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Mensaje del Gerente General

Queridos colaboradores,

En SMIlestamos comprometidos con una actuacion honesta e integra, que nos permite generar
valor de manera responsable a nuestros inversionistas, clientes, colaboradores y principales
gruposde interés.

Ello supone cumplircon las diferentes leyes que nos aplican en el PerUy el extranjero, incluyendo
las normativas relacionadas con la libre competencia. Creemos que una competencia sanay justa
beneficia a la industria, a nuestros clientes, a los consumidores finales y a la sociedad en su
conjunto. Este tipo de conducta esta alineada con nuestros valores corporativosy nos reta a
innovary mejorar permanentemente.

Por ello, de manera complementaria a nuestro Cédigo de Etica, hoy les presentamos nuestro
Manual de Libre Competencia, documento que nos ayudara a conocer nuestras obligaciones
legales en esta materia y nos brindard pautas claras de conducta para nuestras actividades

cotidianas.

Todos los que formamos partede SMItenemos la obligacién de conocer, entender y cumplir los
lineamientos expresados en este Manual. Cuento con su apoyo para lograrlo.

Unabrazo,

Edgar Jurgensen



1. Objetivos

Nuestro Manual de Libre Competencia® establece criterios, lineamientos y situaciones practicas
gue nos permitiran identificar y prevenir situaciones de riesgo, promover una cultura de libre
competencia (dentroy fuera de la empresa) y cumplir con la legislacion vigente.

Este Manual forma parte de nuestro Programa de Cumplimiento Corporativo. Ello significa esta
articulado a distintas medidas complementarias que nos ayudaran a fortalecer nuestra cultura de
integridad en la empresa.

Estas medidas estan agrupadas en 5 pilares basicos: (i) El compromiso de la alta direccion, (ii)
Evaluaciones de riesgos periddicas, (iii) Politicas y controles adecuados, (iv) Permanente
capacitacién, y (v) Monitoreoy evaluacion continua de nuestras acciones.

2. Alcance

Los lineamientos planteados deberan guiar la conducta de todos nuestros colaboradores, sin
importar su cargo en la compafiia. También se hacen extensivos a todas nuestras unidades de
negocio y empresas subsidiarias.

En la medida que SMI tiene operaciones en distintos paises de la regién, podrian surgir
situaciones no contempladas en este documento o posibles contradicciones. Ante cualquier
aparente conflicto, deberd primar la legislacién local de cada pais para temas de libre
competencia.

En caso de duda o consulta, debemos comunicarnos con nuestro oficial de cumplimiento, quien
analizard cada caso especificamente.

3. Marco legal en el Peru

=  Decreto Legislativo N2 1034 (2008), Ley de Represion de Conductas Anticompetitivas y
sus modificatorias: Decreto Legislativo N2 1205 (2015) y Decreto Legislativo N2 1396
(2018).

» Decreto Supremo 030-2019-PCM, Texto Unico Ordenado de la Ley de Represion de
Conductas Anticompetitivas, através del cual se definen las acciones que atentan contra
la libre competencia y sus sanciones.

= En el Pery, la autoridad encargada de promover, investigar y fiscalizar el cumplimiento
de la normativa de libre competencia es el Instituto Nacional de Defensa de la
Competenciay Proteccion de la Propiedad Intelectual — INDECOPI.

1 El presente Manual toma como referencia la Guia de Programas de Cumplimiento de las Normas de Libre Competencia-Borrador,
elaborada por Instituto Nacional de Defensa de la Competencia y Proteccién de la Propiedad Intelectual — INDECOPI. Perd, septiembre
2019.



Cuadro 1: La libre competencia en el Peru

éQué es lalibre competencia?

Es la libertad de eleccion de empresas y consumidores que participan, en igualdad de
condiciones, de un mercado regulado por la ofertay la demanda?.

éPor qué es importante?

