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O contexto atual de inflagdo tem tido um impacto relevante no poder de compra das
familias, nomeadamente ao nivel dos bens alimentares. O indice referente aos produtos
alimentares nao transformados registou, em fevereiro de 2023, uma variacao de 20,1%". Alguns
fatores tém contribuido para este aumento, nomeadamente a perturbacdo dos mercados
agricolas globais causada pela guerra na Ucrania, em particular ao nivel de cereais e fertilizantes,
as condicBes climaticas e o aumento do custo da energia

A aplicacdo da Lei da Concorréncia contribui para que os mercados dos bens de consumo se
mantenham abertos e concorrenciais. E por isso que detetar, investigar e sancionar préaticas
anticoncorrenciais com um impacto mais substancial nas familias se mantém nas prioridades
definidas pela Autoridade da Concorréncia (AdC) em 2023.

Uma maior concorréncia entre empresas resulta em precos mais baixos, através de uma
pressao descendente sobre as margens de lucro e sobre os custos, em beneficio do bem-estar
dos consumidores e da competitividade da economia.

Todas as empresas na cadeia de valor dos bens de consumo devem tomar as suas decisdes
de mercado de modo auténomo e sem partilhar informacdo estratégica e comercialmente
sensivel com os seus concorrentes. Do ponto de vista das rela¢Bes verticais na cadeia de valor, os
retalhistas devem determinar o seu preco de venda de forma unilateral e sem influéncias
indevidas dos fornecedores a montante.

Estes aspetos sdo cruciais para assegurar a concorréncia no mercado, reduzir o risco de ruturas
de abastecimento e oferecer melhores pregos, maior quantidade e mais qualidade aos
consumidores.

A atuacao e interacao dos agentes econémicos no mercado deve assentar no mérito dos
seus produtos ou servigos.

Pelo contrario, devem ser evitadas todas as praticas que possam ser consideradas
restritivas da concorréncia e, como tal, passiveis de infringir a Lei da Concorréncia e, se aplicavel,
o Tratado sobre o Funcionamento da Unido Europeia. Podem estar em causa praticas proibidas
que se traduzam numa:

e Restrigao vertical, se ocorrer no ambito das rela¢es entre agentes econdmicos presentes
em niveis diferentes da cadeia de producdo ou de distribuicdo (e.g., entre fornecedores e
distribuidores);

e Restri¢ao horizontal, se ocorrer no ambito das rela¢Bes entre empresas concorrentes, que
se encontram no mesmo nivel da cadeia de produc¢ado ou de distribuicao;

¢ Restri¢do com natureza hibrida, se apresentar carateristicas simultaneamente verticais e
horizontais, sendo designada na terminologia anglo-saxénica por hub-and-spoke.

Este tipo de praticas pode prejudicar a concorréncia em varias dimensdes, em prejuizo do
funcionamento do mercado e dos consumidores.

' Cf. INE, Indice de Precos no Consumidor, fevereiro 2023.
2 Cf. Eurostat, Agricultural annual prices in 2022 - first estimates, 12.01.2023.
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A AdC tem investigado e decidido, desde 2017, diversos casos que envolvem empresas de
distribuicdo retalhista de base alimentar e respetivos fornecedores comuns, em mercados
relativos a categorias diversificadas de bens de grande consumo, nomeadamente bebidas, paes e
bolos embalados, produtos de higiene e cuidado da casa®.

Este documento visa sensibilizar as empresas presentes ao longo da cadeia de valor dos
bens de consumo para a importancia de adotarem estratégias de mercado alinhadas com
as melhores praticas de concorréncia. Tal é crucial para assegurar o eficaz funcionamento dos
mercados, contribuindo para que os precos pagos pelas familias sejam justos e competitivos, nas
atuais circunstancias econémicas.

Procura-se ainda sinalizar os comportamentos proibidos pela Lei da Concorréncia, incluindo
os suscetiveis de surgir no ambito das rela¢Bes entre fornecedores e distribuidores, recorrendo a
exemplos concretos de condutas a evitar.

3 Processos contraordenacionais com os n.°s 2017/01,2017/03, 2017/04, 2017/05, 2017/06, 2017/07, 2017/08,
2017/11 e 2017/13, atualmente em fase de impugnacao judicial, cujos detalhes podem ser consultados em:
https://extranet.concorrencia.pt/PesquisAdC/SearchNew.aspx.
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A existéncia de mercados competitivos e a aplicacdo eficaz da Lei da Concorréncia
desempenham um papel essencial na economia, particularmente em periodos de crise.

Neste contexto e numa perspetiva preventiva, a AdC identifica, com base na experiéncia
adquirida, potenciais comportamentos de risco para a concorréncia, que deverdo ser
evitados por parte dos agentes econémicos nos diferentes niveis da cadeia de valor.

Em particular, a AdC focar-se-a na fixagao vertical dos precos de revenda e no alinhamento
horizontal de precos de venda ao publico (PVP) alcancado por retalhistas através da
intervencao (e dos precos) dos fornecedores.

1.1. Enquadramento juridico e econémico

Tipicamente, numa economia de mercado 0s parceiros comerciais que atuam ao longo da
cadeia de valor interagem entre si. E se é pacifico que estas intera¢des conferem estrutura
e servem de base a circulacdo integrada de produtos e servicos, ndo deixa também de ser
evidente o reconhecimento do impacto, potencial ou efetivo, que podem causar nas
condicBes de concorréncia no mercado.

O Direito da Concorréncia procura garantir que 0s agentes econdémicos, enquanto
entidades autébnomas, decidem, de forma livre e independente, o comportamento no
mercado, competindo com base no mérito dos seus produtos ou servicos e assumindo,
individualmente, o risco da respetiva atividade comercial.

Caso a decisdo de uma empresa sobre o comportamento estratégico e comercial ndo seja
livre e auténoma, mas resulte, ao invés, de algum tipo de coordenacdo, pode estar em
causa uma pratica suscetivel de restringir a concorréncia.

O preco praticado relativamente a um produto ou servico é um importante parametro de
concorréncia, sendo um fator fundamental tanto na estratégia comercial de uma
empresa, como para o consumidor.

Os comportamentos entre empresas que visem a fixagdo ou imposi¢ao de PVP constituem
praticas restritivas da concorréncia. Estes comportamentos sdo proibidos e puniveis nos
termos da Lei da Concorréncia, bem como do Direito da Unido Europeia?
independentemente da sua durac¢do ou da importancia das empresas no mercado.

