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[ iNTRODUCCION

Todas las personas juridicas tienen el derecho a la “Libre Competencia™
competir en mercados similares y desarrollar sus actividades econémicas
de manera independiente, sin restringir, limitar o distorsionar el mercado,
mediante actos o conductas anticompetitivas.

La compania reconoce que la libre competencia contribuye al bienestar
del consumidor y a la satisfaccién de sus clientes, pues mejora la eficiencia,
promueve la innovacion y diversifica la oferta de bienes y servicios.

Como parte de la cultura de ética e integridad de la compaiiia, estamos
comprometidos a competir de forma libre, justa y leal, y cumplir
proactivamente la Normativa de Libre Competencia. Como parte del
compromiso en el presente Manual definimos nuestro Programa de
Cumplimiento en materia de Libre Competencia, el cual es de cumplimiento
por todos los Directores y Trabajadores de la Compania, sin importar la
naturaleza de su vinculo contractual, ya sea laboral o civil.

@ OBJETIVO Y ALCANCE

La compaiia esta comprometida con el respeto de lalibre competencia en
los mercados en los cuales se desempena, para lo cual busca desarrollar
sus negocios, dando fiel cumplimiento ala Ley de Represién de Conductas
Anticompetitivas y normas modificatorias y/o complementarias en
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materia de libre competencia. En ese sentido, la empresa rechaza
cualquier conducta por parte de sus Directivos o Trabajadores que violen
las leyes de libre competencia y las regulaciones complementarias.

El Manual de Libre Competencia sirve de apoyo para cumplir con el objetivo
de protegerlalibre competencia enlos mercados enlos cuales se desempena
la compaiiia a través de:

- Laexplicacién de la normativa de libre competencia de forma clara,
simple y comprensible.

+ Ladescripcién de riesgos de infringir la normativa de libre competencia
y de medidas para evitarlos o mitigarlos.

-+ Listado de acciones esperadas y prohibidas.

+ Lapuestaadisposicién de Directores, y los Trabajadores de vias
de comunicacién idéneas para realizar preguntas o dar a conocer
inquietudes sobre la normativa de libre competencia y su aplicacion.

« El reconocimiento de un sistema de denuncias efectivo.

El programa tiene por objeto la no ocurrencia y la reducciéon de
los efectos negativos de conductas anticompetitivas que pudiesen
materializarse al interior de la compania y, en ese sentido, constituye un
mecanismo importante para la prevencion, deteccién y control de dafios
y responsabilidades de la compaiiia y sus trabajadores.

El Manual de Libre Competencia es aplicable a toda la estructura
organizacional de la compania, incluyendo a los directores, gerentes,
ejecutivos y en general todos los trabajadores, siendo obligatoria en todas
las lineas de negocio de la compania.

INSTITUCIONALIDAD Y NORMATIVA
3.1 Institucionalidad Local

En el Perq, la autoridad encargada de velar por la libre competencia en
los mercados es el Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y de
la Proteccion de la Propiedad Intelectual (en adelante “INDECOPI”"). Este,
se encarga de promover, investigar y fiscalizar el cumplimiento de la
normativa de libre competencia, pudiendo actuar de manera auténoma
o a pedido de parte (es decir, por denuncias) por medio de la Comisién de
Defensa de la Libre Competencia (en adelante “Comisién”) y la Secretaria
Técnica de la Comisién de Defensa de la Libre Competencia (en adelante
“Secretaria Técnica”).
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La Comisién se encarga de sancionar los actos contrarios a la normativa de
libre competencia, mediante laimposicién de multasy el dictado de medidas
correctivas. Sus resoluciones son susceptibles de ser apeladas ante la Sala
de Defensa de la Competencia del Tribunal de Indecopi (en adelante “Sala”),
segunday ultima instancia administrativa en materia de libre competencia.
La decisién tomada por la Sala pone fin al procedimiento administrativo
sancionador pudiendo ser apelada ante el Poder Judicial.

3.2 Normativa de libre competencia

La normativa sobre libre competencia en el Pert se encuentra
principalmente contenida en el Texto Unico Ordenado de la Ley de
Represion de Conductas Anticompetitivas, aprobada mediante el
Decreto Supremo 030-2019-PCM, (TUO de la Ley de Libre Competencia)
y normas modificatorias y complementarias, el cual tiene por objeto
prohibir y sancionar las conductas anticompetitivas con la finalidad de
promover la eficiencia econémica en los mercados para el bienestar de
los consumidores.

El TUO de la Ley de Libre Competencia define las conductas que atentan
contralalibre competencia y sus correspondientes sanciones. Asimismo,
establece las funciones y atribuciones de los distintos érganos del
INDECOPI competentes en dicha materia (Comisién, Secretaria Técnica,
Salay el personal a su cargo).

PRINCIPALES CONDUCTAS ANTICOMPETITIVAS

4.1 Colusién horizontal

Considerada una conducta especialmente restrictiva (prohibida) y, por lo
tanto, frecuentemente investigada por la Indecopi, la colusién horizontal
consiste en todos aquellos acuerdos, decisiones, recomendaciones o
practicas concertadas entre dos o mas competidores respecto de alguna
variable de competencia en el mercado. Por ejemplo, fijacién de precios
de compra o venta, reparto de zonas geograficas o cuotas de mercado,
limitacién de la produccién, entre otros.

Al participar de una colusiéon horizontal, dos o mas competidores
renuncian a competir entre si (por ejemplo, ofreciendo mejores precios o
mayores prestaciones que sus competidores) para dar paso a una accién
coordinada mutuamente, que en Gltima instancia perjudica a los clientes
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y consumidores. En particular, esta prohibido coordinar precios de venta
o de compra con uno o mas competidores, coordinar limites o cuotas de
produccién o venta, asignarse zonas de venta en el mercado o repartirse
clientes o proveedores, asi como intentar afectar el resultado de procesos
de licitacion mediante la coordinaciéon de posturas o abstenciones,
asi como cualquier otro acuerdo o practica concertada que produzca
injustificadamente un efecto anticompetitivo.

El concepto de “acuerdo” debe ser entendido en un sentido amplio. Puede
ser formal o informal, escrito u oral, contenido en un documento, correos
electréonicos, mensajes de texto, mensajes de mensajeria instantanea
(por ejemplo, WhatsApp, Telegram u otro anélogo), o presentarse en el
curso de una negociaciéon, entre otros.

Ademas, un acuerdo puede derivar de una comunicacién directa con un
competidor, o incluso de manera indirecta, cuando se ha llevado a cabo
a través de terceros (por ejemplo, a través de un proveedor o cliente
comun). Finalmente, intercambiar informacién sensible con uno o méas
competidores puede facilitar acuerdos anticompetitivos, por lo que debe
evitarse.

