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Introduccion

Este Manual tiene como objetivo brindar mas informacion y ejemplos sobre las
Leyes de Defensa de la Competencia, tanto en Argentina como en Uruguay, y sobre
practicas que pueden ser consideradas anticompetitivas e ilegales, siempre con
laintencion de orientaralos colaboradores de la Compania a cumplir con nuestro
compromiso de competir de manera integra y justa. La informacion incluida en
este Manual es complementaria a las normas previstas en el Reglamento y
Politica de Cumplimiento en materia de Competencia de la Compania.

El presente Manual brinda ejemplos y no agota las posibles conductas que se
pueden atribuir a la Companiay sus empleados. Siempre que haya dudas sobre
alguna conducta, practica comercial o decision a implementar por la Companiay
sobre su adecuacion y alineacion con la Politica y Reglamento de Cumplimiento
en Materia de Competencia de la Compania, consulte a los equipos de Legalesy/o
de Eticay Compliance.
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L ° l o s
Cada pais tiene una legislacion y autoridad de
Defensa de la Competencia distinta.

En Argentina, la Defensa de la Competencia se rige
por la Ley N° 27.442 que dispone sobre la prevencion
y represion de infracciones contra el orden
economicoy la libre competenciay también sobre la
estructura del Sistema Argentino de Defensa de la
Competencia.

La ley 27.442 dispone que la Autoridad Nacional de
Competencia se encuentra integrada por tres
organos: El Tribunal de Defensa de la Competencia,
la Secretaria de Instruccion de Conductas
Anticompetitivas y la Secretaria de Concentraciones
Economicas

Ademas de la Ley de Defensa de la Competencia,
existen otros documentos, como Guias y
Documentos de Trabajo, publicados por la
autoridad, que pueden ser consultados en el
siguiente enlace:

www.argentina.gob.ar/defensadelacompetencia.

En Uruguay, la ley de Defensa de la Competenciaes la
Nro. 18159 modificada por la Ley Nro.19.833. La
Comision de Promociony Defensa de la Competencia
uruguaya esta integrada por tres vocales, uno de los
cuales ejerce la presidencia del 6rgano. Ademas de la
Ley de Defensa de la Competencia, existen otras
resolucionesy guias que pueden ser consultadas en
elsiguiente enlace:

www.mef.gub.uy/578/5/areas/defensa-de-la-
competencia---uruguay.html

Autoridad de
ensa de la Competencia

Penalidades

Elincumplimiento de las normas y la Legislacion de
Defensa de la Competencia puede resultar en la
aplicacion de severas sanciones a la Compainia, sus
empleadosy demas personas involucradas.

Ademas de afectar sustancialmente las actividadesy
sobrecargar economicamente a la Compania, la
aplicacion de las sanciones que se indican a
continuacion también tiene serias consecuencias
para la reputacion de la Compania con sus clientes,
socios comerciales, competidos, consumidoresy con
elmercado en general.

De acuerdo con las Leyes de Defensa de la
Competencia tanto en Argentina como en Uruguay,
las siguientes sanciones son aplicables a las
empresas y personas involucradas en conductas
anticompetitivas (entre otras):

( Multa;
( Cesedelaconductaimputada;

¢ Divulgacion publica de la decision de condena por
parte de laautoridad;

¢ Inhabilitacion para ejercer el comercio;

¢ Multa para los administradores, directores y
gerentes de laempresa;

¢ Obligacion de vender activos y participacion
societaria, en el caso de incumplimiento con los
lineamientos de concentraciones economicas.
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Conductas
anticompetitivas

La Ley de Defensa de la Competencia establece que las conductas anticompetitivas y las
infracciones al orden econdmico pueden ser consideradas sujetas a las sanciones
senaladas anteriormente cuando tengan el potencial de:

¢ Perjudicar la libre competencia;

¢« Dominar un mercado relevante a través de exclusiones anticompetitivas;
¢« Aumentar las ganancias de forma arbitraria; o

€ Ejercer poder de mercado de manera abusiva.

Como se desprende de la descripcion anterior, el texto de la Legislacion esamplioy, en la
practica, cualquier conducta que pueda resultar en los efectos anteriores puede
considerarseilegal.