A proibi¢do de fixacdo de PVP abrange ndo s6 comportamentos entre concorrentes, mas
também entre empresas de niveis diferentes da cadeia de produc¢do ou de distribuicado,
designadamente entre fornecedores e distribuidores ou entre grossistas e retalhistas,
configurando, nestas situa¢des, uma imposi¢do vertical de precos (mais conhecida pela
sigla RPM, correspondente a expressao, em lingua inglesa, Resale Price Maintenance).

4 Neste caso, sempre que sejam suscetiveis de afetar o comércio entre Estados Membros, isto é, sejam
objetivamente aptos a produzir efeitos negativos no mercado interno, em prejuizo dos consumidores.

Avenida de Berna, n° 19.. 1050-037 Lisboa
Tel.: (+351) 21 790 2000 4/21

www.concorrencia.pt
adc@concorrencia.pt



Autoridade df
Concorrencia

Assim, no caso de um plano comum - seja um acordo ou uma pratica concertada - de
fixacdo ou imposicao de precos de venda ou revenda ao publico, os agentes econdmicos
envolvidos podem ser sancionados.

Por exemplo, se dois ou mais concorrentes acordarem ou concertarem os precos de venda
dos seus produtos, diretamente ou mediante recurso a um facilitador ou parceiro comum,
ou pressionarem os seus fornecedores a fixar o preco de revenda dos seus produtos de
forma transversal no mercado, tal comportamento é ilicito.

E igualmente ilicito um acordo ou uma concertacdo em que o fornecedor de um produto
imponha o prego a que os seus distribuidores devem revender esse produto ou limite os
descontos que estes podem oferecer.

Deve ter-se presente que um acordo constitui qualquer forma de expressao da vontade
comum de varias empresas quanto a sua atua¢dao no mercado, ndo sendo necessario um
contrato formal, escrito, juridicamente valido e vinculativo, nem sendo relevante que seja
assinado.

Por sua vez, uma pratica concertada refere-se a coordenagdo informal entre empresas,
que decidem substituir os riscos da concorréncia por uma cooperagao pratica entre si.
Ainda que, nas circunstancias do caso especifico, a intencdo de fixar precos ndo esteja
expressamente prevista, podendo apenas ser inferida, estes comportamentos originam
restri¢cdes graves da concorréncia, bastando a mera verificacdo do conluio, sem qualquer
necessidade de analise dos seus efeitos no mercado, para que a pratica seja proibida. De
facto, existe uma presuncdo de que estes comportamentos configuram distor¢des
apreciaveis ao nivel da concorréncia no mercado.

Afixacao horizontal de precos e aimposic¢do vertical dos precos de revenda sao suscetiveis
de restringir tanto a concorréncia intermarca (concorréncia entre fornecedores de marcas
distintas), como a concorréncia intramarca (concorréncia entre distribuidores da mesma
marca), podendo também conduzir a exclusdo de agentes econémicos do mercado. O
facto de as empresas envolvidas numa pratica deste tipo estarem impedidas ou ndo terem
incentivos para reduzir os seus precos de venda resulta, desde logo, num aumento dos
precos desses produtos para o consumidor final.

A imposicdo vertical de precos de revenda é suscetivel, também, de facilitar a colusao
entre fornecedores e entre distribuidores, atento o aumento da transparéncia dos precos
no mercado, 0 que provoca um abrandamento da concorréncia e implica, igualmente, a
diminuicdo do incentivo dos fornecedores para cobrar precos mais baixos aos
distribuidores.

A imposicao de precos de revenda pode conduzir a um aumento das margens do
fornecedor e dos distribuidores, sendo este, alids, um incentivo reconhecido quanto ao
recurso a esta pratica proibida.

Ademais, pode verificar-se uma reducdao do dinamismo e da inovacao ao nivel da
producdo e/ou da distribuicao, capaz de provocar o encerramento do mercado a eventuais
concorrentes, em particular, os de menor dimensao.
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1.2. Imposicao vertical dos precos de revenda (RPM)

A pratica de RPM configura a interferéncia desproporcional de um fornecedor na fixagdo
dos precos dos seus produtos no mercado®.

A restricdo da capacidade de um distribuidor (e.g. um retalhista) independente
estabelecer o seu pre¢o de venda pode incluir a imposi¢do de um preco de venda fixo ou
minimo, a determinagdo de um intervalo dentro do qual o retalhista devera definir o seu
preco de venda ou mesmo uma solicitacao de um aumento do preco, a qual o retalhista
acede.

Os comportamentos restritivos da concorréncia em sede de imposicdo de pregos de
revenda compreendem, igualmente, comportamentos que fixem indiretamente um pre¢o
minimo de revenda, incluindo quaisquer incentivos a pratica de um preco minimo ou
desincentivos ao desvio do mesmo. Constituem exemplos de formas indiretas de fixa¢do
de um prego minimo, entre outros, os comportamentos que visem®:

e afixacdo da margem de revenda;

e a fixagdo do nivel maximo de descontos que o retalhista pode conceder a partir
de um determinado nivel de precos estabelecido;

e aconcessdo de redugdes ou o reembolso dos custos promocionais por parte do
fornecedor, condicionando o retalhista a observancia de um determinado nivel
de precos por si definido;

e aimposicdo de politicas de pregos publicitados minimos (que proibem o retalhista
de publicitar precos abaixo de um determinado nivel fixado pelo fornecedor);

e a associacdo do preco de revenda estabelecido aos pregos de revenda de
concorrentes; bem como

e ameacas, intimidacdes, avisos, san¢fes, atrasos ou suspensdo das entregas ou
cessacao de contratos em fun¢do do cumprimento de um determinado nivel de
precos.

> Apenas em casos excecionais, a fixagdo vertical de precos pode ter efeitos positivos, em termos de ganhos
de eficiéncia, os quais devem ser proporcionais e transmitidos aos consumidores, cabendo a demonstracao
destas circunstancias a empresa que pratica a fixagdo. Por exemplo, no caso da imposicao de precos de
revenda aquando da introduc¢do de um novo produto no mercado, no caso de uma campanha promocional
pontual e de curta duragdo ou em casos em que a imposicdo de precos de revenda podera permitir que os
retalhistas prestem servicos pré-venda adicionais, em especial quando se trata de produtos complexos,
cabendo ao fornecedor demonstrar que existe um risco de parasitismo (free-ride) a nivel da distribuicao e
que os precos de revenda fixos ou minimos proporcionam incentivos suficientes para os investimentos, ndo
existindo meios alternativos realistas e menos restritivos para o afastar. Cf. Comunicacdo da Comissao
“Orientagdes relativas as restri¢des verticais”, JO de 30 de junho de 2022, C 248/01, seccao 2.1.

