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RESUMO

O presente trabalho visara apresentar, resumidamente, algumas vantagens,
desvantagens, caracteristicas, nuances e disposi¢cdes legislativas, e o tratamento
doutrinario que orientam algumas modalidades e ferramentas juridicas que servem de
instrumento para a expansao negocial e ampliacdo de determinada marca, dando
énfase em alguns institutos juridicos, quais sejam o instituto da franquia empresarial,
o instituto da representacdo comercial, e alguns contratos congéneres, tais como
agéncia, distribuicdo e alguns mecanismos assemelhados, como o contrato de
concessao mercantil. Para tanto, o trabalho discorrerd acerca da natureza juridica das
modalidades citadas, e bem assim, o trabalho objetivarda transitar acerca das
principais disposi¢fes legais que gravitam em torno dos mecanismos juridicos de
expansdo de negodcios. E, por fim, o trabalho enfocara no instituto da franquia
empresarial (Franchising) e dard uma especial atencéo a esta modalidade contratual,
sobretudo, pelo fato de que este mecanismo juridico acaba conferindo as partes uma
maior seguranca juridica, e, por esta razdo, acaba prevalecendo, do ponto de vista
econbmico, em comparac¢ao com institutos juridicos assemelhados.

Palavras-chave: Contrato de Franquia Empresarial. Expansdo Negocial. Agéncia.
Distribuicdo. Representacdo Comercial.

1 INTRODUCAO

Hodiernamente, pouco se tem ventilado a respeito da expansédo de negdécios
empresariais, notadamente pelo fato do pais se encontrar em um contexto de crise e
incertezas econdmico-financeiras que tem afetado indistintamente, tanto o cidadéo
brasileiro, como o empresariado de pequeno, médio e grande porte.

O que mais se ouve falar na atualidade no ambiente empresarial, € a
contencdo de gastos e despesas, a cautela no que tange as contratacbes de
funcionarios, a retencdo de receitas, o investimento de baixo risco, dentre outras
acOes que tem por base a cautela.

Todavia, em que pese 0 ambiente econémico incerto que se apresenta, hao se
pode olvidar que algumas empresas continuam crescendo e investindo em novas

frentes econbmicas e negociais, e, neste ponto, € cedico que ndo é apenas a abertura
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de filiais e 0 aumento de pessoal interno que possibilitam o crescimento do ente
empresarial, de modo que existem ferramentas juridicas extremamente eficazes que
possibilitam a expansdo de determinado negdcio.

Neste sentido, quando se fala em crescimento e expansdo negocial,
necessario se cogitar dos mecanismos juridicos existentes (diferentes dos
convencionais) que possibilitam a disseminacédo da marca e da empresa, propiciando
a consequente expansdo do negdcio, podendo-se citar, de inicio, o sistema de
expansao pelo formato de franquia empresarial (Franchising), ou entdo a adocao do
sistema de Agéncia/Agenciamento, a adocdo do sistema/contrato de Distribui¢céo, ou
entdo, a assuncao do sistema de representacdo comercial, cumprindo-se, para tanto,
analisar as nuances que giram em torno de tais institutos juridicos.

Neste passo, as estratégias para a expansdo da empresa passam,
necessariamente, pela analise juridica e econdmica dos citados mecanismos juridicos
qgue viabilizam o crescimento da marca e do ente empresarial de maneira bastante
eficiente, de maneira que este trabalho buscara, ainda que suscintamente, discorrer

acerca da Franquia, da Representacdo Comercial, da Distribuicdo e da Agéncia.

2 CARACTERISTICAS E TRAMAMENTO  DOUTRINARIO DA
REPRESENTACAO COMERCIAL

Conforme mencionado alhures, subsistem no ordenamento juridico brasileiro
algumas figuras juridicas que possibilitam, de maneira muito eficiente, a ampliacdo
negocial das empresas, e, dentre esses mecanismos juridicos podemos destacar a
representacdo comercial.

Pode-se iniciar o estudo desta importante ferramenta juridica, a partir da
analise da sua natureza juridica e conceituagdo, que esta positivada na Lei n°
4.886/1965, tendo sido alterada pela Lei n® 8.420/1992.

A definicdo do instituto da representacdo comercial pode ser extraida do
proprio Artigo 1° da Lei 4.886/1965 (lei que regulamenta a representacdo comercial),

que assim dispoe:

Exerce a representacdo comercial autbnoma a pessoa juridica ou a pessoa
fisica, sem relacdo de emprego, que desempenha, em carater nao eventual
por conta de uma ou mais pessoas, a mediacdo para a realizacdo de
negocios mercantis, agenciando propostas ou pedidos, para transmiti-los aos
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representados, praticando ou ndo atos relacionados com a execucao dos
negocios. (BRASIL, 1965).

A representacdo comercial € considerada, no ordenamento juridico brasileiro,
como um contrato tipico, isto é, todos os direitos obrigacionais e deveres de
representante e representado, estdo dispostos de maneira taxativa na Lei de
Representagcdo. Neste sentido, o Professor Rubens Requido apontou as seguintes

consideracdes que merecem registro:

O direito reconhece a representagdo comercial como contrato tipico, distinto
da corretagem, do mandato ou da prestacao de servi¢cos, sendo que o Codigo
Civil de 2002 rebatizou o contrato, denominando-o agéncia. (...) O contrato de
representacdo ou agéncia pertence ao grupo dos chamados contratos de
mediacao, destinado a auxiliar o trafico mercantil. (REQUIAO, 2006, p. 210).

Extrai-se do entendimento acima, que o0 contrato de representacdo comercial
pertence a um grupo especifico de contratos denominados contratos de mediacéo.

Neste sentido, Pontes de Miranda, a respeito de mediacao dispde o seguinte

0 mediador tem a Unica incumbéncia de aproximar as partes, e apoés isto
devera deixar que os interessados concluam o negdcio juridico, por si, ou por
procuradores, ao passo que ‘o corretor exerce uma profissdo nado restrita
somente & aproximagdo, mas de encaminhamento total das questdes
relativas ao negodcio (MIRANDA, Pontes de Miranda. Tratado de Direito
Privado. Vol 43. P. 242. Apud in. RIZZARDO, Arnaldo. Op. Cit. P. 757).

Ou seja, a luz deste entendimento conclui-se que o representante comercial,
habitualmente pratica atos de media¢édo, sendo essa a sua atividade especifica, isto
€, a atividade de promover a aproximacao das partes para a realizacao de negdcios.

De acordo com De Placido; Slaibi Filho e Carvalho, define-se a finalidade da
representacdo comercial da seguinte forma:

Ndo é negdcio ou comércio por conta prépria, mas comeércio por conta
alheia", tracando também um paralelo entre o empregado e o representante,
sendo que este "age com independéncia, isto é, sem qualidade de
empregado da firma para quem negocia ou agencia, € legitimo comerciante.