La libre competencia genera beneficios no sélo para los consumidores, sino para la
sociedad en su conjunto. Porejemplo, se traduce en menores precios, mejor calidad de
bienes y servicios, mayorvariedad de opciones, nuevos productos, entre otros>.

éCualesson las principales conductas sancionadas?*

= Colusion Horizontal: Acuerdos o practicas concertadas entre dos o mas
competidores querestringen la competencia. También se les conoce como cérteles.

Este tipo de practicas ilegales incluyen la coordinacion de precios, la reparticion de
cuotas del mercado o clientes, la fijacion de limites de produccién, la coordinacion
de posturas en licitaciones, el intercambio de informacién sensible, entre otros.

Estas conductas constituyen infracciones muy graves a la normativa de libre
competencia y para ser sancionadas, basta con demostrarel acuerdo entre partes.
No se requiere probarla existencia de unimpacto negativo en el mercado.

= Colusidn Vertical: Acuerdos o practicas concertadas entre distintos agentes de la
cadena de producciony comercializacion (porejemplo, proveedor - productor), que

tengan por objeto o efecto restringir, impedir o falsear la libre competencia. Estas

practicas i
comerciales desiguales sin una justificacion razonable, entre otros.

icitas incluyen acuerdos de exclusividad de compra o venta, condiciones

A diferencia de la colusion horizontal, para sancionarla colusién vertical se requiere
probarla existencia de un efecto negativo para la competencia y el bienestarde los
consumidores, asicomo que unade las partes cuente con posicion de dominio en el
mercado relevante.

= Abuso de posicion de dominio: Conductas unilaterales realizadas poruna empresa

dominanteen el mercado, que buscan limitar la competencia por razones distintas
a la eficiencia econdmica. Algunos ejemplos, son las ventas atadas, negativas de
venta o los contratos de exclusividad sin justificacion.

2 Pontificia Universidad Catdlica del Peru. Al Derechoy al Revés: Libre Competencia .

3 Instituto Nacional de Defensa de la Competenciay Proteccion de la Propiedad Intelectual (Indecopi). ¢ Por qué esimportante la
defensa de la libre competencia y qué beneficios genera?
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Cuadro 2: {Qué podria pasar si incumplimos estas normas?

= Multaparala empresainfractorade hastael 12% desus ventas o ingresos brutos.

= Multasde hasta100 UIT (430,000 soles)> paralos representantes legales, directores
o ejecutivos involucrados en la infraccion.

= Medidas correctivas impuestas porla Comision de Defensade la Libre Competencia
de Indecopi, como la elaboracion de programas de cumplimiento

= Daflosa la reputacionde la empresa.

= (astoslegales y asesorias en compliance

4. Lineamientosde conducta en SMI

En SMI competimos de manera libre y justa en los mercados donde participamos, buscando
ser atractivos para nuestros clientes a partir de la eficiencia econdémica, la innovaciony la
calidad de nuestros productosy servicios.

Como empresa, aplicamos los siguientes principios generales, que nos ayudan a promover una
cultura de libre competencia dentroy fuerade la organizacién:

= Somoscoherentes en nuestros mensajesy sistemas de incentivosy sanciones.

= Evaluamospermanentementelos riesgos a los que estamos expuestos.

= Noscapacitamos periddicamente en las mejores practicas de libre competencia.

= Contamoscon asesoria permanente de nuestro Oficial de Cumplimiento.

=  Asignamos recursos adecuados para la supervisiéony controlde nuestras actividades.
= Ofrecemos mecanismos confiables para transmitir posibles consultas o denuncias.

= Colaboramos con la autoridad competente en el caso de investigaciones.

Ademas, establecemos los siguientes lineamientos especificos relacionados con las areas
particulares de riesgo:

5 Monto en base al valor de la UIT correspondiente al afio 2020.



4.1 Relacidn con nuestros competidores

Desarrollamos nuestra estrategia de negocios de manera individual. Ello significa que no
realizamos ningun tipo acuerdo, formal o informal, con nuestros competidores sobre temas
gue puedan limitar la competencia.