6 Cf. Comunicagdo da Comissdo “Orientacdes relativas as restri¢des verticais”, JO de 30 de junho de 2022, C
248/01, paragrafo 187.
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1.3. Hub-and-spoke

A pratica de RPM ndo esgota os tipos de comportamentos de definicdo de precos,
envolvendo fornecedores e distribuidores, suscetiveis de constituirem restri¢des graves
de concorréncia no mercado.

As investigacBes conduzidas e as decisdes adotadas pela AdC entre 2017 e 2023 na
distribuicdo retalhista de base alimentar demonstraram que as praticas em causa
incluiam, para além de um conjunto de praticas ou acordos verticais bilaterais de fixacao
de PVP, elementos adicionais que se configuravam como uma colusdo multilateral
horizontal entre concorrentes, facilitada por um fornecedor comum.

No Direito da Concorréncia, a pratica de fixagdo dos PVP entre empresas concorrentes por
intermédio do fornecedor tem uma natureza hibrida, com carateristicas simultaneamente
verticais e horizontais, traduzindo um acordo ou uma pratica concertada de hub-and-
spoke.

Estes comportamentos sdo semelhantes a um cartel, com duas particularidades: (i)
envolvem empresas em diferentes niveis da cadeia de valor, os retalhistas e os
fornecedores, e (i) os operadores concorrentes (retalhistas ou fornecedores) nao
estabelecem comunicagao diretamente entre si, utilizando para esse efeito um fornecedor
ou distribuidor comum (hub).

No caso de um esquema hub-and-spoke em que o hub é o fornecedor comum e 0s spokes
sdo os retalhistas, é o fornecedor que, através de um conjunto de comunicagdes bilaterais
com os varios retalhistas, facilita, promove e/ou garante a colusao ilicita entre as empresas
que se situam no nivel inferior da referida cadeia de distribuicdo (os retalhistas - spokes)
(Figura 1).

Figura 1: Hub-and-spoke em que o hub é o fornecedor comum e os spokes sao os
retalhistas

Fornecedor

Retalhista A Retalhista B Retalhista C
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As comunicagdes verticais concretizam-se por contactos diretos entre o fornecedor e cada
um dos distribuidores, através dos quais sdo concertados os PVP que devem ser
praticados para um conjunto de produtos, num determinado momento, garantindo,
igualmente, que serdo esses 0s precos que o mercado (i.e., que os retalhistas
concorrentes), se encontra a praticar ou ira praticar.

Ou seja, a fixacdo horizontal dos PVP é estabelecida através das relacBes verticais
bilaterais existentes entre o fornecedor e os vérios retalhistas seus clientes, suavizando a
concorréncia a jusante.

A fixacdo vertical de precos é, nessa medida, instrumental na estratégia de coordenagao
do nivel de PVP dos produtos em causa, contribuindo para a sua implementacdo. O hub
funciona como o elo de ligacdo, intermediario ou facilitador da coordenagdo de
estratégias, proativa e reactivamente, sendo utilizado pelos diferentes retalhistas para
trocar informacao comercial sensivel e assegurar que todos os concorrentes no retalho
praticam os PVP concertados.

Também é possivel existir uma pratica de hub-and-spoke “invertida” (Figura 2).

Figura 2: Hub-and-spoke em que o hub é o retalhista comum e os spokes sao os
fornecedores

Fornecedor A Fornecedor B Fornecedor C

Retalhista

Nesse caso, o hub é o distribuidor comum e os spokes sdo os fornecedores, sendo o
distribuidor ou retalhista que, através de um conjunto de comunicagdes com 0s varios
fornecedores facilita, promove e/ou garante a colusdo ilicita entre as empresas que se
situam no nivel superior da referida cadeia de distribuicdo (os fornecedores - spokes).

Nessa situacdo, a suavizacdo da concorréncia ocorre a montante.
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Decisdes condenatérias de hub-and-spoke adotadas noutros paises

No Reino Unido, o Office of Fair Trading (OFT)” adotou diversas decisdes condenatorias
no contexto de praticas de hub-and-spoke restritivas da concorréncia. No ambito de um
processo com desfecho em 2011, o OFT considerou que algumas das maiores cadeias
de supermercado tinham trocado de forma ilicita informacdes relativas aos precos a
praticar em produtos lacteos. Apds recurso da decisdo de condenacdo, o tribunal
considerou provada a participagao das empresas em trocas de informacdo ilicitas com
concorrentes, tendo aplicado coimas num valor total préximo dos 50 milhdes de librasg.

Anteriormente, em 2003, o OFT adotou uma decisdao condenatdria contra uma empresa
fornecedora de equipamentos de futebol e trés das suas distribuidoras no mercado
retalhista® por pratica de hub-and-spoke. O Competition Appeal Tribunal confirmou a
decisdo em causa. Num outro caso, em que eram visadas empresas de distribuicao e
uma das maiores fabricantes de brinquedos e jogos do Reino Unido'®, o OFT considerou
que, mesmo na auséncia de comunicacdo direta entre as empresas de distribuicao, os
acordos que haviam celebrado com a fornecedora constituiam prova de um
comportamento continuo que visava um objetivo comum: que fosse seguida a politica
de precos recomendados por esta.

Na Bélgica, em 2015, a autoridade da concorréncia adotou uma decisdo condenatoria
(em procedimento de transagao) e aplicou coimas a empresas retalhistas na area da
distribuicao e aos respetivos fornecedores, pelo seu envolvimento numa pratica colusiva
de natureza simultaneamente vertical e horizontal no setor da perfumaria e higiene, no
periodo compreendido entre 2002 e 2007. A coordenacdo de precos era realizada
através de contactos indiretos entre os retalhistas, atuando os fornecedores como
intermedidrios dessas trocas de informacao™.

Na Holanda, em 2020, a autoridade da concorréncia adotou uma decisdo condenatoéria
de quatro dos principais produtores de cigarros, por, entre julho de 2008 e julho de 2011,
terem trocado informacdes através dos seus revendedores sobre os precos futuros dos
macos de tabaco. A autoridade concluiu que os produtores ajustavam regularmente os
seus precos de venda ao publico com base na informacado sobre precos futuros dos seus
concorrentes, que recebiam dos revendedores comuns. Como consequéncia, existiu
uma distor¢ao da concorréncia, ja que os produtores puderam, desta forma, coordenar
as suas estratégias de precos'.

