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10. NORMAS INTERNAS QUE DESARROLLAN EL PCDC

+ (Codigo de Buen Gobiermno Corporative INCAUCA S A S (Codigo: 1-PR-43-009 - Ed. 1/ 2022-02-
22).

¢ Codigo de Etica Empresarial (Tercera edicion).

¢ Protocolo de investigacién de la Linea Etica.

e Metodologia para la gestion de nesgos relacionados con los sistemas de gestion. Codigo: 0-PR-34-
010. Fecha: 2023 — 03- 27.

e Evaluacion, seleccion y registro de proveedores. Codigo 0-PR-04-008. Fecha: 2020-10-20.

Para la gestion del talento humano se ha establecido adicionalmente la siguiente normativa para sancionar
actos relacionados con riesgos de cumplimiento:

* Reglamento Interno de Trabajo que contiene el régimen disciplinano.
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11. ANEXOS DEL PCDC

* Anexo 1: Recomendaciones para el desarrollo de buenas pricticas en materia de competencia.

* Anexo 2: Pautas generales para la atenci6n de una wvisita administrativa de inspeccion de la Autoridad
de Competencia.

* Anexo 3: Matriz de identificacién de requisitos legales en materia de competencia y matriz de riesgos
en materia de practicas anticompetitivas.

11.1. ANEXOS

* Anexo No.l: Control de actualizacion.
» Anexo No.2: Responsables por la revision v aprobacion del documento.
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Anexo No. 1: RECOMENDACIONES PARA EL DESARROLLO DE BUENAS PRACTICAS EN
MATERIA DE COMPETENCIA

El desarrollo de la actividad empresanal de INCAUCA debe enmarcarse en los principios de buena fe
comercial, lealtad, transparencia y honestidad en las relaciones comerciales. Considerando que la
comunicacion v las relaciones con competidores, proveedores, distnbuidores v clientes resultan
imprescindibles, se recomienda -para minimizar posibles riesgos en materia de libre competencia- lo
siguiente:

* Esindispensable tener presente la normativa vigente en materia de libre competencia en el desarrollo
de estas comunicaciones y conversaciones, ya que voluntana o involuntariamente se pueden infringir
dichas disposiciones. Por ejemplo, las siguientes frases. entre otras, son indicios de presuntas
violaciones al Régimen de Competencia y de mala fe en la actuacion:

“La accién conjunta y articulada en mds necesaria que nunca {_...)"
“Necesitamos actuar en blogue™

“Hay que dominar el mercado”

“Hay que sacar del mercadoa ...~

“Hay que acabar con la competencia™

“Acordamos que el precio de venta deberd estar mdaxime §”
“Acordamos que el precio de venta al piiblico pactado es §~

“Hay que alinear los precios ™

“Hay que fijar techos y pisos”

“Los precios deberdn subir %"

“Hay que promover conjuntamente el aumento de precios”

“Hay que crear barreras de acceso™

“Hay que ordenar el mercado”

“Hay que reestablecer el orden en el mercado™

“Tenemos un pacto de caballeros, aqui nadie le quita los clientes a nadie”
“Hay que parar la guerra de precios”

“Hay que repartirnos los proveedores”

“Listas negras”

“Destriyase después de leer”

“Por seguridad, te solicito elimines los correos que nos hemos cruzadeo”

+ Recuerde, ante la duda, consultar con la Direccion Grupo de Cumplimiento.
* Asuma siempre que alguien de la Autonidad de Competencia va a leer lo que usted esti escribiendo
0 a escuchar lo que usted esta diciendo.

1. Recomendaciones en el marco de las relaciones con competidores (mercado horizontal)

1.1. Las decisiones con respecto a los objetivos y estrategias de la Compaiiia deben ser tomadas de
manera imndependiente. NO se debe discutir m1 acordar con competidores acerca de:
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Precios de los productos.

Precios v cantidades de compra de materias primas o insumos.