Los acuerdos entre competidores usualmente catalogados como colusién
horizontal incluyen:

a. Intercambios de informacién sensible: El intercambio entre
competidores, de mandera directa o mediante un intermediario, de
informacién comercial sensible como precios, costos, listado de clientes
o proveedores, margenes, estrategias empresariales, condiciones de
negociacion, entre otros, pueden ser considerados como fuertes indicios
de una coordinacién anticompetitiva por la naturaleza de la informacion.

Se considera informacién comercial sensible a aquella que, por su
condicién y caracteristicas de los mercados vinculados al intercambio,
podria incrementar la probabilidad de incurrir en la colusién horizontal,
incluyendo:

+  Elanuncio de precios inmediatos o futuros.

«  Elanuncio de volimenes a producir, importar o comercializar.

+  Revelacion de estructuras de costos.

+  Revelacién de listas de clientes.

+  Revelacién de estrategias empresariales, planes de expansion,
inversién o contratacion con el sector publico.
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+  Revelacién de condiciones de negociacién y contratacién,
incluyendo descuentos, condiciones de pago.

b. Fijacion de precios de venta o de compra: Todo acuerdo que afecte
precios, ya sea por medio de su aumento, reduccién o estabilizacién, la
fijacién de precios maximos o minimos, coordinacién de descuentos,
rebajas, garantias, condiciones de venta, margenes de ganancia y
similares.

c. Reparto de zonas geograficas, clientes o proveedores: Cualquier
acuerdo que tenga como objetivo repartirse un determinado mercado, ya
sea segmentandolo territorialmente, asignando categorias de clientes o
proveedores determinados y similares.

d. Limitaciéndelacantidadaproducir:Todoacuerdoentrecompetidores
que tienda a limitar o fijar los niveles de produccién o comercializacién
que cada agente puede introducir al mercado o de alguna otra manera
distribuir la capacidad de produccién o comercializacién existente.

e. Colusion en licitaciones publicas: Consiste en coordinaciones sobre
posturas o abstenciones que tienen el efecto de defraudar o manipular
el proceso competitivo que se espera de una licitacién publica, a fin
de obtener precios superiores a los que se pagarian de haber existido
competencia efectiva en tales procesos.

Ejemplos de situaciones que pueden involucrar a la compaiiia y sus
trabajadores en conductas sancionables:

- Participar en asociaciones gremiales donde se discutan con
competidores estrategias de precios en el mercado.

+ Coordinar con competidores, distribuidores y/o asociados,
estrategias para ganar una o mas licitaciones publicas utilizando
productos de la compaiia.

- Obstaculizar la entrada o permanencia de un competidor a un
mercado a través de estrategias comerciales injustificadas, tales como
el ofrecimiento de regalos o bonificaciones sin un sustento detras.

4.2 Colusion vertical

Se trata de acuerdos entre agentes econémicos que operan en planos
distintos de la cadena de produccién, distribucién o comercializacién
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(por ejemplo, el productor de un insumo con las empresas que utilizan el
insumo en la fabricacién de sus productos, una empresa mayorista con
un minorista) y que tienen por objeto restringir, impedir o falsear la libre
competencia. Las conductas ilicitas verticales pueden consistir en las
indicadas en el numeral anterior para la colusiéon horizontal o también
pueden ser similares a los casos de abuso de posicién de dominio (por
ejemplo, acuerdos de exclusividad, acuerdos de reparto geografico de la
distribucién o acuerdos para imponer condiciones injustificadamente
desiguales o discriminatorias a los clientes).

Cabe senalar que las practicas colusorias verticales constituyen
prohibiciones relativas, por lo que Gnicamente resultaran sancionables
en caso se acredite que la practica en cuestion tiene, o podria tener,
efectos negativos parala competencia y el bienestar de los consumidores.

Ejemplos de situaciones que pueden involucrar a la compaiiia y sus
trabajadores en conductas sancionables:

« Informar a un postor (potencial proveedor de la compaiiia) los precios
presentados por los demads postores que participan en el mismo
proceso de adquisicién, con el fin de coordinar las ofertas.

- Facilitar encuentros presenciales entre los proveedores antes de
presentar sus propuestas, en las cuales se discutan precios y otras
estrategias que impidan la libre competencia.

+ Informar a un determinado postor los precios presentados por los
demas postores, con el fin de ayudarlo a mejorar su propuesta
econdmica.

« Establecer acuerdos de exclusividad con proveedores sin justificacién
econdmica u objeta valida, limitando asi su venta solo a la compaiiia.

« Bloquear las compras o adquisiciones a un proveedor o potencial
proveedor en SAP sin sustento o justificacién alguna.

4.3 Abusos de posicion dominante

Nuestro sistema normativo promueve y estimula que las empresas
destaquen en los mercados gandndose la confianza de los consumidores
por medios legitimos, ofreciendo mas y mejores productos y servicios
a precios convenientes. En este sentido, no se encuentra prohibido
alcanzar una posicién dominante o ser un monopolio como consecuencia
de estrategias competitivas o una superior eficiencia; sin embargo, si esta
prohibido el abuso que una empresa pueda hacer de su poder de mercado.
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En las relaciones con clientes y proveedores puede haber una serie
de practicas que, si bien podrian aparentar ser licitas, podrian ser
anticompetitivas si es que se ejecutan en ejercicio de una posicién
dominante y generan o pueden generar un efecto “exclusorio” en el
mercado (es decir, percibir beneficios injustificados al dafiar a un
competidor). Por ello, estas practicas deberan, siempre y en forma previa,
ser evaluadas a fin de determinar sus potenciales efectos restrictivos.

Las siguientes practicas pueden involucrar un abuso de posicién
dominante, cuando carecen de justificacién y producen un efecto
negativo en el mercado:

a. Negativadetrato:Sedaenaquelloscasoscuandounagentedominante
(quien posee un activo o bien indispensable o esencial del proceso de
produccién) niega su uso a competidores (directos o indirectos) para asi
impedir o eliminar la competencia, sin que medie unarazén de eficiencia
u otra justificacién atendible.

b. Ventas atadas o empaquetadas: El proveedor condiciona la
adquisicién de su producto principal (sobre el cual tiene una posicién
de dominio) a la compra de otro producto distinto sin una justificacién
valida.

c. Contratos de exclusividad: Una empresa dominante solicita a uno
o mas de sus clientes que comercialice Unica y exclusivamente sus
productos y no los de sus competidores, sin existir una razén objetiva que
justifique lo anterior.

d. Discriminacion en precios y otras condiciones: Es aquella practica
mediante la cual un agente dominante cobra precios diferentes o
establece condiciones distintas para clientes que se encuentran en
situaciones similares, con el objeto de restringir la competencia, sin
que existan razones comerciales (por ejemplo, diferencias en costos,
puntualidad en el pago o descuentos por volimenes) u otras que
justifiquen la desigualdad.

e. Si bien la discriminacién de precios no es en si misma ilegal, las
empresas con una posicién dominante en el mercado deben cuidar que
estas diferencias respondan a criterios objetivos o de eficiencia, siendo
sancionables cuando resulten arbitrarias y produzcan un efecto negativo
sobre la competencia en el mercado.

f. En general, cualquier conducta realizada por un agente dominante
con el objeto de obtener beneficios y perjudicar a sus competidores,
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directos o indirectos, actuales o potenciales, que carezca de una razén
pro competitiva (por ejemplo, mayor eficiencia o un mejor desemperio
en el mercado, en beneficio de los consumidores) y que genere un efecto
negativo sobre el proceso competitivo

Ejemplos de situaciones que pueden involucrar a la compaiia y sus
trabajadores en conductas sancionables:

+ Firmar acuerdos de exclusividad con proveedores para que solamente
le vendan a la compaiiia, sin que exista justificacién econémica u
objetiva valida.