Nos Estados Unidos da América, esta pratica tem sido analisada mais detalhadamente
desde a década de 1930 do século XX, num conjunto vasto de casos.

No Chile foi investigado e confirmado judicialmente um dos mais recentes casos em
matéria de hub-and-spoke no panorama internacional.

Estes casos sdo representativos de exemplos em que as autoridades de concorréncia e
os tribunais condenaram empresas pela sua participacao em praticas de hub-and-spoke.

7 Atualmente designado por Competition and Markets Authority (CMA).
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As praticas de hub-and-spoke, atenta a natureza hibrida - simultaneamente vertical e
horizontal - implicam condutas e papéis especificos e diferentes de fornecedores e
distribuidores.

No que se segue, apresenta-se uma lista ndo exaustiva de comportamentos de
fornecedores e distribuidores passiveis de se enquadrarem num esquema de hub-and-
spoke, em que o hub é o fornecedor comum. Note-se que, isoladamente, alguns destes
comportamentos sdo igualmente compativeis com uma pratica de RPM, mas no contexto
mais amplo de outros elementos devem ser considerados como parte integrante e
instrumental numa pratica de hub-and-spoke:

(i) Definicdo do nivel e posicionamento de PVP a ser implementado pelos varios
retalhistas futuramente no mercado, bem como a calendarizacdo para o respetivo
reposicionamento (incluindo a¢des promocionais).

(i) Transmissdo, entre retalhistas concorrentes, por via do fornecedor, de informacao
sobre o respetivo posicionamento de PVP, incluindo o posicionamento de PVP
futuro.

(iii) Implementacdo de mecanismos de monitorizacdo do nivel e posicionamento do

PVP dos retalhistas, de forma a detetar desvios face ao PVP concertado e
promover a respetiva correcao.

(iv) Exercicio de pressdo ou agBes de retaliacdo, com o intuito de assegurar o
reposicionamento do PVP de acordo com o nivel concertado.

Estas praticas excedem os limites do que é licito e aceitavel numa rela¢ao entre fornecedor
e distribuidor e, bem assim, entre distribuidores concorrentes por interposicdo do
fornecedor.

Uma pratica concertada de hub-and-spoke pode ter em vista um objetivo comum,
partilhado pelo fornecedor e pelos retalhistas: eliminar o grau de incerteza inerente a livre

8 Cf. decisdo do OFT de 26.07.2011, processo n.° CE/3094-03 (Dairy retail price initiatives).

9 Cf. decisdo do OFT de 01.08.2003, processo n. ° CP/0871/01 (Price-fixing of Replica Football Kit).

10 Cf. decisdo do OFT de 21.11.2003, processo n.° CP/0480-01 (Agreements between Hasbro U.K. Ltd, Argos Ltd
and Littlewoods Ltd fixing the price of Hasbro toys and games).

" Cf. decisdo da Autorité Belge de la Concurrence de 22.06.2015, Hausses coordonnées des prix de vente de
produits de parfumerie, d’hygiéne et de droguerie, processo n.° CONC-1/0-06/0038.

12 Cf. decisao da Autoriteit Consument en Markt (ACM) de 27.05.2020, processo n.° ACM/19/035337.

'3 Por exemplo, United States v. Parke, Davis & Co. (Supreme Court - 1960); Greggar S. Isaksen v. Vermont
Castings, Inc. (Seventh Circuit - 1987); Big Apple BMV, Inc. v. BMW of North America, Inc. (Third Circuit - 1992);
Thomas G. Lovett v. General Motors Corporation (Eight Circuit - 1993); Toys “R” Us v. FTC (7th Cir 2000);
Euromodas, Inc. v. Zanella (First Circuit - 2004). Vejam-se ainda os casos de hub-and-spoke, reconhecidos pela
jurisprudéncia norte-americana como violagdes do Sherman Act, do Supremo Tribunal Federal dos Estados
Unidos da América, Interstate Circuit v. United States, 306 U.S. 208 (1939) e United States v. Parke, Davis & Co.,
362 U.S. 29 (1960).

4 Cf. acoérddo do Tribunal de Defensa de la Libre Competencia do Chile de 28.02.2019, Sentencia n.° 167/2019,
caso Walmart, confirmado pelo Supremo Tribunal Chileno que, a 08.04.2020, condenou as empresas
Cencosud, SMU e Walmart, ao pagamento de uma coima de 21 milhdes de ddlares americanos.
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concorréncia e garantir as margens ao longo da cadeia de distribuicdo, em beneficio das
empresas envolvidas e em prejuizo do consumidor.

Por um lado, os retalhistas beneficiam de uma menor disciplina concorrencial, sem
sacrificio de margens. Por outro lado, o fornecedor pode ter incentivos para facilitar este
tipo de praticas. A titulo ilustrativo, quando os retalhistas tém um poder negocial
suficientemente forte face ao fornecedor, este Ultimo podera beneficiar de uma
suavizagdo da concorréncia a jusante, que permita assegurar uma margem grossista mais
elevada'™.

Como saber, entao, se os factos traduzem uma pratica de RPM ou uma outra, de hub-
and-spoke, em que o RPM é instrumental?

Em termos do enquadramento deste tipo de praticas (RPM ou hub-and-spoke), relevam (i)
0 contexto negocial entre fornecedores e distribuidores e quem esta a exercer pressao
sobre a manutencdo e/ou aumento das respetivas margens, (ii) os incentivos das
empresas envolvidas e (iii) a eventualidade de os comportamentos em causa revelarem a
consciéncia dos retalhistas sobre a troca indireta de informacao sensivel e o conhecimento
de que os seus concorrentes também estdo a adotar condutas semelhantes.

Quando o contexto negocial das empresas em causa, o alinhamento dos incentivos e a
prova disponivel revelam uma realidade consistente com uma pratica de hub-and-spoke,
serd essa a teoria do dano apropriada, em detrimento de um RPM, que podera nao refletir
adequada e cabalmente as dinamicas multilaterais das relacBes comerciais entre
fornecedor e retalhistas.

Investigacdes AdC - casos hub-and-spoke

As investigacdes de casos de hub-and-spoke conduzidas pela AdC a partir de 2017
concluiram pela existéncia de trocas de comunicagao indiretas entre retalhistas, por via
dos fornecedores comuns, no sentido de concertar os PVP de produtos entre retalhistas.
Os PVP recomendados funcionaram como precos de referéncia futuros a serem
seguidos pelos retalhistas, e os contactos reciprocos entre cada fornecedor e os
retalhistas reduziram a incerteza destes sobre as intencbes de preco dos seus
concorrentes.