Ademas, el resultado efectivo de una conducta anticompetitiva no es fundamental para
determinar su ilegalidad y generar sanciones, sino que es suficiente que la conducta
tenga el potencial de causar efectos anticompetitivos. Alin asi, no es necesario demostrar
laintencion anticompetitiva de laempresa.

No existe una lista cerrada de conductas anticompetitivas. Ademas, en algunos casos,
separar una conducta anticompetitiva de una practica comercial legaly legitima puede no
ser unatarea facil. Todo este contexto requiere aiin mayores cuidados en el analisis de los
riesgosy en eldesarrollo de las actividades de la Compania.

A continuacion, se presentan ejemplos de practicas que pueden ser consideradas
infracciones a la libre competencia.Siempre que alguna practica comercial, politica de
mercado o interaccion con otras empresas parezca acercarse a alguna de las conductas
que a continuacién se detalla, comunique el equipo de Eticay Compliancey con el equipo
de Legales.

“Mercado Relevante” es la unidad de analisis que utilizan las Comisiones de Defensa
de la Competencia para medir el poder de mercado de un agente. El mercado
relevante se define de acuerdo con la evaluacion de la sustituibilidad entre
productos y servicios (tanto desde la perspectiva del oferente como del
demandante) y también de acuerdo con el area geografica en la que es factible
obtener u ofrecer tales productos. Para cada mercado o segmento, la definicion
puede variar.

Son ejemplos de posibles delimitaciones de mercados relevantes: mercado de
cervezas en la Region Centro de Argentina/ Uruguay; mercado nacional de
distribucion de bebidas.

Es con relacion a un mercado relevante que se afirma que una empresa tiene
posicion de dominio de mercado o poder de mercado.
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Siempre que alguna practica comercial, politica de mercado o interaccion con otras
empresas parezca acercarse a alguna de las conductas que a continuacion se detalla,
comunique el equipo de Eticay Compliancey con el equipo de Legales.

Los carteles son acuerdos expresos o tacitos entre
competidores que tienen como finalidad pactar,
manipular, combinar o ajustar precios,
produccion/comercializacion y niveles de oferta,
areas de operaciony mercados atendidos y/u otras
condiciones comerciales practicadas en el
mercado.

También se consideran carteles los acuerdos o
conductas concertadas entre competidores en el
contexto de licitaciones piblicas o competencias
privadas, ya sea antes o durante el proceso de
competencia. Se trata, entre otras, de las siguientes
practicas: la combinacion de precios y licitaciones,
la formacion de arreglos para abstenerse de licitar,
division de disputas, mercados y lotes, rotaciones
combinadasy propuestas de “cobertura”.

La formacion de carteles se considera la infraccion
mas grave a la competencia. Se considera ilegal la
mera existencia de un acuerdo entre competidores
cuyo objeto sea restringir la competencia en un
mercado. Sus efectos anticompetitivos son
presumidos: la autoridad puede condenar a un
agente por la practica de cartel con la mera prueba
delacuerdo/contacto entre competidores.

Alrededor del mundo se han aplicado multas de
gran envergadura por cartelizacion entre empresas.
Ademas de la condena administrativa, puede haber
lugar a condena penal para los individuos
involucrados.

Teniendo en cuenta la sensibilidad potencial de
una acusacion o condena por cartel, es muy
importante prestar atencion a las reglas de la
Politica de Cumplimiento en materia de
Competencia sobre las relaciones con los
competidores.

Cartel hub and spoke

El intercambio de informacion competitiva sensible
entre competidores o laalineacion de las condiciones
comerciales practicadas por cada uno por medio de
una tercera parte constituye lo que habitualmente se
denomina cartel hub and spoke. Se trata de una
conducta coordinada posibilitada por la
intermediacion de un proveedor, distribuidor o
cliente comin entre los competidores.

Piense que Ay B son competidoresy revendedores de
un proveedor comin C. Si C tiene acceso a la
informacion sobre los precios cobrados porAyBen la
reventa y utiliza esa informacion para provocar una
colusion entre Ay B (ya sea por provocacion de los
revendedores o sin su participacion directa) la
conducta puede clasificarse como un cartel.