Quando, porém, atua na condicdo de empregado, € mero preposto. (DE
PLACIDO; SLAIBI FILHO E CARVALHO, 2002, p. 48).

Além dessas consideragbes doutrinarias importantes, o contrato de
representacdo comercial foi definido pelo legislador como contrato tipico e néo
eventual, e, por esta razdo, o contrato de representacdo ndo se constitui como

relacdo de emprego com o representado.
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Esta compreenséo € extremamente importante para o empresario que deseja
iniciar uma empreitada de expansao, pois ndo raramente, o empresario quer “fugir”’
dos dispendiosos encargos trabalhistas.

Neste sentido, alguns doutrinadores asseveram que atribuir carater
empregaticio a relacédo de representacado comercial traduz-se como uma afronta a Lei
4.886/65. Nesta esteira, ensina-se que “Fere, sem duvida, o direito afirmar-se a
relacdo de emprego quando o contrato de representacdo atender aos requisitos da
Lei n° 4.886" (REPRESENTACAO COMERCIAL, 1989 apud SUSSEKIND;
MARANHAO; VIANA, 2003. P.16).

Assim, verifica-se que o contrato de representacdo comercial ndo ostenta
carater empregaticio, muito embora existam situacées em que a Justica do Trabalho
reconheca a caracterizacdo de vinculo de emprego, especialmente quando subsiste
na relacdo estabelecida a configuracdo do trindbmio, pessoalidade, subordinacdo e

onerosidade. Neste sentido,

importante trazer a colacdo um julgado do TST a respeito da caracterizagao

de vinculo empregaticio em relacdes de representacdo comercial:

RECURSO DE EMBARGOS. VINCULO DE EMPREGO -
REPRESENTANTE COMERCIAL. (...) Incontroverso encontra-se nos autos o
fato de que o obreiro recebia comissbes (onerosidade). O depoimento do
preposto das rés evidenciou que 'ndo havia outro representante da reclamada
naquela mesma é&rea do reclamante’ (fl. 2742), o que demonstra a presenga
dos requisitos da pessoalidade e da ndo eventualidade, vez que o vendedor
se fazia indispensavel para comercializar os produtos da empresa. Veja que o
contrato social da 12 ré demonstra que esta tem por, objeto comercializar,
importar, comprar e vender, no atacado e no varejo, automéveis, caminhdes,
tratores, pecas e acessoérios, motocicletas, oficina mecéanica, postos de
servigos..'(fl. 858) (...) Em suas razdes recursais alegam as reclamadas que
se desincumbiram de seu 6nus probatério ao negar o vinculo de emprego e
comprovar a contratacdo de representante comercial. Afirmam ter ficado
provado nos autos a inexisténcia de subordinacéo, onerosidade e
pessoalidade, requisitos necessarios ao reconhecimento da relagdo de
trabalho. Apontam ofensa aos arts. 3° e 818 da CLT, 333, I, do CPC, 1216 e
seguintes do CC/16, 226 do Codigo Comercial, e 27, 28 e 29 da Lei n°
4.886/65. Trazem arestos a confronto de teses. A tese do eg. Tribunal
Regional é de que as reclamadas, ao admitirem a prestacdo de servigos,
atrairam para si o 6nus de provar fato impeditivo a configuracao do vinculo de
emprego. Além do mais, houve a comprovacdo da subordinagéo,
pessoalidade e onerosidade. Diante do exposto, ndo se constata a alegada
ofensa aos arts. 818 da CLT e 333, Il, do CPC, tendo em vista que as
reclamadas ndo se desincumbiram a contento de seu dnus probatério quanto
a fato impeditivo ao direito vindicado. Do mesmo modo permanece ileso o art.
3°da CLT, diante da ocorréncia dos requisitos de subordinacéo, onerosidade
e pessoalidade, decorrentes da auséncia de autonomia na prestacdo dos
servicos e da comprovacdo do cumprimento de metas, recebimento de
comissfes e prémios bem como de adverténcias.. (RR, 2003).
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Ante essas constatacdes, verifica-se que o risco da caracterizacdo de vinculo
empregaticio, que, por vezes quer ser evitada pelo representado é algo sempre
presente em contratos de representacdo comercial, especialmente quando o0s
representantes sdo submetidos a questdes relativas a onerosidade, pessoalidade,
nao eventualidade e subordinacéo deliberada.

Assim sendo, tem-se que no contrato de representacdo comercial, subsiste o
risco do vinculo empregaticio, fato que deve ser levado em conta pelo empresario
antes de se aventurar neste instituto.

Em contrapartida ao ponto de vista do empregador/empresario, verifica-se,
com a possibilidade de caracterizagdo de vinculo trabalhista, um ponto positivo para
0s representantes, na medida em que, caso os direitos de representantes nao
estejam sendo respeitados, o0s representados ndo estardo plenamente
desamparados, podendo, em determinadas hipéteses buscar a tutela jurisdicional
para resguardar eventuais direitos trabalhistas e buscar o vinculo empregaticio.

Ou seja, o0 que € positivo para o0 empresario/representante, pode ser
considerado um ponto negativo para as empresas representadas, que,
invariavelmente querem evitar a exposicdo do seu negécio a riscos de ordem
trabalhista, justamente para efeitos de se evitar onerosos encargos derivados das
questdes trabalhistas.

Ademais disso, para além da questdo do risco do vinculo empregaticio, ao
considerarmos os efeitos praticos dos contratos de representacéo, verifica-se que o
mesmo tem por finalidade precipua o mero agenciamento de propostas e a venda de
produtos ou servicos do representado pelo representante, ou seja, conforme ja
declinado na doutrina de Rubens Requido acima citada, a representagdo comercial
tem a finalidade de aproximar o cliente do produto do representado, por meio do
representante, ou seja, € uma verdadeira mediacao.

O representante, contudo, se apresenta em uma condicdo de vulnerabilidade
perante o representado, cuja vulnerabilidade decorre da sua fungédo comercial de
criagdo e ampliacdo de mercado, que se ndo for atendida, pode ensejar em denudncia
contratual, ou em uma rescisao simplesmente desmotivada, cuja situacdo foge da

alcada e do controle do representante.
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As denuncias contratuais e as hipdteses de rescisdo nos contratos de
representacdo estdo disciplinadas pelo Codigo Civil de 2002, e especialmente pela
Lei n° 4.886/65.

