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INTRODUCERE

La 6 mai 2015, Comisia a lansat o ancheta sectoriala privind comertul electronic
(,,comertul electronic”) de bunuri de consum si de continut digital in UE (,,ancheta
sectoriald privind comertul electronic”)’. Ancheta sectoriala privind comertul electronic
face parte din Strategia privind piata unica digitala, adoptata in aceeasi zi’.

Strategia privind piata unica digitald prevede o serie de actiuni esentiale, grupate In trei
piloni prin care Comisia intentioneazd sd creeze o ,,piatd unicd digitala”. Unul dintre
acesti piloni se referd la asigurarea unui acces mai bun al consumatorilor si al
intreprinderilor la bunuri si servicii prin intermediul comertului electronic in cadrul UE.

Comertul electronic in UE a crescut in mod constant in ultimii ani. In prezent, UE este
una dintre cele mai mari piete de comert electronic din lume. Procentul de persoane cu
varste cuprinse intre 16 si 74 de ani care au comandat bunuri sau servicii pe internet a
crescut de la an la an, de la 30 % n 2007 la 55 % in 2016°.

Dezvoltarea rapida a comertului electronic influenteaza atdt consumatorii, cat si
intreprinderile. Ancheta sectoriald privind comertul electronic a permis Comisiei sa
obtind o imagine de ansamblu asupra tendintelor dominante de pe piatd si sd colecteze
dovezi privind obstacolele in calea concurentei legate de dezvoltarea comertului
electronic. De asemenea, aceasta a permis Comisiei sa inteleaga prevalenta anumitor
practici comerciale si rationamentul care std la baza acestora si, in cele din urma, sa
identifice prioritatile pentru asigurarea respectdrii normelor UE 1n materie de concurenta.

In scopul anchetei sectoriale privind comertul electronic, partilor interesate li s-au adresat
cereri de informatii (,,chestionare”) in perioada cuprinsd Intre iunie 2015 si martie 2016:
1051 de comercianti cu amanuntul (,,comercianti cu amanuntul”); 37 de piete; 89 de
instrumente de comparare a preturilor furnizorilor; 17 furnizori de sisteme de plata;
259 de producitori; 248 de furnizori de continut digital; 9 intreprinderi care ofera retele
private virtuale* si servicii de rutare IP; si 30 de grupuri mari si operatori de gazduire,’
din 28 de state membre au oferit rdspunsuri la chestionare. Respondentii au depus in total

Ancheta sectoriala a fost initiata in temeiul articolului 17 din Regulamentul (CE) nr. 1/2003 al Consiliului din
16 decembrie 2002 privind punerea n aplicare a normelor de concurenta previzute la articolele 81 si 82 din
tratat, JO L 1, 4.1.2003, p. 1.

Comunicare a Comisiei citre Parlamentul European, Consiliu, Comitetul Economic si Social European si
Comitetul Regiunilor - ,,O strategie privind piata unica digitala pentru Europa”, COM(2015) 192 final. Pentru
detalii  suplimentare  privind  Strategia  privind  piata unicd  digitala, a se vedea
https://ec.europa.eu/priorities/digital-single-market_en.

A se vedea Eurostat 2016 — Sondaj la nivel comunitar privind utilizarea TIC in gospodarii si de catre
persoanele fizice, disponibil la adresa:
http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/E-commerce_statistics_for_individuals.

O retea privata virtuala este un canal de comunicare criptata care poate fi stabilita intre doud calculatoare sau
dispozitive bazate pe IP.

Operatorii care ofera continut online prin acorduri in temeiul carora operatorii gazduiesc prestatori de servicii
intr-un mediu de gazduire cu un anumit set de caracteristici, fie prin intermediul unui software (,,operator de
gazduire online”) sau prin intermediul unui hardware (,,dispozitiv de gazduire”).



https://ec.europa.eu/priorities/digital-single-market_en
http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/E-commerce_statistics_for_individuals
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2 605 de acorduri privind distributia de bunuri de consum si 6 426 de acorduri de licenta
referitoare la distribuirea de continut digital.

La 15 septembrie 2016, Comisia a publicat un raport preliminar® cu privire la rezultatele
initiale ale anchetei sectoriale privind comertul electronic. Publicarea raportului
preliminar a fost urmatd de o consultare publicd deschisd tuturor partilor interesate.
Consultarea publici s-a incheiat la 18 noiembrie 2016. Tn total, au fost prezentate 66 de
observatii in legatura cu bunurile de consum si continutul digital’.

Partile interesate si-au exprimat, de asemenea, opiniile in cadrul unei conferinte a partilor
interesate organizatd la Bruxelles la 6 octombrie 2016. Evenimentul a oferit
reprezentantilor diferitelor parti interesate posibilitatea de a-si prezenta punctele de
vedere cu privire la raportul preliminar.

Prezentul raport este insotit un document de lucru al serviciilor Comisiei, de Raportul
final privind ancheta sectorialid privind comertul electronic (,,raportul final”) care
sintetizeaza principalele constatari ale anchetei sectoriale privind comertul electronic si
include observatiile prezentate de partile interesate in cadrul consultarii publice. Raportul
final este impartit in doua sectiuni separate: prima sectiune se refera la comertul
electronic de bunuri de consum, in timp ce a doua sectiune se referd la comertul
electronic de continut digital.

PRINCIPALELE CONSTATARI ALE ANCHETEI SECTORIALE PRIVIND

COMERTUL ELECTRONIC

2.1
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BUNURI DE CONSUM

Ancheta sectoriald privind comertul electronic a vizat categoriile de produse cele mai
vandute online: imbracaminte si Incdltdminte; bunuri electronice de consum; aparate
electrocasnice; jocuri pe calculator si software; jucarii si articole de Ingrijire a copilului;
media (carti, CD-uri, DVD-uri si discuri Blu-ray); produse cosmetice si produse sanitare;
echipamente sportive si echipamente de exterior, precum si produse pentru menaj si
gradinarit. Respondentii la chestionar puteau, de asemenea, sa formuleze observatii cu
privire la orice ,,alte” categorii de produse.

Rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic confirma faptul ca dezvoltarea
comertului electronic in ultimii zece ani a avut un impact semnificativ asupra strategiilor
de distributie ale Intreprinderilor si asupra comportamentului consumatorilor.

Tn primul rand, transparenta preturilor a sporit datoriti comertului online. In prezent,
consumatorii sunt in masurd sa obtind si s compare simultan informatii despre produs si
pretul acestuia online si sa treaca rapid de la un canal (online/offline) la altul. Desi acest
lucru permite consumatorilor sa gaseasca cea mai bund ofertad online, aceasta poate, de

A se vedea documentul de lucru al serviciilor Comisiei SWD(2016) 312 final, disponibil la adresa

http://ec.europa.eu/competition/antitrust/sector _inquiry preliminary report_en.pdf.

