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RELATORIO DA COMISSAO AO CONSELHO E AO PARLAMENTO EUROPEU

Relatorio final relativo ao inquérito setorial sobre o comércio eletrdnico



. INTRODUCAO

(1) Em 6 de maio de 2015, a Comissdo lancou um inquérito setorial sobre o comércio
eletronico de bens de consumo e de conteddos digitais na UE (inquérito setorial sobre o
comércio eletrénico)’. O inquérito setorial sobre o comércio eletronico faz parte da
Estratégia para o Mercado Unico Digital na Europa, adotada no mesmo dia®.

(2) A Estratégia para 0 Mercado Unico Digital define varias acbes-chave ao abrigo de trés
pilares através dos quais a Comissdo tenciona criar um «Mercado Unico Digital». Um
desses pilares consiste em garantir um melhor acesso dos consumidores e das empresas a
bens e servigos atraves do comércio eletronico em toda a UE.

(3) Nos altimos anos, o comércio eletrénico na UE tem vindo a aumentar de forma constante.
Atualmente, a UE é um dos maiores mercados de comércio eletronico do mundo. A
percentagem de pessoas entre 0s 16 e 0s 74 anos que encomendam bens ou servigos
através da Internet tem vindo a aumentar todos os anos, passando de 30 % em 2007 para
55 % em 2016°.

(4) O répido desenvolvimento do comércio eletronico afeta tanto os consumidores como as
empresas. O inqueérito setorial sobre o comércio eletrdnico permitiu & Comissdo obter
uma viséo geral das tendéncias de mercado dominantes e reunir elementos de prova sobre
0s obstaculos & concorréncia associados ao crescimento do comércio eletronico. Além
disso, permitiu a Comissdo compreender a prevaléncia de certas praticas comerciais e a
sua fundamentacdo e, em Gltima anélise, identificar as prioridades para a aplicacdo das
regras da UE em matéria de concorréncia.

(5) Para os efeitos do inquérito setorial sobre o comércio eletrénico, os pedidos de
informac&o («questionarios») foram dirigidos as partes interessadas entre junho de 2015 e
marco de 2016. 1051 retalhistas («retalhistas»), 37 mercados, 89 fornecedores de
ferramentas de comparacdo de precos, 17 fornecedores de sistemas de pagamento, 259
fabricantes, 248 fornecedores de contetdos digitais, 9 empresas fornecedoras de redes
privadas virtuais* e de servicos de encaminhamento IP, e 30 grandes grupos e operadores
anfitrides®, dos 28 Estados-Membros, responderam aos questionarios. Os inquiridos

1 O inquérito foi lancado nos termos do artigo 17.° do Regulamento (CE) n.° 1/2003 do Conselho, de 16 de
dezembro de 2002, relativo & execucdo das regras de concorréncia estabelecidas nos artigos 81.° e 82.° do Tratado,
JO L 1de4.1.2003, p. 1.

2 Comunicacao da Comissdo ao Parlamento Europeu, ao Conselho, a0 Comité Econémico e Social Europeu e ao
Comité das Regides, «Estratégia para o Mercado Unico Digital na Europa», COM(2015) 192 final. Para mais
informagdes sobre a Estratégia para o Mercado Unico Digital, visite a pagina https://ec.europa.eu/priorities/digital-
single-market_pt.

¥ Ver o Inquérito comunitério sobre a utilizacdo das TIC pelos agregados familiares e pelos cidad&os de 2016, do
Eurostat, disponivel em:

http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/E-commerce_statistics _for_individuals.

* Uma rede privada virtual é um canal de comunicacéo cifrado que pode ser estabelecido entre dois computadores
ou dispositivos baseados no protocolo IP.

> Operadores que oferecem conteidos em linha através de acordos que lhes permitem alojar prestadores de
servi¢os num ambiente de acolhimento com um conjunto de caracteristicas especifico, quer através de software
(«operador anfitrido em linha») quer de hardware («dispositivo anfitrido»).



https://ec.europa.eu/priorities/digital-single-market_pt
https://ec.europa.eu/priorities/digital-single-market_pt
http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/E-commerce_statistics_for_individuals

(6)

(7)

(8)

apresentaram um total de 2 605 acordos relativos a distribuicdo de bens de consumo e
6 426 acordos de licenciamento relacionados com a distribuicdo de conteudos digitais.

Em 15 de setembro de 2016, a Comissdo publicou um relatério preliminar® sobre as
conclus@es iniciais do inquérito setorial sobre o comércio eletronico. A publicacdo do
relatério preliminar foi seguida de uma consulta publica aberta a todas as partes
interessadas. A consulta publica terminou em 18 de novembro de 2016. No total, foram
apresentados 66 contributos relativos a bens de consumo e contetidos digitais’.

As partes interessadas também expressaram 0s seus pontos de vista numa conferéncia das
partes interessadas em Bruxelas, em 6 de outubro de 2016. O evento permitiu aos
representantes das diferentes partes interessadas apresentar 0s seus pontos de vista sobre
o relatdrio preliminar.

O presente Relatorio € acompanhado de um documento de trabalho dos servigos da
Comissdo, o Relatdrio final relativo ao inquérito setorial sobre o comércio eletrénico
(«Relatério Final»), que sintetiza as principais conclusdes do inquérito setorial sobre o
comercio eletronico e integra as observagdes apresentadas pelas partes interessadas
durante a consulta publica. O Relatério Final subdivide-se em duas sec¢fes distintas: a
primeira seccdo abrange o comércio eletronico de bens de consumo, enquanto a segunda
incide sobre o comércio eletronico de contetdos digitais.

PRINCIPAIS CONCLUSOES DO INQUERITO SETORIAL SOBRE O

COMERCIO ELETRONICO

2.1

©)

(10)

(11)

BENS DE CONSUMO

O inquérito setorial sobre 0 comércio eletronico abrangeu as categorias de produtos mais
vendidos em linha: vestuario e calcado; eletrénica de consumo; aparelhos
eletrodomésticos; jogos de computador e software; brinquedos e artigos de puericultura;
média (livros, CD, DVD e discos Blu-ray); produtos cosméticos e de cuidados de salde;
equipamento de desporto e para utilizagcdo no exterior; e produtos para a casa e o jardim.
Os inquiridos que responderam aos questionarios podiam também indicar «outras»
categorias de produtos.

Os resultados do inquérito setorial sobre o comércio eletrénico confirmam que o
crescimento do comércio eletronico ao longo da Ultima década teve um impacto
significativo nas estratégias de distribuicdo das empresas e no comportamento dos
clientes.