O artigo 35 da Lei n° 4.886/65 estabelece taxativamente as situacdes que dao
azo as rescisdes por justo motivo pela representada, ou seja, situacdes que permitem
a finalizacdo/extincdo do contrato por culpa do representante comercial. Neste
sentido, importante transcrever o teor do Artigo 35 da Lei de Representacao

Comercial:

Artigo 35 - Constituem motivos justos para a rescisdo do contrato de
representacdo comercial, pelo representado:

a) a desidia do representante no cumprimento das obriga¢des decorrentes
do contrato;

b) a prética de atos que importem em descrédito comercial do representado;
¢) a falta de cumprimento de quaisquer obrigagcfes inerentes ao contrato de
representacdo comercial

d) a condenacéo definitiva por crime considerado infamante;

e)for¢ca maior. (BRASIL, 1965).

Assim sendo, nas situacdes em que ocorrer uma das hipéteses elencadas no artigo
supratranscrito, a representada esta legitimada a promover a rescisdo do contrato de
representacdo sem, contudo, arcar com o 6nus da indenizacdo, e ndo ter4 ainda a
necessidade de providenciar o chamado aviso prévio, na medida em que o
rompimento do contrato ocorreu por for¢a do representante comercial.

Neste tocante, sobreleva frisar que o representante tera direito apenas as comissées
pendentes, e, ndo obstante a isso pode a representada proceder a retencdo das
comissodes devidas ao representante para o fim de ressarcimento ou compensacgao
das perdas e prejuizos suportados. Todavia, as hipoteses de retencdo sO sao
admitidas nas situacdes onde o prejuizo é flagrante e evidente de plano.

De outro lado, no que se refere as situagcdes que ensejam a rescisao por justo motivo
pelo representante, temos a intelec¢ao do artigo 36 da Lei n°® 4.886/65 que estabelece
as hipoteses que fulminam o contrato por culpa da representada, cujo teor do artigo

cumpre-se transcrever:

Artigo 36 - Constituem motivos justos para a rescisdo do contrato de
representacao comercial, pelo representante:

a) reducdo de esfera de atividade do representante em desacordo com as
clausulas do contrato;

b) a quebra, direta ou indireta, da exclusividade, se prevista no contrato

c) a fixagdo abusiva de precos em relagcdo a zona do representante, com o
exclusivo escopo de impossibilitar-se a acdo regular;
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d) o ndo-pagamento de sua retribuicdo na época devida;
e) for¢ca maior. (BRASIL, 1965).

Em tais hip6teses, contudo, deve-se calcular 1/12 (um doze avos) sobre o total
das comissfes auferidas durante a vigéncia do contrato de representacao, para fins
de apuracgéao e ressarcimento/compensacéao dos valores investidos pelo representante
comercial no lapso da contratagdo. Ressalte-se que nestes casos, 0 contrato pode
ainda prever prazo diverso sobre o0 montante das comissdes, geralmente
estabelecendo comissdes dos ultimos 12 (doze) meses de vigéncia.

Assim, verifica-se que, se 0 representante comercial pede a rescisdo de
contrato sem motivo justo, ele ndo tera direito a indenizacdo de 1/12 prevista no artigo
27 da Lei n° 4.886/65.

Desta forma, verifica-se a condicdo de vulnerabilidade que o representante
comercial possui na contratacdo, frente ao ente empresarial representado.

Todavia, em que pese a preocupacao do legislador em conferir ao
representante um direito indenizatério em casos de rescisdo sem justo motivo, tal
hipétese ndo afasta a condicdo de vulnerabilidade do representante, dai porque,
verifica-se mais um ponto negativo neste tipo de relacdo contratual, sobretudo do
ponto de vista dos representantes comerciais.

Por outro vértice, e, em igual medida, a questdo indenizatdria passa a ser um
aspecto demasiadamente incbmodo para o representado, em especial, se 0 contrato
estiver correndo por um prazo indeterminado e de longa duracdo, pois caso 0
representado deseje mudar de ramo, ou se valer de uma nova ferramenta juridico,
tipo, franquia, por exemplo, podera ficar onerado para se “desvencilhar’ dos
representantes.

O representado, nestes casos, por vezes, deixa de rescindir o contrato,
deixando, portanto, de explorar outros horizontes comerciais de seu interesse para
manter um contrato que, eventualmente, possa nao lhe interessar mais do ponto de
vista econbmico, simplesmente para ndo precisar pagar uma alta multa indenizatéria.

Ademais, no que tange a outro aspecto negativo a ser suportado pelo
representante, é o fato de que geralmente ndo ha subsidio algum de custos por parte
do representado a ser repassado ao representante, e, além disso, 0 representante
comercial se sujeita a questdes de ordem sindical. Ou seja, independentemente se o
representante referir-se a uma pessoa fisica ou juridica, em ambas as hipéteses,

devera o mesmo, obrigatoriamente, possuir registro nas entidades de classe, como
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prevé taxativamente o art. 2° da Lei e Representacdo Comercial, cujo teor transcreve-
se, in verbis: “Art . 2°: E obrigatério o registro dos que exercam a representacdo
comercial autbnoma nos Conselhos Regionais criados pelo art. 6° desta
Lei”.(CODIGO CIVIL, 2002).

Além disso, caso o0 representante exerca a profissdo através de pessoa
juridica, ha a necessidade do registro do socio, da pessoa fisica, bem como da
pessoa juridica, conforme determina a resolucdo n° 335/2005 do Conselho Federal
dos Representantes Comerciais.

O registro e a fiscalizacao junto ao 6rgdo de classe confere, sem sombra de
duvida, aos representantes e representados maior seguranca juridica nas relacdes
contratuais, todavia, com a benesse, vem as imposi¢cdes do referido 6rgdo, cujas
iImposi¢des, ndo raramente acabam burocratizando e gerando gastos na atividade
econbmica gque se pretende exercer, fato que ndo ocorre em outros modelos, como
por exemplo, na franquia empresarial.

Assim, os representados deverdo sempre fiscalizar se os representantes estao
em dia com suas obrigacbes junto ao 6rgdo de classe, sob pena de estarem
concedendo e confiando o seu produto a uma empresa que sequer cumpre as
exigéncias do seu respectivo 6rgao de classe.

Outrossim, algo relevante a ser considerado nos contratos de representacao é
a questdo da ndo exclusividade do produto pelo representante, isto €, o representante
comercial ndo precisara, necessariamente se vincular exclusivamente ao produto da
representada, podendo o mesmo, de acordo com o0 seu livre interesse, procurar
outros produtos para agregar ao seu negoécio. Este ponto representa algo positivo
para o0 representante, todavia, em contrapartida, para o representado isto ndo se
mostra totalmente favoravel, na medida em que o seu produto deixara de ser o foco
central de venda por parte de um determinado representante.