Lista participantilor si versiunile neconfidentiale ale observatiilor acestora sunt disponibile la adresa

http://ec.europa.eu/competition/antitrust/sector_inquiries e commerce.html.




asemenea, sa conducd la un comportament de ,,parazitism” (,,free-riding behaviour”):
consumatorii pot utiliza serviciile de pre-vanzare din magazine traditionale inainte de a
cumpdra produsul online; in mod alternativ, consumatorii pot efectua cautdri si pot
compara produse online inainte de a cumpara din magazine tradi‘gionaleg. Combaterea
parazitismului si mentinerea stimulentelor pentru comerciantii cu amanuntul sa
investeasca in servicii de Tnalta calitate prin crearea unor conditii de concurenta echitabile
intre offline si online sunt considerente esentiale atat pentru producatori, cit si pentru
comerciantii cu amanuntul.

(12) 1In al doilea rand, posibilitatea de a compara preturile produselor intre mai multi vanzitori
online cu amdnuntul conduce la o crestere a concurentei in materie de preturi care
afecteaza atat vanzarile online, cat si cele oftline. Desi o astfel de crestere a concurentei
in materie de preturi are efecte benefice pentru consumatori, aceasta poate afecta
concurenta pe alti parametri decét pretul, cum ar fi calitatea, marca si inovarea. In timp ce
pretul este un parametru esential al concurentei intre comerciantii cu amanuntul, calitatea,
imaginea marcii si inovarea sunt importante in concurenta intre marci. Stimularea
inovarii si a calitatii, precum si controlul asupra imaginii si pozitiondrii marcii sunt de
importantd majord pentru majoritatea producdtorilor, pentru a-i sprijini sd asigure
viabilitatea activitatii lor pe termen mediu si lung®.

(13) In al treilea rand, o mai mare transparenti a preturilor permite intreprinderilor si isi
monitorizeze mai usor preturile. Majoritatea comerciantilor cu amanuntul urmaresc
preturile online ale concurentilor. Doud treimi dintre acestia folosesc programe
informatice automate pentru a-si ajusta preturile in functie de preturile observate ale
concurentilor. Prin utilizarea programelor informatice de tarifare, depistarea devierilor de
la preturile cu amanuntul ,,recomandate” dureaza cateva secunde, iar producdtorii sunt
din ce in ce mai Tn masurd sd monitorizeze si sd influenteze stabilirea preturilor
comerciantilor cu amanuntul. Disponibilitatea informatiilor privind preturile in timp real
poate determina, de asemenea, coordonarea automatizata a preturilor. Utilizarea pe scara
largd a acestor programe poate, in anumite situatii, in functie de conditiile pietei, sa ridice
preocupadri in materie de concurenta.

72 % din producatorii care au raspuns la chestionare confirmd in mod explicit existenta parazitismului
vanzdrilor online asupra serviciilor offline. 62 % recunosc existenta parazitismului in cazul vanzarilor cu
amanuntul offline asupra serviciilor (informatiile) oferite online. Aproximativ 40 % din comerciantii cu
amanuntul recunosc, de asemenea, existenta unui comportament de parazitism in ambele sensuri. Aproximativ
50 % din comerciantii cu amanuntul declard cé nu stiu daca existd un astfel de comportament si mai putin de
10 % afirma ca nu exista un astfel de comportament al consumatorilor. Presupusele costuri considerabil mai
mari ale serviciilor offline conduc, cu toate acestea, la preocupdri mai ample cu privire la parazitismul
comerciantilor online asupra serviciilor offline (a se vedea sectiunea 4.1 din raportul final).

Atat producitorii, cat si comerciantii cu amanuntul au fost invitati sa evalueze cei mai importanti parametri ai
concurentei in functie de importanta acestora. Producatorii considera calitatea produselor, imaginea marcii si
noutatea produsului ca fiind cele mai importante aspecte, pretul fiind clasat intre al patrulea si al saselea cei
mai importanti factori. Cu toate acestea, comerciantii cu amanuntul clasificd pretul ca fiind fie cel mai
important, fie al doilea cel mai important parametru al concurentei in toate sectoarele. Gama de marci,
disponibilitatea si calitatea sunt enumerate ca fiind urmatorii trei cei mai importanti parametri ai concurentei
(cu variatii intre diferite sectoare) (a se vedea sectiunea 2 din raportul final).



(14) 1n al patrulea rand, modelele alternative de distributie online, cum ar fi pietele online, au

facilitat accesul la clienti pentru comerciantii cu amanuntul. Micii comercianti cu
amanuntul pot, cu investitii si eforturi limitate, sa devina vizibili si sd vanda produse, prin
intermediul platformelor unor terti, catre o vastd baza de clienti si Tn mai multe state
membre. Acest lucru ar putea intra insd In contradictie cu strategiile de distributie si de
marca ale producatorilor.

(15) Aceste tendinte ale pietei afecteaza in mod semnificativ strategiile de distributie si de

stabilire a preturilor atat ale producatorilor, cat si ale comerciantilor cu amanuntul. Ca
reactie la cresterea transparentei si a concurentei in materie de preturi, producatorii au
incercat sd obtind un control mai mare asupra retelelor de distributie, in scopul de a
permite un control mai bun al pretului si al calititii. Acest lucru se traduce printr-0
prezenta sporitd a producatorilor la nivelul comertului cu amanuntul $i recurgerea mai
frecventd la acorduri sau practici concertate intre producatori si comerciantii cu
amanuntul (,restrictii verticale”), care afecteazd concurenta intre comerciantii cu
-

amanuntul care vand aceeasi marcd (,,concurenta intramarca’). Raportul contine indicatii
referitoare la urmatoarele cele mai tipice tendinte de pe piata:

(1) o mare parte din producatori au hotarat in decursul ultimilor zece ani si ca reactie
la dezvoltarea comertului electronic sa isi vanda produsele direct clientilor prin
intermediul magazinelor de vanzare cu amanuntul online si, prin urmare,
concureaza din ce in ce mai mult cu proprii distribuitori independenti'®;

(i) o utilizare mai intensi a ,sistemelor de distributie selectiva”,'"* n care

producatorii stabilesc criteriile pe care comerciantii cu amanuntul trebuie sa le
indeplineasca pentru face parte din reteaua de distributie si in care toate vanzarile
catre distribuitori neautorizati sunt interzise. Producdtorii recunosc in mod
explicit ca utilizeazd distributia selectivd ca reactie la cresterea comertului
electronic, intrucit aceasta le permite sa isi controleze mai bine retelele de
distributie, In special in ceea ce priveste calitatea distributiei, dar si pretul.
Rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic arata ca atat numarul
de acorduri de distributie selectiva, cat si utilizarea criteriilor de selectie au
crescut in mod semnificativ in ultimii zece ani*?;

10
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Producatorii au fost chestionati cu privire la masurile concrete pe care le-au luat pentru a reactiona la
dezvoltarea comertului electronic in ultimii 10 ani. 64 % din producatori au raportat ca au deschis magazine
proprii de vanzare cu amanuntul online. 3 % au raportat cd au luat decizia de a integra pe deplin activitatile de
distributie (a se vedea sectiunea 3.1 din raportul final).

