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O centro comercial era, tradicionalmente, o centro de con-
sumo da vida moderna, reunindo um conjunto de lojas que
funcionam em comeércio integrado e planificado. No cora-
cao dos centros comerciais encontram-se as lojas ancora:
estabelecimentos de grande dimensao e notoriedade que
funcionam como motores de atracao dos consumidores.
No entanto, a era digital confrontou o papel dos centros
comerciais e das lojas ancora com o crescimento da con-
corréncia gerada atravées do e-commerce.

As lojas ancora desempenham uma fungao economica
crucial nos centros comerciais, tendo em conta a sua di-
mensao, notoriedade de marca e capacidade de atracao.
Todos estes fatores combinados geram fluxos significativos
de consumidores que beneficiam todo o ecossistema co-
mercial. Neste sentido, um hipermercado, uma marca de
roupa famosa ou uma cadeia de eletronica de referéncia
nao atraem apenas clientes para as suas proprias lojas, mas
criam, também, trafego pedonal em todo o estabelecimento
comercial, em particular, alimentando as lojas satélite.

Neste contexto, a relevancia destas lojas justifica um trata-
mento contratual diferenciado. Assim, a gestora do centro
comercial, reconhecendo o valor estrategico da loja ancora,
encontra-se numa posicao negocial em que faz prevalecer
a oferta de condicdes mais benéficas para assegurar a pre-
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senca das lojas ancoras, em contrapartida com o retorno
expectavel (e até, garantido) que resulta da valorizacao
global do ativo, o que, consequentemente, se reflete no
aumento de rendas das restantes lojas. A integracao no
“tenant mix’, a mistura estrategica de lojas e servicos, confere
uma dimensao de associacao empresarial onde o sucesso
de cada loja depende do sucesso do todo.

As lojas ancora beneficiam tipicamente de rendas significa-
tivamente inferiores as praticadas para lojas satélite, tipica-
mente calculadas por metro quadrado. Este diferencial nao
reflete um potencial menor valor do espaco, mas reconhece
o valor de atragao que a loja ancora gera. Frequentemente,
a retribuicao inclui uma parte fixa, reduzida com a compo-
nente variavel calculada em funcao das vendas. Para alem
disso, podem, ainda, existir incentivos adicionais: periodos
de caréncia, comparticipacao em obras de adaptacao do
espaco, ou investimento da gestora em infraestruturas
especificas para a loja ancora.

O contrato de utilizacao de loja em centro comercial nao e
Jjuridicamente qualificavel como um arrendamento comum,
mas sim um contrato atipico. A doutrina e jurisprudéncia
portuguesas sao unanimes: trata-se de um contrato ino-
minado, livremente regulado pelas partes, regido pelas
normas gerais dos contratos.



Este tipo contratualinominado possibilita a negociacao pelas lojas ancora
de clausulas de exclusividade que impedem a gestora do centro co-
mercial de instalar no mesmo espaco comercial concorrentes diretos no
mesmo setor. Por exemplo, um hipermercado pode exigir exclusividade
na venda de produtos alimentares em grande superficie. No entanto,
estas clausulas podem levantar questdes concorrenciais relevantes.
Embora a liberdade contratual permita ampla autonomia das partes,
existem limites decorrentes do direito da concorréncia, Clausulas ex-
cessivamente restritivas que impecam qualquer forma de concorréncia
ou que se estendam para alem do razoavel podem ser consideradas
nulas por violacao da ordem publica concorrencial.

Sob este enquadramento, e a luz da importancia que as lojas ancora
desempenham no trafego do centro, os contratos impoem obrigacoes
de exploragao continua. A loja ancora deve manter-se aberta durante
0s horarios estabelecidos, assegurar niveis adequados de stock e apre-
sentacao, e cumprir padroes de qualidade de servico. O incumprimento
destas obrigacdes pode justificar resolucao do contrato ou aplicacao
de clausulas penais.

Nao obstante, a revolucao digital transformou radicalmente o papel que
as lojas ancora tipicamente desempenhavam, bem como a sua impor-
tancia. Grandes cadeias de retalho desenvolveram robustas plataformas
de e-commerce que competem com as suas proprias lojas fisicas. Esta
realidade obriga, por isso, a repensar e a refletir sobre os atuais modelos
contratuais e as metricas de desempenho.

As lojas ancora lideram a integracao omnicanal, combinando experiéncia
fisica e digital. © modelo “click & collect” permite ao consumidor comprar
online e recolher na loja fisica do centro comercial, gerando trafego que
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beneficia todo o ecossistema. Contudo, esta integracao levanta varias e
relevantes questoes contratuais: como contabilizar vendas online para
efeitos de renda variavel? Devem ser consideradas apenas as vendas
efetuadas fisicamente na loja, ou, também, as vendas online atribuiveis
aquela unidade? As recolhas de encomendas online - geram trafego
valorizado contratualmente?

A digitalizacao exige a evolucao das métricas tradicionais. Para alem
do volume de vendas, ganham relevancia indicadores como taxa de
conversao de visitantes, tempo de permanéncia, engagement digital,
ou o contributo para o trafego global do centro medido através de
tecnologias de rastreamento.

Conclui-se, porisso, que os contratos de utilizagao de loja devem incor-
porar flexibilidade para estas novas realidades, prevendo mecanismos
de renegociacao automatica ou clausulas de hardship que permitam
adaptacao a alteracoes estruturais no modelo de negocio, refletindo o
atual panorama da crescente concorréncia gerada no universo online.

Por fim, convém referir que o comércio online ndao substitui na integra
o comércio tradicional, apenas impde uma reflexao que considere o
impacto das vendas geradas pelas lojas ancora no universo online para
efeitos da negociacao dos termos contratuais no espaco fisico. No en-
tanto, a capacidade de se reinventarem como ancoras de experiéncia
que integram harmoniosamente o fisico e o digital, determinara a sua
relevancia futura. Inevitavelmente, os instrumentos contratuais devem
acompanhar esta evolucao, incorporando flexibilidade para novos
modelos de negodcio, metricas de desempenho adaptadas a realidade
omnicanal, e partilha equilibrada de riscos. Sempre, contudo, respeitando
os limites da boa-fé, da ordem publica e do direito da concorréncia.
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