Seleccién, rechazo v terminacidn de relaciones con distribuidores y proveedores.
Reparticion de mercados o zonas geogrificas.

Estrategias comunes en licitaciones o concursos (privados o piblicos).

1.2. Ademis de lo anterior, esti prohibido compartir informacion privilegiada o sensible con los
competidores. No se debe aceptar ni entregar ningun tipo de informacién que INCAUCA no quisiera que
sus competidores, en condiciones normales, conocieran. Por ello, NO comparta informacion sobre:

Politicas de produccion
Costos de produccion
Politicas de precios
Informaci6n sobre proveedores
» Informacién sobre clientes
» Estrategias de venta

1.3. En caso de duda sobre s1 cierta informacién es sensible o no, consulte pnimero con la Direccion
Grupo de Cumplimiento, antes de compartirla.

1.4. Recuerde que, en INCAUCA esti prolubido usar métodos ilegales o no éticos para obtener
mformacion sobre la competencia.

1.5. En caso de estar considerando la posibilidad de realizar algin acuerde comercial con un
competidor, siempre consulte primero con la Direccion Grupe de Cumplimiento.

2. Recomendaciones en el marco de nuestra participacion en asociaciones v gremios

En general, las funciones de las asociaciones se pueden dividir en tres: (1) realizar actividades para los
miembros; (11) desarrollar funciones regulatonias y econdémicas; y (111) realizar funciones politicas. De
acuerdo con la Superintendencia de Industria v Comercio (SIC)Y. el importante rol que juegan las
asociaciones de empresas o gremios en las economias modemas es amphiamente reconocido, incluso por
las autoridades de competencia. No obstante, estas asociaciones, eventualmente, pueden ser fuente de
conductas que representan riesgos para la libre competencia; de ahi la importancia de seguir las siguientes
recomendaciones:

Previo y durante una reunion de una asociacion o agremiacion se recomienda lo siguiente:
2.1. Solicite conocer con antelacion la agenda del dia v los temas que se van a discufir.

2.2, NUNCA discuta. acuerde o comparta informacion sobre estrategias de ventas, precios, cantidades
de produccion n1 ninguna otra mformacioén sensible o confidencial

'Superintendencia de Industria y Comercio (SIC). Cartilla sobre la aplicacion de las normas de competencia frente a las asociaciones de empresas

¥ asociaciones o colegios profesionales.
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2.3. NUNCA reciba mnformacion desagregada (donde se vean los datos individuales de cada miembro).
Solo esta permitido compartir informacion agregada e histonica.

24 Informe a la Direccion Grupo de Cumplimiento sobre cualquier tema tratado en la reunion que
le genere inquietudes frente a lo dispuesto en el Programa de Cumplimiento en Derecho de la
Competencia (PCDC) de INCAUCA.

2.5. En caso de encontrarse en una reumon donde se discutan temas que contrarien el PCDC de
INCAUCA o se comparta informacion sensible, exprese inmediatamente su desacuerdo, retirese de la

reumoén v haga que tal circunstancia conste en un acta o documento.

2.6. Si1tiene dudas sobre la mnformacion que le ofrecen o que usted va a compartir, NO la reciba o
comparta, consulte primero con la Direccion Grupo de Cumplimiento.

2.7. Siempre solicite que se realice un acta con el contenido de los puntos discutidos u objeto de la
reumon.

3. BRecomendaciones en el marco de las relaciones con clientes, distribuidores v proveedores

{mercado vertical)

Consulte con la Direccién Grupo de Cumplimiento antes de tomar decisiones respecto de:

* Pactos de cliusulas de exclusividad.
Fijacién de incentivos o promociones a ciertos distribuidores o clientes.
* Acuerdos de integracion y/o colaboracion.
* Estrategias que favorezcan a ciertos distibuidores, proveedores o clientes sobre otros.
* Ventas en “combos™
+ Estrategias orientadas a incidir en los precios o condiciones de venta de los distribuadores.