Avrticolul 1 litera (¢) din Regulamentul de exceptare pe categorii aplicabil acordurilor verticale [,,RECV”;
Regulamentul (UE) nr. 330/2010 al Comisiei din 20 aprilie 2010 privind aplicarea articolul 101 alineatul (3)
din Tratatul privind functionarea Uniunii Europene categoriilor de acorduri verticale si practici concertate,
JO L 102, 23.4.2010, p. 1] defineste ,,sistemul de distributie selectiva” drept ,,un sistem de distributie prin care
furnizorul se obligd si vanda bunurile sau serviciile contractuale, direct sau indirect, numai anumitor
distribuitori selectati pe baza unor criterii stabilite si prin care acesti distribuitori se obligd sa nu vanda aceste
bunuri sau servicii unor distribuitori neagreati, pe teritoriul rezervat de catre furnizor pentru aplicarea acestui
sistem”.

Producatorii au fost chestionati cu privire la masurile concrete pe care le-au luat ca urmare a dezvoltarii
comertului electronic Tn ultimii 10 ani. Aproape 20 % au declarat cé au introdus sisteme de distributie selectiva



2.2
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(ili) o utilizare mai intensa a restrictiilor verticale care permit un control sporit asupra
distributiei de produse. In functie de modelul si strategia de afaceri, restrictiile pot
lua diverse forme, cum ar fi restrictii privind stabilirea preturilor, interdictii
impuse asupra pietei (platformei), restrictii privind utilizarea de instrumente de
comparare a preturilor si excluderea actorilor exclusiv online din retelele de
distributie.

CONTINUT DIGITAL

Ancheta sectoriala privind comertul electronic s-a axat pe furnizarea online de produse
muzicale si audiovizuale. Aceasta a implicat atat furnizori de continut digital, care ofera
continut digital consumatorilor sau furnizeaza servicii tertilor pentru a oferi continut
consumatorilor, cat si titulari de drepturi.

Informatiile colectate in timpul anchetei sectoriale privind comertul electronic aratd ca
transmisia online (si anume, posibilitatea consumatorilor de a avea acces la continut
digital online) a schimbat modul in care continutul digital este accesat si consumat,
oferind noi oportunitati de afaceri atat operatorilor recunoscuti, cat si operatorilor nou
intrati pe piatd. Transmisia online Incurajeazd inovarea si experimentarea pe pietele
continutului digital, ceea ce genereaza o varietate de noi oferte de servicii si modele de
afaceri.

Transmisia online permite costuri de transmisie mai mici per utilizator in comparatie cu
alte tehnologii de transmisie, cum ar fi transmisia terestrd. Aceasta oferd, de asemenea, o
mai mare flexibilitate si adaptabilitate decat alte tehnologii de transmisie, cum ar fi
transmisia prin satelit. Transmisia online permite, de asemenea, furnizorilor de continut
digital sa creeze interfete pentru utilizatori care pot fi accesate pe multiple dispozitive
ntr-un mod coerent si sunt usor adaptabile.

Rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic arata ca un factor cheie pentru
concurenta pe pietele de continut digital este disponibilitatea drepturilor relevante.
Transmisia online a unui continut digital protejat prin drepturi de autor necesita obtinerea
de drepturi pentru a comercializa continutul in mod legal — ceea ce include, de regula,
dreptul de a transmite prin internet, tehnologii in banda larga sau cablu — si pentru a
permite utilizatorilor sd vizualizeze prin flux continuu sau sd descarce continutul prin
intermediul unui aparat de receptie. In timp s-au dezvoltat practici de autorizare
complexe. Acestea reflectd dorinta titularilor de drepturi de a exploata pe deplin
drepturile pe care le detin, precum si nevoia unor furnizori de continut digital de a raméne
competitivi, oferind un continut atractiv, care raspunde cererii consumatorilor si reflecta
diversitatea culturala din Uniunea Europeana.

(in cazul in care nu dispuneau anterior de un astfel de sistem), 2 % au extins sistemele existente la noi tipuri de
produse si aproape 40 % au introdus noi criterii in acordurile lor de distributie cu privire la modalitatea de

comercializare sau de promovare a produselor acestora in mediul online (a se vedea sectiunea 3.1 din raportul
final).
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Atunci cand se analizeazd peisajul concurential de pe pietele de continut digital, este
important sa se Inteleagd modul in care sunt acordate drepturile in mod obisnuit.
Drepturile pot fi divizate n diferite moduri si pot fi acordate fie in mod exclusiv, fie in
mod neexclusiv, pentru un anumit teritoriu si/sau pentru anumite tehnologii de transmisie,
receptie si utilizare.

Rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic aratd ca exista trei elemente
principale in ceea ce priveste domeniul de aplicare a drepturilor care sunt folosite in mod
obisnuit Tn acordurile de licenta:

(i)  drepturi privind tehnologia si utilizarea: printre acestea se numara tehnologiile pe
care furnizorii de continut digital le pot utiliza n mod legal pentru a transmite
continutul si pentru a permite utilizatorului sa-1 receptioneze, inclusiv modalitatile
de acces;

(i) drepturi privind publicarea si durata: acestea se refera la ,,fereastra sau ferestrele
de publicare”, si anume perioada in care furnizorul de continut digital are dreptul
in mod legal sa ofere produsul; si

(iii)  drepturi geografice: acestea se refera la zona sau zonele geografice in care
furnizorul de continut digital poate oferi in mod legal produsul.

Se pot acorda drepturi de licenta utilizand orice combinatie a acestor elemente, fie in mod
exclusiv, fie in mod neexclusiv. De reguld, acordurile de licentd nu permit utilizarea
nerestrictionatd a drepturilor sub licenta ci se acorda sub rezerva unor clauze si conditii
exprese. Prin urmare, restrictiile contractuale din acordurile de licentd nu sunt o exceptie
ci o regula pe pietele de continut digital.