La relacién con nuestros competidores nos expone al riesgo de colusién horizontal, por ello,
tenemos especial cuidado con las siguientes variables:

= Fijacion de precios: Determinamos nuestros precios de venta, costos y condiciones
comerciales (como descuentos, rebajas, garantias, margenes, comisionesy similares) de
manera auténoma e independiente, basados en criterios objetivos, sin ninguna
coordinacidon con terceros (Ver Politica Comercial de SMI).

= Reparto del mercado: Definimos de manera interna cémo y donde hacer negocios. No
generamos acuerdos que impliquen la reparticién del mercado, clientes o proveedores.
Ello incluye generar limites a la produccion, establecer cuotas por zonas geograficas,
divisiones por categorias de clientes, entre otros.

= Participacion en licitaciones: Competimos de manera legitima y honesta al participar en
licitaciones y concursos de compra. Mantenemos en estricta confidencialidad nuestras
propuestas técnicas y econdmicas, no intercambiamos informacién sensible con
terceros, ni pactamos posturas predeterminadas (como sobreprecios, retiro de ofertas,
rotacion de ganadores, contratos entre oferentes o similares).

= Boicot: Nuestra relacién con la competencia estd basada en el respeto y una sana
rivalidad, siempre en el ambito de lo legal y moralmente correcto. No generamos
acuerdos, tacitos o explicitos, para excluir a otros competidores del mercado.

Ello incluye, prdcticas anticompetitivas como generar restricciones para el acceso a
insumos, vender sostenidamente por debajo delos costos (precios predatorios), difamar
y desprestigiarla reputacion del tercero, entre otros.

= Informacion sensible: Quienes trabajamos en SMI protegemos la confidencialidad de la
informacién “no publica” a la que tenemos acceso por el ejercicio de nuestras
actividades. Ello incluye informacién propia de la empresa, pero también de nuestros
proveedores, clientes o terceros.

Algunos ejemplos de informacién sensible:

- Estrategias y planes comerciales

- Resultados financieros

- Listas de clientes y proveedores estratégicos

- Precios de ventaactuales o futuros

- Estructuras de costosy margenes de ganancias
- Volumenes de produccién o de venta

- Cuotasde mercado

- Disefios de nuestros productos

- Detalle de proveedores o de clientes (contratos)



- Condiciones de pago, descuentos o similares
- Propuestas técnicasy econdmicas para licitaciones

Debemos tener especial cuidado de no compartir, directa o indirectamente, este tipo de
informacién con terceros, pues podria derivar en acuerdos o practicas no competitivas.

Recopilacién de informacion: De manera reciproca, tampoco debemos solicitar u obtener
de manera ilegal informacion sensible de nuestros competidores. El analisis de
benchmarking, tendencias o precios referenciales puede ser Util para la toma de
decisiones. Sin embargo, sélo debemos utilizar fuentes de informacion publicas como
memorias corporativas, internet, prensa o similares.

De recibirinformacion sensible de algiin competidor, deformanointencionada, deberan
comunicar al Oficial de Cumplimiento.

Participacion en Gremios: Existen multiples situaciones en las que la colaboracién entre
competidores puede ser legitima. Por ejemplo, cuando se trata de defender los intereses
del sector o plantear preocupaciones frente a una determinada legislacién. En SMI, todo
acuerdo promovido desde las asociaciones gremiales de las que participa deberd ser
aprobado previamente porel drea legal y el Oficial de Cumplimiento de la empresa.

Al participar de reuniones gremiales o sectoriales, debemos seguir con nuestro Protocolo
de Relacionamientoy Participacion en Gremios. Entre otras medidas, ello implica obtener
autorizacién del Oficial de Cumplimiento antes de cualquier reunién, asi como informar

guiénes participarony la agenda tratada.