En los casos en que se realicen reuniones con proveedores, distribuidores o chientes se recomienda dejar
un acta con el contenido de los puntos discutidos u objeto de conversacion.
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Anexoe No. I: PAUTAS GENERALES PARA LA ATENCION DE TUNA VISITA
ADMINISTRATIVA DE INSPECCION DE LA AUTORIDAD DE COMPETENCIA

Sobre las visitas administrativas de inspec ciont

+ Las visitas administrativas de mnspeccion son diligencias probatorias empleadas por la Autoridad de
Competencia para desarrollar sus funciones de inspeccion. vigilancia v control en relacién con el
régimen de proteccion de la libre competencia econémica.

* Esta diligencia se realiza durante la etapa preliminar, de manera que su propdsito es obtener material
probatorio e informacion para efectos de determunar s1 existe un comportamiento que hubiera
ocurrido en el mercado y que pudiera tener un caricter anticompetitivo.

+ Es importante tener en cuenta que en esta etapa aiin no existe una imputacién ni tampoco personas
que tengan la calidad de investigadas.

* Por regla general. en el curso de las visitas administrativas de inspeccion los funcionarnos de la SIC
practican declaraciones de las personas que puedan tener informacién sobre el asunto objeto de la
actuacién administrativa y formulan requenimientos de informacién que esté contenida en cualquier
archivo, soporte o dispositivo de comunicacion empleado por la persona visitada para el desarrollo
de actividades econdmicas, comerciales o laborales.

Recomendaciones

Ante una visita admimistrativa de inspeccién de la Autonndad de Competencia, los directivos y
trabajadores de INCAUCA deberan seguir las siguientes recomendaciones:

# Alantener la calma v una actitud respetuosa, dispuesta siempre a colaborar con la Autoridad
de Competencia durante todo el transcurso de la visita.

+ Identificar s1 la visita es para INCAUCA o para el directivo o trabajador en su calidad de persona
natural, por motivos ajenos a la empresa.

+ Comunicarse inmediatamente con su superior jerarquico, con la Direccién de Asuntos Legales y/o
Cumplimiento. El directivo o trabajador de INCAUCA que recibe la wisita debe solicitar
acompaiiamiento de un abogado de la Direccion de Asuntos Legales o de la Direccion Grupo de
Cumplimiento. pero no podra oponerse al desarrollo de la misma s1 éste no estd presente, so pena de
ser acusado v sancionado por falta de colaboracion con la entidad.

: Superintendencia de Industria y Comercio (51C). Instructivo Visitas Administrativas de Inspeccion. Codigo PC01-102. SCO1-FOB Virl (2019-10-
11).
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Identificar el (los) funcionario (s) de la Autonidad de Competencia que esta realizando la visita.
Solicitar identificacién y credencial de visita de mspeccién3. Recuerde que esta credencial debe tener
la informacion de las personas que pueden realizar la mspeccion y el objeto (general) de la misma.

Permuitir a la Autondad de Competencia revisar los documentos fisicos o electronicos que solicite,
en ningin momento debe pretenderse ocultar informacién. En caso de que la Autoridad de
Competencia solicite informacion de caracter confidencial, se debe dejar constancia deelloenel acta
v se debe solicitar la reserva de la misma.

Se debe solicitar a la Autonidad de Competencia copia de la informacién recopilada. Se debe
manifestar a la Autoridad de Competencia la necesidad de que proteja dicha mformacién de tal
manera que la misma no pueda ser alterada o modificada.

Se debe venficar que en el acta de la visita obre toda la nformacion requenida por la entidad vy que
se indique el mecanismo que se implementd para garantizar la inalterabilidad de la misma.

S1 se realizd entrega de informacién o documentos de caricter confidencial, debe solicitar a la
autoridad conservar la reserva de los mismos, y dejar constancia de ello en el acta de la diligencia.