Neste passo, tem-se que tanto a multa contratual em caso de desisténcia
imotivada; os cuidados junto aos 0rgaos de classe; o risco da caracterizagao e vinculo
empregaticio e a ndo exclusividade de seu produto pelo representante sdo aspectos
gue devem ser levados em consideragado pela empresa que pretende ampliar o seu
negécio, antes da opcao imediata pela contratacdo de parceiros representantes

comerciais ou agentes comerciais, sejam eles pessoas fisica, ou juridica.
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De outro lado, a representacdo comercial pode sim, ser ferramenta eficaz para
a ampliacdo de uma empresa, na medida em que ndo ha limites para formar parcerias

com bons representantes comerciais.

3 CARAQTERI'STICAS E DISTINCOES DOS CONTRATOS DE AGENCIA,
DISTRIBUICAO E CONTRATOS AFINS

O contrato de distribuicdo, por seu turno, esta disciplinado pelo Cédigo Civil de
2002, Artigos 711 a 721, e o referido contrato segue a mesma ldgica da
representacdo comercial e da agéncia, na medida em que o distribuidor afigura-se
como um ente autbnomo com prestacdes de natureza continuativa e ndo eventual
gue ndo se subordina juridicamente, contudo, a empresa representada, de acordo
com o gque se extrai das disposicdes legais do Cadigo Civil

No cenario econdbmico atual, raramente o industrial coloca seu produto
diretamente no mercado, fazendo contato direto com o consumidor final, o industrial,
em verdade, terceiriza este servico, valendo-se, para tanto de mecanismos juridicos,
como o da representacdo ou agéncia, ou entdo, valendo-se da distribuicdo que sera
aferida suscintamente neste capitulo.

A respeito dessa necessidade de se criar elos entre empreséarios por meio de

contratos nos ensina Theodoro Janior (2014, p. 58):

Quase sempre se estabelece uma intermediacdo entre empresérios,
formando-se uma cadeia de negdcios, que envolve sucessivas compras e
vendas: uma empresa vende a matéria prima ao fabricante; este a transforma
em manufaturados, que em seguida sao vendidos aos atacadistas; estes, por
sua vez, 0s vendem aos varejistas que, no fecho da cadeia econémica, os
revendem ao consumidor final. Essa colaboracdo entre os elos da cadeia
econdmica pode acontecer de maneira avulsa, como contratos eventuais e
isolados, ou pode se envolver numa relacdo contratual duradoura que gere a
obrigacdo entre os empreséarios de comprar e vender, com habitualidade e
sob certas condi¢Bes, os produtos de um deles (contratos-quadros).

Fournier em L’ agence commerciale conceitua o contrato de distribuicdo

comercial da seguinte forma:

A distribuicdo comercial, em sentido amplo, pode ser entendida “como um
conjunto de métodos de venda e de revenda, mobilizando diversos tipos de
operadores, fabricantes e distribuidores, engajados na difusdo de um ou de
varios produtos”, podendo ser executada por venda direta ou por
intermediario. (FOURNIER, 1965, p. 7).
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A luz desta perspectiva doutrinaria verifica-se que o contrato de distribuicédo, o
contrato de representacdo comercial, e o contrato de agéncia praticamente n&o
possuem distingdo entre si, na medida em que ambos ostentam a funcao de difundir
produtos e coloca- los em circulagéo, visando atingir o consumidor final, todavia, no
contrato de distribuicdo ha um acréscimo de fung¢do, que nao retira, contudo, de tais
instrumentos a sua similitude, o que torna tais instrumentos, segundo o professor
Humberto, contratos de uma mesma espécie.

Neste sentido, cumpre-se trazer a colagdo, uma vez mais, o entendimento do

Professor Humberto Theodoro Junior:

O novo Cadigo Civil, a exemplo do direito europeu, abandonou o nomem iuris
de “representante comercial”, substituindo-o por “agente”. Sua fungéo, porém,
continua sendo exatamente a mesma do representante comercial autbnomo.
Mas, além de falar em “contrato de agéncia”, o Cddigo fala também em
“contrato de agéncia e distribuicdo”. Nao sao, porém, dois contratos distintos,
mas o0 mesmo contrato de agéncia no qual se pode atribuir maior ou menor
soma de fungées ao preposto. (THEODORO JUNIOR, 2014, P. 89).

E o professor Humberto Theodoro Junior, continua a dissertar sobre a auséncia

“relevante” de distingbes trazendo a seguinte assertiva:

A palavra “distribuicdo” € daquelas que o direito utiliza com varios sentidos.
Ha uma idéia genérica de distribuico como processo de colocacao dos
produtos no mercado. Ai se pensa em contratos de distribuicdo como um
género a que pertencem os mais variados negécios juridicos, todos voltados
para o objetivo final de alcancar e ampliar a clientela (comissdo mercantil,
mandato mercantil, representacdo comercial, fornecimento, revenda ou
concessdo comercial, franquia comercial, etc.). Ha&, porém, um sentido mais
restrito, que é aquele com que a lei qualifica o contrato de agéncia. No teor
do art. 710 do Cédigo Civil, a distribuicdo ndo é a revenda feita pelo agente.
Esse nunca compra a mercadoria do preponente. E ele sempre um prestador
de servicos, cuja funcdo econdmica e juridica se localiza no terreno da
captacdo de clientela. A distribuicdo que eventualmente, lhe pode ser
delegada, ainda faz parte da prestacéo de servicos. Ele age como depositario
apenas da mercadoria do preponente, de maneira que, ao concluir a compra
e venda e promover a entrega de produtos ao comprador, ndo age em nome
proprio, mas o faz em nome e por conta da empresa que representa. Ao
invés de atuar como vendedor atua como mandatario do vendedor.
(THEODORO JUNIOR, 2014, P. 90).

Isto €, o professor Humberto Theodoro Junior considera como nao
suficientemente relevante as distingbes apontadas no Codigo Civil a respeito dos
contratos de agéncia, distribuicdo e representacdo comercial, pouco importando, em
tais modalidades contratuais, se o revendedor é um depositario do produto a ser
comercializado ou se é apenas um agenciador de propostas que ndo detém a posse,

ainda que provisoria.
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Diferentemente do entendimento do ilustre professor Humberto, o Professor
Paulo Nader declina que subsistem sim distincbes a serem analisadas, razdo pela
qual se o Legislador positivou todas as modalidades em dispositivos variados, ha
substrato e distingbes a serem aferidas. Neste sentido, é a licdo do professor Paulo

Nader em sua obra:

Pelo contrato de agéncia uma pessoa, denominada agente, sem vinculo
empregaticio mas mediante pagamento, assume a obrigacdo de promover
negécios em determinada area geografica, a conta e sob a responsabilidade
de outra, chamada proponente, em carater duradouro. (...) Configura-se o
contrato de distribuicao, quando o proponente coloca a disposicdo do agente
as coisas a serem negociadas. E o préprio contrato de agéncia, acrescido da
clausula de distribuicdo. (NADER, 2006, p. 412).