Caso Relevante

En el ano 2005, la CNDC Argentina multo con $309
millones a las principales cementeras del pais por
haber realizado acuerdos ilegales con el fin de
repartirse cuotas de mercado en todo el territorio
nacional, acordar precios e intercambiar informacion
sensible sobre el cemento portland.
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La influencia a la adopcion de una conducta
uniforme involucra practicas destinadas a estan-
darizar el desempeno de los competidores en un
mercado, y puede considerarse una practica anti-
competitiva. Un ejemplo de esto lo constituyen las
practicas sugerentes de un proveedor, cliente o
aliado comiin que, de alguna manera, incitan a los
competidores a adoptar condiciones comerciales
predeterminadas, como precios minimos o
maximos.

El intercambio de informacion comercial sensible
desde el punto de vista competitivo, entre
competidores, suele considerarse una forma de
establecer y mantener acuerdos ilicitos y hacer
viables los carteles. Asi, el intercambio de
informacion comercial sensible puede considerarse
como vestigio o prueba de la existencia de un cartel,
lo que implica las graves consecuencias de una
investigacion o condena.

El intercambio de informacion comercial sensible
desde el punto de vista de la competencia entre
empresas que no son necesariamente competidoras
(como agentes relacionados verticalmente: clientes,
proveedores, distribuidores, etc.) también puede
aumentar la sensibilidad competitiva. La
informacion comercial sensible de terceros puede
considerarse una ventaja competitiva indebida y
puede permitir estrategias de abuso de poder de
mercado. El intercambio de informacion comercial
sensible entre agentes relacionados verticalmente
también puede considerarse un medio de influir en
las estrategias para adoptar una conducta comercial
uniforme o para formar carteles en mercados
conexos (como el cartel «hub and spoke»).

El acceso a informacion confidencial de clientes,
proveedores u otros socios también puede resultar en
la obtencion de una ventaja competitiva indebida e
ilegal. Es decir: incluso si no hay intercambio de
informacion con los competidores, puede haber
practicas anticompetitivas. Esto es especialmente
preocupante cuando una empresa con poder de
mercado tiene acceso privilegiado a los datos de una
parte sustancial de clientes o proveedores activos en
un mercado determinado, o cuando sus actividades o
negocios tienen los llamados efectos de red, es decir,
se vuelven exponencialmente mas valiosos a medida
que concentran mas usuarios.

Los precios predatorios son aquellos cobrados por
debajo del costo marginal de producir bienes o
servicios. Las estrategias de precios agresivos no son,
en si mismas, anticompetitivas. Pero, cuando el
sacrificio de gananciasy lucro a corto plazo tiene como
objetivo eliminar a los competidores y esta disenado
para recuperar las pérdidas inmediatas cobrando
precios altos en el futuro, la practica puede
considerarse anticompetitiva.

La politica de precios de la Compania debe
establecerse de manera procompetitiva en cumpli-
miento de las reglas establecidas en la Politica de
Cumplimiento en materia de competencia.
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El cobro de precios elevados o el aumento de los
precios no se considera, en si mismo, una practica
anticompetitiva. La autoridad de defensa de
competencia no tiene competencia para dictar
precios "justos" en un mercado, ni regular los
precios estableciendo valores maximos o minimos.
Sin embargo, fijar precios de productos o servicios
de una manera meramente excesiva o "exploratoria"
para aumentar las ganancias de manera arbitraria, y
la fijacion de precios destinados a excluir a los
competidores del mercado pueden constituir
practicas anticompetitivas de precios abusivos. La
politica de precios de la Compania esta orientada de
manera ética y es consistente con la libre
competencia.

Salvo excepciones explicitas, la Compania no puede
imponer precios de venta (sell-out) o margenes para
ser practicados por los PDVs y otros revendedores. La
fijacion de precios de reventa por un productor o
vendedor con poder de mercado puede considerarse
anticompetitiva, especialmente si va acompanada de
mecanismosvinculantes obligatorios, coaccion de los
revendedores, inspeccion y boicots. Se considera que
esta practica puede reducir la competencia entre
revendedores, estandarizar los precios de reventa y
perjudicar a los consumidores. Esto se aplica tanto a
los precios fijos como a la imposicion de precios de
reventa minimos o maximos.