Em primeiro lugar, a transparéncia dos pregos aumentou com o comércio em linha.
Atualmente, os consumidores tém a possibilidade de obter e comparar instantaneamente

® Ver o documento de trabalho dos servigos da Comissdo SWD(2016) 312 final, disponivel em
http://ec.europa.eu/competition/antitrust/sector _inquiry preliminary report_en.pdf.

" A lista dos participantes e as versdes ndo confidenciais dos seus contributos estio disponiveis em:
http://ec.europa.eu/competition/antitrust/sector_inquiries_e_commerce.html.




informacdes sobre os produtos e precos em linha, bem como passar rapidamente de um
canal (em linha/fora de linha) para outro. Embora esta situacdo permita aos consumidores
encontrar a melhor oferta em linha, pode também resultar em comportamentos de
«parasitismo»: 0s consumidores podem utilizar servicos de pré-venda de lojas fisicas
(«fora de linha») antes de adquirir o produto em linha; ou, podem fazer pesquisas e
comparar o produto em linha antes de o comprar numa loja fisica®. Combater o
parasitismo e manter os incentivos para os retalhistas investirem em servigos de elevada
qualidade, através da criacdo de condicGes equitativas para as vendas em linha e as fora
de linha, sdo aspetos fundamentais quer para os produtores quer para os retalhistas.

(12) Em segundo lugar, a possibilidade de comparar os precos de produtos de varios
retalhistas em linha conduz a uma maior concorréncia em matéria de precos, afetando
tanto as vendas em linha como as fora de linha. Embora esse aumento da concorréncia
em matéria de precos tenha efeitos benéficos para os consumidores, pode também afetar a
concorréncia relativamente a outros parametros além do preco, como a qualidade, a
marca e a inovacdo. Apesar de o preco ser um parametro fundamental da concorréncia
entre retalhistas, a qualidade, a imagem de marca e a inovagdo sao importantes para a
concorréncia entre marcas. Incentivar a inovagédo e a qualidade, bem como manter o
controlo sobre a imagem e 0 posicionamento da sua marca é essencial para a maior parte
dos fabricantes, para lhes permitir garantir a viabilidade do seu neg6cio a médio e a longo
prazo®.

(13) Em terceiro lugar, a maior transparéncia dos pregcos permite que as empresas controlem
mais facilmente os seus precos. A maioria dos retalhistas seguem os pregos em linha dos
concorrentes. Dois tercos deles usam software automatico para ajustar 0s seus precos em
funcdo dos precos observados dos concorrentes. O software para fixacdo de precos
permite, numa questdo de segundos, detetar desvios aos precos de retalho
«recomendados», e o0s fabricantes conseguem cada vez mais controlar e influenciar a
fixacdo de precos dos retalhistas. A disponibilidade de informagdes sobre os pregos em
tempo real pode também desencadear uma coordenacdo de precos automatizada. A
utilizacdo em grande escala desse tipo de software pode, em determinadas situacGes, em
funcdo das condicdes de mercado, suscitar preocupacdes em matéria de concorréncia.

8 72 % dos fabricantes que responderam aos questionarios reconhecem expressamente a existéncia de parasitismo
das vendas em linha sobre os servigos fora de linha. 62 % reconhecem a existéncia de parasitismo do comércio
retalhista fora de linha (informacéo) sobre os servicos oferecidos em linha. Cerca de 40 % dos retalhistas também
reconhecem a existéncia dessas duas formas de parasitismo. Cerca de 50 % dos retalhistas declaram ndo saber se
esse comportamento existe e menos de 10 % alegam que tal comportamento ndo existe. Os alegados custos
significativamente mais elevados dos servicos fora de linha conduzem, no entanto, a preocupagdes muito maiores
relativamente ao parasitismo por parte dos retalhistas em linha sobre os servicos fora de linha (ver secgdo 4.1 do
Relatério Final).

’ Tanto os produtores como os retalhistas foram convidados a classificar os fatores mais importantes da
concorréncia por ordem de importancia. Os fabricantes consideram a qualidade dos produtos, a imagem de marca
e a novidade do produto os fatores mais importantes, ficando o preco classificado entre a quarta e a sexta posi¢éo.
No entanto, os retalhistas classificam o preco como o fator mais importante ou 0 segundo mais importante em
termos de concorréncia em todas as categorias. Surgem depois, como fatores mais importantes em termos de
concorréncia, a gama de marcas, a disponibilidade e a qualidade (com variagdes entre as diferentes categorias) (ver
sec¢do 2 do Relatorio Final).



(14) Em quarto lugar, os modelos alternativos de distribuicdo em linha, tais como mercados
em linha, facilitaram o acesso dos retalhistas aos clientes. Os pequenos retalhistas podem,
com investimentos e esforco limitados, ter visibilidade e vender produtos através de
plataformas de terceiros a um grande numero de clientes e em varios Estados-Membros.
No entanto, tal podera entrar em conflito com as estratégias de distribuicdo e de marca
dos fabricantes.

(15) Estas tendéncias de mercado afetam de forma significativa as estratégias de distribuicédo e
de fixacédo de precos, quer dos fabricantes quer dos retalhistas. Em resposta a uma maior
transparéncia dos pregos e concorréncia em matéria de precos, os fabricantes tém
procurado exercer um maior controlo sobre as redes de distribui¢do, com vista a controlar
melhor o preco e a qualidade. Tal traduz-se numa maior presenca de fabricantes a nivel
do comércio retalhista e no recurso acrescido a acordos ou praticas concertadas entre 0s
fabricantes e os retalhistas («restricbes verticais»), que afetam a concorréncia entre 0s
retalhistas que vendem a mesma marca («concorréncia intramarcas»). O Relatério Final
fornece indicacgdes sobre as seguintes tendéncias de mercado mais caracteristicas:

Q) Uma grande parte dos fabricantes decidiram, no decurso dos Gltimos dez
anos, face ao crescimento do comércio eletrénico, vender os seus produtos
diretamente aos clientes através de lojas de venda a retalho em linha,
concorrendo cada vez mais com 0s seus proprios distribuidores
independentes™.

(i) Um maior recurso aos «sistemas de distribuicdo seletiva»™, em que os
fabricantes fixam os critérios que 0s comerciantes devem cumprir para se
tornarem parte da rede de distribuicdo e todas as vendas a retalhistas ndo
autorizados sdo proibidas. Os fabricantes reconhecem expressamente que
utilizam a distribuicdo seletiva para fazer face ao crescimento do comércio
eletronico, uma vez que Ihes permite um melhor controlo das respetivas redes
de distribuicdo, nomeadamente em termos de qualidade de distribuicdo, mas
também de prego. Os resultados do inquérito setorial sobre o comércio
eletronico revelam que o numero de acordos de distribuicdo seletiva, bem

' A Comissdo perguntou aos fabricantes que medidas concretas haviam tomado em resposta ao crescimento do
comeércio eletrénico nos Ultimos 10 anos. 64 % dos fabricantes declararam ter aberto as suas proprias lojas de
venda a retalho em linha. 3 % indicaram que tomaram a decisao de integrar plenamente atividades de distribuicdo
(ver seccdo 3.1 do Relatorio Final).