No caso de diferencas identificadas entre os PVP recomendados e os PVP praticados
pelos concorrentes (desvios), os retalhistas solicitavam a intervencdo do fornecedor
junto do concorrente desviante, para corrigir o desvio, ou imputavam ao fornecedor os
custos incorridos para igualar o preco praticado pelo concorrente desviante, sempre
garantindo que as suas préoprias margens nao fossem afetadas (tal s6 sendo possivel
com a reducdo da margem do fornecedor).

Nesta negociacdo, a manutencao da margem pelo retalhista era viabilizada pela
utilizacdo do PVP recomendado como referéncia para as negociacdes e nao o prego

5 Cf., e.g., Garrod, L., Harrington Jr, J. E., & Olczak, M. (2021). Hub-and-spoke cartels: Why they form, how they
operate, and how to prosecute them. MIT Press.
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grossista de compra. O fornecedor contribuia com o valor correspondente a diferenca
entre o PVP recomendado e o PVP mais baixo do concorrente, de modo que a margem
do retalhista se mantivesse inalterada. Essa contribuicao financeira concedida pelo
fornecedor é denominada de comparticipacdo. Caso ndo existisse acordo entre as
partes, o retalhista procedia, ocasionalmente, ao envio de notas de débito unilaterais,
exigindo ao fornecedor o pagamento destas diferencas de PVP detetadas.

As comparticipagdes também eram utilizadas no contexto de ag¢des promocionais
organizadas conjuntamente entre fornecedor e retalhista, mediante o compromisso do
retalhista em praticar o PVP acordado. As condicBes comerciais acordadas envolviam,
entre outros aspetos, a profundidade da acdo promocional, a semana em vigor e o PVP
promocional.

Tendo por base o exposto, importa produzir algumas orientacfes dirigidas aos agentes
econdmicos ativos no setor dos bens de consumo, incluindo os bens alimentares, relativas
aos limites da legalidade na atuacdo das empresas, homeadamente no que respeita a
gestdo da comunicagdo entre fornecedores e retalhistas.

Mais se incluem exemplos concretos de comportamentos de risco do ponto de vista de
concorréncia. Salienta-se que a atuacao dos agentes ndo se esgota nos exemplos expostos
de seguida, nem com base nestes se faz qualquer juizo conclusivo quanto a atuacdo
individual de qualquer empresa.

Uma recomendagdo de precos de venda ao publico ndo deve eliminar a liberdade de
determinagdo de precos por parte das empresas

Os PVP sdo um elemento crucial para o posicionamento do produto no mercado e uma
variavel importante da politica comercial das marcas.

Os fornecedores podem comunicar precos de revenda recomendados, desde que os
mesmos sejam verdadeiramente nao vinculativos, isto é, sejam meras recomendacdes’s.

Em contrapartida, a recomendacao de precos nao sera licita se estes, ao invés de serem
recomendados, se revelarem, na pratica, verdadeiros precos fixos a praticar no mercado.

Os precos de venda recomendados (ou impostos) também ndo devem ser indutores ou
concretizadores de uma estratégia de alinhamento horizontal do PVP.

6 Reconhecendo-se, ainda assim, a existéncia de riscos para a concorréncia associados a existéncia de meras
recomendacdes de precos de revenda, nomeadamente o facto de poderem funcionar como um ponto de
referéncia para os distribuidores, podendo provocar um abrandamento da concorréncia ou mesmo
potenciar a colusao entre distribuidores e entre fornecedores.
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Exemplo:
Fornecedor A envia ao Retalhista B um email a solicitar um reposicionamento de PVP:

“Por favor, prescreva este alinhamento junto das lojas. Todos os operadores foram
informados e comprometeram-se a nivelar estes PVPs. Solicitamos também que altere os
PVPs dos artigos X, Y e Z, uma vez que na passada sexta-feira estavam completamente
desajustados.”

Uma mera recomendacdo de precos ndo devera ser associada a qualquer informacao
adicional sobre estratégias de implementacdo de precos por parte de concorrentes,
respetivas datas de implementacdo ou qualquer aspeto que vise a coordenag¢do do
mercado.

Igualmente, a informacdo transmitida ndo devera ser equivalente a imposicdo de um
preco de venda minimo ou fixo, resultante de pressdo ou de incentivos de qualquer uma
das partes, por exemplo, como condicdo de fornecimento do produto (por parte do
fornecedor) ou de aquisicdo do mesmo (por parte do retalhista, na condicdo de
implementacdo transversal deste nivel de pre¢cos no mercado).

Caso os precos indicados pelo fornecedor aos seus retalhistas sejam considerados e
discutidos efetivamente como PVP a serem implementados pelos varios retalhistas
futuramente no mercado, manifestando estes Ultimos o seu consentimento no
pressuposto ou na expetativa de alcancar um alinhamento com os concorrentes, é
altamente provavel que esteja em causa uma pratica concertada de fixacdo indireta de
precos.

Exemplo:

Fornecedor A comeca por enviar ao Retalhista B novos PVP Recomendados, o qual
confirma a sua implementagdo, assim que 0 mesmo aconteca nos seus concorrentes:

Fornecedor A para Retalhista B: “Abaixo enviamos os novos PVPs recomendados para todos
os clientes a aplicar a partir de 1 de novembro, conforme jG acordado com os restantes
retalhistas”

Retalhista B para Fornecedor A: “Vamos implementar os novos PVPR a partir 1 de
novembro, caso o mercado jd se encontre alinhado.”

Cabe a AdC avaliar e investigar a influéncia das recomendacfes de precos na definicdo do
preco de revenda final, bem como averiguar se a fixagdo assume uma dimensao
unicamente vertical ou se reflete uma pratica horizontal (triangular, de hub-and-spoke).
Compete, igualmente, a AdC, no ambito dos seus poderes, uma analise global das
recomendacdes de precos a luz do contexto da restante informac¢do trocada entre
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fornecedor e cada distribuidor/retalhista, designadamente no que respeita a resposta e
expectativa do distribuidor quanto as recomendac¢des em causa.

Aimposicéo de precos de revenda e a troca de informacgdio estratégica e comercialmente
sensivel em contextos promocionais é ilegal

A partilha de informacdo entre fornecedor e retalhista no que respeita as acdes
promocionais é particularmente importante, ndo s6 quanto a escolha dos artigos e
respetivo enquadramento, mas também de forma a garantir a disponibilidade da
quantidade de produto e a comparticipacdo - no caso de a¢des comparticipadas pelo
fornecedor.