Los precios sugeridos, los margenes y otras
condiciones de reventa son menos sensibles desde
una perspectiva competitiva, especialmente cuando
dan como resultado precios mas bajos para los
consumidores. Asi, se pueden implementar acciones
de sugerencia de precio, garantia o recomposicion de
margen, siempre que cuenten con el apoyo del
Departamento de Etica y Compliance y del
Departamento Legal.

Obligar a un cliente, PDV o revendedor a comprar
vollimenes minimos o maximos de productos, incluso
en el contexto de un programa de mercado especifico
(politicas de descuento o programas de fidelizacion,
por ejemplo), puede, segiin la configuracion,
considerarse anticompetitivo. Las leyes de
competencia prohiben a las empresas arbitrar
cantidades minimas o maximas que sus clientes
deben comprar. Sin embargo, la negociacion de
compras maximas o minimas puede estar justificada
en determinadas circunstancias, como por ejemplo,
en la distribucion de productos en PDVs de dificil
acceso, para los que se justifica la distribucion solo
después de una determinada cantidad.
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La venta atada (tying) tiene lugar cuando un
oferente de un determinado producto obliga a los
compradores a adquirir o contratar conjuntamente
otro bien o servicio ofrecido por él. Un caso clasico
de venta atada ocurre cuando una empresa con
poder de mercado

Por ejemplo, una empresa que ofrece un producto
que es lider absoluto en ventas, o que no tiene
sustitutos en el mercado - obliga a sus clientes a
comprarlo junto con una nueva linea de productos.
El uso del poder de venta en un nicho o producto
(producto A), para apalancar las ventas de otro
producto (producto B) puede dafar directamente la
competencia entre los proveedores del producto B,
perjudicando a los consumidores. Pueden
producirse efectos similares incluso en situaciones
en las que no existe una vinculacion explicita. Los
casos en los que los productos se ofrecen en
"canastas" o “bundles” y cuando la compra conjunta
hace que su compra separada sea practica y
economicamente inviable también pueden resultar
en la restriccion y eliminacion de la competencia en
uno o mas mercados.

Laventa de productos juntos o en canastas/bundles
no esilegal en si misma. Es posible que, con la venta
conjunta, la empresa pueda ofrecer descuentos o
beneficios directos a los consumidores o poder
lograr otras eficiencias productivas y comerciales
que sean beneficiosas para la competencia. Para que
estas estrategias no se confundan con practicas
anticompetitivas, es necesario que todas las
politicas, practicas o programas de mercado estén
estructurados de acuerdo con las reglas de la
Politica de Cumplimiento en materia de
competencia de la Compania y revisadas por el
Departamento de Etica y Compliance y por el
Departamento de Legales.

Ejemplo

Piense en el siguiente ejemplo. Si por cada PDV
interesado en comprar cervezas del portafolio de
la Compania se requiriera la compra de ciertos
voliimenes de la linea de agua, es posible que los
PDVs dejaran de comprar agua a proveedores
competidores, ya que no estarian interesados en
no comprar cervezas de la Compania. O, si por
cada pedido de cerveza, la Compania ofreciera
vender agua a precio de costo igualmente se
crearian incentivos para que los PDVs dejaran de
comprar a otros proveedores, porque en la
practica seria econémicamente irracional no
aceptarlaoferta. Siesosucediera,lasventasde
cerveza se podrian utilizar para excluir a los
competidores en el mercado del agua, lo que
podriaseruna conducta anticompetitiva.
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Las relaciones exclusivas son comunes y se
encuentran en diferentes mercados y tipos de
contratos, ya que pueden traer beneficios, sinergias
y reducciones de costos a todas las partes
contratantes, a la relacion comercial y eficiencias
que se traspasan alos consumidores.

Los contratos de exclusividad que puedan impedir
que competidores ingresen al mercado o restringir
los canales de salida de sus productos puede
acarrear conductas anti competitivas, por ello,
como empresa, estamos en contra de las
exclusividades anticompetitivas. Cuando una
empresa con poder de mercado comienza a exigir
exclusividad a sus clientes o proveedores de
manera indiscriminada o con la intencion de
perjudicar a sus competidores (dejandolos sin
alternativas viables para la salida de su produccion
o adquisicion de insumos), puede ser considerada
una practica anticompetitiva.