Cuidado:

= Discutir o coordinar con nuestra competencia la fijacién de precios, condiciones
comerciales, el reparto del mercado, nuestra participacién en licitaciones o la
exclusion de otros competidores de la industria, esta prohibido en SMI.

= Debemos cuidar el lenguaje que usamos al comunicarnos, especialmente, con
empleados de la competencia y evitar que pueda ser malinterpretado.

= Nunca debemos compartir informacién comercial sensible de SMI con terceros,
incluidos familiares y amigos. Debemos tener especial cuidado durante nuestra
participacién en ferias, seminarios y actividades del sector.

= Sj recibimos informacion confidencial de nuestra competencia, a través de
terceros (consultores, clientes u otros), debemos rechazarla cortésmente e indicar
gue nuestras politicas internas no lo permiten.

= Sj algln competidor es también nuestro cliente, debemos limitar nuestras
conversaciones a los términos del contrato en cuestion.



= Sj recibimos alguna propuesta de nuestros competidores que pudiera afectar la
libre competencia, debemos informarlo inmediatamente al Oficial de
Cumplimiento o al Canal Etico de la empresa. Una semana después, el Oficial de
Cumplimiento deberd deinformarala Secretaria Técnica de la Comision dela Libre
Competenciadel INDECOPI sobrelas acciones implementadas o a implementarse.

= Cualquier reunion con empleados de la competencia debera ser reportada al
Oficial de cumplimiento con tres (3) dias de anticipaciéon, sefialando persona de
contacto y temas a abordar. El Oficial de Cumplimiento podra asistir a dicha
reunién o evento.

= En caso ocurra cualquier contacto no programado con cualquier funcionario de
una empresa competidora, este deberd ser reportado al Oficial de Cumplimiento
en el plazo de un (1) dia habil después de ocurrido.

4.2 Relacidn con nuestros proveedoresyclientes

La relacién con nuestra cadena de suministros también puede generar riesgos a la libre

competencia, especialmente relacionados con casos de colusion vertical. En lineas generales
debemos estar atentos a las siguientes conductas:

Decisiones autonomas: En SMI, tomamos nuestras decisiones de compra libremente y
basadas en criterios econdmicamente objetivos, como calidad, plazos de entrega o precios.
Asitambién el trato con nuestros clientes se rige por las reglas de ofertay demanda.

Fijacion de precios de reventa: Se debe evitar la fijacién de precios de reventa (minimosy
maximos), en tanto -por regla general- cada agente econdmico es libre de determinar los
precios de los productos que comercializa.

Clausulas de exclusividad: Los contratos con clausula de exclusividad entre proveedores y
productoresy entre productoresy clientes son frecuentesy legales, siempre que exista una
justificacion razonable. Sin embargo, estos de ninglin modo podran generar la exclusién
explicita de libre competencia, facilitar la colusién o dar lugar a abusos. Cualquier contrato
con restricciones o exclusividades serd previamente evaluado por el area legal y el Oficial de
Cumplimiento.

Negativa de contratar: Tenemos libertad para elegir a nuestros socios comerciales vy
proveedores. La negativa de una empresaa tratar con otra es legal, siempre que exista una
justificacion razonabley la decisién no sea producto de un acuerdo anticompetitivo.

Cuidado

=  Nuestra seleccion de proveedores y clientes siempre es libre y nunca debe ser el
resultado de un acuerdo anticompetitivo con otras empresas.



= No utilizamos clausulas abusivas o discriminatorias en nuestros contratos con
proveedoresy clientes.

= No debemos solicitar a nuestros proveedores o clientes, informaciéon comercial
sensible de empresas de la competencia.

Sialgun proveedor o cliente incurre en practicas cuestionables, contrarias ala libre
competencia o incumple condiciones comerciales previamente pactadas, debemos
documentarlo e informaral Oficial de Cumplimiento.

4.3 Abuso de posicion de dominio

Tener una posicion dominante en el mercado, como consecuencia de nuestra eficiencia, es legal.
Lo que estd prohibido por la normativa de Libre Competencia es abusar de esta posicién
relevante.