- Negar sin justificacién la venta de productos en los que la compaiia
pueda tener posiciébn dominante a compradores que adquieren
productos similares de otros competidores.

« Otorgar a los distribuidores, asociados o clientes de un mismo canal;
diferentes precios o porcentajes de descuento o bonificacion, sin que
exista una justificacién comercial valida.

+  Demandar ante el Poder Judicial a un competidor de la compaiiia de
manera reiterativa con el propdsito de encarecer su acceso o
permanencia en el mercado.

+ Hacer transferencias gratuitas u otorgar productos o prestaciones de
manera gratuita a clientes, sin que existan contraprestaciones que
den esos clientes a favor de la compaiiia (por ejemplo, volimenes de
compra asegurados, publicidad, etc.), y solamente con el fin de evitar
que le compren al cometidor.

: SANCIONES QUE CONTEMPLA LA LEGISLACION

"Segun lo establecido en el TUO de la Ley de Libre Competencia y
modificatorias, como consecuencia de la realizacién de conductas
anticompetitivas, la compaiia, sus directores y sus trabajadores se
exponen a las siguientes sanciones:

«  Multas superiores a las 1000 UIT (S/ 4.95 millones de soles en 2023) y
hasta el 12% de las ventas o ingresos brutos percibidos por el infractor
0 su grupo econdémico relativos a todas sus actividades econémicas
correspondientes al ejercicio inmediato anterior a la fecha de la
sancion, en el caso de infracciones que INDECOPI califique como muy
graves.

+ Adicionalmente, la autoridad podra imponer multas de hasta 100
Unidades Impositivas Tributarias (S/ 495,000.00 aproximadamente) a

9




» DEPRODEOA

las personas naturales que hayan participado de la conductainfractora
en su calidad de representantes de la compaiiia o integrantes de los
o6rganos de direccién o gestion.

« En caso la conducta anticompetitiva haya consistido en un cartel
durante un proceso de contratacién con el Estado, el Organismo
Supervisor de las Contrataciones del Estado (OSCE) procederda a
registrar alos infractores en el registro de inhabilitados para contratar
con el Estado.

Ademas de la sancién que se imponga, la Comisién podra dictar medidas
correctivas orientadas a restablecer el proceso competitivo o prevenir la
comision de conductas anticompetitivas, las cuales, entre otras, podran
consistir en:

a. El cese o la realizaciéon de actividades, inclusive bajo determinadas
condiciones.

b. De acuerdo con las circunstancias, la obligacién a contratar, inclusive
bajo determinadas condiciones.

c. Lainoponibilidad de las clausulas o disposiciones anticompetitivas de
actos juridicos.
El acceso a una asociacién u organizaciéon de intermediacion.

e. Eldesarrollode programas de capacitaciényde eliminacién de riesgos
de incumplimiento de la normativa sobre libre competencia.

Nota importante: Las sanciones precitadas son contra la compaiia
que infrinja la normativa, pero ello no impide que dicha empresa pueda
accionar contra el personal interno (incluyendo locadores o practicantes) o
Directivo que haya cometido la infraccién.

La Comisién también puede dictar medidas de restitucién, dirigidas
a revertir los efectos lesivos, directos e inmediatos de la infraccién. Lo
descrito anteriormente no impide la interposicion de sanciones internas
porparte de la compania frente a incumplimientos de sus politicas internas
de respeto de la normativa de libre competencia.

Cabe mencionar que, ademds de las sanciones legales antes indicadas,
la compariia se expone a sufrir un serio dafio reputacional (aquel que se
produce por una percepcién desfavorable de la imagen de una empresa
por parte de clientes, accionistas, proveedores o entes requladores) ante
infracciones a la normativa de libre competencia.




MANUAL DE LIBRE COMPETENCIA

POLITICAS QUE CONFORMAN Y REGULAN
EL PROGRAMA DE CUMPLIMIENTO DE LIBRE
COMPETENCIA

El presente manual da los lineamientos generales del Programa de
Cumplimiento de Libre Competencia de la compaifiia. No obstante,
el Programa es gestionado a través de las siguientes politicas y
procedimientos:

1. El Codigo de Etica, que brinda los lineamientos generales de
cumplimiento.

2. ElManual de Libre Competencia.

Metodologia de Gestion de Riesgos del Programa de Cumplimiento.

4. Elprotocolo de respuesta ante denuncias (documento interno).

w

RESPONSABILIDADES

El Directorio es responsable de aprobar las politicas que guien las
actividades de la empresa para la mitigacion de riesgos vinculados a Libre
Competencia.

El Directorio es responsable de aprobar los recursos necesarios para el
adecuado desarrollo y gestién del sistema de Libre Competencia.

El duefio del proceso o el lider del area es responsable de desarrollar,
disefiar e implementar los planes de accién para mitigar los riesgos
de comisién de delitos que afectan la libre competencia. Asimismo, es
responsable de vigilar y reforzar el cumplimiento del Manual de Libre
Competencia en su area.

ElOficial de Cumplimiento con el apoyo del Coordinador de Cumplimiento
es responsable de efectuar el seguimiento sobre la implementacion de
los planes de acciéon definidos, informando a la Gerencia General en caso
se presenten incumplimientos.

El Oficial de Cumplimiento Corporativo es responsable de elaborar
informes de manera anual para la presentacién al Directorio sobre los
aspectos relacionados a la gestion del sistema de Libre Competencia.

El Oficial de Cumplimiento Corporativo es responsable de asegurar

11
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que se cuenten con los programas de capacitaciéon en materia de libre
competenciaparalosDirectoresytrabajadores,conel objetivodeasegurar
que reciban la informacién necesaria para cumplir eficientemente su
labor alineado a las disposiciones de la normativa vigente.

El encargado del Canal de denuncias o linea ética es responsable
de informar al Oficial de Cumplimiento Corporativo, respecto a las
denuncias relacionadas a delitos que afectan la libre competencia y los
resultados de las mismas, de forma semestral.