PRINCIPALELE PREOCUPARI iN MATERIE DE CONCURENTA
BUNURI DE CONSUM

Principalele preocupdri in materie de concurenta evidentiate de ancheta sectoriala privind
comertul electronic pot fi rezumate dupa cum urmeaza.

3.1.1 Distributia selectiva

(24)

Actualul regulament de exceptare pe categorii aplicabil acordurilor verticale (,,RECV”)
excepteaza acordurile de distributie selectiva calitativa si cantitativd de la interdictia
prevazuta la articolul 101 alineatul (1) din TFUE, in méasura in care cota de piata atat a
furnizorului, cat si a cumpardtorului nu depaseste 30 %. Aceastd exceptare se aplica



(25)

(26)

(27)

3.12
(28)

indiferent de natura produsului in cauza si de natura criteriului de selectie, cu conditia sa
nu contind restrictii grave™® (astfel cum sunt mentionate la articolul 4 din regulament).

Rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic nu necesitd o modificare a
abordarii generale a Comisiei cu privire la distributia selectiva calitativa si cantitativa,
astfel cum se reflectd In RECV. Cu toate acestea, distributia selectiva poate sa faciliteze
punerea 1n aplicare si monitorizarea anumitor restrictii verticale care pot ridica preocupari
in materie de concurenta si trebuie examinate.

De exemplu, mai mult de jumatate din producdtori solicitd in cadrul acordurilor de
distributie selectiva, cel putin pentru o parte din produsele lor, gestionarea unui magazin
traditional de catre comerciantii cu amanuntul, excluzind astfel actorii exclusiv online
din reteaua de distributie a produselor in cauza.

Majoritatea acestor cerinte privind magazinele traditionale urmaresc sa promoveze
concurenta in ceea ce priveste calitatea distributiei. In acelasi timp, anumite cerinte
privind magazinele traditionale vizeaza, 1n esentd, excluderea jucatorilor exclusiv online
din reteaua de distributie selectiva, fard cresterea concurentei referitoare la alti parametri
cu exceptia pretului, cum ar fi calitatea distributiei si/sau imaginea marcii. Prin urmare,
recunoscand faptul cd cerintele privind magazinele traditionale sunt reglementate, in
general, de RECV", anumite cerinte de a gestiona cel putin un magazin traditional, fara
nicio legatura aparentd cu calitatea distributiei si/sau alte posibile cresteri ale eficientei,
pot necesita o examinare aprofundata in cazuri individuale.

Restrictiile referitoare la vinzarea si publicitatea online

Rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic ofera o imagine de ansamblu
asupra prevalentei anumitor restrictii verticale cu care se confruntd comerciantii online cu
amanuntul.

B 1n cazul in care astfel de restrictii grave sunt prezente in acordurile verticale, se presupune ci acordurile intrd
sub incidenta articolului 101 alineatul (1) din TFUE si este putin probabil sd indeplineasca conditiile prevazute
la articolul 101 alineatul (3) din TFUE. Cu toate acestea, intreprinderile nu sunt impiedicate s invoce cresteri
ale eficientei si s8 demonstreze faptului ca sunt indeplinite conditiile prevazute la articolul 101 alineatul (3) din
TFUE (a se vedea punctul 47 din Orientdrile privind restrictiile verticale, JO C 130, 19.5.2010, p. 1,
,,Orientdrile privind restrictiile verticale”).
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Astfel cum se prevede la punctul 176 din Orientarile privind restrictiile verticale, beneficiul aplicarii RECV

poate fi retras in cazul in care caracteristicile produsului sunt astfel incét cerinta de a gestiona un magazin
traditional nu aduce suficiente cresteri ale eficientei pentru a compensa o reducere semnificativa a concurentei
intramarca. In cazul in care apar efecte anticoncurentiale semnificative, beneficiul aplicarii RECV este
susceptibil sa fie retras.



Procentul comerciantilor cu amanuntul cu restrictii contractuale, pentru fiecare tip de restrictie
Limitari/indicatii privind stabilirea
preturilor

Limitare la vanzarea pe piete

Limitare la vanzarea transfrontaliera

Limitare la vanzarea pe propriul
website

Limitare la utilizarea instrumentelor de
comparare a pretului

Limitari la publicitatea online

Alte limitari

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

(1) Restrictii/recomandairi privind stabilirea preturilor

(29) Restrictiile/recomandarile privind stabilirea preturilor sunt de departe cele mai raspandite
restrictii semnalate de catre comerciantii cu amanuntul.

(30) n temeiul normelor UE in materie de concurentd, producitorii nu ar trebui s ia nicio
masurd care interfereaza cu libertatea comerciantilor cu amanuntul de a-si stabili preturile
finale pentru clienti prin prezentarea unui pret de vanzare recomandat sau a unui pret cu
amanuntul maxim echivalent unui pret minim sau fix. Acordurile care stabilesc un pret de
revanzare minim sau fix sau un interval al preturilor (,,impunerea preturilor de
revanzare”) constituie o restrangere a concurentei prin obiect in sensul articolului 101
alineatul (1) din TFUE™ si o restrictie grava in sensul articolului 4 litera (a) din RECV.

(31) In acelasi timp, practica de a recomanda un pret de revanzare sau de a solicita unui
comerciant cu amanuntul sd respecte un pret maxim de revanzare este exceptatd prin
RECYV cu conditia ca pragurile cotei de piata stabilite in regulamentul respectiv sa nu fie
depasite si ca recomandarea sd nu conduca la un pret minim sau fix de revanzare, ca
rezultat al unor amenintdri, presiuni sau stimulente™. Recomandarile de preturi sunt
considerate importante pentru a comunica calitatea si pozitia marcii.

(32) Diverse observatii din partea comerciantilor cu amanuntul se refera la recursul la
impunerea preturilor de revanzare de catre producatori.