Se debe solicitar a la Autonidad de Competencia que exhiba el acta de la diligencia. Se debe leer
cuidadosamente este documento. S1 tiene observaciones para formular, debe realizarlas y pedir y
asegurarse que consten en el acta.

Se debe solicitar copia del acta.
Es importante tener en cuenta gue la no colaboracién con la autoridad en la realizacion de la

visita administrativa puede dar lugar a la imposicion de mulias por inobservancia de
instrucciones.

Si la Autonidad de Competencia solicita declaracion por parte del directivo o trabajador de INCAUCA,
tenga en cuenta lo siguiente:

El directivo o trabajador esta facultado para contar con el acompafiamiento de un abogado que actie
como su apoderado. No obstante, tenga en cuenta que en el marco de las visitas que se realizan en

etapa preliminar no es obligatoria la presencia de un abogado para practicar declaraciones®.

Pedir copia de la grabacion del mismo.

3 a credendial cormmesponde a un oficio firmade por el Superintendente de Industria y Comercio, los Superintendentes Delegados o los
Coordinadores de los Grupos de Trabajo.

“Cnnseju de Estado, Sala de lo Contencioso Administrative, Seccion Cuarta, Sentencia febrero 28 de 2013, Exp.: 2004-00311 y
Superintendencia de Industria y Comercio (SIC). Instructive Visitas Administrativas de Inspeccion. Cadigo PCO1-102. SC01-FO8 Vrl (2019-10-

11).
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*  Permutir la formulacién de las preguntas y limitarse a responder, de manera clara y concisa, aquellas
que estén relacionadas con la diligencia. Se recomuenda evitar comentarnios que no resulten necesarios
o no estén asociados con las preguntas, asi como especulaciones.

+ 51 le formulan una pregunta que Usted considera no debe responder, debe manifestarlo asi al

funcionario”.

‘Articulo 33 de la Constitucian Politica de Colombia: “Madie podré declarar en contra de si mismo™
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Anexo No. 3: RECOMENDACIONES PARTICULARES O ESPECIFICAS

En desarrollo de las funciones de ciertos cargos es necesario asistir a reuniones con actores de la cadena
tales como: clientes, proveedores y competidores. Para ello se establece un marco de conducta de acuerdo
con la politica de Libre Competencia en especial el numeral 8 y el espinitu del programa de competencia.

A continuacion, se relacionan algunas situaciones que se deben de tener en cuenta para no realizar al
momento de asistir a renniones presenciales o por otros medios, eventos, congresos, SIMPoSI0S.

El siguiente anexo contiene una lista enumerativa y no taxativa.
TODOS LAS AREAS.

1. Imtercambio de informacién sensible entre competidores (programacion de cosecha, toneladas,
proveedores de cafia, produccion, ventas, estrategias de mercadeo, precios futuros, datos desagregados y
actuales de facturacion, precios de compra o venta de bienes o servicios que se adquieren en comun).

Nota: de acuerdo con la SIC "Hasta la comunicacién mas informal sobre precios, cantidades o calidades
de los bienes producidos. estrategias de negocios u otras vanables competitivas pueden ser susceptibles
de facilitar o traducirse en acuerdos u otros ilicitos anticompetitivos”

Posibles Causas:
I Participacion en escenarios que propician la mteraccion con competidores: gremmos y
as0c1aciones.
II.  Solicitudes de informacion desagregada -actual o futura- por parte de los gremios y asociaciones
sin un adecuado manejo de reserva o confidencialidad.

II. Ocasionalmente se cosecha v muele cafia de otros ingenios (competidores), se da la venta de cafia
entre mgenios o €l denominado "canje de cafias". situacion que puede propiciar el intercambio de
mformacién sensible.

IV.  Ventas a través de comisiomstas independientes que pueden ser representantes de competidores.
los comisionistas no cuentan con cofreo corporativo y acceden a informacién de clientes, precios,
entre otras variables (bases de datos), intercambio de mmformacion via WhatsApp sobre precios
de la competencia.

