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CONCESSAO COMERCIAL E COMPENSAGAO DE CLIENTELA

I Introdugao

A introducdo no mercado e distribuicdo comercial dos produtos acabados de grande valor
acrescentado é uma actividade que envolve determinadas capacidades, designadamente
em termos logisticos e de marketing, dificilmente compativel, na maior parte dos casos,
com as necessidades especificas inerentes ao sistema produtivo. Por isso, muitos, sendo
a maior parte, dos fabricantes desses produtos, em mercados abertos ou mesmo
regulados, optam pela distribuicdo indirecta, seja com recurso a filiais criadas e
estruturadas para o efeito, seja por meio de agentes com ou sem representac¢do, seja
através de acordos com unidades econdmicas com organizacdo e implantac¢do territorial
adequadas e conhecimento do mercado que actuam de forma independente. Estes
acordos revestem formas diversas, desde o franchising (contrato de franquia) até a
concessao comercial, passando pela media¢do e a comissdo. No entanto, no ambito deste
artigo, concentrar-nos-emos numa modalidade adoptada por grandes marcas, que se
preocupam e pretendem de algum modo regular a oferta dos seus produtos aos clientes
finais, ainda que com eles ndo mantenham rela¢des directas. E o caso dos contratos de
concessao comercial e distribuigao exclusiva.

Antes de entrarmos na andlise do tema que nos ocupa - a cessacao deste tipo de contratos
e suas consequéncias - , impde-se, todavia, chamar a atencdo para a questdo da validade
ou eficacia da exclusividade, em face das regras europeias que disciplinam o Direito da
Concorréncia.

Na, verdade, em termos gerais, a distribuicdo comercial em exclusivo num determinado
territorio ou a um dado grupo de clientes, na medida em que implica a reparticio de
mercados, € uma forma de restricdo da concorréncia que o Direito europeu, em grande
medida, condiciona, sujeitando-a a verificacdo de certos requisitos, genericamente
previstos no artigo 101.2, n.2 3, do Tratado sobre o Funcionamento da Unido Europeia.
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A este propésito, tenha-se em conta o Regulamento (UE) 2022/720 da Comissdo de 10 de
Maio de 2022 relativo a aplicacdo daquela disposicdo do Tratado a determinadas
categorias de acordos verticais e praticas concertadas.

De acordo com este Regulamento, que veio substituir o Regulamento (UE) n.2 330/2010
da Comissdo, de 20 de Abril de 2010, o artigo 101.92, n.2 1, do Tratado é declarado
inaplicavel aos acordos verticais, na medida em que tais acordos contenham restricoes
verticais.

Recorde-se que este preceito determina a incompatibilidade com o mercado interno e a
proibicdo de todos os acordos entre empresas, todas as decisGes de associa¢Oes de
empresas e todas as praticas concertadas que sejam susceptiveis de afectar o comércio
entre os Estados-Membros e que tenham por objectivo ou efeito impedir, restringir ou
falsear a concorréncia no mercado interno, designadamente as que consistam em i) fixar,
de forma directa ou indirecta, os precos de compra ou de venda, ou quaisquer outras
condi¢cbes de transaccdo, ii) limitar ou controlar a producdo, a distribuicdo, o
desenvolvimento técnico ou os investimentos, iii) repartir os mercados ou as fontes de
abastecimento, iv) aplicar, relativamente a parceiros comerciais, condi¢ées desiguais no
caso de prestacdes equivalentes colocando-os, por esse facto, em desvantagem na
concorréncia, v) subordinar a celebragdo de contratos a aceitacdo, por parte dos outros
contraentes, de prestacdes suplementares que, pela sua natureza ou de acordo com os
usos comerciais, ndo tém ligacdo com o objecto desses contratos.

Ora, “acordo vertical», é, nos termos do Regulamento, um acordo ou pratica concertada
entre duas ou mais empresas, exercendo cada uma delas as suas actividades, para efeitos
do acordo ou da pratica concertada, a um nivel diferente da cadeia de produgdo ou
distribuicdo e que diga respeito as condigdes em que as partes podem adquirir, vender ou
revender certos bens ou servigos.

Os acordos relativos a prestacdo de servicos de intermediagcdo em linha, tal como definidos
no Regulamento (EU) 2022/720 da Comissdo, sdo acordos verticais. E, de acordo com o
Regulamento,o conceito de servicos de intermediacdo em linha inclui qualquer servico
prestado normalmente mediante remuneracao, a distancia, por via eletrénica e mediante
pedido individual de um destinatario de servigos que permita que as empresas oferecam
bens ou servicos i) a outras empresas, com vista a facilitar o inicio de transa¢des diretas
entre essas empresas, ou ii) aos consumidores finais, com vista a facilitar o inicio de
transacOes diretas entre essas empresas e os consumidores finais, independentemente
de as transagbes serem ou ndo concluidas em ultima instancia
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Por outro lado, restricdo vertical € uma restricdo da concorréncia num acordo vertical
abrangida pelo n.2 1 do artigo 101.2 do Tratado.