10 artigo 1.°, alinea e) do Regulamento de Isencéo por Categoria Vertical (Regulamento (UE) n.° 330/2010 da
Comissdo, de 20 de abril de 2010, relativo a aplicacao do artigo 101.°, n.° 3, do Tratado sobre o Funcionamento da
Unido Europeia a determinadas categorias de acordos verticais e praticas concertadas, JO L 102 de 23.4.2010, p.
1) define sistema de distribuicdo seletiva como «um sistema de distribuicdo em que o fornecedor se compromete a
vender os bens ou servicos contratuais, quer direta quer indiretamente, apenas a distribuidores selecionados com
base em critérios especificados e em que estes distribuidores se comprometem a ndo vender tais bens ou servicos a
distribuidores ndo autorizados no territorio reservado pelo fornecedor para o funcionamento de tal sistema».
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como a utilizacdo de critérios de selecdo, tém vindo a aumentar
significativamente nos Gltimos dez anos™.

(iii) Um maior recurso a restrigdes verticais que permitam um maior controlo da
distribuicdo dos produtos. Consoante o0 modelo e a estratégia empresariais, as
restricbes podem assumir diversas formas, como, por exemplo, restricdo de
precos, proibicdo de venda em certos mercados (plataformas), restricdes a
utilizacdo de ferramentas de comparacdo de precos e exclusdao dos
intervenientes exclusivamente em linha das redes de distribuicao.

CONTEUDOS DIGITAIS

O inquérito setorial sobre o comércio eletronico incidiu sobre a oferta em linha de
produtos audiovisuais e musicais. Envolveu quer os fornecedores de conteudos digitais,
que oferecem esses conteldos aos consumidores ou prestam servigos a terceiros para
oferecer contetidos aos consumidores, quer os titulares de direitos.

As informacdes recolhidas durante o inquérito setorial sobre o comércio eletronico
indicam gue a transmissdo em linha (ou seja, a possibilidade de acesso dos consumidores
a contetdos digitais em linha) alterou a forma como acedemos e consumimos oS
contetdos digitais, proporcionando novas oportunidades de negécio, tanto para 0s
operadores estabelecidos como para 0s novos operadores. A transmissdao em linha
incentiva a inovacdo e a experimentacdo nos mercados dos conteudos digitais, dando
origem a uma série de novas ofertas de servicos e modelos empresariais.

A transmissdo em linha permite uma reducéo de custos de transmisséo por utilizador, em
comparagdo com outras tecnologias de transmisséo, tais como a transmisséo terrestre.
Além disso, oferece maior flexibilidade e escalabilidade do que outras tecnologias de
transmissdo, tais como a transmissdo por satélite. A transmissdo em linha permite ainda
aos fornecedores de conteddos digitais criar interfaces de utilizador acessiveis sem
descontinuidades em multiplos dispositivos e que sdo facilmente adaptaveis.

Os resultados do inquérito setorial sobre o comércio eletronico revelam que o fator
determinante para a concorréncia no mercado dos contetdos digitais é a disponibilidade
dos direitos pertinentes. A transmissdo em linha de contetdos digitais protegidos por
direitos de autor exige a aquisi¢cdo dos direitos para comercializar os contetudos de forma
licita (0 que, de um modo geral, inclui o direito de transmitir através da Internet, banda
larga ou cabo) e para permitir aos utilizadores transmitir ou descarregar os contetdos
através de um dispositivo recetor. Ao longo do tempo, desenvolveram-se praticas de
licenciamento complexas que traduzem a vontade dos titulares de direitos de explorar
plenamente os direitos de que dispdem e a necessidade dos fornecedores de conteidos

12 Foi perguntado aos fabricantes que medidas concretas haviam tomado em resposta ao crescimento do comércio
eletrdnico nos udltimos 10 anos. Quase 20 % das empresas referiram que tinham introduzido sistemas de
distribuicdo seletiva (onde ndo existiam antes), 2 % tinham alargado os sistemas existentes a novos tipos de
produtos e perto de 40 % tinham introduzido novos critérios nos seus acordos de distribuicdo sobre a forma de
vender ou fazer publicidade dos seus produtos em linha (ver sec¢do 3.1 do Relatorio Final).
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digitais continuarem a ser competitivos, através da oferta de conteldos atrativos que
satisfacam a procura dos consumidores e reflitam a diversidade cultural na Unido
Europeia.

Ao analisar a paisagem concorrencial nos mercados dos conteudos digitais, € importante
compreender a forma como os direitos sao geralmente licenciados. Os direitos podem ser
cindidos de varias formas e podem ser cedidos através de licencas, quer em regime de
exclusividade quer de ndo exclusividade, para um determinado territério e/ou para
determinadas tecnologias de transmisséo, recegéo e utilizagéo.

Os resultados do inquérito setorial sobre o comércio eletronico revelam que existem trés
elementos principais no que respeita ao alcance dos direitos que s&o comummente
utilizados em acordos de licenciamento:

0] os direitos relativos as tecnologias e a sua utilizacdo: incluem as tecnologias
que os fornecedores de contetdos digitais podem licitamente utilizar para
transmitir os conteddos e permitir que o utilizador os receba, incluindo as
modalidades de acesso,

(i) os direitos relativos a exibicdo e a sua duracdo: referem-se a(s) «janela(s) de
exibicdo», ou seja, o periodo durante o qual o fornecedor de conteldos
digitais esta legalmente autorizado a oferecer o produto, e

(iii) os direitos geograficos: referem-se a(s) area(s) geogréfica(s) onde o
fornecedor de contetdos digitais pode legalmente oferecer o produto.

Os direitos podem ser licenciados através de qualquer combinacdo destes elementos, quer
em regime de exclusividade quer de ndo exclusividade. Os acordos de licenciamento, em
geral, ndo permitem a utilizagdo sem restri¢cdes dos direitos concedidos, indicando
expressamente os seus termos e condi¢Oes. Por conseguinte, as restricdes contratuais nos
acordos de licenciamento

PRINCIPAIS PREOCUPACOES EM MATERIA DE CONCORRENCIA
BENS DE CONSUMO

As principais preocupacdes em matéria de concorréncia apontadas pelo inquérito setorial
sobre 0 comércio eletronico podem ser resumidas do seguinte modo.