La precision de cuando una empresa tiene posicion de dominio requiere un analisis puntual de
cada mercado geograficoy de producto, sus actoresy el tipo de bienes o servicios ofrecidos. Sin
embargo, se entiende que una empresatiene posicién de dominio en un mercado cuando puede
actuar y tomar decisiones con independencia de sus clientes, proveedores y competidores. Por
ello, si tenemos mas del 50% de las ventas de un mercado especifico, es muy probable que
gocemos de una posicion dominante.

En situaciones de dominio, debemos tener cuidado de no utilizar nuestro poder para excluir a
nuestros competidores, reales o potenciales, porrazones distintas a la eficiencia. Recomendamos
seguir los siguientes lineamientos especificos:

= Discriminacidn de precios: La discriminacion de precios entre clientes es legitima cuando
existe una justificacién econémica. Por ejemplo, los descuentos ofrecidos porvolimenes de
comprao similares.

En SMI, tenemos como politica no discriminar arbitrariamente entre clientes similares.

= Precios predatorios: Nuestros precios de venta son el reflejo de nuestras eficiencias
productivas y nuestra estrategia comercial. No comercializamos, de manera sostenida,
bienes o servicios por debajo de nuestros costos para eliminar competidores del mercado.

= Ventas atadas: En SMI, no condicionamos la venta de nuestros productos o servicios a la
adquisicion de otros, sin que exista una justificacion fundada.

= Negativa de venta: Tenemos libertad para elegir con qué clientes relacionarnos
comercialmente. Sin embargo, en situaciones de posicion de dominio las negativas deventa
podrian ser interpretadas como una practica anticompetitiva. Porello, cualquier decision de
negativa de venta por parte de SMI, deberd estar justificada con un motivo econémico
razonable.



= Clausulasde exclusividad: Al igual que en el riesgo de colusién vertical, el uso de contratos
de exclusividad es legal y estd permitido en SMI, siempre que exista una razén objetiva que
lo justifique. Sin embargo, estos de ningun modo podrdn generar la exclusiéon de
competidores, facilitar la colusién o dar lugar a abusos. En SMI, recomendamos que
cualquier contrato con restricciones o exclusividades sea previamente evaluado por el area
legal de la empresa vy el Oficial de Cumplimiento.

Cuidado

= No aplicamos precios, rebajas o condiciones comerciales diferentes a clientes
similares, si no existe una justificacién comercial objetiva.

= Novendemos nuestros productos o servicios pordebajo de nuestros costos.

= Noutilizamos clausulas de exclusividad abusivas o no razonables comercialmente.

= Noaplicamos practicas de competencia desleal, como publicidad falaz, el ejercicio
abusivo de acciones judiciales o similares, para restringir la actividad de nuestros
competidores.

=  Tenemos cuidado de no compartir informacién sensible de nuestros proveedores
o clientes con otros clientes.

=  Evitamos solicitar a nuestros clientes informacion confidencial de nuestros
competidores.

5. Supervision y cumplimiento

Todos los que formamos parte de SMI somos responsables de identificar situaciones de riesgo,
seguir los lineamientos del presente Manualy cumplir la normativa de Libre Competencia.

Nuestro Oficial de Cumplimiento es el responsable de supervisar la efectividad del programa.
Como parte de sus funciones, nos brindara asesoria y capacitacién permanentey velara por el
adecuado funcionamiento de los controles y medidas de mitigacidon de riesgos implementadas
por la empresa.

En atencion a ello, el Oficial de Cumplimiento tiene las siguientes prerrogativas:

a) Podrarequerir a cualquier colaboradorde SMI copia en medios electrénicos o fisicos de
todotipode documentos, incluyendo, deserel caso, los programasy equipos necesarios
para sulectura, cuando sospeche de la existencia de una practica anticompetitiva.

b) Podra realizar entrevistas, sin previo aviso, a: proveedores, empleados, funcionarios,
gerentesy directores de SMI, paralo cualno requerira del consentimiento dela empresa.

c) Debera ser notificado de las politicas y decisiones de precios, inmediatamente después
de ser implementadas por SMI.