(33) Atat producatorii, cat si comerciantii cu amanuntul monitorizeaza in mod frecvent
preturile cu amanuntul practicate online, deseori prin intermediul unor programe
informatice de stabilire a preturilor. Ca urmare, in prezent este mai usor sa se detecteze
abaterile de la recomandarile producatorilor privind stabilirea preturilor. Acest lucru ar
putea permite producdtorilor sa recurgd la represalii Tmpotriva comerciantilor cu
amanuntul care se abat de la nivelul dorit al preturilor. Aceasta poate chiar limita

> A se vedea, de exemplu, hotirirea SPRL Louis Erauw-Jacquery/La Hesbignonne SC, 27/87, EU:C:1988:183,
punctul 15.
A se vedea punctul 226 din Orientarile privind restrictiile verticale.
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stimulentele pentru abaterea comerciantilor cu amanuntul de la astfel de recomandari
privind stabilirea preturilor de la bun inceput. Cresterea transparentei preturilor online
poate, de asemenea, sa faciliteze sau sa consolideze coluziunea intre comerciantii cu
amanuntul prin facilitarea depistarii devierilor de la acordul coluziv. La randul sau, acest
lucru ar putea reduce stimulentele pentru abaterea comerciantilor cu amanuntul de la
pretul coluziv prin limitarea beneficiilor preconizate in urma unei astfel de abateri.

(34) Mai multi respondenti la ancheta sectoriala privind comertul electronic, inclusiv in cadrul
procesului de consultare publica, au criticat normele actuale ale UE privind sistemul de
preturi duble. In general, producitorilor le este interzis si perceapi preturi cu ridicata
diferite pentru aceleasi produse de la acelasi comerciant cu amanuntul (comerciant cu
amanuntul hibrid), in functie de faptul dacad produsele sunt destinate a fi vandute online
sau offline".

(35) Sistemul de preturi duble este considerat adesea de catre partile interesate ca fiind un
posibil instrument eficient de abordare a parazitismului. Acestea sustin ca practica
pretului dublu poate contribui la crearea de conditii de concurentd echitabile intre
vanzarile online si cele offline, ludnd in considerare diferentele in ceea ce priveste
costurile de investitii. Observatiile in legdturd cu sistemul de preturi duble indica
necesitatea unei abordari mai flexibile in privinta stabilirii preturilor cu ridicata legate de
performanta. O abordare mai flexibild ar permite o diferentiere intre canalele de vanzari
in functie de eforturile de vanzare si ar incuraja comerciantii cu amanuntul hibrizi sa
sprijine investitiile in servicii mai costisitoare (de regula offline) cu valoare adaugata.

(36) In acelasi timp, unele observatii indici, de asemenea, o posibild neintelegere a normelor
privind practicile de stabilire a preturilor, conform carora producatorul stabileste un pret
(cu ridicata) diferit pentru acelasi produs pentru acelasi comerciant (hibrid) cu amanuntul,
in functie de canalul de revanzare prin care produsul este comercializat (offline sau
online) si practici prin care producatorul stabileste un pret (cu ridicata) diferit al aceluiasi
produs pentru comercianti cu amanuntul diferiti.

(37) Raportul final clarifica faptul ca aplicarea unor preturi (cu ridicata) diferite pentru
comercianti cu amanuntul diferifi este consideratd o etapd normald a procesului
concuren‘gialls. Stabilirea de preturi duble pentru unul si acelasi comerciant (hibrid) cu
amanuntul este considerati, in general, o restrictie grava in sensul RECV. In plus, in
acordurile de preturi duble, in temeiul articolului 101 alineatul (3) din TFUE,* de
exemplu in cazul in care un acord de preturi duble ar fi indispensabil pentru a se aborda
parazitismul.

" A se vedea punctul 52 litera (d) din Orientarile privind restrictiile verticale. Orientarile privind restrictiile
verticale permit totusi un tarif fix pentru a sprijini eforturile de vanzare reale prin canalul offline (sau online).

'® Exceptand cazul in care preturile cu ridicata diferite pentru comerciantii (online) cu amanuntul au drept obiectiv
restrictionarea exporturilor ori segmentarea pietei.

9 A se vedea punctul 64 din Orientirile privind restrictiile verticale.
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(38)

(39)

(if)  Restrictii in ceea ce priveste vinzarea pe pietele online

Chestiunea masurii in care restrictiile care limiteaza capacitatea comerciantilor cu
amanuntul de a vinde pe pietele online (,restrictii de piatd” sau ,interdictii privind
platforma”) ar putea genera preocupdri in temeiul normelor UE in materie de concurenta
a atras o atentie semnificativd In ultimii ani n unele state membre. O cerere de
pronuntare a unei hotarari preliminare in aceasta chestiune se afld in prezent pe rolul
Curtii de Justitie”. Unul dintre scopurile anchetei sectoriale privind comertul electronic a
fost de a intelege mai bine prevalenta si caracteristicile restrictiilor pe piata, precum si
importanta pietelor drept canal de vanzari pentru comerciantii cu amanuntul si
producatori.

Rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic prezinta 0 imagine destul de
neuniforma:

(1) peste 90 % din comerciantii cu amanuntul respondenti isi folosesc propriile
magazine online atunci cand vand online. 31 % din comerciantii cu amanuntul
respondenti vand prin intermediul magazinelor online, precum si pe piete, in timp
ce numai 4 % din comerciantii cu amanuntul respondenti vand online doar prin
intermediul pietelor. Prin urmare, desi propriile magazine online ramén cel mai
important canal de vanzari pentru comerciantii cu amanuntul online, utilizarea
pietelor a crescut de-a lungul timpului;

(if) pietele joaca un rol mai important in unele state membre, cum ar fi Germania
(62 % din comerciantii cu amanuntul respondenti utilizeaza piete), Regatul Unit
(43 %) si Polonia (36 %), in comparatie cu alte state membre precum lItalia (cu
13 %) si Belgia (4 %);

(iii) pietele sunt mai importante drept canal de vanzari pentru comerciantii cu
amadnuntul de dimensiuni mici si mijlocii, in timp ce, pentru comerciantii cu
amanuntul de mari dimensiuni, acestea sunt mai putin importante. Rezultatele
aratd tendinta in randul comerciantilor cu amanuntul mai mici de a realiza o
proportie mai mare din vanzdri prin intermediul pietelor decat in cazul
comerciantilor cu amanuntul mai mari.

(40) 18 % din comerciantii cu amanuntul au raportat ca au acorduri cu furnizorii lor care

contin restrictii de piata. Statele membre cu cel mai mare procent de comercianti cu
amanuntul care se confrunta cu restrictii de piatd sunt Germania (32 %) si Franta (21 %).
Restrictiile de piatd evidentiate de ancheta sectoriald privind comertul electronic variaza
de la interdictii absolute la restrictii referitoare la vanzarea pe piete care nu indeplinesc
anumite criterii de calitate. Restrictiile privind utilizarea pietelor se regasesc, In cea mai

2 1n cauza C-230/16 Coty Germany GmbH/Parfiimerie Akzente GmbH (,,Coty Germany™), Tribunalul Regional
Superior din Frankfurt am Main a solicitat Curtii de Justitie sa stabileasca daca o interdictie privind utilizarea
platformelor unor terti intr-un acord de distributie selectivd poate fi compatibila cu articolul 101 alineatul (1)
din TFUE si daca o astfel de restrictie constituie o restrictie grava in sensul articolului 4 litera (b) si/sau al
articolului 4 litera (c) din RECV.
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mare parte, in acordurile de distributie selectiva. Acestea se refera, in general, la bunuri
de marca, dar nu se limiteaza la produse de lux, produse complexe sau tehnice.