3.1.1 Distribuicao seletiva

(24)

O atual Regulamento de Isencéo por Categoria Vertical isenta os acordos de distribuicéo
seletiva qualitativa e quantitativa da proibicdo prevista do artigo 101.°, n.° 1, do TFUE,
desde que as quotas de mercado do fornecedor e do comprador ndo ultrapassem, cada
uma delas, 30 %. Esta isencdo aplica-se independentemente da natureza do produto em
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causa e da natureza dos critérios de selecdo, desde que ndo haja restricdes graves™
(enumeradas no artigo 4.° do mesmo regulamento).

Os resultados do inquerito setorial sobre o comércio eletronico ndo implicam uma
alteracdo da abordagem geral da Comissdo a distribuicdo seletiva quantitativa e
qualitativa refletida no Regulamento de Isencdo por Categoria Vertical. A distribuicdo
seletiva pode, contudo, facilitar a execucdo e o controlo de certas restrigdes verticais que
podem suscitar preocupacdes em matéria de concorréncia e requerer uma analise
aprofundada.

Por exemplo, mais de metade dos fabricantes exigem nos seus acordos de distribuicdo
seletiva, para pelo menos parte dos seus produtos, que os retalhistas explorem uma loja
fisica, excluindo, assim, os intervenientes exclusivamente em linha da distribuicdo dos
produtos em causa.

A maior parte destes requisitos relacionados com as lojas fisicas visam promover a
concorréncia em matéria de qualidade de distribuicdo. Ao mesmo tempo, alguns destes
requisitos visam essencialmente excluir os intervenientes exclusivamente em linha da
rede de distribuicdo seletiva, sem aumentar a concorréncia noutros parametros além do
preco, como a qualidade da distribuicdo e/ou imagem de marca. Em consequéncia,
embora reconhecendo que os requisitos relacionados com as lojas fisicas se encontram
geralmente abrangidos pelo Regulamento de Isencdo por Categoria Vertical,*
determinados requisitos para operar pelo menos uma loja fisica sem qualquer ligacéo
aparente & qualidade da distribuicdo e/ou a outros potenciais ganhos de eficiéncia podem
exigir uma analise mais aprofundada em casos individuais.

3.1.2 Restri¢des a venda e a publicidade em linha

(28)

Os resultados do inquérito setorial sobre o comércio eletrénico fornecem uma panoramica
geral da prevaléncia de certas restricbes verticais com que os retalhistas em linha se
deparam.

Percentagem de retalhistas com restri¢cdes contratuais, por tipo de restricdo

3 Quando estas restricdes graves estiverem presentes nos acordos verticais, presume-se que os acordos S&0
abrangidos pelo artigo 101.°, n.° 1, do TFUE e que é improvavel que preencham as condic¢des previstas no artigo
101.%, n.? 3, do TFUE. Todavia, as empresas ndo estdo impedidas de alegar ganhos de eficiéncia e de demonstrar
que preenchem as condig@es do artigo 101.%, n.° 3, do TFUE (ver ponto 47 das Orientagdes relativas as restricoes
verticais, JO C 130 de 19.5.2010, p. 1).

 Tal como estabelecido no ponto 176 das OrientacOes relativas as restricdes verticais, o beneficio do
Regulamento de Isencdo por Categoria Vertical é suscetivel de ser retirado sempre que as caracteristicas do
produto sejam tais que a obrigacdo de operar uma loja fisica ndo crie efeitos de reforgo dos ganhos de eficiéncia
suficientes para compensar uma reducdo significativa da concorréncia intramarcas. Se ocorrerem efeitos
anticoncorrenciais significativos, é provavel que o beneficio do Regulamento de Isencdo por Categoria Vertical
seja retirado.
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Limitagdes/indicagdes de preco

Limitagdes para vender em mercados
em linha

Limitagdes para vender transfronteiras

Limitagdes para vender no seu préprio
sitio Web

LimitagOes para utilizar ferramentas de
comparacao de precos

Limita¢des para publicitar em linha

Outras limitagoes

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

(i) Restricdes/recomendacdes de precos

As restricGes/recomendacdes em matéria de precos sdo de longe as restricbes mais
generalizadas mencionadas pelos retalhistas.

Ao abrigo das regras da UE em matéria de concorréncia, os fabricantes ndo devem tomar
quaisquer acdes que interfiram com a liberdade dos retalhistas de fixar o preco final
cobrado aos clientes através de um preco de venda recomendado ou um preco de venda
maximo equivalente a um pre¢co minimo ou fixo. Os acordos que fixam um prego de
venda minimo ou fixo ou um intervalo de precos («imposicdo de pregos de venda»)
constituem uma restricdo da concorréncia por objetivo nos termos do artigo 101.°, n.° 1,
do TFUE™ e uma restricdo grave na acecdo do artigo 4., alinea a), do Regulamento de
Isencdo por Categoria Vertical.

Ao mesmo tempo, o0 Regulamento de Isencdo por Categoria Vertical isenta a pratica de
recomendar precos de revenda ou exigir a um retalhista que respeite um preco de venda
méaximo, desde que os limiares de quota de mercado estabelecidos no referido
regulamento nao sejam excedidos e que a recomendacdo ndo seja equivalente a um precgo
de revenda minimo ou fixo, em resultado de ameacas, pressdes ou incentivos'®. As
recomendagOes de precos sdo consideradas importantes para comunicar a qualidade e o
posicionamento da marca.

Vaérias observagdes dos retalhistas apontam para o recurso a imposicdo de precos de
revenda por parte dos fabricantes.

Tanto os fabricantes como os retalhistas acompanham frequentemente os pregos de
revenda em linha, recorrendo muitas vezes a software para fixagdo de precos. Em
consequéncia, é atualmente mais facil detetar desvios em relacdo as recomendacges de
precos pelos fabricantes, o que pode permitir aos fabricantes adotar medidas de retaliacéo
contra os retalhistas que se desviem do nivel de preco pretendido, ou mesmo limitar o

SVer, por exemplo, o0 acorddo SPRL Louis Erauw-Jacquery/La Hesbignonne SC, 27/87, EU:C:1988:183, n.° 15.
18 Ver ponto 226 das Orientacdes relativas as restricées verticais.
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(34)

(35)

(36)

(37)

interesse dos retalhistas em se desviar dessas recomendacfes de precos. Uma maior
transparéncia dos precos em linha pode igualmente facilitar ou reforcar a colusao entre os
retalhistas, tornando mais fécil a detecdo de desvios em relacdo ao acordo de coluséo, o
que poderia reduzir o interesse dos retalhistas em se desviar da colusdo em matéria de
precos, limitando os potenciais ganhos de um desvio.

