ToplcTalk: Digital individual pricing

Tiago Bessa, Managing Associate no
escritério de advogados Vieira & Almeida,
gue tem a responsabilidade da area de
pratica de Tecnologias de Informacdo e
Comunicacao e Transagdes IP, fala-nos
sobre as vantagens e desvantagens dos
chamados precos individuais ou
personalizados na era digital.

APAJO: Tiago, em outubro do ano passado,
as diretivas da UE no dmbito dos direitos do
consumidor foram alteradas e tém de ser
transpostas para a legislagdo nacional até
ao Outono. Nessas alteragbes, uma das
abordagens diz respeito ao chamado
“preco individual ou personalizado”.
Vamos comegar pela definicdo desse
conceito. O que ¢é, afinal, o “preco
individual ou personalizado”?

Tiago Bessa: Prego individual ou
personalizado é um mecanismo de
marketing que permite ao vendedor
cobrar ao consumidor um preco especifico
com base em certas caracteristicas que o
consumidor apresenta, ou que permite
segmentar os clientes em grupos,
organizados de acordo com determinadas
caracteristicas, e cobrar precos
diferenciados para cada grupo.

(a partir de onde estd a aceder), o seu
historico  (produtos que comprou
anteriormente) e comportamentos (hora e
data da compra anterior, tempo gasto na
pagina de determinado produto, etc, ...). O
objetivo é determinar padrdes e usar esses
padrdes para vender os produtos ao prego
maximo que o consumidor esta disposto a

pagar.

Tiago Bessa

Medidas como esta podem promover
vendas mais eficientes e contribuir para a
rentabilidade econdmica dos setores
/mercados em que esta opc¢do se aplique.

O objetivo é determinar padrbes e usar
esses padroes para vender os produtos ao
preco maximo que o consumidor estd
disposto a pagar.

A determinacdo de um precgo individual é
feita através da recolha e andlise de dados
do consumidor que permitem tipificar e
criar um perfil preditivo. Os dados mais
comuns que podem ser recolhidos dizem
respeito, por exemplo, a forma como o
consumidor acedeu a um determinado
servico (via smartphone, computador,
tablet, etc, ...), a sua localizacdo geografica

No que diz respeito as alteracoes
incorporadas nas diretivas da UE sobre os
direitos do consumidor, e considerando 45
da Diretiva 2019/2161 é bastante claro no
gue diz respeito ao objetivo de abordar os
precgos individuais. Ou seja, ndo proibe o
preco individual, mas os consumidores
devem ser informados com clareza quando
o preco for personalizado através de um
processo automatizado. Isso permite que o
consumidor leve em consideracao todos os
riscos relacionados com a decisdo de
compra.

Acredito que o legislador europeu seguiu
uma abordagem correta. Em vez de
“proibir por definicdo” (numa abordagem
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paternalista), institui o principio do “dever
de informar”, permitindo que o
consumidor tenha a ultima palavra sobre
se aceita ou ndo o prego personalizado. Na
minha opinido, medidas como esta podem
promover vendas mais eficientes e
contribuir para a rentabilidade econémica
dos setores/mercados em que esta opgdo
se aplique.

Trata-se, portanto, de um novo
mecanismo que os comerciantes tém ao
seu dispor, mas que também atrai mais
obrigacdes, nomeadamente no que se
refere a informacdo pré-contratual. Mas
estas novas Diretivas da EU, sobre os
Direitos do Consumidor, ainda ndao foram
transpostas para a legislacdo portuguesa.

O vendedor, atuando como gestor dos
dados, deve garantir que o processamento
desses dados tem fundamento legal, seja
pelo consentimento do titular dos dados
ou outro.

APAJO: Portanto, o prego individual é, na
verdade, baseado em muitos dados. E
entdo a protegcdo de dados, com funciona
nestas situagoes?

Tiago Bessa: Sim de facto! Quanto mais
dados estiverem disponiveis, mais preciso
sera o perfil e, portanto, mais préximo o
preco individual estard do pregco maximo
gue um consumidor esta disposto a pagar
por um determinado servico/bem. Assim,
a protecao de dados é uma das principais
preocupacdes, tanto para as autoridades,
como para os consumidores, embora,
como essas tecnologias nem sempre sao
transparentes, os consumidores podem
ainda ndo estar cientes delas, nesta fase.
Essa falta de consciéncia do consumidor
apresenta, certamente, alguns riscos para
o vendedor - n3do apenas riscos de
reputacdo, mas também o risco de o
consumidor querer rescindir o contrato no

prazo de 14 dias (aplicavel em relagdo a
contratos a distancia).

