Distribution Law Center

DRIVEN BY CONTRAST

D L C

ADVOGADOS

MAS QUE N es700 cumios

o PARA VER ONDE
MISSAO/ L

DLC COUNTDOWN

q LECTRR FoR DLC

NEWSLETTER 10 DO DLC E SRS SOBRE NOVAS REGRAS DE ACORDOS VERTICAIS ENTRE EMPRESAS

QUESTOES “VERTICAIS” EM DESTAQUE: RESTRIGOES GRAVES
PRECO DUPLO

O QUE?

Quando um fornecedor ou fabricante cobra precos grossistas diferentes pelo mesmo produto
consoante o produto se destine a ser vendido online ou offline, ou consoante o comprador o venda a

um retalhista ou diretamente aos clientes finais, estamos perante uma pratica de preco duplo.

Uma prética de preco duplo nem sempre se qualifica como uma restri¢cdo da concorréncia, embora se
possa presumir que este é o caso quando as vendas através da Internet sdo colocadas em desvantagem.
A logica subjacente a essa presuncdo é a de que a Comissao Europeia tem considerado a Internet como
uma ferramenta poderosa que permite aos distribuidores atingir um maior niumero e variedade de
clientes, pelo que as restricdes que afetam as vendas online de um distribuidor sdo geralmente vistas

como restricdes a revenda.

O REGIME ATUAL

Ao abrigo do atual regime do “Regulamento das Verticais”, uma pratica de preco duplo desvantajosa
para as vendas online é enquadrada como uma restricdo a vendas passivas, visto que as vendas online
sdo consideradas, em principio, como vendas passivas. Nos termos do artigo 4.2/b/1 do “Regulamento
das Verticais”, um fornecedor pode restringir alguns tipos de vendas ativas de um distribuidor, mas esta

proibido de restringir quaisquer vendas passivas.

O conceito de vendas ativas refere-se as atividades de venda pelas quais os clientes sdo ativa e

individualmente abordados, por exemplo através de correio direto, e-mails ou visitas, ou pelas quais
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um grupo especifico de clientes ou clientes situados num especifico territdrio sdo visados pelo
distribuidor. O conceito de vendas passivas refere-se a uma resposta a pedidos ndo solicitados de

clientes individuais e a publicidade geral.

Nas atuais “Orientacbes Verticais”, a Comissdo Europeia declara que um acordo que estipula que o
distribuidor pagard um preco mais elevado por produtos destinados a serem revendidos online do que
por produtos destinados a serem revendidos offline corresponde a uma restrigao grave. Isto significa
gue a Comissdo Europeia considera que tal comportamento é tao prejudicial a concorréncia que deve

ser qualificado como uma restricdo por objeto e, por conseguinte, proibida.

Embora um fornecedor ndo possa limitar as vendas online dos seus compradores, é-lhe permitido, ao
abrigo das atuais “Orientag¢des Verticais”, acordar o pagamento aos seus compradores de uma quantia

fixa para apoiar os esforgos de vendas online ou offline dos mesmos.

Existem, contudo, certas circunstancias em que uma pratica de precos duplos pode ser individualmente
isenta ao abrigo do artigo 101.2/3 do TFUE. Pode ser o caso, por exemplo, quando a venda de um
produto online implica custos substancialmente mais elevados para o fornecedor / fabricante do que a
venda do mesmo produto offline. As atuais “Orientacdes Verticais” fornecem um exemplo pratico: um
fornecedor / fabricante de eletrodomésticos vende produtos a um retalhista que vende os produtos
online e em lojas fisicas. Quando o produto é comprado por um consumidor final numa loja fisica, a
instalacdo do mesmo estd incluida, ao contrario do que sucede quando comprado online. E possivel
que as vendas online resultem em mais queixas de clientes e/ou a um mais frequente acionamento da
garantia porque o produto ndo funciona tdo bem como sucederia se fosse instalado por uma pessoa
qualificada. Uma pratica de duplo preco neste cenario, em que o custo cobrado ao distribuidor por um
produto destinado a ser vendido online pode ser superior ao preco de um produto destinado a ser
vendido offline, é motivada pelos custos mais elevados para o fornecedor gerados pelo canal de vendas
online. Assim, a pratica de precos duplos ndo visa limitar ou desencorajar as vendas online e pode entdo

preencher as condi¢des para uma isenc¢do ao abrigo do artigo 101.2/3 do TFUE.

Em Ultima anadlise, a Comissdo Europeia avaliard se a restricdo é suscetivel de limitar as vendas via

Internet e de dificultar que o distribuidor alcance mais e diferentes clientes.
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O FUTURO A PARTIR DE 1 DE JUNHO DE 2022

A proposta para o novo “Regulamento das Verticais” mantém a mesma norma para as restricdes de
vendas, o que significa que alguns tipos de vendas ativas podem ser restringidas, mas as vendas passivas

nao o podem ser.

No entanto, as atuais propostas para as “Orientacdes Verticais” apresentam uma diferenca de
abordagem interessante em relagdo aos pregos duplos, uma vez que a Comissdo Europeia afirma que
os acordos de preco duplo podem beneficiar da zona de segurancga do “Regulamento das Verticais” em
determinadas circunstancias. Para tal exige-se que a pratica de precos duplos tenha como objetivo
incentivar ou recompensar o nivel apropriado de investimentos efetuados online ou offline,
respetivamente. Por outras palavras, um produto destinado a ser vendido offline pode ser
disponibilizado ao distribuidor a um preco inferior ao que se for destinado a ser vendido online desde
que a diferenca de preco reflita a diferenca nos investimentos e/ou custos incorridos. Por exemplo, um
fornecedor que deseje recompensar o comprador pelos seus esforcos em vendas offline pode fazer-lhe

um preco mais baixo para os produtos destinados a serem vendidos em tal canal.