(41) Informatiile obtinute in urma anchetei sectoriale privind comertul electronic aratd ca
importanta pietelor drept canal de vanzari variaza semnificativ in functie de dimensiunea
comerciantilor cu amanuntul, de statele membre 1n cauza si de categoriile de produse in
cauza. Ca urmare, constatdrile indicd faptul ca interdictiile de piatd nu constituie, in
general, o interdictie de facto privind vanzarea online, nici nu restrictioneaza utilizarea
eficace a internetului drept canal de vanzari indiferent de pietele in cauza. Constatarile
anchetei sectoriale aratd, de asemenea, ca potentiala justificare si cresterile eficientei
raportate de producatori difera de la un produs la altul.

(42) Prin urmare, fara a aduce atingere cererii de pronuntare a unei hotarari preliminare,
constatdrile anchetei sectoriale aratd ca interdictiile (absolute) de piatad nu ar trebui sa fie
considerate ca fiind restrictii grave in sensul articolului 4 litera (b) si al articolului 4
litera (c) din RECV.

(43) Acest lucru nu inseamna ca interdictiile absolute de piata sunt, in general, compatibile cu
normele UE in materie de concurentd. Comisia sau o autoritate nationald de concurenta
poate decide sa retragd protectia RECV in cazuri specifice, atunci cand acest lucru este
justificat de situatia de pe piayézl.

(iii) Restrictiile geografice privind vinzarea si publicitatea online

(44) Comertul electronic transfrontalier are potentialul de a contribui la integrarea pietei
interne a UE, intrucat consumatorii pot considera ca este mai usor s cumpere online
produse din alt stat membru, decét sa treaca granita si s cumpere produse din magazine
traditionale.

(45) Cu toate acestea, adesea nu este posibil pentru consumatori sd faca achizitii online
transfrontaliere deoarece comerciantii refuza sa vanda consumatorilor din strainatate, de
exemplu prin blocarea accesului la site-urile internet, prin redirectionarea catre Site-uri
internet adresate altor state membre sau prin simplul refuz de a furniza la nivel
transfrontalier sau de a accepta plati transfrontaliere. Aceste masuri sunt cunoscute sub
denumirea de ,,geoblocare”. Geoblocarea poate fi distinsa de masurile de ,,geofiltrare”, si
anume practicile comerciale prin care comerciantii online cu amdanuntul permit
consumatorilor sa acceseze si sd achizitioneze bunuri sau servicii la nivel transfrontalier,
dar ofera termeni si/sau conditii diferite in cazul in care clientul se afla in alt stat membru.

(46) Rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic aratd cd majoritatea
producitorilor isi distribuie produsele in cel putin 21 de state membre, in timp ce doar o
proportie limitata (4 %) le furnizeaza intr-un singur stat membru.

21 A se vedea articolul 29 din Regulamentul (CE) nr. 1/2003 al Consiliului din 16 decembrie 2002 privind punerea
n aplicare a normelor de concurenta prevazute la articolele 81 si 82 din tratat, JO L 1, 4.1.2003, p. 1.
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(47)

(48)

(49)

(50)
(51)

(52)

Desi produsele sunt comercializate de regula in Intreaga UE, 36 % din comerciantii cu
amanuntul respondenti au raportat cd nu efectueazd vanzari transfrontaliere pentru cel
putin una dintre categoriile de produse relevante pe care le comercializeaza. 38 % din
comerciantii cu amanuntul colecteaza informatii cu privire la locul in care se afld clientul
pentru a pune 1n aplicare masuri de geoblocare. Geoblocarea constd cel mai frecvent in
refuzul de a livra bunuri catre clienti din alte state membre, urmat de refuzul de a accepta
plati de la astfel de clienti.

Masurile de geoblocare bazate pe decizii unilaterale ale intreprinderilor care nu ocupa o
pozitie dominanta nu intra in domeniul de aplicare a articolului 101 din TFUE, in timp ce
masurile de geoblocare bazate pe acorduri sau practici concertate intre intreprinderi
distincte pot intra in domeniul de aplicare a articolului 101 din TFUE. Instantele
europene au constatat in mai multe randuri ca acordurile sau practicile concertate care
vizeazd Tmpartirea pietelor in functie de frontierele nationale sau care face mai dificild
intrepdtrunderea pietelor nationale, In special cele care vizeaza interzicerea sau limitarea
exporturilor paralele, au ca obiect restrdngerea concurentei in sensul articolului 101
alineatul (1) din TFUE?.

Majoritatea masurilor de geoblocare in ceea ce priveste bunurile de consum rezultd din
decizii unilaterale de afaceri luate de comercianti cu amanuntul de a nu efectua vanzari
transfrontaliere. Cu toate acestea, peste 11 % din comerciantii cu amanuntul au precizat
ca au restrictii privind vanzdrile transfrontaliere contractuale in cel putin o categorie de
produse pe care o comercializeaza.

Unele dintre aceste restrictii teritoriale pot ridica preocupari in materie de concurenta.

In primul rand, restrictiile contractuale privind teritoriul pe care un distribuitor poate sa

vandad produsele in cauza sunt considerate, in general, ca fiind o restrangere grava a
s A . o qe - ..2

concurentei in temeiul RECV, cu doar un numdr limitat de exceptii®®.

RECV face distinctie, in acest context, intre restrictiile privind vanzarile active si
pasive?. Restrictiile privind vanzarile active sunt permise in masura in care acestea se
referd la vanzarile pe teritoriul exclusiv rezervat furnizorului sau alocat de furnizor altui
distribuitor, In timp ce restrictiile privind vanzarile pasive oferd o protectie teritoriala

22 A se vedea, de exemplu, hotdrarea Etablissements Consten S.a.R.L. si Grundig-Verkaufs-GmbH/Comisia
Comunitatii Economice Europene, 56/64 si 58/64 si hotararea Football Association Premier League si altii,
C-403/08 si C-429/08, EU:C:2011:631, punctul 139.