Varios dos inquiridos que responderam ao inquérito setorial sobre o comércio eletronico,
incluindo no ambito da consulta publica, criticaram as atuais regras da UE em matéria de
dupla fixacéo de precos. Os fabricantes estdo geralmente proibidos de cobrar a0 mesmo
retalhista (retalhista hibrido) precos por grosso diferentes para os mesmos produtos
consoante os produtos se destinem a ser vendidos em linha ou fora de linha'’.

O sistema da dupla fixacdo de precos é frequentemente visto pelas partes interessadas
como um instrumento potencialmente eficaz para combater o «parasitismo». As mesmas
partes alegam que a dupla fixacdo de precos pode ajudar a criar condi¢Ges equitativas
entre as vendas em linha e fora de linha, tendo em conta as diferencas em termos de
custos de investimentos. As observacdes em relacdo a dupla fixacdo de precos apontam
para a necessidade de uma abordagem mais flexivel em matéria de fixacéo de pregos por
grosso relativa ao desempenho. Essa abordagem mais flexivel permitiria uma
diferenciacdo entre os canais de venda, consoante os reais esfor¢cos de venda, e
incentivaria os retalhistas hibridos a apoiar os investimentos em servicos de valor
acrescentado mais onerosos (geralmente fora de linha).

Por outro lado, algumas observagdes revelam também uma possivel ma interpretagédo das
regras em matéria de praticas de fixacdo de precos, no que diz respeito a distin¢do entre a
pratica atraves da qual o fabricante estabelece um prego (por grosso) diferente para o
mesmo produto para 0 mesmo retalhista (hibrido), em funcdo do canal de venda do
produto (fora de linha ou em linha), e a pratica através da qual o fabricante estabelece um
preco (por grosso) diferente para 0 mesmo produto para retalhistas diferentes.

O Relatorio Final esclarece que cobrar diferentes precos (por grosso) a diferentes
retalhistas é geralmente considerado normal no ambito do processo concorrencial*®. Nos
termos do Regulamento de Isencéo por Categoria Vertical, a dupla fixacdo de precos para
um Unico retalhista (hibrido) é geralmente considerada uma restricdo grave. Além disso,
0 Relatério Final aponta para a possibilidade de isentar os acordos de dupla fixacdo de
precos nos termos do artigo 101.2, n.? 3, do TFUE numa base individual™®, por exemplo,
nos casos em que um acordo de dupla fixacdo de precos seja indispensavel para fazer face
ao parasitismo.

(i) Restricdes a venda em mercados em linha

7 Ver ponto 52, alinea d), das Orientagdes relativas as restricdes verticais. As Orientagdes relativas as restrigdes
verticais permitem determinar uma taxa fixa de apoio aos reais esforcos de venda fora de linha (ou em linha).

8 Exceto se a existéncia de diferentes precos por grosso para os retalhistas (em linha) visar restringir as
exportacfes ou compartimentar os mercados.

¥Ver ponto 64 das Orientacdes relativas as restricdes verticais.
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(38)

(39)

(40)

A questdo de saber em que medida as restricbes que limitam a capacidade dos retalhistas
venderem através de mercados em linha («restri¢des relativas aos mercados em linha» ou
«proibicdes de utilizacdo de plataformas») pode levantar ddvidas a luz das regras da UE
em matéria de concorréncia e tem sido alvo de especial aten¢do nos dltimos anos em
alguns Estados-Membros. Atualmente, encontra-se pendente no Tribunal de Justica um
pedido de decisdo prejudicial sobre esta questdo®. Um dos objetivos do inquérito setorial
sobre o comércio eletrénico era compreender melhor a prevaléncia e as caracteristicas das
restricbes em matéria de mercados em linha, bem como a importancia desses mercados
enguanto canal de venda para os retalhistas e fabricantes.

Os resultados do inquérito setorial sobre o comércio eletronico revelam um panorama
bastante disperso:

(i)  Mais de 90 % dos retalhistas inquiridos afirmam utilizar a sua prépria loja em
linha para vender em linha. 31 % dos retalhistas inquiridos vendem através
das suas lojas em linha, bem como nos mercados em linha, ao passo que
apenas 4 % vendem em linha apenas através de mercados. Por conseguinte,
embora as lojas proprias em linha continuem a ser 0 mais importante canal de
vendas em linha para os retalhistas, a utilizacdo de mercados em linha tem
vindo a aumentar ao longo do tempo.

(i)  Os mercados em linha desempenham um papel mais importante em alguns
Estados-Membros, como a Alemanha (62 % dos retalhistas inquiridos usam
mercados em linha), o Reino Unido (43 %) e a Polonia (36 %), em
comparagdo com os outros Estados-Membros, tais como a Itdlia (13 %) e a
Bélgica (4 %).

(iii) Os mercados em linha sdo um canal de venda de maior importancia para 0s
pequenos e médios retalhistas, mas de menor importancia para 0s grandes
retalhistas. Os resultados mostram que os pequenos retalhistas tendem a
realizar uma maior proporcdo das suas vendas atraves de mercados em linha
do que os grandes retalhistas.

18 % dos retalhistas declaram ter acordos com os seus fornecedores que contém
restricdes a nivel dos mercados em linha. Os Estados-Membros com maior percentagem
de retalhistas que enfrentam restricdes a nivel dos mercados em linha sdo a Alemanha
(32 %) e a Franca (21 %). As restricdes a nivel dos mercados em linha encontradas no
inquérito setorial sobre o comércio eletronico variam entre proibicdes absolutas e
restricbes a venda em mercados em linha que ndo satisfacam determinados critérios de
qualidade. As restricdes a utilizacdo de mercados em linha encontram-se sobretudo em

% No processo C-230/16, Coty Germany GmbH/Parfiimerie Akzente GmbH («Coty Germany»), o Tribunal
Regional Superior de Frankfurt am Main perguntou essencialmente ao Tribunal de Justica se uma proibicdo de
utilizar plataformas terceiras num acordo de distribuigdo seletiva podera ser compativel com o artigo 101.°, n.° 1,
do TFUE e ainda se tal restri¢do constitui uma restricdo grave nos termos do artigo 4, alinea b) e/ou do artigo 4.°,
alinea c), do Regulamento de Isencéo por Categoria Vertical.
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acordos de distribuicdo seletiva. Estas restricdes dizem geralmente respeito a produtos de
marca, mas nao estdo limitados a produtos de luxo, complexos ou técnicos.