Na mesma esteira, Lima dispbfe o0 seguinte a respeito das distincdes
contratuais entre representacdo comercial ou agéncia e distribuicéo:

(...) Por fim, o contrato de agéncia e distribuicdo (ou agéncia qualificada),

conforme o art. 710 do CC, apenas distingue-se do contrato de agéncia puro

porque o chamado distribuidor, neste caso, além de agenciar os

interesses do principal, ele mantém a posse do objeto a ser negociado com o

eventual adquirente (“[...] caracterizando-se a distribuicdo quando o agente
tiver a sua disposi¢édo a coisa a ser negociada”) (LIMA, 2008, p. 346).

Ou seja, a prépria doutrina diverge a respeito das distingbes, havendo
entendimentos que simplesmente consideram irrelevante a distincdo trazida pelo
Cédigo Civil, e outras que consideram de fundamental importancia pratica a
diferenciacao trazida pelo Diploma Civil.

N&o obstante, a corrente que mais se aceita, € aquela apresentada pela
Professora Cintia, e pelo Professor Paulo Nader, acima transcritas, isto é, a corrente
que trata os contratos em questdo, de agéncia, de distribuicdo e de representacao
comercial com distincdo, na medida em que, no efeito pratico, eles possuem sim
diferencas.

Uma das principais diferencas apontadas pela doutrina € que no contrato de
distribuicAo o agenciador, ou representante, torna-se depositario de determinado
produto, ao passo que nas representacfes comerciais nem sempre o representante
atua com o produto, mas, por vezes, sO6 agenciadas propostas e promovendo a
aproximacao das partes, isto é, nestes casos o representado € o depositario.

Além da dificuldade entre a distincdo entre o contrato de agéncia e de
distribuicdo, ha ainda a polémica se o Cddigo Civil teria regulado o “contrato de

distribuicdo”, também conhecido como “contrato de concessao comercial”’, objeto de
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tratamento legislativo exclusivamente na Lei 6.729/79, que, contudo, se limita a dispor
sobre a concessao comercial no mercado de veiculos automotores.

Ao contrario do contrato de representacao, agéncia e distribuicdo, o Professor
Humberto Theodoro Junior, ressalta a relevancia da distingdo de tais contratos com o
denominado contrato de concessdo comercial de veiculos automotores. Neste

sentido, o referido doutrinador nos ensina:

Essas nocdes sdo muito importantes para que ndo se venha a confundir o
contrato regulado pelo art. 710 — contrato de agéncia e distribuicdo — com o
contrato de concessdo comercial, este, sim, baseado na revenda de
mercadorias e sujeito a principios que nem sequer foram reduzidos a contrato
tipico pelo Cdédigo Civil. (...) N&o é correta, portanto, a inteligéncia que alguns
apressadamente estdo dando ao artigo 710 do Cdédigo Civil, no sentido de ter
sido nele disciplinado tanto a representacdo comercial como a concesséo
comercial. O dispositivo cuidou exclusivamente do contrato de agéncia, como
negécio que anteriormente se denominava contrato de representacao
comercial. A distribuicdo de que cogita o art. 710 € aquela que,
eventualmente, pode ser autorizada ao agente mas nunca como revenda, e
sempre como simples ato complementar do agenciamento. Dentro da
sistematica da preposicdo que é inerente ao contrato de agéncia, as
mercadorias de propriedade do comitente sédo postas a disposicao do agente-
distribuidor para entrega aos compradores, mas tudo se faz em nome e por
conta do representado. (...) O contrato de distribuicdo em nome proéprio
(a concessao comercial) continua sendo atipico, mesmo porque a infinita
variedade de convenc¢des que 0s comerciantes criam no ambito da revenda
autbnoma torna quase impossivel sua reducdo ao padrao de um contrato
tipico. Apenas para o caso dos revendedores de veiculos é que, pelas
caracteristicas e relevancia do negdcio, o legislador houve por bem tipificar o
contrato de concess&o comercial (Lei n° 6.729/79). (THEODORE JUNIOR,
2006, p. 98).

Assim, verifica-se que o contrato de distribuicdo regulado no Cddigo Civil de
2002, corresponde aquele em que o distribuidor, de posse da mercadoria do
proponente, agencia a comercializacdo e destinacéo final de mercadoria deste, em
nome do representado, ao tempo que nos instrumentos de distribuicdo e concesséo
comercial, o distribuidor adquire ou compra o bem a ser distribuido e, por sua conta e
risco, o coloca a revenda no mercado, obtendo, deste modo, remuneracdo que
geralmente se refere ao valor agregado ou acrescido do produto adquirido.

No efeito pratico é importante o empresario ter o minimo de conhecimento a
respeito das nuances que gravitam em torno de tais contratos, para verificar qual
instrumento o melhor atenderia economicamente, e qual o instrumento
potencialmente Ihe poderia causar transtornos de ordem econdmica, e, sobretudo,

juridica.
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4 AS CARACTERiSTICA§ E VANTAGENS DO CONTRATO DA FRANQUIA
EMPRESARIAL EM RELACAO AOS INSTITUTOS JURIDICOS ASSEMELHADOS

Inicialmente, antes de discorrer acerca dos aspectos praticos do modelo de
franquia empresarial (franchising) cumpre-se transcrever o conceito legal de Franquia
Empresarial, disposto no Artigo 2° da Lei 8.955/94, in verbis:

Franquia empresarial € o sistema pelo qual um franqueador cede ao
franqueado o direito de uso de marca ou patente, associado ao direito de
distribuicdo exclusiva ou semi-exclusiva de produtos ou servicos e,
eventualmente, também ao direito de uso de tecnologia de implantacdo e
administracdo de negdcios ou sistema operacional desenvolvidos ou detidos
pelo franqueador, mediante remuneracdo direta, sem que, no entanto, fique
caracterizado vinculo empregaticio. (BRASIL, 1994).

Quanto a natureza juridica do contrato de franquia, Sebastido José Roque

assevera o seguinte:

Quando se fala em natureza juridica costuma-se entender a que regime
juridico o tema tratado fica subordinado, Em nosso caso implica saber em
gue sistema juridico, em qual legislacdo o contrato de franquia seré colocado.
Como a franquia se opera com base no contrato, podemos dizer que, antes
de tudo, a franquia se situa no campo do Direito Contratual. E este o ramo do
direito criado modernamente, em vista da ascendéncia do contrato no campo
das rela¢c6es humanas.(ROQUE , 2012, p. 19).