Todavia, a inaplicabilidade do artigo 101.2, n.2 1, do Tratado aos acordos verticais que
contenham restricbes verticais, ou seja, a admissdo das restricdes verticais de
concorréncia como aquela de que tratamos - restricdo do territdrio em que ou dos clientes
aos quais o distribuidor exclusivo pode ativa ou passivamente vender os bens (ou
servicos)— ndo é geral, s6 em casos excepcionais se aplica aos acordos entre empresas
concorrentes e pressupde que as quotas do fornecedor e do comprador nos mercados em
gue actuam, de venda e de compra dos produtos, respectivamente, ndo ultrapassem os
30%.

Para além disso, esta circunscrita a determinados casos, tipificados no Regulamento
referido.

Na verdade, tais restricdes apenas sdo admitidas, i) caso a restricdo tenha por objecto as
vendas ativas pelo distribuidor exclusivo e pelos seus clientes diretos num territorio ou a
um grupo de clientes reservado ao fornecedor ou atribuido pelo fornecedor
exclusivamente a um maximo de cinco outros distribuidores exclusivos, ii) se a restricdo
incidir sobre as vendas pelo distribuidor exclusivo e pelos seus clientes a distribuidores
ndo autorizados situados no territério em que o fornecedor opera um sistema de
distribuicdo seletiva para os bens ou servigos contratuais, iii) se a restricdo se referir ao
local de estabelecimento do distribuidor exclusivo, iv) se a restricdo disser respeito as
vendas a utilizadores finais por um distribuidor exclusivo que exerca o comércio grossista
V) e se a restricdo tiver a ver com a capacidade do distribuidor exclusivo para vender
componentes, fornecidos para incorporacao, a clientes que os iriam utilizar para o fabrico
de bens do mesmo tipo que os produzidos pelo fornecedor.

Uma palavra final, nesta sede, para dizer que o regime sucintamente exposto, produz
efeitos em Portugal, por forca da aplicabilidade directa dos Regulamentos europeus, mas
decorre igualmente do Direito interno, concretamente da Lei n.2 19/2012, de 08 de Maio,
gue estabeleceu o novo regime juridico da Concorréncia e que reproduz quase ipsis verbis
as normas europeias. No n.2 3 do artigo 10.9, esta Lei considera justificados os acordos
entre empresas, as praticas concertadas entre empresas e as decisdes de associacbes de
empresas proibidos nos termos do artigo 9.2 que, embora ndo afetando o comércio entre
os Estados membros, preencham os restantes requisitos de aplicagdo de um regulamento
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adotado nos termos do disposto no n.2 3 do artigo 101.2 do Tratado sobre o
Funcionamento da Unido Europeia.

. Cessagao do contrato de agéncia

Chegados a este ponto, e pressupondo a verificacdo das condi¢cdes de admissibilidade
postuladas pelo Direito da Concorréncia, focamo-nos agora na questdo da cessacdo deste
tipo de acordos, comecando por dizer que os contratos de distribuicdo ou de concessao
comercial ndo gozam de uma disciplina especifica no Direito portugués. Aplica-se aqui o
principio geral da autonomia da vontade que consagra a liberdade das partes para
regularem as suas relagdes. Sendo certo, todavia, que a lei portuguesa, atento o recurso
crescente dos operadores econdmicos a distribuicdo indirecta, entendeu regulamentar
uma modalidade generalizada na actividade econdmica em Portugal, que, para além de
permitir ao fornecedor divulgar e criar mercado para as marcas novas, minimiza o risco da
actividade do distribuidor, que ndo revende bens comprados a outra parte, apenas
promove a celebracdo de contratos por conta dele (com ou sem representacdo). Estamos
a falar do contrato de agéncia ou representacdao comercial.

Esta espécie contratual tem a sua disciplina original especifica no Decreto lei n.2 178/86,
de 3 de julho.

Este diploma legal, que sofreu algumas modificacdes em 1993, define a agéncia como o
contrato pelo qual uma das partes se obriga a promover por conta da outra a celebracdo
de contratos, de modo auténomo e estavel e mediante retribuicdo, podendo ser-lhe
atribuida certa zona ou determinado circulo de clientes.

No que tange concretamente a cessacao do contrato, cuja disciplina ndo pode ser afastada
pelas partes a ndo ser em favor do agente, o artigo 24.2 do Decreto lei determina que ele
pode terminar por i) acordo das partes; ii) caducidade; iii) denuncia e iv) resolucao.

Abstraindo agora da primeira modalidade de cessacdo, cujas consequéncias para o agente
resultam da negociagdo entre as partes, interessam-nos sobremaneira, na prossecugao do
objecto deste pequeno artigo, os restantes factos que consubstanciam ou despoletam o
termo do contrato.