(41) Segundo as informagdes obtidas no inquérito setorial sobre o comércio eletronico, a
importancia dos mercados em linha enquanto canal de vendas varia significativamente
em funcdo da dimensdo dos retalhistas, dos Estados-Membros e das categorias de
produtos em causa. Em consequéncia, os resultados indicam que, regra geral, as
proibicBes a nivel dos mercados em linha ndo se traduzem na proibicédo efetiva de vender
em linha nem restringem a utilizagdo efetiva da Internet como canal de vendas,
independentemente dos mercados em causa. Os resultados do inquérito setorial indicam
também que a potencial justificacdo e os potenciais ganhos de eficiéncia comunicados
pelos fabricantes diferem de um produto para outro.

(42) Por conseguinte, sem prejuizo do pedido de deciséo prejudicial em curso, os resultados
do inquérito setorial indicam que as proibicdes (absolutas) de utilizacdo dos mercados em
linha ndo devem ser consideradas restricGes graves na acecdo do artigo 4.°, alinea b), e do
artigo 4.°, alinea c), do Regulamento de Isencédo por Categoria Vertical.

(43) Isto ndo significa que a proibicdo absoluta de utilizagdo dos mercados em linha seja, em
termos gerais, compativel com as regras da UE em matéria de concorréncia. A Comissao
ou uma autoridade nacional da concorréncia pode decidir retirar o beneficio da isencéo
por categoria em casos especiais, quando a situagdo do mercado o justifique®’.

(iii) RestricBes geograficas a venda e a publicidade em linha

(44) O comercio eletronico transfronteiras tem o potencial de contribuir para a integracdo do
mercado interno da UE, na medida em que os consumidores consideram mais facil
comprar em linha produtos de outro Estado-Membro, em vez de atravessar as fronteiras
para adquirir os produtos em lojas fisicas.

(45) Todavia, frequentemente, ndo € possivel aos consumidores fazer compras transfronteiras
em linha, dado que os retalhistas se recusam a vender a clientes no estrangeiro,
bloqueando o acesso a sitios Web, reencaminhando os clientes para os sitios Web de
outros Estados-Membros ou simplesmente recusando-se a fazer entregas transfronteiras
Ou a aceitar pagamentos transfronteiras. Estas medidas sdo conhecidas sob a designacéo
de «bloqueio geogréfico». O bloqueio geografico distingue-se das medidas de «filtro
geogréfico», que sdo praticas comerciais em que os retalhistas em linha permitem aos
consumidores aceder e comprar bens ou servigos transfronteiras, mas que oferecem
diferentes termos e/ou condicdes se o destinatario estiver noutro Estado-Membro.

(46) Os resultados do inquérito setorial sobre o comércio eletrénico revelam que a maior parte
dos fabricantes distribuem os seus produtos por pelo menos 21 Estados-Membros, e que
S0 uma pequena parte (4 %) os fornece em apenas um Estado-Membro.

1 Ver o artigo 29.%, do Regulamento (CE) n.° 1/2003 do Conselho, de 16 de dezembro de 2002, relativo &
execucdo das regras de concorréncia estabelecidas nos artigos 81.° e 82.° do Tratado, JO L 1 de 4.1.2003, p. 1.
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(47)

(48)

(49)

(50)

(51)

(52)

Ao passo que os produtos sdo normalmente vendidos em toda a UE, 36 % dos retalhistas
inquiridos referiram que ndo efetuam vendas transfronteiras em, pelo menos, uma das
categorias de produtos em que exercem a sua atividade. 38 % dos retalhistas recolhem
informacdes sobre a localizacdo do cliente, a fim de implementar medidas de bloqueio
geogréfico. Por norma, o bloqueio geogréfico traduz-se na recusa de entrega de bens a
clientes noutros Estados-Membros, seguido da recusa em aceitar os pagamentos desses
clientes.

As medidas de bloqueio geogréfico baseadas em decisBes unilaterais de empresas que
ndo detém uma posi¢cdo dominante estdo fora do &mbito de aplicacdo do artigo 101.° do
TFUE, enquanto as medidas de blogqueio geografico baseadas em acordos ou praticas
concertadas entre empresas distintas podem ser abrangidas pelo artigo 101.° do TFUE. Os
tribunais Europeus decidiram, em diversas ocasifes, que 0s acordos ou praticas
concertadas que visam compartimentar os mercados de acordo com fronteiras nacionais
ou que tornam mais dificil a interpenetracdo dos mercados nacionais, nomeadamente 0s
que visam prevenir ou limitar as exportacdes paralelas, visam a restricdo da concorréncia
nos termos do artigo 101.2, n.? 1, do TFUE?.

A maioria das medidas de bloqueio geografico em relacdo aos bens de consumo resultam
de decisGes comerciais unilaterais dos retalhistas que ndo vendem transfronteiras. No
entanto, mais de 11 % dos retalhistas indicaram que tém restricGes contratuais as vendas
transfronteiras em, pelo menos, uma das categorias de produtos em que exercem a sua
atividade.

Algumas destas restri¢bes territoriais podem suscitar preocupacdes em matéria de
concorréncia.

Em primeiro lugar, as restri¢cfes contratuais relativas ao territério no qual um distribuidor
pode vender os bens em causa sdo geralmente consideradas uma restricdo grave da
concorréncia nos termos do Regulamento de Isencdo por Categoria Vertical, com um
nimero limitado de excegdes®.

Neste contexto, 0 Regulamento de Isengéo por Categoria Vertical faz uma distingdo entre
as restricdes relativas as vendas ativas e as restricdes relativas as vendas passivas®. As
restricdes relativas as vendas ativas sdo autorizadas na medida em que dizem respeito as
vendas num territério exclusivo reservado ao fornecedor ou atribuido pelo fornecedor a
outro distribuidor, enquanto que as restricdes relativas as vendas passivas oferecem uma

22 Ver, por exemplo, o acérdio Etablissements Consten S.a.R.L. e Grundig-Verkaufs-GmbH/Comissdo da
Comunidade Econémica Europeia, 56/64 e 58/64 e o0 acérdao Football Association Premier League e outros, C-
403/08 e C-429/08, EU:C:2011:631, n.° 139).

2% Ver artigo 4, alinea b), do Regulamento de Isencdo por Categoria Vertical.