V.  Estrategias de Price tracking.

GERENCIA COMERCIAL.

2. Fyacion honzontal (competidores) de precios para la venta de azicar y endulzantes: no todos los
acuerdos deben ser expresos, pueden existir acuerdos tacitos, practicas concertadas o paralelismo
consciente. De acuerdo con la SIC, es importante que cada agente de mercado pueda acreditar: (1) Que
la formacién de precios es auténoma, mediante la trazabilidad de la toma de decisiones sobre cambios
de precios, (11) los motivos deben obedecer a razones objetivas relacionadas con los costos de produccidn
o las vaniables de mercado
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L

I

Intercambio de informaci6n sensible entre competidores sobre planes de produccién, inventarios
¥ estrategias de precios, entre otros, de manera informal

Ventas a través de comisiomstas independientes que pueden ser representantes de competidores.
los comisionistas acceden a informacién de clientes (bases de datos) y precios.

Estrategias de Price tracking. Esta prictica es inherentemente riesgosa puesto que las normas de
competencia aplican a las conductas que tengan por objeto o como efecto un acuerdo
anticompetitivo, por lo cual. se recomienda validar con la gerencia comercial (registros y
archivos) la forma como la empresa mantiene la trazabilidad de sus decisiones umilaterales de
fijacion de precios.

3. Acuerdos entre competidores, a mvel gremal, sobre estrategias conjuntas tendientes a limitar,
obstruir o restringir la importacién de azicar o el acceso de terceros al mercado (importadores)

Posibles Causas:

L
I
1.

La competencia con azucar importada genera presion a la baja en el precio del azicar nacional
Percepcion de esta competencia como una amenaza para la mdustna local.

Participacidn en gremio y asociaciones que reunen a la mayoria de los competidores en el
mercado en el que participa la empresa.

4. Acordar con distribuidores precios o condiciones de ventas (acuerdos de precios verticales)

Posibles Causas:

L
II.
III.

Pactar con distrnbuidores el establecimiento de precios minimos de venta al por menor.
Acordar con distribuidores restricciones en la aplicacién de descuentos o promociones.
Presion por cumplimiento de metas estratégicas o comerciales.

5. Acordar con competidores (explicita o implicitamente) limatar la oferta de azicar (o ciertos tipos de
azucar) en el mercado.
Posibles Causas:

L

H

Aplicacion coordmnada o concertada de estrategia comercial onentada al manejo de los
mventanos (dosificacion de la oferta de azucar) especulando sobre la vanable precio (se espera
que suban a mediano plazo).

Participacién en escenarios que propician la interaccién con competidores: gremuios vy
AS0C1ACIONes.

Intercambio de informacion sensible entre competidores sobre planes de produccidén, inventarios
y estrategias de precios de manera informal. entre otros.

Presion por cumplimiento de metas estratégicas o comerciales.

6. Acordar con competidores no expandir sus operaciones o no ingresar a ciertos segmentos (tipos de
productos y/o areas geograficas) del mercado, evitando asi la competencia en esos sectores (acuerdos de
no competir).
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Posibles Causas:

L

II.

I
V.

Ventas a través de comisionistas independientes que pueden ser representantes de competidores;
de manera autonoma dichos comisionistas pueden realizar ese tipo de acuerdos.

Participacién en escenarios que propician la mteraccién con competidores: gremios y
A50C1aC10NES.

Cultura de colaboracién v cooperacion entre Ingenios (competidores).

Intercambio de informacién sensible entre competidores sobre planes de produccién, inventarios
y estrategias de precios. entre otros, de manera informal

7. Subordinar el suministro de un producto a la aceptacién de obligaciones adicionales que por su
naturaleza no constituyen el objeto del negocio (ventas atadas)

Posibles Causas:

L

1L

I

Ofrecer descuentos en la compra de azicar solo s1 el comprador también adquiere otros productos
o subproductos menos demandados.