De acordo com as propostas da Comissdo Europeia, o preco duplo deixard de ser necessariamente
considerado uma restricdo grave. E ainda declarado, nas atuais propostas das novas “Orientacdes
Verticais”, que a diferenca de preco deve estar relacionada com as diferencas de custo incorridas em
cada canal pelo distribuidor ao nivel retalhista. Se, pelo contrario, a diferenca do preco grossista impedir
0 uso da Internet para vendas online, a pratica de precos duplos continua a ser considerada uma

restricdo grave pela Comissdo Europeia.

EM TERMOS PRATICOS

e O atual regime do “Regulamento das Verticais” em matéria de precos duplos permanecera em
larga medida inalterado apds 1 de junho de 2022. As praticas de pregos duplos continuardo a
constituir uma restricdo de vendas passivas na medida em que impedirem a utilizacdo efetiva

da Internet.

e As propostas da Comissdo Europeia para as “OrientacGes Verticais” clarificam e realgam o
facto de que os pregos duplos ndo constituem, per se, uma restrigdo grave, uma vez que a
pratica de preco duplo pode dar ao fornecedor a possibilidade de incentivar e recompensar
justa e proporcionadamente a diferenca de investimentos por parte de um distribuidor em

cada um dos canais de venda utilizados.
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e Um fabricante podera praticar precos diferentes (a nivel grossista) para os seus produtos em
funcdo do canal de venda que os seus distribuidores utilizardo para revender os mesmos,
desde que a diferenca de prego seja equilibrada e claramente aplicada para encorajar e/ou
recompensar investimentos e custos incorridos para cada canal, sem correr o risco de infringir

a lei da concorréncia.
Comentario

A diferenca de abordagem introduzida nas atuais propostas proporcionara maior seguranga juridica aos
fornecedores em fung¢do de os pregos duplos poderem beneficiar da zona de seguranga do

“Regulamento das Verticais”, pelo menos em determinadas circunstancias.

A nova abordagem de que o preco duplo ndo é necessariamente uma restrigcdo grave se a diferenca de
precos puder ser atribuida a diferencgas de custos entre canais de venda proporciona uma flexibilidade

muito bem-vinda para os fornecedores.

A diferenca de abordagem também ajuda a cumprir o objetivo de assegurar a utilizacdo eficaz da
Internet como canal de vendas de forma mais eficiente e direcionada, ao mesmo tempo que concede

aos fornecedores maior liberdade contratual.

A nova abordagem levanta a interessante questdo de saber se uma vantagem de precos para o canal
online, em detrimento do canal offline, seria admissivel e até que ponto ndo constituiria uma pratica
restritiva de precos duplos. Noutras palavras, podem os canais de venda offline ser colocados em
desvantagem sem infringir de todo a lei da concorréncia? Com base no raciocinio da proposta para as
“OrientagOes Verticais” (em particular pelo facto de as vendas pela Internet se qualificarem, em
principio, como vendas passivas), parece certamente que sim, e parece-nos que tal se coaduna com a

perspetiva da Comissdo Europeia sobre este tema.

O DISTRIBUTION LAW CENTER

As “countdown newsletters” sdo-lhe oferecidas pela SRS Advogados, cujo departamento de Direito da

Concorréncia é o parceiro portugués do DLC.

Caso necessite de mais informacdo, por favor contacte os sécios de direito da concorréncia da SRS
Advogados:

Goncalo Anastacio ou Sara Estima Martins.



https://www.srslegal.pt/pt/comunicacao/newsletters/
https://www.srslegal.pt/pt/
https://www.srslegal.pt/pt/experiencia/areas-de-pratica/Concorrencia-e-Uniao-Europeia/3108/
https://www.srslegal.pt/pt/experiencia/areas-de-pratica/Concorrencia-e-Uniao-Europeia/3108/
https://www.distributionlawcenter.com/
mailto:goncalo.anastacio@srslegal.pt
mailto:sara.estimamartins@srslegal.pt
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A ENTRADA EM VIGOR DO REGULAMENTO VERTICAIS FINAL REVISTO ESTA PREVISTA PARA 1 DE
JUNHO DE 2022.

QUER SABER MAIS? MANTENHA-SE ATENTO...

Em contagem decrescente para 1 de junho de 2022, pretendemos disponibilizar-lhe
atualizacGes regulares para preparar cabalmente a sua empresa para este futuro. Por favor

consulte o site do Distribution Law Center (www.distributionlawcenter.com) ou a sua pagina

de Linkedin para muito mais informacdo sobre as regras relativas a acordos verticais,
cobrindo quer o direito da concorréncia quer o direito comercial. 27 equipas especializadas
de todo o Espaco Econdmico Europeu estdo a trabalhar afincadamente para transformar o

site na sua fonte de orientacdo e informacao favorita.
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https://www.linkedin.com/company/distribution-law-center/
https://www.linkedin.com/company/distribution-law-center/