2 A se vedea articolul 4 litera (b) din RECV.

24

,Vanzari active” inseamnd abordarea activa a clientilor individuali, de exemplu prin corespondentd directa,

inclusiv trimiterea de email-uri nesolicitate sau prin vizite; sau abordarea activd a unui anumit grup de clienti
ori a clientilor dintr-un teritoriu determinat, prin publicitate in mass-media, pe internet sau prin alte actiuni de
promovare adresate in mod special respectivului grup de clienti sau care vizeaza clienti din teritoriul in cauza.
Dimpotriva, ,,vanzari pasive” inseamnd, in general, vanzari ca raspuns la cereri nesolicitate de la clienti
individuali, inclusiv livrarea de bunuri catre astfel de clienti.
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(53)

absoluta si sunt In mod normal ilegale®. Tntr-un sistem de distributie selectiva, nici
vanzarile active, nici vanzarile pasive catre utilizatorii finali nu pot fi restrictionate.

In al doilea rand, restrictiile teritoriale care limiteazi capacitatea comerciantilor cu
amanuntul de a vinde in mod activ si pasiv catre clienti situati in afara propriului stat
membru pot, de asemenea, sa genereze preocupari. De exemplu, unele dintre restrictiile
raportate privind vanzdrile active nu se limiteaza la teritoriile care au fost alocate exclusiv
altor distribuitori sau care au fost rezervate pentru furnizor. in plus, anumiti furnizori care
opereazd un sistem de distributie selectivd in mai multe state membre au limitat
capacitatea comerciantilor cu amanuntul autorizati de a efectua vanzari catre toti clientii
de pe teritoriul unde se aplica sistemul de distributie selectiva.

3.1.3 Utilizarea datelor in comertul electronic

(54)

(55)

(56)

3.2

(57)

Ancheta sectoriald privind comertul electronic nu a plasat un accent deosebit pe
preocupdrile in materie de concurentd legate de date. Cu toate acestea, constatarile
confirmd ca pentru comertul electronic devin din ce Tn ce mai importante colectarea,
prelucrarea si utilizarea unor cantitati mari de date (denumite adesea ,,volume mari de
date”?).

Pe de o parte, datele pot fi o resursd valoroasa si analiza volumelor mari de date poate
aduce beneficii substantiale sub forma de produse si servicii mai bune si poate permite
intreprinderilor sa devind mai eficiente.

Pe de alta parte, rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic confirma
importanta tot mai mare a datelor si indicd posibile preocupdri in materie de concurenta
legate de colectarea si utilizarea datelor. De exemplu, din punct de vedere al concurentei,
schimbul de date sensibile, cum ar fi cele privind preturile si cantitatile comercializate,
intre piete si vanzatori terti sau producatori cu propriile magazine si comerciantii cu
amanuntul poate conduce la preocupari In materie de concurentd in cazul in care aceiasi
actori se afla in concurentd directa pentru vanzarea anumitor produse sau servicii.

CONTINUT DIGITAL

Rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic confirma faptul ca unul dintre
principalii factori determinanti ai concurentei pe pietele de continut digital este accesul la
drepturile de acordare a licentelor referitoare la continut, n special la un continut atractiv.
Disponibilitatea drepturilor online este determinata in mare parte de decizia unui anumit
titular de drepturi de a acorda sau nu licente pentru acestea, precum si, daca este relevant,
cu privire la domeniul de aplicare a acestora, astfel cum este definit in acordurile de
licenta.

 Numai in cazuri exceptionale pot fi compatibile cu articolul 101 din TFUE; a se vedea, de exemplu, punctul 61
din Orientarile privind restrictiile verticale.

% Astfel de ,,volume mari de date” pot, in functie de imprejuriri, si fie supuse aplicarii Regulamentului (UE)
2016/679 al Parlamentului European si al Consiliului din 27 aprilie 2016 privind protectia persoanelor fizice in
ceea ce priveste prelucrarea datelor cu caracter personal si libera circulatie a acestor date si de abrogare a
Directivei 95/46/CE (Regulamentul general privind protectia datelor), JO L 119, 4.5.2016, p. 1-88.
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(58)

(59)

(60)

(61)

(62)

(63)

(64)

(65)

Acordurile de licenta dintre titularii de drepturi si furnizorii de continut digital utilizeaza
definitii complexe pentru a stabili cu precizie domeniul de aplicare a drepturilor. De
asemenea, este o practicd obisnuitd ca drepturile sa fie fractionate In cadrul aceluiasi
acord sau in acorduri de licentd diferite, in special in ceea ce priveste domeniul de
aplicare tehnologic, temporal si teritorial.

Exclusivitatea este utilizatd pe scara largd in ceea ce priveste drepturile acordate sub
licenta, Intrucat accesul la continuturi exclusive sporeste atractivitatea ofertei furnizorilor
de continut digital. Comisia considera ca utilizarea exclusivitdtii nu este problematica in
sine.

Principalele preocupdri in materie de concurenta identificate in cadrul anchetei sectoriale
privind comertul electronic se refera la anumite restrictii contractuale din acordurile de
licenta.

(i) Domeniul de aplicare a drepturilor acordate sub licenta

Titularii de drepturi au tendinta sd fractioneze drepturile in mai multe componente si sa
acorde licente pentru o parte din componente sau pentru toate componentele unor
furnizori de continut diferiti in state membre diferite. Domeniul de aplicare a drepturilor
acordate sub licenta, astfel cum este stabilit prin acordul de licenta, ar putea varia in ceea
ce priveste: (1) tehnologia utilizatd pentru a distribui si a accesa continutul, in ceea ce
priveste tehnologiile de transmisie, receptie si utilizare; (i1) publicarea produsului si/sau
durata drepturilor acordate sub licenta; si (iii) domeniul de aplicare teritorial.

De asemenea, gruparea drepturilor asupra unei tehnologii este o practica comuna.
Drepturile pentru transmisia online de continut digital se acordd, In mare masura,
impreuna cu drepturile pentru alte tehnologii de transmisie. Acordurile prezentate de
furnizorii de continut digital indicad faptul ca drepturile online, in special, se acorda, de
cele mai multe ori, Impreund cu drepturi pentru transmisie mobila, transmisie terestra si
transmisie prin satelit.

Gruparea drepturilor pentru transmisia online cu drepturi Tn alte tehnologii de transmisie
protejeaza drepturile exclusive asupra unui produs de continut digital si, in consecinta,
conferd unui singur furnizor de continut posibilitatea de a le utiliza in legatura cu acelasi
produs. Orice alocare alternativa a drepturilor ar implica faptul ca diferiti furnizori de
continut pot oferi acelasi produs.