Conforme se pode depreender do conceito e da natureza juridica esposada
acima, a franquia, j& em sua definicdo legal confere uma abrangéncia de atuacédo e
um leque de ferramentas a serem exploradas muito mais amplas ao franqueado, em
comparacdo aos instrumentos juridicos assemelhados, respectivamente ao
representante, ao agente e ao distribuidor.

Em linhas gerais, pode-se dizer que todas as ac¢les, na franquia, séo
decorrentes de um contrato, desde o simples acender de uma luz — contrato com a
companhia que a fornece — o pédo que se compra, até relagdes mais complexas como
a aquisicao de um determinado curso, ou um determinado treinamento.

Infere-se da doutrina acima, portanto, que a franquia funciona como uma
espécie um conjunto de contratos e 0 seu conceito tem como principal elemento sua
complexidade, pois nela se integram caracteristicas de diversos outros instrumentos
contratuais.

Assim sendo, uma comparacao, ainda que simpléria entre os contratos de
franquia, representacdo comercial e agéncia, por exemplo, nos leva a conclusao de

gue a complexidade da Franquia é clarividente, e as questdes gerais que envolvem
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esta modalidade sdo consideravelmente discrepantes dos modelos assemelhados, de
modo que a figura do franqueador se sobressai em relacao a figura do representado.

Isto ocorre também porque, ao tempo que o franqueador possui um grau de
influéncia muito forte junto as operacdes internas e comerciais realizadas pelo
franqueado, subsiste ainda a sua influéncia do franqueador junto ao mercado externo
e um controle mais efetivo nas questdes de administracdo, o que difere sobremaneira
este modelo, da representacdo comercial, da distribuicdo, e da agéncia, em que o0s
mecanismos de ingeréncia, de influéncia e controle sdo mitigados, justamente em
razdo de que nestas ultimas ferramentas juridicas hd uma autonomia maior dos
representantes, agentes e distribuidores. Isto acontece em virtude de que o que se
esta em jogo, €, efetivamente, o nome e a marca do franqueador.

Neste sentido, a doutrina enumera algumas vantagens da Franquia em relacao
a outros modelos. Para Rocha: O sucesso do franchising, tem como suporte o fato de
este sistema apresentar mais vantagens que desvantagens, mesmo se analisado sob
os dois enfoques possiveis, ou seja, na visdo do franqueador ou franqueado”.
(ROCHA, , 1996, p.65).

O ilustre professor Roberto Cintra Leite, elenca taxativamente algumas
vantagens e desvantagens na adocédo do sistema de franquia empresarial, seja do
ponto de vista do franqueador como do franqueado. Neste sentido:

Vantagens para o Franqueador: rapidez de expansdo, aumento de
rentabilidade, reducdo de custos, motivacdo maior dos franqueados, maior
participacdo no mercado, melhor publicidade. Desvantagens para o
Franqueador: perda parcial do controle, maior custo de superviséo, perda do
sigilo, risco de desisténcia, perda de padronizacdo. Vantagens para o
Franqueado: maior chance de sucesso, maior garantia de mercado, menores
custos de instalagcdo, economia de escala, maior crédito, retorno de
investimento mais rapido, independéncia do seu negdécio. Desvantagens para
o Franqueado: maiores controles, autonomia parcial, taxas de franquias,
restricdes na cesséo do Sistema”. (LEITE, 1991, p. 45).

A luz das vantagens enumeradas pela Doutrina, pode-se realizar um breve
comparativo entre a Franquia e os outros modelos similares existentes, que foram
objeto do topico anterior.

No que tange a Franquia e o Contrato de Distribuicdo, conclui-se que,
enquanto a franquia € um modelo que permite ao franqueador expandir sua marca,
enquanto terceiros podem tirar proveito da notoriedade do franqueador, que vem
acompanhada de um k-now-hall e um aparato técnico concedido pelo préprio ente

franqueador, na Distribuicdo o servico se limita na mera colocagdo do produto
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ofertado pelo representado a venda no mercado, ou seja, visa-se, primordialmente o
destinatario final, independentemente das metodologias, da marca ou dos aparatos
técnicos aplicados.

A relagédo entre as empresas no caso do contrato de Distribuicdo limita-se na
distribuicdo do produto propriamente dito para o destinatario final, ao passo que na
Franquia, um certo controle administrativo, e um controle das questdes pds venda, e
bem assim, as metodologias empregadas sempre estarao presentes ao franqueado,
conforme as disposi¢cdes contidas no contrato, na circular de oferta, e em
regulamentos impostos pelo franqueador, a serem obedecidos rigorosamente por
guem se propde a ser um franqueado.

Neste sentido, a Lei de Franquia, em seu Artigo 3°, enumera uma série de
fatores a serem obedecidos pelos franqueados e vincula franqueados e
franqueadores a algumas determinacdes importantes, as quais cumpre-se

transcrever:

Art. 3° Sempre que o franqueador tiver interesse na implantagdo de sistema
de franquia empresarial, devera fornecer ao interessado em tornar-se
franqueado uma circular de oferta de franquia, por escrito e em linguagem
clara e acessivel, contendo obrigatoriamente as seguintes informacdes:

I - histérico resumido, forma societaria e nome completo ou razéo social
do franqueador e de todas as empresas a que esteja diretamente ligado, bem
como os respectivos nomes de fantasia e enderecos;

Il - balancos e demonstracdes financeiras da empresa franqueadora
relativos aos dois Ultimos exercicios;

i - indicacdo precisa de todas as pendéncias judiciais em que estejam
envolvidos o franqueador, as empresas controladoras e titulares de marcas,
patentes e direitos autorais relativos a operacado, e seus subfranqueadores,
guestionando especificamente o sistema da franquia ou que possam
diretamente vir a impossibilitar o funcionamento da franquia;

v - descricdo detalhada da franquia, descricdo geral do negécio e das
atividades que serdo desempenhadas pelo franqueado;
V - perfil do franqueado ideal no que se refere a experiéncia anterior,

nivel de escolaridade e outras caracteristicas que deve ter, obrigatoria ou
preferencialmente;

VI - requisitos quanto ao envolvimento direto do franqueado na operacao
e na administragédo do negdcio;
VIl - especifica¢Bes quanto ao:

a) total estimado do investimento inicial necessario a aquisicao,
implantacdo e entrada em operacado da franquia;

b) valor da taxa inicial de filiacdo ou taxa de franquia e de caucéo; e

C) valor estimado das instalacdes, equipamentos e do estoque inicial e
suas condi¢des de pagamento;