Assim, a caducidade opera a cessacdo do contrato no final do prazo acordado ou com a
verificacdo da condicdo a que as partes subordinaram o seu termo (condicdo resolutiva)
ou a certeza de que a condic¢do acordada ndo pode verificar-se (condi¢cdo suspensiva).
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Por outro lado, a denuncia, que sé pode ter lugar em contratos de duracdo indeterminada,
esta sujeita a pré-aviso minimo graduado em fung¢do do tempo decorrido: um més se o
contrato durar ha menos de um ano, dois meses se ja estiver no segundo ano de vigéncia
e trés meses nos contratos em execucdao ha mais de dois anos.

Caso a antecedéncia minima do aviso ndo seja respeitada, ha lugar ao ressarcimento dos
prejuizos causados a outra parte, sendo certo que, se o prejudicado for o agente, a lei
facilita a determinacdo da compensacdo exigivel, conferindo-lhe o direito de optar por
uma quantia calculada com base na remuneracdo média mensal auferida no decurso do
ano precedente, multiplicada pelo tempo em falta (ou se o contrato estiver em execucdo
hd menos de um ano pela remuneracdo média mensal apurada no periodo da sua
vigéncia).

Por ultimo, a cessa¢do do contrato através da sua resolucdo por qualquer das partes esta
dependente do incumprimento da outra parte, incumprimento este definido, em termos
genéricos, como grave ou reiterado, mas que deve assumir um nivel tal que comprometa
definitivamente a continuidade da relacdo contratual. Pensemos, por exemplo, na
inobservancia reiterada, por parte do agente, da obrigacdo de prestar apoio técnico aos
clientes na instala¢do e/ou utilizacdo de produtos electrénicos sofisticados, quando tal
obrigacao resulta do acordo com o fornecedor, o apoio foi objecto de formacao adequada
promovida e financiada por este e a falta do agente pde em causa a reputacdo dos
produtos ou da marca.

A cessagao por meio da resolugao pode também resultar da ocorréncia de circunstancias
independentes da vontade das partes que inviabilizem o fim contratual ou o prejudiquem
fortemente. Pode ser o caso da obsolescéncia de um determinado tipo de produto
tecnoldgico, substituido por outro tipo com caracteristicas diferentes e funcionalidades
mais avancadas.

Cumpre ainda dar conta de que a declaragdo a outra parte da intencdo de resolver o
contrato deve assumir a forma escrita e ocorrer dentro dos 30 dias seguintes ao
conhecimento dos factos em que assenta a resolucdo. O declaratario, para além de refutar
tais factos, podera, pois, opor-se a intengao do declarante demonstrando a
extemporaneidade da comunicagao.

Resta dizer que os prejuizos decorrentes da resolucao sao indemnizaveis, podendo a parte
cumpridora reclamar uma compensacao do inadimplente nos termos gerais de Direito. Do
mesmo modo, tem direito a uma indemnizacao, esta de acordo com critérios de equidade,
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o declaratdrio da resolucdo fundada na impossibilidade de prossecucdo da finalidade
contratual.

. Indemnizagao de clientela

Independentemente das consequéncias a que aludimos, qualquer destas modalidades de
cessacao do contrato pode conferir ao agente, em determinadas condic¢des, o direito a
uma indemnizacdo de clientela. Este direito foi concebido para equilibrar a relacgdo,
compensando o agente pela perda das remuneragdes resultantes da extin¢do do contrato,
nos casos em que, por conta do principal (o fornecedor), aquele abriu ou ampliou o
mercado, criando ou aumentando a procura para os produtos (ou servicos) promovidos,
situacdo de que o principal continuara a beneficiar apds a referida cessagao.

Sistematizando, diremos que sdo quatro as condi¢cdes do exercicio do direito: i) que o
agente tenha angariado novos clientes para a outra parte - o principal - ou aumentado
substancialmente o volume de negdcios com a clientela ja existente, ii) que o principal
venha a beneficiar consideravelmente, apds a cessacdo do contrato, da actividade
desenvolvida pelo agente, iii) que o agente deixe de receber qualquer retribuicdo por
contratos negociados ou concluidos, apds a cessacdao do contrato, com os clientes
referidos na primeira condicdo e iv) que a cessacdo do contrato se tenha verificado por
razdes nao imputdveis ao agente.

N3do havera lugar a indemnizacdo se o agente ceder a sua posicdo contratual a terceiro.
Tal hipotese, a verificar-se, depende do consentimento do principal, que tem a ultima
palavra na escolha do cessionario. De qualguer modo, o agente sé devera ter interesse na
cessdo se concluir que o preco desse negoécio é suficientemente atractivo face a
incapacidade de gerar valor considerdvel para o principal e, por consequéncia,
rentabilidade para a sua actividade. Nesse caso, alias, o principal serd o maior interessado
na cessao, desde que efectuada a um terceiro que lhe pareca assegurar maior criagdo de
valor. Tal tera a virtualidade de evitar possiveis discussGes com o agente acerca de
indemnizacdes ou compensac¢des decorrentes da cessacdao do contrato por sua iniciativa.