Algunos ejemplos de practicas de exclusividad:

¢ Exclusividad de ventas (prohibicion de venta
de productos de lacompetencia);

¢ Volumen de negocios minimo (obligacion de
venta de volumen minimo para el uso de
material - por ejemplo, congeladores -
ofrecidos por laindustria);

¢ Exclusividad de distribucion (prohibicion de
distribucion y entrega de productos de la
competencia).

Estas practicas pueden estar previstas formal-
mente en contratos, pero también pueden
implementarse en concreto, mediante la concesion
de descuentos, bonificaciones, premios o
merchandising (mesas, sillas, refrigeradores y
congeladores, pallets y otros elementos agregados
alPDV) condicionados a las diferentes modalidades
de exclusividad.

Negociary aplicar diferentes condiciones comerciales
a clientes, proveedoresy aliados es parte de cualquier
negocio. También es habitual internalizar costos y
practicar condiciones mas beneficiosas a empresas
pertenecientes a un mismo grupo econdmico. Sin
embargo, cuando una empresa tiene poder de
mercado, el trato diferenciado de ciertos clientes,
proveedores, revendedores e incluso competidores
puede constituir una practica de discriminacion
anticompetitiva.

Esta conducta suele implicar situaciones en las que el
trato diferenciado aplicado a los aliados comerciales
se hace en detrimento de los competidores, con el fin
de perjudicarlos o excluirlos del mercado. De esta
forma, ofrecer condiciones comerciales mas
ventajosas a las empresas de un mismo grupo
economico para que se perjudique directamente a un
competidor, por ejemplo, con la dificultad de adquirir
determinados productos, acceder a los canales de
salida o distribucion u ofrecer sus productos a los
consumidores, puede considerarse una conducta
anticompetitiva.
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En el contexto de una alianza o negociacion con un
aliado potencial, es habitual que una empresa
establezca una obligacion de no competencia, con el
fin de evitar que sus socios perjudiquen los negocios
al competir directamente con ellos o alinearse con
otros competidores actuales o potenciales,
poniendo en riesgo el valor del negocio. Sin
embargo, las obligaciones de no competencia deben
tener una duracion razonable (no se puede exigir
que un aliado nunca deba volver a negociar o
contratar con un competidor, incluso después de la
finalizacion de la alianza), y deben limitarse a los
mercados objeto del negocio (no se puede prohibir
que un aliado en el negocio A deje de contratar con
competidores o actie directamente como
competidoren los mercados X, Yy Z).de considerarse
una conducta anticompetitiva.

Las autoridades de defensa de competencia de
todo el mundo estan senalando que los
acuerdos tacitos o expresos entre competidores
para restringir o manipular las condiciones de
contratacion de los socios comerciales pueden
considerarse anticompetitivos. Acuerdos de no
solicitud, en que las empresas rivales, por
ejemplo, acuerdan no contratar o atraer aliados
comerciales entre si, pueden considerarse
ilegalesy contrarios a la buena competencia.

Por regla general, una empresa puede definir
libremente los clientes a los que quiere atender, los
proveedores con los que quiere contratar y a sus
aliados comerciales y de negocios. Sin embargo,
cuando una empresa tiene poder de mercado y
controla un insumo o producto del que dependen
otros agentes de la cadena productiva para operar, o
cuando una empresa es el principal compradorde un
insumo en particular, es posible que eventuales
negativas a negociar, contratar o suministrar (o
incluso alterar sustancialmente las condiciones
comerciales normalmente aplicables) - que, en otras
circunstancias, seria legitimo y licito - se conviertan
en practicas anticompetitivas. Esto es especialmente
cierto en los casos en que la negativa tiene el efecto,
real o potencial, de imponer dificultades a los
agentes para permanecer o ingresar al mercado,
aumentar los costos para los competidores y otros
efectos de reducir o restringir la competencia.