Condicionar la venta de ciertos tipos de aziicar (por ejemplo, azicar refinada de alta calidad) ala
compra exclusiva de otros tipos de aziicar o endulzantes.

Condicionar la venta de volimenes especificos de azicar, al hecho de que el comprador también
adquiera determinados productos adicionales.

& Infringir las normas sobre publicidad contemidas en el estatuto de proteccion al consumidor

Posibles Causas:

L

II.

Realizar afirmaciones falsas o engafiosas sobre las propiedades nutricionales o de composicién
de sus productos.

Utilizar testimonios falsos que puedan inducir a error sobre los beneficios o caracteristicas del
azicar u otros de sus productos.

Presentar informacion falsa o exagerada sobre las practicas de la empresa en matenia de medio
ambiente v en general en sostembilidad, cuando en realidad no se cumple con esos estindares
(greenwashing).

9. Influenciar la decision de distnbuidores respecto a la fijaci6n de los precios con que ellos participen
en el mercado: Nota: El verbo rector de la conducta es "mfluenciar”, por lo cual. no requiere que se
materialice su finalidad o tenga un efecto sobre los precios toda vez que, el efecto anticompetitivo se
presume solo con realizar actos de influenciacion.

Posibles Causas:

L

Ejercer presion en los distribuidores para determinar los precios (aumento o desistir de rebajas)
o las cantidades comercializadas en el mercado.

II.  Influenciar a los distnbmdores para que limiten o eliminen descuentos y promociones sobre los
productos.
III.  Presion por cumplimiento de metas estratégicas o comerciales.
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IV.  Falta de conocimiento del régimen de libre y leal competencia v de las politicas o lineamientos
mternos de la empresa en la materia.

10. Discrinunacidn como una retaliacion a la politica de precios o actos de discnminacién producto de
un abuso de posicion dominante o de ostentar poder de mercado en relaci6n con los proveedores locales.

Posibles Causas:

I.  Presion sobre proveedores para obtener precios mas bajos v condiciones contractuales mas
favorables, en perjuicio del proveedor, asociado a la existencia de un Comité de Compras
conjunto (Empresas del Sector Agroindustrial OAL) v de una sola Gerencia de Cadena de
Suministro para INCAUCA v PROVIDENCIA encargada de las negociaciones conjuntas con
proveedores (Arreglos de compra conjunta) abusando de su posicion de dominio en relacion con
proveedores locales.

II. Imposicién de contratos tipo para estandarizar términos contractuales.
II. Realizar negociaciones que favorezcan a ciertos proveedores sobre otros, sin justificacion
objetiva, cuando se ostenta posicion dominante.

PROVEEDURIA DE CANA

11. Acordar con competidores la asignacion o reparticion de mnsumos productivos (predios/ cafia de

Posibles Causas:
I Compartir informacién entre competidores sobre sus proveedores, predios a contratar, entre otra.
II. Consultar a sus competidores las manifestaciones de interés de los proveedores de iniciar una
nueva negociacion.
II. Implementar el mecamismo denominado "canje de cafias” sin que exista motivacién técnica
objetiva que lo justifique. es decir, solo orientado a eliminar los riesgos propios de la competencia
(evitar la pugna por predios entre competidores).

CADENA DE SUMINISTROS/ PROVEEDURIA DE CANA
12. Bloqueos o vetos a proveedores "Listas negras”

Posibles Causas:

I.  Posibles directrices o lineanuentos onmentados a realizar bloqueos o vetos (colectivos) a
proveedores en todas las organizaciones de la OAL, o al menos en las empresas que hacen parte
del sector agroindustrial.

II. Presion sobre proveedores para obtener precios mas bajos v condiciones contractuales mas
favorables, en perjuicio del proveedor, asociado a la existencia de un Comité de Compras
conjunto (Empresas del Sector Agroindustrial OAL) v de una sola Gerencia de Cadena de
Suministro para INCAUCA v PROVIDENCIA encargada de las negociaciones conjuntas con
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proveedores (Arreglos de compra conjunta) abusando de su posiciéon dominante o su poder de
mercado en relacién con proveedores locales.

