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GUIA PRACTICA LIBRE COMPETENCIA

Este documento designado como “Guia Practica de Libre
Competencia” sigue los mismos parametros de la “Guia
Practica de Libre Competencia” de Chile adecuados a
Colombia, y forma parte del Programa de Cumplimiento de la
Normativa de Libre Competencia.

Esta guia contiene recomendaciones para que los
colaboradores de AEROSAN S.A.S. (en adelante “Aerosan”)
mantengan una conducta respetuosa de la legislacion de libre
competencia en Colombia.
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1. LAS 3 REGLAS CLAVES:

Las siguiente son las tres reglas claves. No hay excusas para
no cumplirlas.

i. Siempre se deben tomar las decisiones comerciales de
formaindependiente;

ii. No esta permitido el contacto con empresas de la
competencia. Soélo los colaboradores expresamente
autorizados pueden hacerlo, guiandose en todo momento
por los instructivos habilitados por Aerosan; vy,

iii. No esta permitido recibir, enviar ni intercambiar
informacién competitivamente y/o comercialmente
sensible con competidores. Si debe entregar este tipo de
informacion a otros terceros para que puedan prestar un
servicio a Aerosan, asegurese de adoptar las medidas
dirigidas a protegerla y a garantizar la obligacion de
confidencialidad y reserva de conformidad con las
recomendacionesy los lineamientos de
Anexo | “Directrices Generales Para El Intercambio
De Informacion Competitivamente Sensible”.
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11. CONSULTAS AL ENCARGADO DE
CUMPLIMIENTO

Usted debe consultar al Encargado de Cumplimiento del
Programa:

i. Ante cualquier duda sobre silo que se le ha encomendado
cumple con la normativa de libre competencia;

ii. Antes de afiliarse a una Asociacion Gremial y previo a
asistir a cualquier reunion en la que estaran presente
competidores;y,

iii. Los colaboradores de Aerosan no deben mantener
comunicacion con competidores o sus funcionarios,
salvo previa consulta o autorizacion expresa. En caso
de que ocurra comunicacion con cualquier competidor,
el colaborador debera reportarlo inmediatamente al
Encargado de Cumplimiento.

Cbémo contactar al Encargado de Cumplimiento:

a. Presencialmente; o

b. Alcorreo electronico consultaslibrecompetencia@saam.cl.
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11l. RELACION CON COMPETIDORES

En sus relaciones con los competidores, los colaboradores de
Aerosan NO DEBEN:

Hablar o comunicarse con un competidor sobre:
» Tarifas, variaciones de las mismas, descuentos, rebates, etc.

» Perspectivas o proyecciones de crecimiento nacional o inter-
nacional.

» Expectativas en procesos de licitacion privadas y decisiones
asociadas a éstos.

» Lacarterade clientes o a quienes piensan intentar captar
como clientes.

Intercambiar con los competidores datos que normalmente
se considerarian secretos empresariales o informacion
competitivamente sensible.

En sus relaciones con los competidores, los colaboradores de
Aerosan DEBEN:

» Finalizar notoriamente su participacion en una reunién u otra
comunicacion si un competidor intenta iniciar conversaciones
inapropiadas.

» Tener presente la normativa de libre competencia cada vez
que tome contacto con un competidor, incluso en un ambito
informal o puramente social.

» Negarse a discutir cualquier «riesgo» silo plantea un competi-
dor.

» Obtener informacion sobre el mercado de clientes, de terceras
fuentes publicas y respetadas, y validadas por el Encargado
de Cumplimiento, jamas de competidores.

» Registrarlafuente y fecha de recepcion de toda la informacion
sobre el mercado.
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IV. RELACIONES CON CLIENTES,
PROVEEDORES YDISTRIBUIDORES

En sus relaciones con clientes, proveedores y distribuidores,
los colaboradores de Aerosan DEBEN consultar al Encargado
de Cumplimiento, antes de:

» Aplicar distintos precios a clientes o proveedores equivalen-
tes.

» Intentar cobrar tarifas muy bajas o muy elevadas.
» Ofrecerreintegros o descuentos por lealtad o por objetivos.

» Negarse arbitrariamente a comerciar con un cliente o provee-
dor (sea existente o nuevo).

» Pactar exclusividades en favor de Aerosan o de terceros.

» Pactar clausula de igualacion de precios (meeting competition
o clausula de nacion mas favorecida).

» Sujetarlas ventas de su producto/servicio a un cliente a la con-
dicion de que este adquiera también otro producto o servicio.

En sus relaciones con clientes, proveedores y distribuidores,
los colaboradores de Aerosan NO DEBEN:

» Acordar con un proveedor no vender a sus competidores.

» Acordar con un cliente que AEROSAN no podra venderle a sus
competidores.

» Amenazar con interrumpir o limitar la compra a un proveedor
porque éste comercia con uno o mas de sus competidores.

» Adoptar practicas que puedan generar la apariencia de estar
dirigidas contra determinado competidor o un posible nuevo
entrante al mercado.
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V. RELACIONES CON LAS
AUTORIDADES

En sus relaciones con las autoridades los colaboradores de
Aerosan DEBEN:

» Tener especial cuidado con la informacién que intercambia
con las autoridades y ante cualquier duda que surja araiz de
un requerimiento, consultar con el Encargado de Cumplimien-
to.

» No entregar ni aceptar informaciéon competitivamente sensible
de otro competidor.

» Negarse arecibir cualquier tipo de informacion desagregada
de competidores.

» Solicitar siempre estricta confidencialidad respecto de la infor-
macion que se entregue y siempre expresar su negativa a que
sea divulgada a competidores.

» Ante cualquier requerimiento de informacién o visita de la SIC,
se debe tener un espiritu colaborativo y ceiirse a lo dispuesto
en el Documento «Guia de Reaccion frente a investigaciones
dela SIC».

» Contactarinmediatamente al Encargado de Cumplimiento
frente a cualquier requerimiento de informacién de la SIC diri-
gida a Aerosan.
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