Mas, focando na protecdo de dados,
sublinho que o quadro europeu de
protecdo de dados ja oferece um regime
abrangente. Os titulares dos dados, que,
neste caso, serdo os consumidores, tém o
direito de conhecer previamente todos os
aspetos relevantes da recolha e
tratamento dos seus dados. Portanto,
guem controla os dados (que pode ser o
vendedor/comerciante) deve deixar
perfeitamente claro para os consumidores
gque os dados pessoais estdo a ser
recolhidos e processados, os motivos pelos
guais estdo a ser recolhidos, os fins a que
se destinam e quais os termos e condicOes
dessa recolha. Este é o requisito de um
processamento de dados justo e
transparente, que o RGPD impde
claramente e que o mecanismo de
formacao individual de prego nao impede.

Além disso, como neste tipo de
mecanismos  havera, provavelmente,
decisGes e perfis automatizados, o RGPD
define um conjunto adicional de regras
mais rigidas que devem ser cumpridas por
guem controla os dados. Em particular, o
RGPD estabelece que o titular dos dados
tera o direito de ndo ser sujeito a uma
decisdo baseada exclusivamente no
processamento automatizado, incluindo a
criacdo de perfis, se tal decisdo produzir
efeitos juridicos em relagdao a si ou afetar
significativamente o titular dos dados. Por
isso, vai ser interessante verificar como é
gue o novo mecanismo de formagao
individual de precos, permitido pelas
Diretivas da EU, vai ser enquadrado com as
regras mais rigidas que decorrem do RGPD.

Por ultimo, mas ndo menos importante, o
vendedor, atuando como gestor dos
dados, deve garantir que o processamento
desses dados tem fundamento legal, seja



pelo consentimento do titular dos dados
ou outro.

Isso pode levar a redugdo do que na
economia se chama o “excedente do
consumidor”, ou seja, a diferenga entre o
pre¢o mais alto que um consumidor esta
disposto a pagar e o precgo real que paga
por esse bem (que é o preco de mercado
do bem). Mas, na minha opinido, também
pode levar a vendas mais eficientes e a
melhores negdcios.

APAJO: Em concreto, onde acha que estdo
as vantagens e os riscos deste conceito de
preco muito personalizado?

Tiago Bessa: Comecando pelos riscos, ja fiz
referéncia aos riscos de reputacdo que
podem pesar sobre o vendedor, assim que
o consumidor se aperceber que estd a ser
alvo de um preco personalizado (caso a
informacdo ndo tenha sido prestada de
forma clara e transparente). Além disso,
existem riscos de discriminagcao, uma vez
que a diferenciacdo de precos para
diferentes consumidores, com base nos
seus dados pessoais recolhidos e
processados, pode originar tratamentos
injustos e possivelmente muitas
reclamacoes.

Acrescem, ainda, riscos regulamentares —
em Portugal, ao abrigo do Decreto-Lei das
Vendas a Distancia e das Praticas
Comerciais Desleais — em que o vendedor
é obrigado a informar o consumidor, de
forma clara, sobre o prego e a forma como
este é calculado, existindo também as
limitacGes previstas no RGPD, na definicao
de perfis e decisdes automatizadas.

Do lado das vantagens, ao longo da
histéria, os vendedores estdo sempre a
procura do prego maximo que um
consumidor esta disposto a pagar por um
determinado servigco/bem. Os pregos sdo

normalmente calculados a partir de uma
média ponderada e, por vezes, o
consumidor tem a nocdo de que estd a
pagar menos do que deveria para comprar
algo. Claro que isso muda de consumidor
para consumidor, mas, agora, cada um tem
acesso as ferramentas necessarias para se
certificar do preco que estd a pagar. Isso
pode levar a reduc¢do do que na economia
se chama o “excedente do consumidor”,
ou seja, a diferenga entre o pre¢o mais alto
gue um consumidor esta disposto a pagar
e o prego real que paga por esse bem (que
é o preco de mercado do bem). Mas, na
minha opinido, também pode levar a
vendas mais eficientes e a melhores
negocios.