REGLAS DE CONDUCTA

Las reglas de conducta que se presentan a continuacion tienen por objeto
servir de guia a los Directores y trabajadores a fin de prevenir y advertir
los riesgos que pueden surgir en el marco de distintas actividades
o relaciones con terceros (en particular, competidores, clientes y
proveedores).

Sin perjuicio de las reglas de conducta de este capitulo y como principio
general, anteladudarespecto de siuna determinada conductarepresenta
un riesgo de incumplimiento de la normativa de libre competencia,
los trabajadores deben consultar al Oficial de Cumplimiento antes de
llevarla a la practica.

a. Relacién con competidores

No estd permitido pactar ni coordinar acuerdo alguno con
competidores que tenga por finalidad fijar precios de venta o de
compra, coordinar descuentos, ofertas o bonificaciones, limitar la
cantidad a producir, asignarse zonas, clientes o proveedores por
cuotas, influir en el resultado de proceso de seleccién publico y, en
general, no participar de acuerdos que generen o puedan generar
efectos contrarios a la normativa de libre competencia.

IMPORTANTE:

Recuerde que no solo los contratos escritos sobre una materia prohibida
pueden ser contrarios a la libre competencia, sino que también pueden
serlo actos, hechos o acuerdos informales, tales como conversaciones
presenciales, telefénicas, correos electrénicos, mensajes de texto y
acuerdos tdcitos.
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Reglas de conducta

Nunca intentar coordinar con la competencia precios de compra o de
venta, como tampoco precios maximos o minimos, rangos de precios
o incrementos de precios.

Nunca intercambiar informaciéon con sus competidores sobre la
forma en que la empresa participara en un proceso de seleccién.
Nunca intentar repartirse mercados con sus competidores, ya sea que
se refiere a territorios, productos, clientes, fuentes de suministro o
lineas de negocio.

Nunca compartir informacién comercial sensible con competidores,
tales como precios, descuentos, ventas, estrategias comerciales,
inversiones, costos, etc.

Nunca acordar o coordinar con competidores con el objeto de excluir
a otras empresas del acceso o permanencia en el mercado o impedir
sus importaciones.

Nunca recibir o procesar informacién comercial sensible que
pertenezca a competidores, ya sea de forma intencional o por
negligencia.

Nunca acordar con competidores no proveer a determinados clientes
o no comprar a determinados proveedores.

Nunca fijar cuotas de produccién, de compra y/o venta con sus
competidores.

Relacién con clientes

La relacién con clientes es objetiva e independiente y se fijan
condiciones comerciales basandose en criterios generales, no
discriminatorios y econémicamente justificados.

Reglas de conducta

Nunca prohibir injustificadamente a sus clientes la reventa de sus
productos, ni restringir los negocios que ellos deseen realizar con
terceros.

Nunca ofrecer de manera injustificada precios, descuentos u otros
términos diferentes a clientes que presenten caracteristicas y
condiciones similares.

Nunca seleccionar/aceptar clientes sobre la base de acuerdos con
competidores sino de forma independiente.

Nunca imponer clausulas de exclusividad injustificadas que tengan
por finalidad excluir a otros agentes del mercado.

13
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Toda condicién de comercializacién adoptada respecto de un cliente
siempre debe estar econdémica o comercialmente justificada.

Nunca compartir las condiciones de comercializacién de clientes con
otros clientes, estas son bilaterales y confidenciales.

Nunca solicitar a clientes informacién de la competencia, ni aceptar
recibir informacién de ella aun cuando no haya sido solicitada

IMPORTANTE:

Toda clausula de exclusividad debe ser previamente revisada por el Oficial
de Cumplimiento Corporativo con la finalidad de verificar que sus efectos
no sean anticompetitivos.

Relacién con proveedores

Los vinculos con proveedores son gestionados en un marco de pleno
cumplimiento de la normativa que protege la libre competencia, en
donde las condiciones comerciales deben ser adoptadas en forma
unilateral, independiente y objetiva.

Reglas de conducta

Nunca discriminar ni hacer diferencias entre proveedores sin una
justificacién econé6micamente objetiva.

Nunca utilizar clausulas abusivas o discriminatorias en los contratos
con proveedores.

Nunca solicitar ni intentar obtener por medio de proveedores
informacién sobre variables competitivas de competidores, tales
como precios, volimenes de venta y descuentos, entre otros.

Nunca contratar con proveedores bajo criterios y condiciones que no
sean objetivas y legitimas.

Nunca someter la eleccién de proveedores a acuerdos con
competidores o con otros proveedores. La elecciéon de los proveedores
debe ser siempre independiente.

Nunca pactar acuerdos de exclusividad con proveedores que tengan
por Unico objeto o efecto restringir la competencia.

Participacién en procesos de seleccién publicos (Contrataciones del
estado)

La participacion en procesos de seleccién publicos (adjudicaciones de
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D

bienes y/o servicios), se realizan siguiendo los mas altos estandares
de objetividad y transparencia, no pudiendo existir intercambios de
informacién o acuerdos de ningun tipo con competidores, ya sea
antes, durante o después de concluido el proceso de seleccion.

Reglas de conducta

e Formular su oferta de manera independiente: Definir las propuestas
técnicas y econdémicas que ofrecerda a la entidad contratante de
manera independiente, sin coordinarla previamente con sus
competidores y procurando que sea la mas competitiva posible.

e Nuncaintercambiar o compartir su oferta con competidores: Evite la
comunicacién con sus competidores y evite reuniones presenciales o
virtuales antes o después del proceso de seleccién en cualquier etapa
(entrega de bases, registro y presentacion de ofertas), de tal manera
que Unicamente su empresa y la entidad pueden conocer sus
propuestas técnicas y econémicas.

e Noinformar o insinuar la accion a tomar en un proceso de seleccion:
No anunciar, publicamente o por cualquier otro mecanismo al que un
competidor puede acceder, la accién que la compania tomara en un
proceso de seleccion (ofertar o no ofertar, incrementar o disminuir su
oferta econémica, etc.).

o Solicitar asesoria: Contactar al Oficial de Cumplimiento en caso de
dudas sobre la conducta a adoptar en el contexto de procesos de
selecciéon publicos.

IMPORTANTE:

En los casos en que la compania participe en un proceso de seleccion
publico como postor o a través de sus distribuidores o asociados, no se
debe contactar a los otros postores, actuales o potenciales, a menos que
sean instancias formales expresamente preestablecidas en las bases de la
licitacion.