13. Fyjac16n honizontal (competidores) de precios para la compra de insumos productivos/materia prima:
(no todos los acuerdos deben ser expresos. pueden existir acuerdos ticitos, practicas concertadas o
paralelismo consciente).

I  Intercambio de informacion sensible entre competidores sobre planes de produccion. mventarios
v estrategias de precios. entre otros, de manera informal

JUNTA DIRECTIVA- EAMPLEADOS- EXTRABAJADORES
14. Omisi6n en el deber de mnformar una integracion empresaral

Posibles Causas:

I. Proyectar integraciones (adquisiciones de acciones, compra de activos, fusi1on, escision, creacion de
una empresa, alianzas empresanales, contratos de franquicia, entre otras) entre agentes de mercado
que compiten en el mismo eslabon de una cadena de valor, en un mismo mercado relevante.

II. Proyectar integraciones (adquisiciones de acciones, compra de activos, fusion, escision, creacion de
una empresa, alianzas empresanales, contratos de franquicia, entre otras) entre agentes de mercado
que participan en diferentes eslabones de la cadena de valor.

15. En INCAUCA no esta permutido el intercambio de informacion comercial sensible (precios.
cantidades, estrategias comerciales, proyectos de inversion, entre otros) con competidores. INCAUCA
pone de presente a sus directivos y trabajadores que las conversaciones (casuales, informales o formales)
sobre vanables competitivas pueden llevar a acuerdos o a conductas conscientemente paralelas, que
podrian transgredir las disposiciones de libre competencia.

16. En INCAUCA esta prolubido usar métodos ilegales o no éticos para obtener informacion sobre la
competencia, incluyendo la apropiacién indebida de nformacion, asi como cualquier intento de inducir
a la divulgaci6n de informacién por parte de trabajadores y extrabajadores de los competidores.

17. Los directivos y trabajadores de INCAUCA se comprometen a no ejecutar v a denunciar ante la
Supenintendencia de Industnia y Comercio (SIC) pricticas contrarias a la libre competencia, mcluyendo
aquellas que sean acordadas en el marco de las asociaciones gremiales y comerciales en las que somos

parte.

18. Abstenerse de producir un bien o servicio o afectar sus niveles de produccién. La norma prohibe
aquellas conductas cuyo objetivo es no saturar el mercado con el fin de poder controlar los precios v
cantidades del servicio o producto.

19. La colusion en las licitaciones o concursos o la distnbucion de adjudicaciones de contratos,
distribucion de concursos o fijaci6n de términos de las propuestas. La norma prohibe cualquier alteracién
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en los procesos de seleccion contractual mediante maniobras fraudulentas, con el fin de sacar un
provecho indebido a costa de perjudicar a un tercero o al mismo Estado.

20. Infringir las normas sobre publicidad contenidas en el estatuto de proteccién al consumudor. El
objetivo de la norma es que la informacién que las empresas suministren al puablico sea cierta y
comprobable (veracidad); v completa (suficiencia).
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Anexo No. 1: Control de actualizacién.

Norma: “Programa de cumplimiento en derecho de la competencia (PCDC) Ingenio del Cauca™.

Edicion
No. Fecha

Descripcidn del Cambio

01 2024 -07-01

Primera Edicion.

02 2025-09-01

Se realiza el cambio del logo del Ingenio
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Anexo No. 2: Responsables de la revision y aprobacién del documento.

Aprobado por: Funcionano(s) responsable(s) por decidir s1 lo escrito en el documento es lo que debe
hacerse y por la provision de los recursos necesanos.

Junta Directiva

Revisado por: Funcionano(s) responsable(s) por la documentacion y/o venficacion de que lo escnito en el
documento comresponde a la realidad actual o de mejoramuento.

Jennifer Poveda I.
Oficial de Cumplimiento
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