10



d) Deberd adoptar las medidas que considere necesarias para contrarrestar los riesgos
encontrados al interior de la empresa, entre las cuales se podréincluir la elaboracion de
manuales o lineamientos que busquen eliminar el riesgo de posibles conductas
anticompetitivas.

e) Deberaresguardarla confidencialidad detodalainformaciénala que hayatenido acceso
en ejercicio de sus funciones, salvo se trate de la Secretaria Técnica de la Comision de
Libre Competenciao de la propia Comisién de Libre Competenciadel INDECOPI.

f) Deberd ser informado porescrito por parte de los directivos, gerentes o funcionarios de
SMI de la realizacion de una reunién o contacto programado con un funcionario de la
empresa competidora, con una anticipacion de tres (3) dias. Asi, podra asistir a esta
reunion o evento. En caso ocurra cualquier contacto no programado con cualquier
funcionario de una empresa competidora, este deberd ser reportado al Oficial de
Cumplimiento en el plazode un (1) dia habil después de ocurrido.

g) Se encontrard a disposicién de los colaboradores de SMI para el reporte de manera
confidencial sobre la posible violacidon a la normativa de libre competencia, debiendo
asegurar el Oficial de Cumplimiento el anonimato del informante utilizando como canal
unacuenta de correo electrénico y una linea telefénica exclusiva.

h) Se encontrara a disposicion de los proveedores y clientes de SMI para el reporte de
cualquier indicio que consideren represente un riesgo de posible violacidn ala normativa
de libre competencia. Asi, los proveedoresy clientes de SMIdeberan ser informados de
la existencia del Oficial de Cumplimiento.

i)  Nodeberd sufririntromisiones en la realizacién de susfunciones.

Para cumplir con sus responsabilidades, el Oficial de Cumplimiento contarad con los recursos
suficientes y realizard reportes periddicos al Gerente General y Directorio de la empresa,
informando los avances, riesgos, potenciales transgresionesy acciones correctivas adoptadas.

Cualquier conducta anticompetitiva sera sancionada drdsticamente en la empresa. Asi, ademas
de las penalidades impuestas por la autoridad competente, SMI podra aplicar otras medidas
disciplinarias, incluyendo la desvinculacién del colaborador, segln la gravedad de la falta.

En caso se reporte ante el Oficial de Cumplimiento una posible transgresién a la normativa en
materia de libre competencia, deberan tomarselas siguientes acciones:

e El| Oficial de Cumplimiento remitird a la Gerencia General de SMly a la Secretaria Técnica
de la Comisién de Libre Competencia del INDECOPI simultdaneamente la informacion
sobre los posibles incumplimientos detectados dentro de los tres (3) dias habiles
siguientes de conocerlos, manteniendo en reserva laidentidad delas personas que hayan
presentado dicha informacién, deser el caso.

e SMlinformaraala Secretaria Técnica de la Comision de Libre Competencia del INDECOPI
sobre las acciones implementadas o por implementarse, a mds tardar, una semana
después de recibida la informacion por parte del Oficial de Cumplimiento.
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6. Consultasy denuncias

Sitenemos dudas o conocemos alguna situacién que podria estar afectando la libre competencis,
debemos informarlo a nuestro jefe directo, al Oficial de Cumplimiento o a nuestro Canal Etico.
SMl te garantizara que no habrd represalias ante denuncias realizadas de buenafe.

Nuestro Canal Etico, como primera etapa de implementaciéon del canal de denuncias, sera
operado por el Oficial de Cumplimiento y en una segunda etapa se evaluara la posibilidad de
tercerizar el servicio.