Cabe observar que estas recomendaciones son también generalmente
aplicables a los procesos de seleccién privados (contrataciéon de bienes
y/o servicios) en los que pueden participar la compania como postor.

e. Participacion en asociaciones gremiales

Las asociaciones gremiales son organizaciones que relUnen a
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personas naturales o juridicas debido al sector al que pertenecen o
la actividad econémica que desarrollan, con el objeto de integrar a
empresas, y servir de plataforma de discusién de intereses comunes,
permitiéndoles a sus asociados canalizar dichos intereses frente a
otros actores del sector privado y publico. Las asociaciones cumplen
un rol muy importante al informar al Estado y a otros actores acerca
de las preocupaciones y expectativas legitimas del sector, representar
tales intereses, intermediar en el flujo de informacién y promover la
investigacion y el fortalecimiento de las industrias en que operan.

El concepto de asociaciéon gremial debe entenderse en un sentido
amplio, es decir, que alcanza no s6lo a las asociaciones empresariales
o profesionales, grupos de asociaciones (confederaciones y
federaciones) y colegios profesionales formalizados legalmente, sino
también a otras instancias cuya naturaleza y fines sean analogos a los
de una asociacién gremial desde la 6ptica de la libre competencia.

La compania reconoce la importancia de las asociaciones gremiales
y el rol que cumplen en el &mbito empresarial y social. Sin embargo,
las asociaciones también podrian voluntaria o involuntariamente
ser utilizadas para coordinar, decidir o facilitar la formacién de
acuerdos y otras practicas lesivas de la competencia, convirtiéndose
en plataformas dirigidas a eliminar la competencia entre sus
participantes o a excluir o perjudicar a terceros competidores.

Reglas de conducta

[3/ Qué hacer:

Participar en reuniones que versen sobre los intereses y
preocupaciones legitimas del sector general. Por ejemplo, si se
identifica un proyecto de ley que busca prohibir la importacién de
insumos relacionados a la actividad desarrollada por la empresa.
Participar en reuniones que establezcan claramente y por escrito la
convocatoria y la agenda, para que los asociados conozcan de
antemano el motivo de la reunién gremial. La convocatoria debe
cursarse por un medio que permita acreditar la fecha y contenido de
la misma.

Levantar registro de asistencia y actas de las reuniones gremiales.
Estas Gltimas deben incluir los temas discutidos, las decisiones
tomadas, y cualquier otra incidencia relevante.

Ceilirse a los puntos de la convocatoria y agenda en la reunién
gremial. En caso sea necesario atender asuntos que no fueran materia
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de la convocatoria y/o agenda, dejar constancia de estos cambios en
las actas pertinentes.

- Sien el transcurso de una reunién se tratan asuntos que pueden
atentar contra las normas de libre competencia, dejar constancia
expresa, sea en las actas de asistencia, directorio, asamblea, y/o otro
documento analogo, de la negativa a continuar participando y proceda
aretirarse.

+ De ser posible, en las reuniones gremiales, la compariia debe requerir
a la asociacion la presencia de un funcionario interno o externo con
conocimientos en Derecho de la Competencia, cuya responsabilidad
sea velar por el cumplimiento de la normativa sobre la materia, y que
pueda advertir oportunamente posibles contingencias legales.

+ Conocer los alcances del término “informacién sensible”, segin el
entendimiento del INDECOPI, y procurar que el resto de los miembro
del gremio se familiaricen con este concepto.

(X) Qué NO hacer:

+ Guardar silencio si es que detecta la posible comisién de una conducta
anticompetitiva en el seno de un gremio, puesto que el INDECOPI
considera que un asociado puede verse involucrado en una infraccién
si es que no manifiesta su rechazo de manera expresa, oportuna, y
clara.

+ Asistirareuniones gremiales, que no cursen, con la debida antelacion,
la convocatoria y la agenda que contenga los puntos a tratar, por
medios que no permitan acreditar la fecha y contenido de estos
documentos.

« Discutir o tomar acuerdos con competidores sobre informacién
sensible, especialmente datos relativos a precios, descuentos,
produccién, inventario, ventas, costos, planes futuros de negocio,
licitaciones (publicas o privadas) u otros asuntos vinculados a clientes
o proveedores.

+ Intercambiar informacién sensible con competidores, directamente o
a través de gremios u otros terceros.

+ Requerir a un gremio que sus miembros presenten informacién
sensible de manera obligatoria, y, en caso de que un miembro
incumpla con proporcionar estos datos, reclamar que sea disciplinado
por la asociacion.

- Exigir a un gremio que comparta la informacién sensible que posee
de otros miembros.

+ Fomentarladaciéon de medidas gremiales que involucren informacién
sensible, especialmente si tienen como objeto y efecto la concertacion
o la estandarizacion de otras variables competitivas.
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+ Propiciar la sancién de un asociado que ha incumplido una medida
gremial de naturaleza anticompetitiva.

f. Contratacién de personal

Estd prohibido solicitar a los candidatos a un puesto laboral en la
empresa, detalles confidenciales acerca de empresas competidoras
donde hayan trabajado anteriormente, especialmente aquellos que
postulan a puestos relacionados con determinacién de precios y/o
estrategias competitivas de la empresa.

Asimismo, se prohibe firmar acuerdos sin justificacién valida con
otras companias para evitar contratar a candidatos especificos o para
coordinar términos salariales.

g. Comunicaciones en caso de bloqueo

Para aquellas situaciones en las cuales un proveedor o cliente solicite
informacién sobre un potencial bloqueo o anulacién de ventas o
contrataciones de bienes y/o servicios, estas atenciones deberan
ser derivadas por el area receptora al Oficial de Cumplimiento,
quien tomara la decisién pertinente. Por ningin motivo se debera
responder al cliente o proveedor sin la autorizacién escrita del Oficial
de Cumplimiento Corporativo y/o de la Direccion legal y de asuntos
corporativos.

REGLAS ESPECIALES DE CONDUCTA

a. Evitarincurrir en practicas de facilitacion de carteles
Algunas expresiones y/o palabras empleadas en nuestras
comunicaciones con nuestros diferentes grupos de interés (clientes,
proveedores y/o terceros) pueden ser consideradas - en una eventual
investigacién del INDECOPI - como testimonios o pruebas de una
conducta anticompetitiva.

La compaiia debe estar en condiciones de identificar términos
que puedan ser malinterpretados y entendidos como parte de
una comunicacién que prueba una practica contraria a la libre
competencia.

Lostrabajadoresdeben prestarespecialatenciénalascomunicaciones
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que surgen en contextos como los siguientes:

Riesgo de facilitador: Se verifica si los clientes o proveedores quieren
conversar sobre condiciones comerciales de su competencia (precios,
descuentos, volumen, etc.).

Riesgo de facilitar la “fiscalizacién de un cartel”: Se presenta si los
trabajadores de la empresa realizan comunicaciones internas sobre
condiciones comerciales o informacion sensible de la competencia de
algln cliente o proveedor.