La negativa a negociar, contratar o suministrar no
puede tener como objetivo crear efectos
anticompetitivos (por ejemplo, dominacion del
mercado, aumento arbitrario de las ganancias,
exclusion de competidores, reduccion de la
competencia etc.). Cualquier estrategia para
restringir las negociaciones o cambiar los términos
de contratos anteriores debe estar respaldada por
una justificacion comercial razonable, como la falta
de pago, el cambio en la estrategia comercial o nicho
de negocios atendido, la existencia de ofertas mas
ventajosas de terceros, reduccion de costos para la
Compania, entre otros.
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La conducta desleal asumida contra un competidor
especifico también esta prohibida. La denominada
competencia desleal comprende publicaciones
falsas contra competidores, desvios fraudulentos
de clientes, imitaciones de senales o expresiones
publicitarias de los competidoresy otras conductas
destinadas a perjudicar a un competidor y obtener
unaventaja parasi.

La Compania orienta sus actividades y opera en el
mercado de manera éticay leal. La competencia en
los mercados es natural pero no seran toleradas
conductasy practicas que menosprecien a nuestros
competidores.

Con la creciente digitalizacion de actividades y
negocios en diversos sectores de la economia,
incluidala llamada economia de datos, el uso de big
data y la automatizacion de procesos y decisiones
comerciales, asi como la estructuracion de
plataformas online para ofrecer diversos productos
y servicios, existe mayor atencion a los posibles
efectos competitivos de estas innovaciones
tecnologicas. Las autoridades de defensa de la
competencia de todo el mundo han manifestado su
preocupacion por analizar cuidadosamente los
posibles esbozos de practicas anticompetitivas en
el“mundo digital”.

Aln no existe consenso sobre qué practicas (y en
qué contextos y circunstancias) pueden configurar
actividades ilicitas competitivas que involucren el
uso de datos, algoritmos, plataformas online, etc.,
pero se sabe que este tema esta en el radar de las
autoridades.

Entre otras practicas, se han cuestionado las siguientes:

Orientacion preferencial del espacio publicitario o
de ventas a los productos/servicios ofrecidos en
plataformas online por empresas del mismo grupo
economico que operay gestiona la plataforma;

Tratamiento desfavorable de los resultados en los
mecanismos de bisqueda para privilegiar al
operador delsitioweb de bisqueda;

Imposicion de obligaciones de exclusividad a los
socios de publicidad online y aplicacion de otras
restricciones al anuncio y difusion de productos y
servicios;

Vinculacion obligatoria de la contratacion de
servicios en plataformas online, como licencias
obligatorias de aplicaciones u otras extensiones
para utilizar las funcionalidades basicas;

Uso obligatorio de aplicaciones propias para
contratar o instalar productos o servicios de la
competencia y limitar la divulgacion de
plataformas de la competencia;

Prevision de clausulas de paridad amplias que
restringen la oferta de mejores precios y
condiciones en cualquier canal de venta online u
offline;

Disposicion de clausulas de paridad o exclusividad
que restringen la oferta de productos en
plataformas online de lacompetencia;

Establecimiento de remuneracion vinculada a las
obligaciones de no contratar productos o servicios
de competidores;

Uso de datos de usuarios de la plataforma para
obtener informaciones sobre transacciones
realizadas y para orientar o seleccionar productos
o servicios para espacios de anuncio privilegiados;

Negativa a proporcionar a los competidores
informacion esencial para permitir la integracion
de sus productos o servicios con una plataforma.
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Actosde
concentracion
economica

Las Leyes de Defensa de la Competencia establecen que ciertos actos o negocios
juridicos deben ser notificados a la autoridad para obtener la aprobacion

competitiva: estos son los llamados "actos de concentracion”.

Configuran actos de concentracion:

( Fusionesentre empresas anteriormente independientes;

€ Incorporaciones entre empresas anteriormente independientes;
¢ Adquisiciones o cambios de control;

¢ Adquisiciones de participacion minoritaria;

¢ Suscripciones de valores mobiliarios convertibles y/o conversion de
valores mobiliarios en participacion;

¢ Adquisicion de activostangibles o intangibles;
¢ Constitucion dejoint-venturesy consorcios;

¢ Celebracion de contratos asociativos.

Ante cualquier duda, comunicate con la Gerencia de Etica y Compliance.
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