VIl - informagBes claras quanto a taxas periddicas e outros valores a
serem pagos pelo franqueado ao franqueador ou a terceiros por este
indicados, detalhando as respectivas bases de célculo e o que as mesmas
remuneram ou o fim a que se destinam, indicando, especificamente, o
seguinte:
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a) remuneracao periédica pelo uso do sistema, da marca ou em troca dos
servicos efetivamente prestados pelo franqueador ao franqueado (royalties);
b) aluguel de equipamentos ou ponto comercial,

C) taxa de publicidade ou semelhante;

d) seguro minimo; e

e) outros valores devidos ao franqueador ou a terceiros que a ele sejam
ligados;

IX - relacdo completa de todos os franqueados, subfranqueados e
subfranqueadores da rede, bem como dos que se desligaram nos ultimos
doze meses, com nome, endereco e telefone;

X - em relacédo ao territério, deve ser especificado o seguinte:

a) se é garantida ao franqueado exclusividade ou preferéncia sobre
determinado territério de atuacéo e, caso positivo, em que condi¢des o faz; e
b) possibilidade de o franqueado realizar vendas ou prestar servigos fora
de seu territorio ou realizar exportacdes;

Xl - informacdes claras e detalhadas quanto a obrigacdo do franqueado
de adquirir quaisquer bens, servicos ou insumos necessarios a implantacgéo,
operacdo ou administracdo de sua franquia, apenas de fornecedores
indicados e aprovados pelo franqueador, oferecendo ao franqueado relagdo
completa desses fornecedores;

Xl - indicagdo do que é efetivamente oferecido ao franqueado pelo
franqueador, no que se refere a:

a) supervisao de rede;

b) servigos de orientacdo e outros prestados ao franqueado;

C) treinamento do franqueado, especificando duragéo, contetido e custos;
d) treinamento dos funcionarios do franqueado;

e) manuais de franquia,;

f) auxilio na andlise e escolha do ponto onde seré instalada a franquia; e
Q) layout e padrbes arquitetdnicos nas instala¢des do franqueado;
Xl - situacéo perante o Instituto Nacional de Propriedade Industrial - (INPI)

das marcas ou patentes cujo uso estara sendo autorizado pelo franqueador;
XIV - situagdo do franqueado, apds a expiragdo do contrato de franquia, em
relacéo a:

a) know how ou segredo de indUstria a que venha a ter acesso em funcao
da franquia; e

b) implantagéo de atividade concorrente da atividade do franqueador;

XV - modelo do contrato-padrdo e, se for o caso, também do pré-contrato-

padrao de franquia adotado pelo franqueador, com texto completo, inclusive
dos respectivos anexos e prazo de validade.

Analisando o dispositivo legal acima, verifica-se, de plano, que ndo sao poucos
0s requisitos exigidos pela Lei de Franquias (Lei 8.955 de 1994), de modo que a
circular de oferta disposta no Artigo 3°, apesar de complexa se revela fundamental
para que o franqueador e o franqueado detenham um arcabouco de informacbes e
exigéncias a serem cumpridas, a fim de que o negécio, enfim, possa prosperar para
ambos, com a seguranca juridica que dele se espera, e com uma metodologia mais
eficaz.

Este mecanismo de circular de oferta, com tantas exigéncias e especificidades
nao se acha da Lei de Representacdo Comercial e Agéncia, tampouco se identificam
tais exigéncias tdo especificas nos outros institutos semelhantes, quais sejam na

Distribuicdo ou no Contrato de Concessao Mercantil. Trata-se, na realidade, de um
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conjunto de especificidades proprios do Contrato de Franquia, o que lhe permite,
inclusive, maior atratividade.
Em relacdo as especificidades exigidas pela Lei, e dos padrdes exigidos nos
contratos de franquia, diz o ilustre José Sebastido Roque José sobre este assunto:
Especialmente importante é a qualidade dos produtos e dos servigos e se
estdo mantidos dentro dos padrdes uniformes da franquia, mantendo assim a

preferéncia do publico pelos produtos, promovendo o nome da marca do
franqueador perante a coletividade (..). (ROQUE, 2012, p. 51).

Esses padrBes sdo exigidos, de modo que os estabelecimentos franqueados,
nao venham a utilizar seu espaco para outras finalidades sendo aquelas previstas no
contrato de franquia.

A propdsito dessas diferencas subsistentes entre o contrato de Franquia e os
institutos assemelhados, tem-se que na Franquia Empresarial o franqueado € um
empresario independente, que realiza e desenvolve negocios em nome préprio,
porém em regime de fidelizacdo e fiscalizacdo com uma determinada marca de
propriedade do franqueador. O representante comercial, entretanto, opera com um ou
mais entes empresariais, comercializando produtos diversificados, agenciando
negocios e propostas, e, tal como no contrato de Distribuicdo, sua funcéo termina ai.

Neste passo, as vantagens da franquia empresarial em relacdo a
representacdo comercial, agéncia ou distribuicdo, podem ser verificadas sob diversos
aspectos, dentre eles, a possibilidade de um controle mais efetivo por parte do
franqueador, no que tange as formas de trabalhar do franqueado; a imposicao de
algumas clausulas que definam questdes territoriais de estabelecimento e
padronizacdo de atendimentos, aléem de metodologias a serem aplicadas e outras
determinacdes especificas que constam da circular de oferta; além, é claro, de que no
modelo de franquia o franqueado néo faz jus a indenizacéo legalmente determinada
pela rescisdo do contrato, ao passo que ha representacdo comercial, 0s
representantes vislumbram essa benesse, que se traduz sempre em um Onus
financeiro oneroso para o representado.

Outrossim, nos contratos de representacdo comercial, os contetudos ali
insertos, sao pré-determinados por Lei, diferentemente do que ocorre nos contratos
de franquia em que as clausulas podem ser livremente pactuadas, e a circular de
oferta estabelecida pelo Artigo 3° da referida Lei, pode conter diversas disposicoes,

gue, inclusive, pode atrair mais potenciais franqueados.
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Ademais disso, no contrato de franquia praticamente inexiste o risco de
caracterizacdo de vinculo empregaticio com o franqueado, fato que se traduz em um
aspecto positivo, se considerarmos as possibilidades de caracterizacdo de vinculo
que foram aferidas nos tépicos anteriores.

Os riscos trabalhistas que podem exsurgir desta relacdo correspondem aos
mesmos riscos que ja sdo enfrentados nos contratos de representacdo, agéncia e
distribuicdo, os quais se referem a possibilidade do empregado ligado diretamente a
representante, distribuidora ou franqueada, resolver incluir a representada ou a
franqueadora no polo passivo de uma determinada lide trabalhista.

Todavia, mesmo estes riscos podem ser calculados no contrato de franquia,
existindo a possibilidade de previsdo, por exemplo, de direito de regresso entre
franqueado e franqueador, ou ainda, o direito do franqueador fiscalizar as questdes
trabalhistas da franqueada, ja que o que esta em jogo € nome da franqueadora.