Las siguientes son alternativas de expresién en las comunicaciones
de caracter comercial, que puede evitar incurrir en afirmaciones que
puedan ser entendidas como parte de conductas anticompetitivas.

Evitar expresiones como... Alternativa
“Podriamos establecer precios Establgceremos nuestros
Py p precios basados en nuestras
minimos”. X o
estrategias comerciales”.
“Conforme al resultado del
“Las empresas Ay B al fin levantamiento de informacién
subieron sus precios’. sobre el mercado, los productos
enlas empresas Ay B subieron
de precio”.
“Ya conversé con el cliente “Le expliqué al cliente que
Z para que quite la su promocion podria
promocion de nuestro perjudicarnos, debido a que no
producto, para no afectar contamos con stock suficiente
el mercado de nuestros (alternativamente: no esta
demas clientes”. dentro de nuestra estrategia
comercial o de marketing)”.
“Hagamos un acuerdo para no | “Determinemos nuestras politicas
conceder descuentos”. de descuento de manera
individual”.

b. Conductas a evitar por riesgo de licitaciones colusorias

La empresa debe evitar incurrir en conductas que han sido listadas
por la autoridad de competencia como indicios de practicas
anticompetitivas:
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En la etapa preparatoria los indicios mas frecuentes de la realizaciéon

de conductas anticompetitivas son los siguientes:

Respuestas conjuntas a las solicitudes de cotizaciéon o
respuestas similares: este es un indicio de la existencia de una
coordinacion para influenciar a la Entidad el establecimiento
de un determinado precio o valor referencial.

Silencios o retrasos coincidentes alas solicitudes de cotizacion:
similar al supuesto anterior este es un indicio de la existencia
de una coordinacién para que la Entidad - ante la aparente
falta de interés de los postores - ofrezca otras condiciones
o cancele la Licitacién Publica y opte por otro mecanismo de
contratacion mas conveniente a los intereses de los postores
coludidos.

En la etapa de registro de participantes:

Participaciones inusuales: postores que se inscriben como
participantes, pero no presentan ofertas o presentan ofertas
destinadas a la descalificacién. Este puede ser un indicio de
monitoreo o supervisiéon de una practica colusoria horizontal.
Ausencia inesperada de participantes: cuando pese a tener las
condiciones para participar en una Licitacién Publica un
conjunto de empresas decide no hacerlo. Esto puede ser
un indicio de una coordinacién para favorecer a un postor
determinado (en un esquema de reparto geografico de
mercado o clientes) o para buscar que la Licitacién Pablica se
declare desierta.

En la etapa de formulacién de consultas y observaciones:

Consultas y observaciones idénticas o similares: es un indicio
de coordinacién entre ciertos postores para influenciar en las
bases conforme a sus intereses. También pueden ser
empleadas para formular pedidos que favorezcan a uno o
determinados postores.

En la etapa posterior a la precalificacion:

Desistimientos o descalificaciones inesperadas: es un indicio
similar a la ausencia inesperada de participantes.

Consorcios: la formaciéon de consorcios entre empresas que
han superado la etapa de precalificacién puede ser un indicio
de colusion entre postores puesla superacion delamencionada
etapa se logra cuando un postor se encuentra apto para
participar de forma individual en la Licitacién Publica.

En la etapa de presentacion de ofertas:
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m Ofertas econémicas o técnicas similares: puede ser un indicio
de coordinacién en especial cuando ciertos postores coinciden
en precios extraflamente elevados o cuando presentan
similitud en su personal, infraestructura y otros aspectos.

= Subidas repentinas o inusuales en los precios ofertados: es un
indicio de una coordinacién que busca alterar el precio o valor
referencial conforme a los intereses de los postores coludidos.

- Enlaetapa de ejecuciéon contractual o posterior ala adjudicacién:

m F] ganador o adjudicatario subcontrata a postores que han
participado en la licitacién: es un indicio de que ciertos
postores habrian coordinado su participacion con la finalidad
de que uno de ellos gane y subcontrate al otro (u otros).

m El ganador o adjudicatario no firma el contrato sin razén
aparente: puede ser un indicio de la existencia de un acuerdo
colusorio.

c. Evitar incurrir en practicas asociadas a acuerdos de exclusividad
anticompetitivos

1. Parametros de evaluacién
Los parametros para evaluar la licitud de estos acuerdos de
exclusividad son los siguientes:

+ Almenosuna delas partes del acuerdo debe ostentar una posicién
de dominio. es posible que las compaiiias sean consideradas como
agentes con posicién de dominio, dependiendo del mercado
analizado y su delimitacién.

+ La proporcién de mercado afectado. El INDECOPI ha sefialado que
el indice de cierre de mercado se convierte en el factor mas
importante en la evaluacién de una politica de contratos de
exclusividad como practica anticompetitiva.

Si la afectacién al mercado con un acuerdo de exclusividad es
relativamente bajo (menor a 30%), podria exceptuarse el analisis de
criterios adicionales puesto que dicho cierre de mercado denotaria la
imposibilidad de afectacién sobre la competencia.

2. Elperiodo de vigencia de los contratos
Es recomendable que el plazo de duracién de los acuerdos de
exclusividad no sea mayor a 3 afos, teniendo en cuenta los siguientes
escenarios:

- Los contratos de exclusividad a largo plazo no tendrian mayor
impacto parala competenciasies quelas partes pueden terminarlo
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con facilidad.

- Los contratos con una duracién corta (menor a 3 afios) pueden
tener mayor impacto en la competencia si sus términos prevén
clausulas de renovacién automatica, con lo que tiene vocacién de
larga duracién, riesgos de imposicién de penalidades y
procedimientos complejos de terminacién.

3. Lasjustificaciones o aspectos pro-competitivos:
Existen ejemplos de las posibles eficiencias o aspectos pro-
competitivos de los contratos de exclusividad:

« Reduccién de costos de transaccién: Al mantener un Unico
distribuidor, el proveedor evita numerosos tratos con un gran
namero de agentes econémicos.

- Economias de escala: El productor puede alcanzar economias de
escala al contar con una cantidad de ventas aseguradas por parte
de su vendedor exclusivo.

+ Dinamizarla competencia intermarca: La celebracién de contratos
de venta exclusiva puede incentivar la creacién de canales
alternativos de distribucién impulsando la competencia
intermarca.

+ Solucién de problemas de parasitismo (“Free lider”): Mediante un
acuerdo de distribucién exclusiva se puede evitar que un
distribuidor se aproveche de las actividades de promocién
realizadas por un competidor. Si un minorista invierte en servicios
de preventa de una marca especifica a efectos de incrementar
sudemanda por parte de los consumidores, se espera légicamente
que tenga un interés de evitar que otro minorista realice ventas
aprovechandose de una inversién en la que no ha contribuido.