Embora a lei ndo concretize o valor da indemnizacdo de clientela - fala na sua fixacdo em
termos equitativos - estabelece, todavia, um tecto maximo para a mesma, a saber, um
montante equivalente a uma indemnizacdo anual, calculada a partir da média anual das
remuneracdes recebidas pelo agente durante os ultimos cinco anos, ou da média do
periodo em que esteve em vigor, no caso do contrato ter durado menos tempo.

V. Indemnizacgdo de clientela na concessao comercial
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Vejamos agora se, e em que medida, a indemnizacdo de clientela pode ser reclamada no
ambito do contrato de concessao comercial, alertando desde logo para a disparidade de
posicdes da doutrina quanto a esta matéria (a jurisprudéncia esta mais consolidada). O
nosso objectivo, bem modesto, é, apenas, o de aportar o nosso ponto de vista sobre a
guestdo, com base na pratica juridica institucionalizada assente na ratio do sistema
adoptado pelo Direito portugués.

Antes de mais, convira ter presente o conceito. Esta figura contratual, que, como referimos
antes, ndo esta tipificada na lei, pode ser caracterizada resumidamente como o negdcio
juridico através do qual uma das partes, o concedente, se compromete a vender
determinados produtos a outra parte, e esta, o concessionario, se obriga a comprar-lhe
tais produtos com a finalidade de os revender a terceiros numa determinada zona
geografica ou a um especifico grupo de clientes definidos pelo concedente.
Diversamente do que sucede com o agente, que se obriga a promover a celebragao de
contratos por conta do principal, sendo retribuido por cada contrato angariado - regra
geral com uma comissdo, estabelecida em termos percentuais -, os ganhos do
concessionario - os lucros -resultam da diferenca entre o preco de compra dos produtos
ao concedente, seu fornecedor, e o preco de venda aos seus clientes, ou seja, da margem
na comercializacdo. Em termos praticos, a grande diferenca entre as duas figuras reside
no risco assumido pelo concessionario, que investe nos produtos do concedente sem a
garantia do retorno do investimento, ou seja, sem a certeza do seu escoamento, enquanto
gue o agente, como acima referimos, ndo investe, apenas promove a comercializacao dos
produtos ou servicos do principal, mas por conta deste. Os clientes desses bens ou
servicos sdo clientes do principal e ndo do agente.

As obrigacOes essenciais das partes no contrato de concessao comercial residem, pois, por
um lado na venda pelo concedente ao concessionario dos produtos do seu negécio e, por
outro, na divulgacdo da marca, promoc¢do e comercializacdo de tais produtos pelo
concessionario, no ambito da rede de distribuicdo do concedente, o que implica a sujeicdo
daquele as restricbes geograficas ou de clientela estabelecidas e a observagdo de algumas
regras padronizadas, - em termos de qualidade, marketing, servico pds venda e stocks
minimos -, definidas pelo concedente para assegurar a identidade da marca, o seu
prestigio e um volume de compras minimo.

Por outro lado, em contrapartida das mencionadas restricdes, admitidas pelo Direito da
Concorréncia nas condicbes atras elencadas, e que impedem o concessionario de
comercializar os produtos fora do ambito geografico ou de clientela definido, este goza da
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preferéncia ou do exclusivo na distribuicdo dos produtos ou servicos no territdrio ou
circulo de clientes afecto.

E é esta ultima modalidade - concessao comercial e distribuicio em exclusivo
(formalizada por escrito) - que a nossa analise considera, ndo abrangendo os casos em
gue o distribuidor estd sujeito a alguma concorréncia nesse territério ou grupo de clientes.
Pressupomos também que o concessionario, apesar de ser independente, gerir um
negocio proprio e actuar com autonomia relativamente ao fornecedor, apresenta um alto
grau de integracdo na rede de distribui¢cdo nacional ou internacional deste ultimo. Se
essa integracao ndo existir, e na esteira do sustentado no Acérddo do Supremo Tribunal
de Justica de 02/11/2023 proferido no &ambito do recurso de Revista
1700/20.4T8LRS.L1.S2, a propdsito do direito a uma indemnizacdo de clientela 1,
poderemos estar perante um mero contrato de fornecimento com autorizagdo de

distribuicdo, fora do ambito da nossa analise.

Entrando de imediato na analise do tema, convira desde logo ter presente a razdo de ser
da indemnizacdo de clientela estabelecida expressamente pela lei portuguesa para o
contrato de agéncia. A este respeito, atentemos na seguinte passagem da exposi¢do de
motivos do Decreto Lei 178/86:

“No capitulo IV, relativo a cessacGo do contrato, merece particular realce a
indemnizagdo de clientela. Trata-se, na sua esséncia, de uma indemnizagdo
destinada a compensar o agente dos proveitos de que, apds a cessac¢Go do
contrato, poderd continuar a usufruir a outra parte, como decorréncia da
actividade desenvolvida por aquele. Verificadas as condicbes de que depende, a
indemnizagdo de clientela é devida, seja qual for a forma de cessagdo do contrato.”