No entanto, ressalvadas algumas a¢des pontuais e de curta duragdo ou de lancamento de
novos produtos, a imposicdo de precos de revenda em contextos promocionais é ilegal.

Um retalhista deve definir as suas a¢des promocionais de forma auténoma, garantindo a
sua liberdade de definir precos promocionais, mesmo em a¢8es comparticipadas.

A semelhanca dos PVP recomendados, qualquer compromisso assumido pelo retalhista
junto do fornecedor relativamente ao preco de revenda promocional que pretende
implementar pode ser problematico do ponto de vista da concorréncia. Tanto mais se
houver o risco, a expetativa ou a inten¢do de partilha dessa informacao junto dos demais
retalhistas.

Assim, no caso de a¢des promocionais comparticipadas pelo fornecedor, a negociagdo
deve focar-se no valor da comparticipacdo e ndo no preco de revenda promocional.

Exemplo:

Fornecedor A envia ao Retalhista B PVP Recomendados promocionais, juntamente com a
respetiva inscricdo no material da campanha e informag¢do quanto a data para
implementacdo dos mesmos:

“Dia 3 de agosto baixam os pvp para os promocionais recomendados (antes 3,49€, agora
2,99¢€). O resto do mercado mantém os precos fora de promog¢@o e o vosso preco estard mais
competitivo. No final da campanha, subam para 3,49€".

Em resposta, o Retalhista B circula internamente a referida informac¢do, com o pedido
de implementac¢ao dos PVP promocionais, copiando o Fornecedor A: “altere por favor os
pvps abaixo descritos a vigorar a partir de 3 de agosto.”

De igual modo, em mercados onde existe uma preponderancia de a¢gdes promocionais
comparticipadas pelos fornecedores, deve garantir-se que estas ndo consubstanciam
medidas de coac¢do contra os fornecedores para pressionar a correcdo de eventuais
desvios a um prego concertado.

A mesma atencdo deve ser dedicada a transmissdo, por parte do fornecedor, de
informacao quanto ao planeamento e calendariza¢do de a¢Bes promocionais pelos varios
retalhistas, tratando-se de informacdo sensivel e que podera potencialmente restringir a
concorréncia.
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As margens ndo devem ser garantidas a custa de uma fixa¢édo de precos entre empresas

Fornecedores e retalhistas podem discutir entre si, em multiplas ocasiBes, questdes
referentes a margens, sendo normal e expectavel a partilha de preocupacdes sobre esta
matéria.

O preco grossista a que um retalhista esta disposto a comprar determinado produto
depende do prego a que espera revender o mesmo. O PVP recomendado pelo fornecedor
pode ter uma influéncia nas expectativas do PVP a ser praticado pelos retalhistas.

Ainda assim, recorda-se que uma mera recomendacao de PVP nao devera implicar uma
expectativa, muito menos uma garantia, quanto aos PVP a serem transversalmente
implementados no mercado.

Exemplo:
Fornecedor A confirma junto do Retalhista B:

Para tentarmos responder a vossa preocupaco com as margens, é imperioso a alteracéo
dos PVP dos nossos produtos em todo o mercado. Conforme combinado, passamos a
apresentar os PVP que pretendemos sejam implementados a partir de 5 de marco, sendo
que, durante esta Ssemana, vamos reunir com o0s outros clientes no sentido de
implementacéo imediata dos novos PVP.

Os PVP devem ser definidos pelos retalhistas de forma auténoma. Por vezes, na interacdo
entre fornecedor e retalhista, surgem garantias de compensacdo pelo fornecedor ao
retalhista, que se afastam da tradicional alocacdo de risco entre fornecedores e
retalhistas.

A existéncia de uma margem fixa ou de negociacfes referentes a uma compensacao para
acautelar essa margem pode tornar-se preocupante quando a sua solicitagdo, pelos
retalhistas, esteja associada ao comportamento de alinhamento ou desvio pelos seus
concorrentes no mercado.

Nesse caso, a fixacdo do nivel de PVP com vista a garantir margens mais altas ao longo da
cadeia de valor é ilegal e ocorre a custa de uma restricdo da concorréncia, em prejuizo dos
consumidores.

Exemplo:

Fornecedor A envia uma lista com PVP recomendados para o Retalhista B, afirmando: “Os
PVP na lista em baixo séo os Recomendados, com os quais todos conseguimos assegurar
margens mais elevadas.”

As ferramentas de monitorizagéo néo devem ser utilizadas como instrumento de fixac¢éo
de precos

A utilizagdo de ferramentas de monitorizacao de precos &, por si sé e em principio, licita,
na medida em que se materialize na recolha de informacdes publicas e acessiveis a
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generalidade das empresas relativas aos precos atuais praticados no mercado (categoria
na qual se inclui o denominado shopping).

E expectdvel que as empresas se possam adaptar inteligentemente ao comportamento
conhecido e previsivel dos seus concorrentes. As empresas podem, de facto, recorrer a
ferramentas de controlo e monitoriza¢gdo de PVP de mercado com o objetivo de perceber
0 respetivo posicionamento.

No entanto, o facto de poderem existir objetivos licitos por detras da monitorizagao dos
PVP praticados no mercado, ndo preclude a possibilidade de esse comportamento ser
orientado e mobilizado com vista a prossecucdo outros objetivos, ilicitos, explicitamente
direcionados a correcao e ao (re)alinhamento dos PVP.

Ou seja, se as ferramentas de shopping podem ser utilizadas para os fins licitos acima
descritos, ja nao é admissivel que estas mesmas ferramentas sejam utilizadas como forma
de detetar desvios face a um posicionamento de PVP de mercado concertado entre
retalhistas e/ou como forma de demonstrar a respetiva corre¢ao (por exemplo, através do
envio de taldes de compra).

Exemplo:

Fornecedor A envia ao Retalhista B um taldo de compra comprovativo do PVP praticado
pela loja do Retalhista C, que tera corrigido o desvio detetado pelo Retalhista B:

Fornecedor A para Retalhista B: “Segue em anexo uma cépia de um taldo de compra do
Produto X na loja do Retalhista C, a loja onde foi feito o vosso shopping.

Neste taldo ja pode confirmar que o Retalhista C tem o Produto X a 1,5€.
Peco-lhe as seguintes correcdes de PVPs:
Produto X - 1,5€”

Retalhista B para Fornecedor A: “O Produto X vai estar a 1,5€ depois de amanhd”.