« Problemade cautividad: Este caso se presenta cuando un proveedor
oun comprador deben realizar inversiones destinadas a un cliente
especifico, de tal manera que no comprometeria su capital en la
realizacién de tales inversiones si previamente no consigue
celebrar un acuerdo de suministro exclusivo que asegure la
recuperacién de su inversion.

d. Negativa injustificada de trato comercial

Para evitar incurrir en una conducta anticompetitiva de este tipo se
debe tener en cuenta que los siguientes son sus elementos tipicos:

1. Laposiciéon de dominio en el mercado relevante: La predominancia
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concurrente de un agente puede significar, en los hechos, que una
negativa de trato impida a un tercero competir satisfactoriamente
en el mercado relevante, sea por la falta de alternativas viables o
equiparables.

2. La existencia de la negativa de trato comercial: Demostrar que
el agente neg6 contratar con el tercero, se comprueba a través
de la manifestacion expresa de voluntad o de respuestas dilatorias
o silencios por tiempos prolongados.

3. El caracter injustificado de la negativa de trato: Estas negativas
pueden tener como sustento una justificacién comercial valida,
siempre y cuando sean razonables y objetivas, que puedan ser
debidamente comprobables. Por ejemplo:

« Técnicas: Razones de seguridad o imposibilidad de produccién
adicional.

« Legales: Normas que exigen negarse a atender algunos pedidos en
determinadas circunstancias.

+ Contractuales: Compromisos previos asumidos con terceros
cubren toda la oferta disponible.

« Entre otras.

4. Efecto exclusorio: La negativa de trato debe tener un “efecto
exclusorio” respecto a los competidores, que supere las eventuales
justificaciones comerciales mencionadas en el numeral anterior.

PR

8 © 8 COMUNICACIONES

La compania, sus directores y sus trabajadores no participaran
en conductas anticompetitivas, pero ademas evitaran que sus
comunicaciones den a entender a sus competidores, clientes,
proveedores o a la autoridad, que podria participar, contribuir o facilitar
la realizacién de tales ilicitos. Por ello, en toda forma de comunicacién
a través de cualquier medio, ya sea por teléfono, correo electrénico,
mensajes de texto, mensajeria instantanea (como WhatsApp, Messenger,
Telegram u otro anélogo), asi como en reuniones que se sostengan en
representaciéon o en nombre de la compania, se deben tener en cuenta
las siguientes reglas:

a. Nunca usar palabras que impliquen o sugieran, ain en apariencia,
conductas secretas o ilegales, o que provienen de acuerdos
anticompetitivos, como, por ejemplo:

- “Destruya después de leer...".
«  “Nodeberia decir esto, pero...".
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b. Nuncautilizarunlenguaje queimpliquey/o sugiera,atin enapariencia,
que existe una colaboracién con otros competidores o una estrategia
de exclusién injustificada de los competidores, como, por ejemplo:

«  “Acuerdo de la industria”.

« “Politica de la industria”.

«  “Esto esta destinado a ordenar el mercado”.
«  “Control de mercado”.

- “Reducirla competencia”.

«  “Excluir competidores”.

- “Destruir a la competencia”.

c. Si voluntariamente o por error recibe informacién comercial
sensible de la competencia a través de cualquier medio, debe reportar
inmediatamente al Oficial de Cumplimiento solicitando asesoria
para responder de manera adecuada. En ese sentido, tenga presente
lo siguiente:

+ Nunca borrar ni eliminar el correo o comunicacién recibida
ni la informacién adjunta, y seguir las indicaciones del Oficial de
Cumplimiento respecto de como proceder.

- Nunca dejar sin respuesta el correo o mensaje recibido, aunque
se haya debido a un error. Todas estas comunicaciones se deben
responder seglin lo que indique el Oficial de Cumplimiento para
cada caso, quien debe articular la férmula mas enfatica de
rechazar tal informacion y evitar que la compaiiia la utilice para
definir variables competitivas.

IMPORTANTE:

Ante la duda sobre cémo responder un mensaje con contenido que
potencialmente puede considerarse sensible o contrario a la normativa
de libre competencia, debe contactarse previa e inmediatamente con el
Oficial de Cumplimiento para solicitar asesoria y orientacion.

ACCIONES PROHIBIDAS Y ACCIONES ESPERADAS

En esta seccidén se sintetizan las principales reglas de conductas antes
sefialadas, distinguiendo entre “acciones prohibidas” (que constituyen
infracciones a la normativa que protege la libre competencia) y “acciones
esperadas” (por cuanto previenen conductas anticompetitivas y
promueven las buenas practicas).

ACCIONES PROHIBIDAS
« Discutir, ponerse de acuerdo o coordinar con competidores, sea
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directa o indirectamente, acerca de precios de compra o de venta,
margenes o descuentos.

Discutir, ponerse de acuerdo o coordinar con competidores, sea
directa o indirectamente, con el fin de limitar la cantidad a producir o
comercializar.

Discutir, ponerse de acuerdo o coordinar con competidores, sea
directaoindirectamente, conlafinalidad derepartirse un determinado
mercado, ya sea por territorio, categorias de clientes, proveedores,
productos o servicios.

Discutir, ponerse de acuerdo o coordinar con competidores, sea
directa o indirectamente, para afectar el resultado de procesos de
seleccién publicos o privados.

Discutir o acordar con competidores cualquier condicién comercial
que tenga por finalidad excluir a otros competidores, proveedores o
clientes.

Discriminar arbitrariamente entre proveedores sin una justificaciéon
econdmica objetiva.

Condicionar la contratacién de un proveedor a que dicho proveedor
no contrate con los competidores, que lo haga en términos mas
desfavorables o que se abstenga de entregar ciertos productos a tales
competidores.

Pactar clausulas de exclusividad sin la revisién previa del Oficial de
Cumplimiento.

Permanecer en cualquier sesién o reunién en asociaciones gremiales
o agrupaciones similares en la cual los competidores discutan
materias con potenciales efectos anticompetitivos, incluso si se
permanece en silencio.

ACCIONES ESPERADAS

Finalizar su participacién en una reunién u otra comunicacion,
dejando evidencia de ser posible, en caso un competidor intente
iniciar conversaciones que atenten en contra de la libre competencia.
Tener presente la normativa de libre competencia cada vez que tome
contacto con un competidor, incluso en un &mbito informal o social.
Obtener informacién sobre el mercado, competidores, clientes y
proveedores desde fuentes publicas, disponibles y formales.
Seleccionar clientes y proveedores de forma independiente, nunca
sobre la base de acuerdos con competidores.

Mantener en reserva y de manera confidencial las negociaciones de
los contratosy acuerdos, asi comolas condiciones de comercializacién
entre la compaiiia, sus proveedores y clientes.