Outro importante aspecto a ser considerado, é destacado pelo economista
Ricardo Young, que se refere ao carater macroecondmico e ndo microecondémico,
presente no franchising:

O franchising ndo esta na esfera da pequena e micro-empresa, mas sim na
esfera das grandes redes e corporacfes. Expressa-se no mercado pela pequena e
microempresa, porque a propriedade das unidades € dos franqueados (...). Mas isso
ndo torna uma rede de franquia menos corporacdo, porque a propriedade é
compartilhada” (ASSOCIACAO BRASILEIRADE FRANCHISING, 2000, p. 15).

Além disso, pode-se observar do sistema de franquia que novas perspectivas
se abrem para este mercado com a possibilidade de redes nacionais exportarem seus
produtos e servigos e conquistarem novos mercados no exterior.

A respeito da possibilidade de internacionalizagédo das marcas por meio dos
contratos de franquia, afirma Roberto Cintra Leite em sua Obra “Franchising na
criagdo de novos negocios -22 Ed”. rev. e ampl.,, Sdo Paulo: Atlas, 1991, p. 77 o
seguinte:

Acreditamos que a necessidade da utilizagdo do Sistema de Franquia
Formatada é imperativo para a internacionalizagdo de marcas mundiais. O
instrumento que nos parece mais adequado para rapidamente transformar o

sistema econdmico internacional em economia global é a transferéncia do
know-how de franchising para o Brasil.(LEITE, 1991, p. 77).

No sistema de franquias ha um encontro de interesses que pode ser bastante

interessante para a expansdo negocial, tanto de franqueador como de franqueado,
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posto que de um lado existe a necessidade de capitalizacdo e crescimento da
empresa, e, por outro lado subsiste o interesse dos candidatos a franqueados a
iniciarem uma atividade com riscos reduzidos, na medida em que se investira capital
em uma marca ja solidificada e conhecida, o que potencializa a chance de éxito das
duas empresas.

Assim, verifica-se que ha uma oportunidade para pequenos empreendedores
de iniciarem seus negoécios em uma condicdo mais favoravel, e por outro lado, as
franqueadoras tem neste pequeno empreendedor uma possibilidade de impulso para

abrir novas frentes, especialmente em novas localidades.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Diante do atual contexto da economia brasileira, que apresenta desfavoravel
ao empreendedorismo, as empresas que desejam investir em novas frentes
econbmicas, com vistas a expansao negocial, devem estar cientes de que é
necessario buscar a melhor estratégia para que 0s novos investimentos ndo se
transfigurem em prejuizos.

Neste passo, tem-se que a formacdo de redes, através de mecanismos de
ampliacdo como representacédo, distribuicdo e agéncia, representa uma possibilidade
para tornar as organizacdes empresariais mais preparadas para as adversidades que
se apresentam na atualidade.

Para tanto, o ente empresarial que deseja a expansdo do seu negocio precisa
conhecer com afinco as ferramentas juridicas e as modalidades contratuais que
possibilitam a expansédo, notadamente os modelos de representacdo, agéncia, que
possuem risco, como por exemplo, de ordem trabalhista, e vantagens do ponto de
vista de baixo custo, além de conhecer o modelo de distribuicdo, cujo modelo, o
distribuidor funciona como depositario dos produtos a serem comercializados, e
coloca os produtos no mercado por sua conta e risco.

Neste contexto, realizando um breve estudo acerca dos mecanismos juridicos
que possibilitam a ampliacdo negocial, verifica-se que uma configuracdo em rede que
se revela bastante interessante para as organizacfes € a adocdo do sistema de
franquias, cujo instituto vem se consolidando no pais como um importante e solido

segmento econdémico.
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Neste jaez, tem-se que o0 sistema de franquias se revela interessante e
estratégico pois ele possibilita que os entes empresariais possam expandir 0S seus
negécios e se solidifiguem como marca em diversas localidades, com mais
efetividade do que ocorre em outros modelos de parceria empresarial.

Por outra perspectiva, isto €, do ponto de vista do franqueado este sistema
permite que o pequeno empreendedor possa investir de maneira mais segura neste
momento de crise, uma vez que estara investindo seu capital em uma empresa que ja
esta a alguns passos a frente, e que ja tem uma marca consolidada. Esses aspectos,
combinados, representam uma contribuicdo social e econdmica bastante relevante
para a economia do pais.

N&o obstante as vantagens do modelo de franquia empresarial, alguns fatores
sempre devem ser equacionados pelos empreendedores, em especial, a escolha do
franqueado, e adocdo de um sistema de controle integrado e eficiente de gestdo que
possibilite a expanséo e o desenvolvimento da marca, e a formatacdo de um contrato
que preveja 0 maximo de situacfes possiveis, pois caso essas cautelas ndo sejam
observadas, a empresa pode entrar em um processo de retrocesso, que pode
culminar em ac¢des judiciais, perda de mercado, e prejuizos.

Assim, verifica-se que no modelo de franquia, tanto o franqueado como o
franqueador, estdo em busca de um mesmo objetivo, qual seja o sucesso do
empreendimento e a formacdo de um elo forte que servira para a consecucao dos
objetivos comuns, além da superacdo dos desafios, em especial, em momentos de
crise.

Dessa forma, tem-se que o sistema de franquia acaba, de certa forma,
prevalecendo do ponto de vista econdmica sobre outros modelos assemelhados,
entretanto, em uma viséo estratégica a empresa deve estudar todas as possibilidades
para superar as adversidades da economia e continuar crescendo, independente se o
empresario esta na figura do representado, franqueador ou fornecedor, ou entdo se

esta na figura do representante, agente, franqueado ou distribuidor.
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ABSTRACT

The present work will seek to present, concisely, some advantages, disadvantages,
characteristics, nuances and legislative dispositions, and the doctrinaire treatment that
guide some modalities and juridical tools that they serve as instrument for the
expansion negocia and enlargement of certain mark, giving emphasis in some juridical
institutes, which are the institute of the business franchise, the institute of the
commercial representation, and some congenerous contracts, such as agency,
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distribution and some assimilated mechanisms, as the contract of mercantile
concession. For so much, the work will discourse concerning the juridical nature of the
mentioned modalities, and well like this, the work will aim at to transit concerning the
main legal dispositions that gravitate around the juridical mechanisms.

Keywords: Contract of Business Franchise, Expansion Business, Agency,
Distribution, Commercial Representation.

Conhecimento Interativo, Sd0 José dos Pinhais, PR, v. 11, n. 1, p. 250-272, jan/jul, 2018. 23