Tal exposicao, alids, reconhece desde logo que, pelo menos no que se refere a cessagdo
do contrato (e, por conseguinte, as suas consequéncias), ndo ha motivos para ndo aplicar

L“||. Se a posi¢cdio dominante na doutrina e na jurisprudéncia admite a existéncia de analogia entre o contrato
de agéncia e os contratos de concessGo comercial ou de franquia, o mesmo néo ocorre em relagdo ao
contrato de distribui¢cGo autorizada, no qual o distribuidor apresenta uma reduzida integra¢do na rede de
distribuicdo do fornecedor.”
https://www.dgsi.pt/stj.nsf/954f0ce6ad9dd8b980256b5f003fa814/d724b20b8680777080258a5c005¢c326
0?0penDocument&Highlight=0,indemniza%C3%A7%C3%A30,clientela,concess%C3%A30
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o regime da agéncia a concessdao comercial, contrato atipico mas enraizado na pratica
comercial, quando a analogia das situacées o justifique:

“E neste sentido que logo no artigo 1.2 do presente diploma se define a agéncia, em
ordem a salientar os tragos fundamentais que caracterizam o contrato, procurando
desfazer-se equivocos com outras figuras, mormente com os contratos de comissdo
de mediagdo e de concessdo.

Relativamente a este ultimo, detecta-se no direito comparado uma certa tendéncia
para o manter como contrato atipico, ao mesmo tempo que se vem pondo em relevo
a necessidade de se lhe aplicar, por analogia - quando e na medida em que ela se
verifique -, o regime da agéncia, sobretudo em matéria de cessagdo do contrato.”

Deste modo, a fim de tomar posicdo fundamentada sobre o assunto, é, pois, crucial,
apurar i) se o concedente pode beneficiar da actividade do concessionario apds o termo
da relagdo contratual, e, em caso afirmativo, ii) se a diferenca entre as duas figuras,
agéncia e concessdo comercial exclusiva, constitui motivo bastante para afastar a
aplicacdo equitativa de uma compensacdo de fim de contrato ao concessionario cuja
actividade esta na origem daquele beneficio.

No que respeita a primeira questao, parece ébvio que o concessiondrio, na medida em
que a sua actividade contribua para abrir o mercado a uma marca em lancamento (ou
pouco conhecida), suscitando apeténcia para o seu consumo ou, no caso de uma marca
consagrada, para aumentar a clientela para o produto, estd a contribuir para que o
concedente venha a usufruir do seu trabalho no termo da relagao contratual, tal como
ocorre com o agente. Na verdade, no ambito da concessdo comercial, o distribuidor
exclusivo, designadamente através de técnicas de marketing adequadas e servigos pds
venda rapidos e eficazes, pode contribuir de um modo muito substancial para o sucesso
de uma marca, langando as sementes de um negdcio de que o concedente ira beneficiar
no final da relacdo. Como, ao invés, mediante um trabalho pouco profissional, por ac¢do
ou omissao, poderda por em causa ndo so6 o seu negdcio como prejudicar o nome ou
prestigio da marca e, dessa forma, dificultar ou comprometer mesmo a sua exploragdo
comercial no termo do contrato.

A semelhanca do que ocorre com o agente, o concessiondrio, na modalidade considerada,
estad integrado narede de distribuicdao do concedente, aproveitando das andlises e estudos
que presidiram a definicdo das regras gerais de comercializacdo do produto, nos mais
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variados aspectos. Todavia, tal ndo significa que a aplicacdo de tais regras seja efectuada
sem ter em consideracao as especificidades do mercado alvo, mormente quando se trata
de concessdes internacionais ou transfronteiricas que, frequentemente, exigem uma
cuidadosa analise por parte do concessiondrio com vista a adaptacdo local de métodos e
procedimentos. Deste modo, podemos afirmar que o papel do concessionario na
comercializagdo do produto ou servi¢o objecto da concessao é de maior importancia ainda
do que o do agente e, nessa medida, mais se justifica que, no termo do contrato, seja
compensado pela “mais valia” aportada a exploracdo da marca.

Por outro lado, a diferenca de posicdo perante a clientela, a que acima aludimos, ndo sé
ndo abona em desfavor da tese da aplicacdo deste instituto compensatério a concessao
exclusiva, como, pelo contrario, a reforca. Com efeito, o concessionario corre o risco da
comercializacdo, a que o agente ndo esta sujeito, na medida em que compra os produtos
concessionados ao fornecedor (o concedente), - ao abrigo de um contrato que,
geralmente, lhe impGe a manutencdo de stocks minimos, - sem a garantia de que os ira
revender. Ora, ainda que a concessdo respeite a marcas ja consagradas, tal risco ndo é
negligenciavel, sobretudo em sectores econdmicos sujeitos a forte concorréncia, e dai a
necessidade de premiar, de compensar uma actividade bem sucedida do concessionario
gue, cessada a relagdo contratual, aproveita a exploragdo do produto concessionado, quer
ela tenha lugar através de distribuicdo pelo proprio produtor/fornecedor, quer seja levada
a cabo mediante novo concessionario.