Es un mecanismo confidencial, a través del cual nuestros colaboradores y terceros, podran
reportar sus preocupacionesy denuncias en cualquier momento del dia.

Algunos de los canales disponibles son los siguientes:

Web: www.smi.com.pe/es/CanalEtico
Email: cumplimiento@ smi.com.pe
Central telefénica: +51 (1) 954177940

7. Revisionesyactualizaciones

El presente Manual ha sido aprobado en sesidn del Directorio SMI con fecha 08 de mayo 2020.
Este documento de gestion se actualizard al menos cada tres afios o cuando existan cambios
estructurales relevantes para la empresa.

8. Definicionesytérminos

= Abuso de posicion dominante: Acciones efectuadas por una empresa que tiene posicién de
dominio, para restringir o eliminar la competencia en el mercado de manera ilegal. Estas
acciones perjudiciales para la competencia no tendrian éxito, sin esta condicién dominante.

= Benchmarking: Proceso de evaluacion o comparacion de unaempresa con su competencia.

= Boicot: Acto de competencia desleal, contrario a la libre competencia. Usualmente se
manifiesta mediante el acuerdo de varios competidores para dejar decompraro vendera una
empresa a la cual se quiere excluir del mercado.

= Canal de denuncias: Mecanismo interno, usualmente anénimo y confidencial, que las
empresas ponen a disposicién de sus empleados y terceros para formular denuncias o
consultas, generalmente relativas a algun incumplimiento ético.

= Cartel: Infraccion tipificada en el articulo 11.2 de la Ley de Libre Competencia del Per.

Consisteen generar acuerdos sobre precios, reparto de clientes o cantidades producidas para
restringir la competenciaen un determinado mercado.
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Colusién horizontal: Acuerdos realizados por dos o mas competidores para restringir la
competencia en un determinado mercado. Incluyen practicas como la fijacién concertada de
precios, el reparto de clientes o proveedores, la coordinacién de posturas en licitaciones,
entre otros.

Colusidn vertical: Acuerdos realizados entre empresas en distintos planos de la cadena de
produccién, que buscan limitar la competencia en un mercado dado. Porejemplo, proveedor
deinsumosy productor.

Cumplimiento: Conductas que cumplen las obligaciones legales vigentes.
Gremios: Organizaciones que agrupan a empresas de un mismo sector o con actividades

econdmicas similares. Usualmente son utilizadas como plataformas para discutir y canalizar
intereses sectoriales y comerciales de sus asociados.

Oficial de Cumplimiento: Es la persona de la organizacion responsable de velar por la
efectividad del programade cumplimiento. Como parte de sus funciones asesora, capacita y
supervisa el cumplimiento de todas las normas que aplican al negocio.

Posicion dominante: Es la empresa que, por su tamafio en el mercado o sus eficiencias
productivas, estd en posicién deimponer sus propios términos comerciales, sin verse afectada
por sus competidores.

Precios predatorios: Practica que buscavender bienesy servicios a precios muy bajos durante
un tiempo para excluir a los competidores del mercado. Una vez que estan fuera y no hay
competencia, los precios vuelven a subir.

Programa de Cumplimiento Corporativo: Es el conjunto sistematico de medidas adoptadas
por la empresa para un actuar licito y acorde a las recomendaciones de buenas practicas

empresariales vigentes.

Riesgo: Probabilidad e impacto de que alguna conducta contraria a la libre competenciase
materialice.

UIT: Unidades Impositivas tributarias. Elvalorde la UIT para el afio 2020 es de 4,300.00 soles.
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S

ANEXO 1
Constancia de recepciony compromiso
de cumplimiento del Manual de Libre Competencia

Yo, , identificado con DNI N° ,en mi

calidad de colaborador de SMI, donde ocupo el cargo de ,

declaro haber recibido una copia del Manual de Libre Competenciay asumo el compromiso de

cumplir con las responsabilidades y obligaciones que alli se detallan.

Firma:

Fecha:
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