E importante que o consumidor seja uma
parte informada do processo de formacgao
individual de precos e também que o
vendedor cumpra essas importantes
regras. A transparéncia e as informacoes
prévias serdo essenciais para a aplicacao
correta do mecanismo de formacdao de
precos personalizados.

Nos mecanismos de personalizacdao de
pre¢os, a comparagao de pregos pode
perder relevancia porque os pregos seriam
elaborados com base nas preferéncias
especificas do proprio consumidor e ndo
através de uma média da generalidade dos
consumidores.

APAJO: E como se podem garantir a
transparéncia e a comparabilidade num
ambiente de precos como este?

Tiago Bessa: O cumprimento das
disposicdes de protecdao do consumidor e
dos seus dados é um primeiro, mas sdlido,
passo em direcdo a transparéncia. E
importante que o consumidor seja uma
parte informada do processo de formacgao
individual de precos e também que o
vendedor cumpra essas importantes




regras. A transparéncia e as informacdes
prévias serdo essenciais para a aplicacao
correta do mecanismo de formacgao de
precos personalizados.

A comparabilidade ¢é outro aspeto
igualmente importante. Os sites e
plataformas de comparacdo de precos sao
um meio para o conseguir. Pode ser
prestado por empresas, COmo um servigo,
por entidades relevantes interessadas na
defesa do consumidor, como associacdes
ou ONGs, ou, ainda, pode ser assegurado
por autoridades publicas. Nos mecanismos
de personalizacggdo de precos, a
comparacdo de precos pode perder
relevancia porque o0s pregos seriam
elaborados com base nas preferéncias
especificas do proprio consumidor e ndo
através de uma média da generalidade dos
consumidores. Em qualquer caso, para
“precos padrdao” continuaria a ser uma
ferramenta importante para a tomada de
decisdo do consumidor, por permitir
encontrar o prego de servigos e bens antes
de ser aplicado qualquer sistema
automatizado de personalizagdo de
pregos.

Significaria que uma odd seria oferecida a
um jogador especifico considerando a
avaliacdo de risco e pregco feita
individualmente. Combinar isso com o
nivel de risco assumido pelos operadores
ao definir as odds pode levar a um novo
mundo das apostas desportivas online.

APAJO: Acha que isto pode e serd aplicado
aos jogos e apostas online, em geral, e as
apostas desportivas online em particular?

Tiago Bessa: Definir as odds tendo por
base a disposicao que um jogador tem para
arriscar e fazer uma aposta abaixo ou
acima de um determinado preco &,
certamente, algo desafiador para os
operadores. Isso significaria que uma odd

seria oferecida a um jogador especifico
considerando a avaliacdo de risco e preco
feita individualmente. Combinar isso com
o nivel de risco assumido pelos operadores
ao definir as odds pode levar a um novo
mundo das apostas desportivas online.

Claro que isto ndo poderia ser
implementado sem o cumprimento do
regulamento acima mencionado, a fim de
enfrentar de forma  efetiva as
preocupacdes legitimas em matéria de
protecao do consumidor e privacidade dos
dados. Além disso, como o jogo tende a
atrair a discussdo sobre o vicio que pode
provocar, também a personalizacdo do
preco (se for definido com base no perfil do
jogador) poderd ser vista como um
mecanismo que agrava esse risco.

Por isso, dentro de limites estritos e com
um programa de compliance e de
prevencdo de dependéncias - que os
operadores ja estdao obrigados a
implementar - acreditamos que serd
possivel uma tarifacdo personalizada no
mercado das apostas e dos jogos online.

APAJO: Muito obrigado por partilhar
connosco a tua visGo sobre este assunto
téo atual.

Tiago Bessa: Obrigado, Annie. Foi
realmente uma honra poder discutir
contigo este assunto tao importante. Os
desenvolvimentos na protecdo do
consumidor ocorrem tao rapidamente que
precisamos estar muito  vigilantes.
Acompanhar todas as  alteracGes
regulatérias ndao ¢é facil, mas isso é
inevitdvel, pois a cada dia novas
tecnologias e aplicacdes sao langadas,
apresentando novos e exigentes desafios
juridicos!