2 Entende-se por «vendas ativas» a abordagem ativa de clientes individuais através de, por exemplo, publicidade
por correio, incluindo o envio de correio eletrénico nao solicitado, ou visitas; ou a abordagem ativa de um grupo
de clientes especifico ou de clientes num territério especifico através de publicidade nos meios de comunicacao,
na Internet ou outras promogdes especificamente destinadas a esse grupo de clientes ou orientadas para clientes
nesse territério. Em contrapartida, «vendas passivas» geralmente significa vendas realizadas em resposta a pedidos
nao solicitados de clientes individuais, incluindo a entrega de bens a esses clientes.
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(53)

protecdo territorial absoluta e sio normalmente ilegais®®. No ambito de um sistema de
distribuicdo seletiva, nem as vendas ativas nem as vendas passivas a utilizadores finais
podem ser sujeitas a restricdes.

Em segundo lugar, as restricbes territoriais que limitam a capacidade dos retalhistas
venderem ativa e passivamente a clientes fora do seu Estado-Membro podem igualmente
suscitar preocupacdes. Por exemplo, algumas das restricGes relativas as vendas ativas
mencionadas ndo se limitam aos territérios que foram atribuidos exclusivamente a outros
distribuidores ou reservados para o fornecedor. Além disso, certos fornecedores que
operam um sistema de distribuigdo seletiva em diversos Estados-Membros podem ter
limitado a capacidade dos distribuidores autorizados de vender a todos os clientes no
territdrio onde o sistema de distribuicdo seletiva é aplicado.

3.1.3 A utilizacdo de dados no comércio eletronico

(54)

(55)

(56)

3.2

(57)

O inquérito setorial sobre o comércio eletronico ndo se centrou, em especial, nos
problemas de concorréncia relacionados com os dados. Contudo, os seus resultados
confirmam que a recolha, o tratamento e a utilizagdo de grandes volumes de dados
(muitas vezes designados de «megadados»?°) estdo a tornar-se cada vez mais importantes
para 0 comércio eletrénico.

Por um lado, os dados podem ser um recurso precioso e a analise de grandes volumes de
dados pode trazer grandes beneficios sob a forma de produtos e servicos de melhor
qualidade, bem como permitir que as empresas se tornem mais eficientes.

Por outro lado, os resultados do inquérito setorial sobre o comércio eletronico confirmam
a importancia crescente dos dados e apontam para eventuais problemas de concorréncia
relacionados com a recolha e a utilizacdo de dados. Por exemplo, a troca de dados
sensiveis do ponto de vista da concorréncia, como 0s precos e 0s volumes de vendas,
entre os mercados em linha e os vendedores terceiros ou entre os fabricantes com lojas
préprias e os retalhistas pode dar origem a problemas de concorréncia caso 0S mesmos
intervenientes sejam concorrentes diretos na venda de determinados produtos ou servigos.

CONTEUDOS DIGITAIS

Os resultados do inquérito setorial sobre o comeércio eletrénico confirmam que um dos
fatores determinantes da concorréncia nos mercados dos contedudos digitais € 0 acesso a
concessdo de direitos sobre os conteldos, em especial conteldos atraentes. A
disponibilidade de direitos em linha é, em larga medida, determinada pela decisdo de um
determinado titular de direitos de conceder ou ndo licengas de exploragdo dos mesmos e,
se for caso disso, em que medida, nos termos definido nos acordos de licenciamento.

2 As restricbes relativas as vendas passivas s em circunstancias excecionais podem ser compativeis com o
artigo 101.° do TFUE; ver, por exemplo, o ponto 61 das Orientaces relativas as restrigdes verticais.

% Os «megadados», consoante as circunstancias, estdo sujeitos a aplicagio do Regulamento (UE) 2016/679 do
Parlamento Europeu e do Conselho, de 27 de abril de 20186, relativo a protecdo das pessoas singulares no que diz
respeito ao tratamento de dados pessoais e & livre circulacdo desses dados e que revoga a Diretiva 95/46/CE
(Regulamento Geral sobre a Protecéo de Dados) (JO L 119 de 4.5.2016, p. 1-88).
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(58)

(59)

(60)

(61)

(62)

(63)

(64)

Os acordos de licenca entre os titulares de direitos e os fornecedores de contetdos digitais
utilizam definicbes complexas para definir com precisdo o ambito dos direitos. E
igualmente comum os direitos serem cindidos no mesmo ou em diferentes acordos de
licenciamento, nomeadamente em funcdo do seu ambito de aplicacdo tecnoldgico,
temporal e territorial.

A exclusividade é amplamente utilizada em matéria de concessdo de direitos, uma vez
gue 0 acesso a contetidos exclusivos aumenta a atratividade da oferta dos fornecedores
dos conteudos digitais. A Comissdo considera que o recurso a exclusividade ndo é
problemética em si mesma.

As principais preocupacdes em matéria de concorréncia identificadas no inquérito setorial
sobre o comércio eletronico dizem respeito a determinadas restricdes contratuais nos
acordos de licenciamento.

(i) Ambito de aplicacéo dos direitos licenciados

Os titulares de direitos tém tendéncia a dividir os direitos em varias componentes e a
conceder parte ou a totalidade deles a diferentes fornecedores de contelldos em diferentes
Estados-Membros. O &mbito dos direitos licenciados, tal como determinado pelo acordo
de licenciamento, pode variar no que diz respeito: (i) a tecnologia utilizada para distribuir
e aceder aos conteldos, no que respeita as tecnologias de transmissdo, rececdo e
utilizacdo; (ii) a exibicdo do produto e/ou a duracdo dos direitos licenciados; e (iii) ao
ambito de aplicacao territorial.

Também é comum agrupar direitos relativos a diferentes tecnologias. Os direitos relativos
a transmissdo em linha de conteudos digitais sdo, em grande medida, concedidos
juntamente com os direitos licenciados para outras tecnologias de transmissdo. Os
acordos apresentados pelos fornecedores de contetdos digitais revelam que os direitos em
linha, em especial, sdo mais frequentemente licenciados em conjunto com o0s direitos
relativos a transmissao movel, a transmissdo terrestre e a transmissdo por satélite.

Agrupar os direitos relativos a transmissdo em linha com direitos associados a outras
tecnologias de transmissdo protege os direitos exclusivos relativos a um produto de
conteudo digital e, por conseguinte, confere a um Unico fornecedor de conteddos a
possibilidade de os explorar para 0 mesmo produto. Qualquer outra forma de atribuigéo
de direitos implica que diferentes fornecedores de contetidos possam oferecer 0 mesmo
produto.

No entanto, agrupar os direitos em linha pode impedir que os operadores existentes e 0s
novos operadores concorram e desenvolvam novos servigos inovadores, 0 que, por seu
turno, pode reduzir o leque de escolha dos consumidores. Este agrupamento de direitos
pode ser motivo de especial preocupacdo quando conduz a uma restricdo da producéo,
nos casos em que os direitos em linha foram adquiridos, mas em que o titular desses
direitos ndo os explora, ou s6 0s explora parcialmente.