O que estd subjacente a indemnizacao de clientela na agéncia é, como ja deixdmos
entrever, a ideia de, para além da compensacdo prdpria correspondente aos contratos
angariados, valorizar também o resultado futuro da actividade do agente, que, pelos
méritos proprios, relacionados com o modo especifico de execucdo do seu trabalho,
contribuiu para o sucesso da comercializacdo de uma marca ou produto, criando ou
aumentando o goodwill da exploracdo, de que, com o termo do contrato, deixa de retirar
gualquer proveito. Veja-se, a este respeito, o que propugna o Acorddo do STJ de
31/03/2004, proferido no processo 04B545 JSTJO00, que poderd ser consultado em
https://www.dgsi.pt/jstj.nsf/954f0ce6ad9dd8b980256b5f003fa814/e297e2089bbd93d2
80256e8900486ddd):

“6. A indemnizagéo de clientela nGo tem a natureza de reparagéo pelo prejuizo
sofrido pelo agente com a cessa¢do do contrato; é antes uma compensa¢éo ou
contrapartida de uma vantagem obtida pelo principal e de uma perda sofrida pelo
agente, por isso que o seu fundamento é o incremento da clientela, que reverte a
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favor do principal, enquanto o agente perde a retribuicGo que poderia auferir
daquela clientela se o contrato ndo terminasse”.

Ora, esta ideia é valida tanto para a agéncia como para a concessao com distribuicdo
exclusiva. E ndo se diga, para afastar a analogia, que o concessiondrio, na vigéncia do
contrato, obtém ja retribuicdo adequada através da exploracdo do seu negdcio, - que
assenta na margem de que usufrui na compra e venda dos produtos distribuidos, - pois
também o agente, em situacdo semelhante, obtém as comissdes correspondentes aos
contratos que angaria para o principal. Neste ponto reproduzimos aqui as consideracoes
expendidas no mesmo aresto:

“2. Ao contrato de concessGo comercial sdo aplicdaveis, na medida em que a
analogia o justifique, as normas similares reguladoras do contrato de agéncia,
designadamente, e no respeitante a indemniza¢do de clientela, do art. 332 do
Dec.lei n® 178/86, de 3 de Julho.

3. Por isso, apds a cessagdo do contrato, desde que verificados cumulativamente
os requisitos das alineas a), b) e c) do n® 1 daquele art. 339, o concessiondrio tem
direito a indemnizagdo de clientela.

4. Ndo é exigivel para a verificagdo do requisito da alinea b) do n® 1 do art. 332 em
questdo, que os beneficios para o concedente tenham ja ocorrido, bastando que,
de acordo com um juizo de prognose seja bastante provadvel que eles se venham a
verificar.

51(..)

6. A indemnizagdo de clientela ndo tem a natureza de reparagdo pelo prejuizo
sofrido pelo agente com a cessa¢do do contrato; é antes uma compensa¢éo ou
contrapartida de uma vantagem obtida pelo principal e de uma perda sofrida pelo
agente, por isso que o seu fundamento é o incremento da clientela, que reverte a
favor do principal, enquanto o agente perde a retribuicGo que poderia auferir
daquela clientela se o contrato ndo terminasse

7. A indemnizagdo de clientela, que deve ser fixada em termos equitativos (art.
342 do mesmo diploma) visa repor (ou manter) um certo equilibrio entre as
prestagoes, um equilibrio contratual rompido (ou ameagado) pela cessag¢do do
contrato: as comissoes que o agente recebe se reportam sempre ao seu trabalho
passado, que ja frutificou, mas corresponde a uma parcela, apenas, desse
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trabalho, melhor da comissdo que lhe cabe por esse trabalho, se apds o termo
do contrato o principal continuar a usufruir (ou a poder usufruir) dele. Existira
como que um elemento de retribuigdo diferida e de reposi¢do de um sinalagma
perante uma prestagdo e uma contraprestagdo ndo sincronizadas.

8. Ndo obstante, porque o n° 3 do citado art. 332 estabelece, para tal
compensacgdo, um limite mdximo correspondente ao valor da média anual das
remuneracdes recebidas pelo agente, durante os ultimos cinco anos, mutatis
mutandis, para o concessiondrio, esse valor deve ser calculado a partir do
rendimento auferido através da actividade exercida nesse periodo.”

Vejamos agora em que medida as condicBes estabelecidas pelo Decreto Lei 178/86 para
o reconhecimento do direito a uma indemnizacdo de clientela sdo aplicaveis a concessado
comercial com distribuigdo exclusiva:

No que respeita as duas primeiras, que se justifica tratar em conjunto dada a sua forte
ligacdo, - angariagao de novos clientes para a outra parte ou aumento substancial do
volume de negdcios com a clientela ja existente e beneficio consideravel para o principal,
apos a cessacao do contrato, da actividade do agente, - e conforme ja amplamente
referido, duvidas parecem ndo existir quanto a importancia do papel do concessionario
na divulgacdo e reconhecimento geral da qualidade de um novo produto ou servigco ou no
desenvolvimento da exploracdo comercial de uma marca conhecida. Na verdade, uma boa
implantacdo territorial, o conhecimento das caracteristicas e necessidades do mercado
local ou nacional, técnicas de marketing agressivas, assim como uma organizagdo e gestdo
profissional sdo requisitos essenciais a comercializacdo satisfatéria de qualquer bem de
elevado valor acrescentado. Ora, tais requisitos sdo mais facilmente assegurados por
entidades a jusante na cadeia de fornecimento, ou seja, por quem se especializou na
distribuicdo, do que pelos produtores / fornecedores.