Neste contexto, é falso que o objetivo das a¢Bes de monitorizacdo de PVP pelo fornecedor
tenha apenas a finalidade de verificar a adesdo a uma determinada recomendacdo. As
finalidades legitimas, a existir, coexistem efetivamente com o objetivo de verificar o
cumprimento dos PVP previamente concertados e de potenciar a retificacdo de algum
desvio.

Exemplo:

Ap6s shopping, o Fornecedor A desencadeia um procedimento interno, com um pedido
de verificacdo dos PVP, solicitando uma intervencao rapida:

Colaborador 1 Fornecedor A: “Peco que confirmem nas lojas se estes PVP efetivamente se
confirmam. Em caso afirmativo, é importante intervir rapidamente para evitar reacoes de
outros retalhistas e que o problema alastre”.

Colaborador 2 Fornecedor A: “Sim, estes sGo os PVP em vigor. Jd enviei um email a apelar
para retificar e amanhé vou a loja reforcar o apelo”.
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Empresas concorrentes ndo devem trocar entre si informag¢do estratégica e
comercialmente sensivel

A existéncia de contactos sobre estratégia comercial entre parceiros comerciais nao
concorrentes — fornecedor e distribuidor — nao &, por si s6, ilegal. E, de facto, inerente a
esse tipo de parceria e absolutamente necessaria.

Uma relacdo comercial que perdura no tempo envolve uma troca de comunicacdes
frequente entre responsaveis dos respetivos departamentos comerciais, abordando
temas sensiveis de negociacdo e discutindo precos (embora, essencialmente, na
perspetiva grossista).

Assim, muitas das discussdes sobre formas apelativas de dispor produtos em loja,
concecgao de produtos distintos, mais inovadores, que respondam as necessidades dos
consumidores, atividade promocional, negociacdo de condi¢des comerciais, meras
recomendacdes de precos de venda ao publico, bem como outras formas de tornar o
fornecimento mais eficiente, sdo, em geral, praticas licitas e aceitaveis no ambito de tal
relagdo comercial.

Ja a troca de informacdo sensivel relativa a estratégia comercial e a divulgacdo desta
informacao, por meio indireto (por exemplo, por intermédio do fornecedor comum), as
empresas concorrentes, com o objetivo de condicionar os respetivos comportamentos,
configura uma pratica restritiva da concorréncia (pratica concertada de hub-and-spoke).

Nestas circunstancias, a troca de informacao tem um carater simultaneamente bilateral,
uma vez que cada retalhista apenas comunica com o fornecedor, e multilateral, pois este
circula a informacdo resultante dos varios conjuntos de comunicagdes trocadas com os
diferentes retalhistas.

A informacdo relativa a precos ou outras condicdes é geralmente transmitida pelos
colaboradores de determinado retalhista ao interlocutor do fornecedor (e vice-versa),

sendo este Ultimo quem posteriormente procede a retransmissdo dessa mesma
informacao aos colaboradores dos retalhistas concorrentes.

Exemplo:

Fornecedor A partilha com Retalhista B informacdo sobre posicionamento futuro de
retalhistas concorrentes:

Fornecedor A para Retalhista B: “Pode confirmar-me se estd OK com a alteracéo de precos
para amanha:

Produto X - 1€
Produto Y - 1,5€”

Retalhista B para Fornecedor A: “Confirmo as alteracbes para amanhd. Temos
reposicionamento global do mercado assegurado?”

Avenida de Berna, n® 19.. 1050-037 Lisboa

Tel.: (+351) 21 790 2000 1 7/21

www.concorrencia.pt
adc@concorrencia.pt



Autoridade df
Concorrencia

Fornecedor A para Retalhista B: “Temos reposicionamento falado com todo Mercado. Néo
lhe posso garantir que amanhd@ néo vamos ter lojas desalinhadas, mas temos assegurado
que a maioria do mercado estard nivelado até final da semana”.

O fornecedor constitui, assim, o veiculo da informag¢do transmitida por um retalhista,
funcionando como elo de transmissdo dessa mesma informacdo a um retalhista
concorrente, assegurando a circulagdo por todos.

Exemplo:

Fornecedor A dirige-se ao Retalhista B no sentido de coordenar uma subida de precos
durante a semana:

Fornecedor A para Retalhista B: “Vamos coordenar a subida do pre¢o do Produto X para
3€ para a préxima quinta-feira. Peco a vossa ajuda para garantir o alinhamento do preco
nas vossas lojas”.

Retalhista B para Fornecedor A: “Todo o mercado vai subir neste dia para 3€? E que sé com
esta garantia é que podemos subir o pvp”.

Fornecedor A para Retalhista B: “O mercado vai subir todo para 3€, incluindo os
operadores que estavam a “partir” preco”.

Retalhista B para Fornecedor A: “Vamos alinhar para amanhd a 3€”.

A informacao circulada podera revelar a existéncia de um plano comum entre retalhistas
concorrentes e fornecedor. Por um lado, o fornecedor podera ter interesse na definicdo e
fixacdo dos PVP dos seus produtos. Por outro lado, os retalhistas poderdo, com esta troca
de informacao, visar o alinhamento horizontal do nivel de PVP ou simplesmente suavizar
a concorréncia a jusante.

Acdes de pressdo, coagdo e retalia¢cdo ndo devem ser utilizadas como instrumentos de
fixacdio de precos

Um fornecedor pode, em determinadas circunstancias, declinar licitamente os pedidos de
fornecimento de um retalhista, quando entenda que os mesmos ndo se coadunam com o
seu modelo de negdcio ou com o seu posicionamento comercial.

Do mesmo modo, um distribuidor deve ser livre para decidir os produtos que quer
revender e as condi¢des em que o faz.

DecisBes do fornecedor de reducdo ou corte de fornecimento e do retalhista de reducao
ou cessagdo de compras, a partida, ndo levantam quest8es de concorréncia se tiverem
sido adotadas de forma auténoma e ndo enquanto parte de uma estratégia de pressdo
para alinhamento e implementacdo coerciva dos PVP de determinados produtos no
mercado.

N

Se, por exemplo, o fornecedor comunicar explicitamente que o motivo subjacente a
decisdo de fazer cessar uma relagdo comercial existente com um retalhista se deve a
politica de precos deste ultimo, tal pode ser percecionado como uma tentativa de pressao
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sobre o retalhista para que este altere os seus PVP, o que sempre seria proibido ao abrigo
da Lei da Concorréncia.