Promover las practicas pro-competitivas con nuestros competidores,
clientes y proveedores, dandoles a conocer el compromiso de la
compania y sus lineamientos en materia de libre competencia.
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En esta seccién se presenta una lista de preguntas y respuestas que
buscan orientar a los trabajadores frente a inquietudes comunes que
se presentan en escenarios o contextos relacionados con temas de libre
competencia.

1

Siunclientesolicitaundescuentoadicionaldelaplicadoinicialmente.
;Puedo otorgarselo?

Si, siempre que existan consideraciones comerciales y econémicas
que lo justifiquen y sean coherentes con los descuentos aplicados
a clientes en su misma situacién. Esta recomendacion es incluso
mas relevante si la compania detenta una posicién especialmente
importante en el mercado.

:Qué debo hacer si un cliente me entrega, voluntariamente o por
error, una factura o cualquier documento donde consten los precios
de la competencia?

En caso de recibir documentos, ya sea por medios fisicos o
electrénicos, donde conste informacién de la competencia, debe
reportarse inmediatamente al Oficial de Cumplimiento, el cual
proveera orientaciéon respecto a como proceder.

Si un cliente pide que se le indique el precio al que debe vender un
producto al publico o consumidor final ;Puedo hacerlo?

En principio, cada cliente es libre e independiente de decidir cual
serd el precio al que vendera nuestros productos. Sin perjuicio de
lo anterior, se pueden efectuar sugerencias, pero siempre haciendo
presente que son solo recomendaciones y que él y los demas clientes
son libres de determinar los precios que estimen pertinentes.

;Puedo exigir a un cliente que venda exclusivamente productos de la
compaiiia y no de la competencia?

En principio, todas las empresas, sean competidoras o no, deben
participar libremente del mercado. Excepcionalmente, en
determinados casos, podria permitirse la inclusién de clausulas
de exclusividad, lo cual esta sujeto a la revisién previa del Oficial de
Cumplimiento.

;Puedo servir de intermediario para que dos empresas competidoras
intercambien informacion sensible?

No. Nunca se debe ni se puede facilitar la comunicacién entre dos
empresas competidoras.,, por ejemplo, no podemos facilitar la
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comunicacién entre dos cadenas de comercializacién que ofrece el
producto de la compania.

6. En general si cualquier agente del mercado le ofrece al trabajador -
cualquiera sea su jerarquia en la organizacion- ser parte de un
acuerdo ilegal o cuestionable, o los invita a discutir, intercambiar
o compartir informacién confidencial, el trabajador debe tomar las
siguientes medidas:

a. Informar ala contraparte que no discutira la materia.

b. Cortar la comunicacién (intercambio de correos, llamadas
telefénicas, envio de mensajes, entre otros) o abandonar el espacio
donde esta produce (reunién), dejando constancia de la
interrupcion del contacto y la causa de esta; y

c. Comunicar de inmediato al Oficial de Cumplimiento.

LINEA DE CONSULTAS, DENUNCIAS Y MEDIDAS
DISCIPLINARIAS

a. Lineade consultas

Los Directores y Trabajadores de la compania pueden realizar sus
consultas y/o dudas respecto de la aplicacién del presente manual
o los demas temas relacionados a la aplicaciéon de los lineamientos
establecidos en la normativa de libre competencia al Oficial de
Cumplimiento Corporativo (oficialdecumplimiento@gloria.com.pe).

b. Lineade denuncias

Los Directores y Trabajadores de la compaifiia deben denunciar
inmediatamente cualquier sospecha o conocimiento que tengan
de conductas, hechos o circunstancias que constituyan o puedan
constituir una infraccién de este Manual y de la normativa de libre
competencia.

Las denuncias deben reportarse a través del canal de denuncias de la
Empresa accesible a través del sitio web corporativo, del intranet y del
correo electrénico.

Las denuncias relacionadas a practicas anticompetitivas pueden
realizarseenformaanénimaysemantendraladebidaconfidencialidad
durante el proceso de investigacién, el cual sera canalizado y atendido
por el responsable de la linea ética, de acuerdo a lo establecido en el
protocolo de atencion de la linea ética y el Reglamento del Comité de
Etica de la empresa.

El responsable de la linea ética en la empresa deberd reportar
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de forma semestral al Oficial de Cumplimiento Corporativo las
denuncias relacionadas a practicas anticompetitivas y los detalles
correspondientes, con la finalidad que este pueda aplicar las medidas
correspondientes para la mitigacién del riesgo.

IMPORTANTE:
La Companianotolerardrepresalias contra trabajadores que denuncien

@ de buena fe, incluso si la investigacion determina que no ha existido una

infraccién.
La linea de denuncias estd disponible tanto para trabajadores de la
Compariia como para clientes, proveedores u otros terceros.

c. Medidas disciplinarias

En caso de incumplimiento de este Manual, incluyendo otras normas
del Programa y leyes aplicables, los responsables y/o involucrados
podranenfrentarlasmedidasdisciplinariasysancionescontempladas
en la ley local, contratos de trabajo y reglamentos internos de la
compania, las que pueden consistir desde amonestaciones hasta el
término de la relaciéon laboral o de otra indole segln el cargo que el
infractor tenga en la compaiiia, sin perjuicio de eventuales acciones
civiles y penales que correspondan.

'©® IDENTIFICACION Y EVALUACION DE LOS

%

RIESGOS

La empresa ha desarrollado e implementado los mecanismos para
la identificacién, evaluacién y mitigacién de los riesgos a los que se
encuentra expuesta, los mismos que se encuentran definidos en la
Metodologia de Gestién de Riesgos del Programa de Cumplimiento.

Asimismo, se detalla que la actualizacién de la matriz de riesgos se

realizara con frecuencia anual o ante cambios del proceso o incorporacién
de nuevas obligaciones en la normativa externa.

y LINEAMIENTOS DEL PROGRAMA DE

@1 CAPACITACION
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El Oficial de Cumplimiento Corporativo, debe elaborar y/o coordinar
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un programa de capacitacién en materia de libre competencia, que
tome en consideracién los riesgos a los que la empresa podria estar
expuesta. El programa tiene por finalidad instruir a los trabajadores
sobre la normativa vigente, asi como respecto a las politicas normas y
procedimientos establecidos por la empresa.

El programa de capacitacién debe realizarse por lo menos una vez al afo,
la cual debe acompanarse de una evaluacién que permita medir el nivel
de entendimiento de la capacitacién brindada.

Asimismo, la compafiia debe acreditar la ejecucion de dicha capacitaciéon
mediante constancia de participacién o registros de asistencia. Las
constancias sobre la participacién en las capacitaciones o registro de
asistencias son los reportes generados desde la plataforma denominada
“Lidera tu desarrollo” u o medio que determine la compaiiia.

LaCompaiiadebeasegurarseincluirdentrode suprocesode capacitacion

de induccién a nuevos trabajadores los principales lineamientos del
Programa de Cumplimiento de Libre Competencia implementado.
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