Deste modo, para além do negdcio decorrente da comercializagdo da marca junto do
concessiondrio - com margens necessariamente mais reduzidas -, o concedente, no termo
do contrato, pode encontrar uma rede de clientela ampla e fidelizada, que lhe garante
uma exploragao “em velocidade de cruzeiro” e mais lucrativa, apta para ser concessionada
em melhores condi¢des ou, inclusivamente, assumida por filiais especializadas.

Quanto a terceira condicdo estabelecida no Decreto Lei 178/86, a saber, que o agente - no
caso, o concessionario - deixe de receber qualquer retribuicdo por contratos negociados
ou concluidos, apds a cessagao do contrato, com os clientes que angariou, tendemos a
concordar, ainda que com nuances, com a posicdo adoptada no Acérdado da 12Secg¢do do
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STJ de 12/03/2015, que, no ambito de um recurso de revista em que se discutia, entre
outros, o direito a uma indemnizacdo de clientela na sequéncia da denuncia pelo
fornecedor de um contrato de distribuicdo, e apesar de considerar que o regime relativo
a cessacao do contrato de agéncia se deve aplicar analogicamente a concessdao comercial,
exclui a aplicacdo deste requisito a este tipo de contratos, uma vez que o mesmo so tera
sentido no caso especifico da agéncia (cfr.
https://www.dgsi.pt/jstj.nsf/954f0ce6ad9dd8b980256b5f003fa814/a3a4710a78020243
80257e070036e7cc):

Na verdade, a lei foi elaborada para regular a agéncia, - contrato que, como ja apontamos,
configura o agente como comissionista dos contratos angariados para o principal, - e, por
isso, os requisitos para a atribuicdo da compensacdao de clientela ndo podem ser
transpostos sem mais para um negdcio ndo tipificado.

A actividade do agente desdobra-se em multiplas tarefas, que incluem a prospecao do
mercado e a realizacdo de contactos e negociacdes com vista a comercializacdo da marca
ou produto agenciado em nome e por conta do principal. Nesse contexto, pode suceder,
e sucede com frequéncia, que as intengcdes manifestadas ou, inclusivamente, a assuncao
de compromissos, formais ou informais, por parte dos contactados e potenciais clientes,
nado produza frutos palpaveis imediatos mas sim diferidos no tempo. E, se assim for, caso
a cessacao da relacdo contratual de agéncia ocorra antes da concretizacdo dos negdcios
visados, o agente deixa de auferir as comissdes correspondentes aos contratos que havia
previamente negociado ou assegurado e que irdo beneficiar o principal.

Ora, este tipo de situagGes nao se verifica da mesma forma na concessdao comercial, uma
vez que o concessionario estd dependente apenas do fornecimento do produto/marca
por parte do concedente. Deste modo, embora este fornecimento termine quando a
relacdo contratual cessa, nada impede que o concessiondrio, apds a cessacao,
comercialize o stock que eventualmente remanesca, ou seja, que aufira retribuicdes por
negocios que havia previamente assegurado. Na verdade, com o termo do contrato, o
concessionario, embora perca o direito de usar a marca do fornecedor e seja excluido do
seu sistema comercial, mantem a titularidade dos bens que Ihe haviam sido fornecidos, e
por isso ndo pode ser impedido de os vender 2, a ndo ser em casos muito especificos, e
estatisticamente pouco relevantes, em que a distribuicdo esta sujeita a licenciamento ou
estejam em causa marcas controladas. De qualquer modo, tais situacdes tém pouca

2 A proibic3o de vender o stock restante poderia ser considerada uma restricdo injustificada da actividade
econdmica, e hipoteticamente, até abuso de posicdo dominante, se essa proibicdo fosse usada como meio
de eliminar a concorréncia ou prejudicar o ex-distribuidor exclusivo
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importancia pratica, até porque, exceptuados os casos de caducidade ou resolucdo pelo
concedente por incumprimento do concessiondrio, quando ha questdes de licenciamento
ou controlo de marca que legitimam a proibicdo de comercializacdo dos produtos apds o
contrato ter cessado a sua vigéncia, é usual a outorga ao distribuidor de um prazo
adicional (3 ou 6 meses) para escoar o stock remanescente.

Mas mesmo fora dessas situacOes especificas, as retribuicdes que o ex-concessionario
pode obter estdo limitadas ao stock de que dispde, ndo podendo afirmar-se que tem
assegurados os rendimentos correspondentes as vendas que havia negociado na vigéncia
da concessdo e com a perspectiva de que ela perdurasse.