O mesmo sucede nos casos em que o fornecedor recusa o fornecimento com fundamento
na rejeicdo, pelo retalhista, dos seus PVP recomendados enquanto precos minimos de
retalho.

Exemplo:
Fornecedor A informa o Retalhista B:

“lunto reencaminho vosso folheto, com vdrias marcas nossas com um nivel promocional ndo
recomendado de todo por nés (em concreto, sé respeitaram o PVR do Produto X).

Lamentavelmente, a situagdo estd a evoluir para uma estratégia vossa que ndo se enquadra
com a nossa, o que nos obriga a uma tomada de posicdo dura, que terei eu com a vossa
direc@o”.

O fornecedor pode ndo comunicar abertamente a sua insatisfagdo com os PVP praticados
pelo retalhista, mas aludir ao tema e implicitamente revelar as suas expetativas sobre a
politica de precos do retalhista.

Nos casos em que fornecedores e retalhistas se envolvem numa pratica concertada
tendente ao alinhamento de PVP, como um hub-and-spoke, é possivel que se verifique a
ocorréncia de agdes de pressdo, coacdo ou retaliagdo do fornecedor no caso de algum
retalhista ndo proceder ao posicionamento de PVP nos termos concertados ou a corre¢ao
de desvios eventualmente identificados.

Estas a¢des visam alcangar o objetivo comum de assegurar o reposicionamento dos PVP
de acordo com o nivel pretendido.

As acdes de coacdo, pressao e retaliacdo, no contexto de uma pratica concertada de hub-
and-spoke, podem igualmente surgir do lado dos retalhistas contra os fornecedores,
perante a detecdo de desvios e com o objetivo de que estes atuem junto dos retalhistas
concorrentes desviantes com vista a correcao dos desvios detetados. Nestas situagdes, os
retalhistas pressionam os fornecedores e retaliam contra estes em caso de insucesso na
missdo de garantir o alinhamento do nivel do PVP concertado no mercado.

Tipicamente, as reacBes dos retalhistas podem consistir na (ameaca ou) descida subita de
PVP, na imposicdo ou exigéncia de novas comparticipaces ou descontos aos
fornecedores, e/ou na (ameaga ou) suspensdo de compras/retirada de produtos do
portfélio dos fornecedores, tendo em vista o alinhamento de PVP.

Exemplo:
Retalhista B dirige-se ao Fornecedor A:

“Verificamos que nas recolhas de shopping o Retalhista C mantém os PVP promocionais
antigos. Esta situacdo estd a gerar muito desconforto nas nossas lojas e somos fortemente
pressionados a reagir.
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Mantendo-se este posicionamento teremos de acompanhar o mercado.
Face a esta questdo, solicitamos envio de desconto até alteracdo das condi¢bes de mercado.

Sem estas condicbes extra, nGo teremos possibilidade de continuar a vender os vossos
produtos, pelo que a sua comercializacdo nas nossas lojas estd a ser revista, até resolucdo
da questdo”.

Note-se que, nestes casos, 0 interesse principal dos retalhistas na manutencdo do
alinhamento passara primeiramente por pressionar os fornecedores a corrigir os desvios
detetados e, apenas perante o insucesso daqueles na obtencao desse resultado, pela
exigéncia de condi¢des para acompanhamento desses precos (provocando um
realinhamento a um nivel mais baixo) sem perda de margens para os retalhistas.

O atual contexto econdmico tem sido marcado por uma tendéncia inflacionista,
particularmente expressiva nos bens alimentares, suscitando preocupac¢des prementes
com o poder de compra e o bem-estar das familias, em particular com as que se
encontram numa situagdo mais vulneravel.

Perante este contexto e estas preocupacfes, é fundamental que as empresas se
comportem de forma concorrencial no mercado.

Este documento visa sensibilizar os diversos agentes econémicos situados ao longo da
cadeia de valor dos bens de consumo para a importancia de decidirem de forma livre e
auténoma o respetivo comportamento no mercado, sem partilhar, direta ou
indiretamente, com os concorrentes, informagdo estratégica e comercialmente sensivel.

A concorréncia é um elemento crucial para criar incentivos aos operadores presentes na
cadeia de valor dos bens de consumo, permitindo oferecer pre¢os mais competitivos,
maior quantidade e mais qualidade. A concorréncia é também essencial para que, quando
se atenuarem os fatores que desencadearam os aumentos dos custos de produgdo, os
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operadores tenham incentivos para refletir as redug¢des de custos nos precos praticados
aos consumidores finais.

O funcionamento destes mecanismos concorrenciais é essencial ao bem-estar das
familias, mas também a competitividade da economia, particularmente em tempos de
crise.

Ha comportamentos que comprovadamente restringem a concorréncia, lesando a
equitativa e eficaz alocagao de recursos no mercado.

Como tal, as empresas devem evitar todas as praticas que possam ser consideradas
restritivas da concorréncia, como sejam a fixacdo horizontal, direta ou indireta, de precos
e a imposicao vertical de precos de revenda.

Assim, a AdC recomenda aos operadores presentes na cadeia de valor dos bens de
consumo que revejam periodicamente a sua atuacdao comercial de forma a prevenir
comportamentos de risco ao longo da cadeia de valor, tendo em consideracgao,
nomeadamente, as seguintes situacdes:

» Umarecomendacao de PVP ndo deve eliminar a liberdade de determinacdo de pregos
por parte das empresas;

* A imposicdo de precos de revenda e a troca, direta ou indireta, de informacao
estratégica e comercialmente sensivel é ilegal, mesmo em contextos promocionais;

» As margens ao longo da cadeia de valor ndo devem ser garantidas a custa de uma
concertacdo de pregos entre empresas;

» Asferramentas de monitoriza¢do de PVP ndo devem ser utilizadas como instrumento
de coordenacdo e fixacdo de precos;

» As acBes de pressdo, coagdo e retaliagdo que tenham em vista assegurar a
concertagao de precos ndo sdo aceitaveis a luz do Direito da Concorréncia.

Por fim, deve observar-se que as perturbacdes temporarias de cadeias de abastecimento
ou qualquer forma de anuncio publico de precos ndo devem ser utilizadas para ocultar ou
camuflar praticas restritivas da concorréncia.

No ambito das atribui¢des legais que Ihe estdo cometidas, a AdC continuara a assegurar a
defesa da concorréncia, através do pleno exercicio das suas competéncias de investigacao
e san¢ao de praticas anticoncorrenciais.
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