Cu toate acestea, gruparea drepturilor online poate impiedica operatorii existenti si noii
participanti sd concureze si sd dezvolte noi servicii inovatoare, ceea ce, la randul sau,
poate reduce optiunile consumatorului. Gruparea poate fi deosebit de problematica atunci
cand conduce la o limitare a productiei, in situatiile in care drepturile online au fost
achizitionate, dar nu sunt exploatate sau sunt exploatate doar partial de licentiat.

(if) Restrictiile teritoriale si geoblocarea

Drepturile online se acorda, in mare masura, la nivel national sau pentru teritoriul unui
numdr limitat de state membre care au o limbd comuna. Aceastd este prevalentd, in
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(66)

(67)

(68)

(69)

(70)

special, in ceea ce priveste tipurile de continut care pot contine produse premium, cum ar
fi sport (60 %), filme (60 %) si programe de televiziune de fictiune (56 %).

Furnizorii de continut digital recurg deseori la masuri de geoblocare®’. Marea majoritate a
furnizorilor de continut digital (68 %) limiteaza accesul la servicii de continut digital
online din alte state membre, 59 % din acestia procedand astfel din cauza restrictiilor
contractuale din acordurile cu titularii de drepturi. Geoblocarea predomina, in special, Tn
acordurile pentru seriale de televiziune (74 %), filme (66 %) si evenimente sportive
(63 %). Aceasta este mai putin raspandita in acordurile pentru alte categorii de continut
digital precum muzica (57 %), programe de televiziune pentru copii (55 %), programe de
televiziune de non-fictiune (51 %) si stiri (24 %).

Cu toate acestea, exista diferente intre statele membre si sectoarele de continut in ceea ce
priveste prevalenta geoblocarii. In unele state membre, doar o micd parte dintre
respondenti recurg la geoblocare, in timp ce in alte state membre marea majoritate a
respondentilor fac acest lucru. Anumiti operatori par sa utilizeze geoblocarea intr-0
masurd mai mare decat altii. Acest lucru conduce la diferente in ceea ce priveste masura
n care geoblocarea este pusa in aplicare in UE.

(ili) Durata acordurilor de licenta

Durata acordurilor de licentd reprezintd, impreund cu domeniul de aplicare tehnologic si
teritorial, o componentd esentiald a licentierii drepturilor. Duratele contractuale relativ
lungi sunt des intélnite, peste 50 % din acorduri avand o durata de peste 3 ani, iar 23 %
din acestea, de peste 5 ani. Relatiile contractuale tind sa aiba o durata chiar mai lunga, cu
durate medii de peste 10 sau chiar 20 de ani, probabil ca urmare a unor clauze care
favorizeaza prelungirea acestora.

Faptul ca, de multe ori, partile contractante decid sd incheie din nou un contract sau sa
reinnoiasca ori sa extinda acordurile de licenta existente in loc sd incheie contracte cu noi
parti ar putea face mai dificild patrunderea pe piatd a unor operatori noi. De asemenea,
aceasta poate Ingreuna eforturile operatorilor existenti de a-si extinde activitatile
comerciale actuale, de exemplu, la alte mijloace de transmisie cum ar fi online sau pe alte
piete geografice. Anumite clauze contractuale pot facilita extinderea unui acord de licenta
exclusiva existent, cum ar fi reinnoire automatd, primd negociere, prim refuz, alinierea
preturilor sau clauze similare.

(iv) Structuri si sisteme de plata

Tn timp ce structurile de plata pentru continut non-premium (cum ar fi stiri si programe de
televiziune de non-fictiune) variaza foarte mult, titularii de licente care acorda drepturi de
licentd pentru continuturi atractive tind sa utilizeze structuri de plata precum platile Tn
avans, garantiile minime si taxe fixe pentru fiecare produs, indiferent de numarul de
utilizatori. Aceste practici avantajeazd in mod implicit furnizorii de continut mai bine

2T A se vedea punctul 49 de mai sus.
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(71)

(72)

V.

cunoscuti, care, de reguld, sunt Tn masura sa se angajeze la niveluri mai mari de investitii
initiale.

Rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic ridica intrebarea daca anumite
practici de acordare a licentelor pot face mai dificild aparitia de noi servicii si modele de
afaceri online. De asemenea, se pune problema daca aceste practici fac mai dificila
intrarea pe pietele existente a unor operatori noi sau mai mici sau dezvoltarea si
extinderea activitatilor acestora pe alte piete si dacd astfel de practici de acordare a
licentelor sunt justificate.

Orice evaluare a anumitor practici de acordare a licentelor in temeiul normelor UE in
materie de concurenta trebuie sa ia in considerare caracteristicile sectorului continutului,
contextul juridic si economic al practicilor de acordare a licentelor si/sau caracteristicile
produsului si ale pietelor geografice relevante.

CONCLUZIILE DE POLITICA ALE ANCHETEI SECTORIALE PRIVIND

COMERTUL ELECTRONIC

(73)

(74)

(75)

Odata cu cresterea comertului electronic, au apdrut anumite practici comerciale care
ridicd preocupari in materie de concurentd, in timp ce altele au evoluat. Este important sa
se evite interpretarile divergente ale normelor UE in materie de concurentd cu privire la
practicile comerciale pe pietele pentru comertul electronic, care, la randul lor, pot sa
creeze obstacole serioase pentru desfasurarea activitatii intreprinderilor, intr-un mod
conform, in mai multe state membre, in detrimentul pietei unice digitale.

RECV expirad in mai 2022, iar rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic
confirma faptul ca nu este nevoie sa se anticipeze revizuirea acestui regulament. Cu toate
acestea, cantitatea mare de date si informatii aferente colectate in cursul anchetei
sectoriale privind comertul electronic, precum si orice orientdri care rezultd din masurile
ulterioare de aplicare a normelor vor servi drept punct de plecare pentru un viitor proces
de revizuire.

Prin urmare, avand in vedere rezultatele anchetei sectoriale privind comertul electronic,
Comisia:

(i)  va directiona aplicarea normelor UE in materie de concurenta catre cele mai
raspandite practici comerciale care au aparut sau au evoluat ca urmare a cresterii
comertului electronic si care pot avea un impact negativ asupra concurentei si
comertului transfrontalier si, implicit, asupra functionarii pietei unice digitale;

(i)  va extinde dialogul cu autoritatile nationale in domeniul concurentei din cadrul
retelei europene pentru aplicarea legii din domeniul comertului electronic pentru a
contribui la 0 aplicare consecventd a normelor UE in materie de concurenti in
ceea ce priveste practicile comerciale legate de comertul electronic.
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