Chegados aqui, ha que fazer uma distin¢cdo, que entendemos relevante, entre termo da
concessado por caducidade, menos frequente na pratica comercial, e termo por denuncia.

No caso de contratos de concessao com duragdao determinada ou com termo sujeito a
condigao suspensiva ou resolutiva, o concessionario esta consciente, - e portanto organiza
0 seu negdcio (ou deve organizar) em conformidade com esse conhecimento, - de que a
distribuicdo comercial que |he foi outorgada de modo exclusivo tem prazo fixo ou
determinavel em funcdo de critérios devidamente identificados. Por isso, afigura-se-nos
gue as razoes que subjazem e justificam a atribuicdo de uma compensacdo de clientela no
termo do contrato ndo estdo aqui presentes (como, alias ndo estao na agéncia em situacdo
similar).

No que se refere ao termo da concessao por dentncia, haverd que averiguar se existe
acordo entre as partes para devolucdo, com compensagao ou recompra, dos produtos que
0 concessiondrio tenha em stock 3. Em caso afirmativo, consideramos que n3o ha
fundamento para a indemnizagao de clientela uma vez que, com tal acordo, o
concessiondrio aceita substituir lucros futuros e eventuais decorrentes de contratos
negociados com os seus clientes pela devolucdo daqueles produtos ao concedente. Mas
na auséncia de tal acordo, e se, no final do contrato, o stock remanescente ndo for
suficiente para satisfazer as encomendas dos seus clientes ja negociadas ou asseguradas,
ou, se, nos casos muito especificos acima indicados, ndo for permitido ao concessionario
escoar o stock remanescente, entendemos que, verificados os outros requisitos
estabelecidos para o efeito no Decreto lei n.2 178/86, pode haver lugar a uma

3 Situacdo que se verifica com alguma frequéncia e que tem na sua génese a consciéncia do distribuidor
relativamente aos direitos do concessionario, estreitamente conexos com o papel deste na divulgagdo ou
na manutengdo da imagem do produto/marca no mercado e a sua exploragdo futura.
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compensacdo de clientela, nos termos previstos nesse diploma. Tudo dependera, no
entanto, da evidéncia produzida.

Uma palavra final para referir que o montante da compensacdo de clientela, quando a
esta houver lugar nos termos explanados, devera ser fixado em termos equitativos, tal
como dispde o artigo 342 do D.L. 178/86. Ja para a aplicacdo a concessdo comercial
exclusiva do tecto maximo referido naquela norma sera necessaria uma interpretacdo
analdgica do preceito, considerando uma indemnizag¢do anual, calculada a partir da média
anual dos lucros brutos do concessionario durante os ultimos cinco anos, ou da média do
periodo em que esteve em vigor, no caso do contrato ter durado menos tempo.

Lisboa, 3 de Novembro de 2025

Vitor de Menezes Falcdo

Advogado
(socio fundador CVMF)

Jurisprudéncia relevante (para além da citada):
https://www.dgsi.pt/jstj.nsf/-/8717C7BA0COC1854802582A3002F4D3B
https://www.dgsi.pt/jtrl.nsf/-/A79DEF1FA91C257C80257ED90061F07C
https://www.dgsi.pt/jstj.nsf/954f0ce6ad9dd8b980256b5f003fa814/e297e2089bbd93d280256e8900486d
dd
https://www.dgsi.pt/jstj.nsf/954f0ce6ad9dd8b980256b5f003fa814/836b7973b35d47ea802582cd004c1cO
7
https://www.dgsi.pt/jstj.nsf/954f0ce6ad9dd8b980256b5f003fa814/23f5273fe2e51bab8025793c00595bab
https://www.dgsi.pt/jstj.nsf/954f0ce6ad9dd8b980256b5f003fa814/099c6c4389769f9f80257fb1004flec6
https://www.dgsi.pt/stj.nsf/954f0ce6ad9dd8b980256b5f003fa814/d724b20b8680777080258a5c005¢326
0 ( com a reserva de que a analogia entre o contrato de agéncia e os contratos de concessdo comercial ou
de franquia, que, designadamente, pode justificar a existéncia de uma indemnizacao de clientela, ndo se
verifica em rela¢do ao contrato de distribuicdao autorizada, no qual o distribuidor apresenta uma reduzida
integracdo na rede de distribui¢do do fornecedor)
https://www.dgsi.pt/stj.nsf/954f0ce6ad9dd8b980256b5f003fa814/d724b20b8680777080258a5c005¢326
0?0penDocument&Highlight=0,indemniza%C3%A7%C3%A30,clientela,concess%C3%A30 (ll. Se a posi¢do
dominante na doutrina e na jurisprudéncia admite a existéncia de analogia entre o contrato de agéncia e os
contratos de concessao comercial ou de franquia, o0 mesmo ndao ocorre em relagdo ao contrato de
distribuicdo autorizada, no qual o distribuidor apresenta uma reduzida integra¢do na rede de distribuicao
do fornecedor.)
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