(if) Restricdes territoriais e bloqueio geografico
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(65) Os direitos em linha sdo em grande parte concedidos a nivel nacional ou para o territério
de um ndmero limitado de Estados-Membros que partilham uma lingua comum. Esta
situacdo é especialmente frequente em relacdo aos contetidos que podem conter produtos
«premiums, como desporto (60 %), filmes (60 %) e ficcdo para televisdo (56 %).

(66) Os fornecedores de contetdos digitais recorrem frequentemente a medidas de bloqueio
geografico®’. A grande maioria dos fornecedores de contetidos digitais (68 %) limitam o
acesso aos seus servicos de contetdos digitais em linha a partir de outros Estados-
Membros, e 59 % deles fazem-no devido a restri¢cbes contratuais decorrentes dos acordos
com os titulares de direitos. O bloqueio geografico é mais frequente nos acordos relativos
a séries televisivas (74 %), filmes (66 %) e eventos desportivos (63 %). E menos
frequente nos acordos para outras categorias de conteudos digitais, como musica (57 %),
programas de televisdo para criangas (55 %), outros programas que ndo os de ficcdo
(51 %) e noticias (24 %).

(67) Existem, contudo, diferengas entre os Estados-Membros e entre as categorias de
conteudos no que diz respeito a prevaléncia do bloqueio geografico. Em alguns Estados-
Membros, apenas uma minoria dos operadores inquiridos afirmam recorrer ao bloqueio
geografico, enquanto noutros a grande maioria dos operadores reconhecem que o fazem.
Certos operadores parecem recorrer ao blogueio geografico mais do que outros, o que
conduz a diferencas no que respeita ao &mbito de aplicacdo do bloqueio geogréfico na
UE.

(iii) Duracéo dos acordos de licenciamento

(68) Juntamente com o ambito tecnoldgico e territorial dos acordos de licenciamento, a
duracdo dos mesmos é uma componente fundamental do licenciamento de direitos. E
comum haver contratos relativamente longos, sendo que mais de 50 % dos acordos
duraram mais de 3 anos e 23 % deles duraram mais de 5 anos. As relagfes contratuais
tendem a durar ainda mais tempo, sendo a sua duracdo média de mais de 10 anos ou até
mesmo de 20 anos, provavelmente devido a clausulas que favorecem a sua prorrogacao.

(69) O facto de as partes contratantes decidirem, muitas vezes, renovar ou prorrogar acordos
de licenciamento existentes, em vez de celebrarem contratos com novas partes, podera
dificultar a entrada de novos operadores no mercado. Tal pode também fazer com que 0s
operadores existentes tenham dificuldades em alargarem as suas atividades comerciais,
por exemplo, para outros meios de transmissdo, como o comércio em linha, ou para
outros mercados geograficos. Algumas clausulas contratuais podem facilitar a
prorrogacdo de um acordo de licenciamento exclusivo existente, nomeadamente a
renovagao automatica, o direito de primeira negociagdo, o direito de recusa, a garantia de
reembolso da diferenca ou outras clausulas semelhantes.

2" \/er ponto 49 supra.
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(70)

(71)

(72)

V.

(iv) Estruturas e parametros de pagamento

Embora as estruturas de pagamento para conteldos ndo premium (tais como noticias e
contetdos que ndo sdo de ficcdo) variem muito, os titulares de direitos que concedem
licencas para conteudos atrativos tendem a utilizar estruturas de pagamento, tais como
adiantamento, garantias minimas e taxas fixas por produto, independentemente do
numero de utilizadores. Estas praticas privilegiam implicitamente os fornecedores de
conteddos mais estabelecidos, que normalmente sdo capazes de assumir niveis superiores
de investimento inicial.

Os resultados do inquérito setorial sobre o comércio eletrénico levantam a questdo de
saber se certas praticas de licenciamento podem dificultar o surgimento de novos
modelos empresariais e servicos em linha. O inquérito levanta igualmente a questdo de
determinar se essas praticas dificultam a entrada dos novos operadores ou dos operadores
de menores dimensdes nos mercados existentes, ou 0 crescimento e expansdo das suas
atividades para outros mercados, bem como a questdo de determinar se estas praticas de
licenciamento so justificadas.

Qualquer apreciacdo das praticas de licenciamento ao abrigo das regras da UE em matéria
de concorréncia tem de ter em consideragdo as caracteristicas do setor dos contetdos, 0
contexto juridico e econdmico dessas praticas e/ou as caracteristicas do produto e dos
mercados geogréaficos relevantes.

CONCLUSOES ESTRATEGICAS DO INQUERITO SETORIAL SOBRE O

COMERCIO ELETRONICO

(73)

(74)

(75)

Com o crescimento do comercio eletronico, surgiram certas praticas comerciais que
suscitam preocupacdes em matéria de concorréncia e desenvolveram-se outras. E
importante evitar interpretacdes divergentes das regras da UE em matéria de concorréncia
relativamente as praticas comerciais nos mercados de comércio eletrénico, o que poderia
colocar sérios obstaculos as empresas que pretendem exercer a sua atividade, em plena
conformidade, em diversos Estados-Membros, em detrimento de um Mercado Unico
Digital.

O Regulamento de Isencdo por Categoria Vertical expira em maio de 2022, e o0s
resultados do inquérito setorial sobre o comércio eletrénico confirmam que ndo é
necessario antecipar a sua revisdo. A grande quantidade de dados e informagfes conexas
recolhidos no @mbito do inquérito setorial e as orientagdes decorrentes das medidas de
execugdo de acompanhamento irdo, no entanto, contribuir para o futuro processo de
revisdo.

A luz dos resultados do inquérito setorial sobre o comércio eletronico, a Comissao:

(i) visara a aplicacdo das regras da UE em matéria de concorréncia as
praticas comerciais mais generalizadas que surgiram ou se desenvolveram
com o crescimento do comércio eletronico e que podem ter consequéncias
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(i)

negativas para a concorréncia e o0 comércio transfronteiras e, portanto, para o
funcionamento do Mercado Unico Digital;

alargaré o dialogo com as autoridades nacionais da concorréncia, no dmbito
da rede europeia da concorréncia, sobre a aplicacdo das regras no setor do
comercio eletronico, a fim de contribuir para uma aplicacdo coerente das
regras da UE em matéria de concorréncia as praticas comerciais
relacionadas com o comércio eletronico.
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