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Lineamientos 

Cumplimiento con Leyes de Competencia Económica (Antitrust Compliance) 

1. Introducción  

Antitrust es un término usado para referirse a un conjunto de leyes que promueven 
una competitividad de mercado justa y abierta, al prohibir ciertas conductas y el abuso 
de una posición dominante en el mercado. Básicamente, las leyes antitrust prohíben 
las acciones premeditadas entre competidores que buscan o podrían tener el efecto de 
eliminar la incertidumbre y riesgos asociados a la competición.   

La estricta observancia de las leyes antitrust es fundamental para la estrategia 
corporativa y el éxito de Continental. El incumplimiento de esas leyes puede resultar 
en severas penalidades (incluyendo multas y daños, y en algunas jurisdicciones hasta 
la prisión) para la corporación y e individuos en lo personal.  

El objetivo de éstos lineamientos es aumentar la consciencia dentro de Continental  
respecto a la legislación antitrust en todos sus niveles jerárquicos, para que todos 
conozcan esas leyes y como ellas pueden afectar los negocios.  

2. Acuerdos entre Competidores  

Según las leyes antitrust, el acuerdo entre competidores o la actuación en consenso en 
relación a cuestiones competitivas es ilegal. “Competidores" significan empresas 
vendiendo o comprando mercaderías o servicios en el mismo mercado, incluyendo 
potenciales competidores. Como parámetro, cualquiera que pueda entrar en el 
mercado en un período de tres años puede ser considerado un competidor potencial. 
Note que empresas que normalmente están en la posición de proveedor y reciben una 
solicitud de presupuesto de un cliente para suministrar una pieza directamente son 
consideradas competidoras en relación a cualquier proveedor recibiendo esa misma 
solicitud de presupuesto.  

“Acuerdo” se refiere aquí a acuerdos o convenios en cualquier forma, orales o 
escritos, expresos o tácitos.  

Cuestiones de competitividad son, por ejemplo, las siguientes:  

 

2.1 Fijación de precio 

La prohibición contra la fijación de precios no cubre solamente el precio 
estrictamente hablando, sino también cualquier acuerdo que directa o indirectamente 
lleve a la fijación de precios de compra o venta, incluyendo tarifa de precios, 
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elementos del precio, negociaciones de rebajas o descuentos, cálculo de costos o 
combinar elementos en la presentación de una propuesta. Otras condiciones de 
negocios pueden ser la venta, entrega, garantía o condiciones de pago, y otros 
términos o condiciones contractuales. Esas condiciones influencian el precio.  

1.1. Manipulación de Propuestas  

Licitaciones fraudulentas o manipulación de propuestas son acuerdos ilegales entre 
competidores participantes de una licitación en la cual ellos fijan el precio u otros 
elementos de la oferta, o acuerdan la forma de responder a una licitación para 
destinar clientes o eliminar la competición entre precios.  

1.2. División de Mercados   

La prohibición de dividir mercados busca evitar la división de clientes o la 
determinación de territorios entre competidores. Esa prohibición también busca 
evitar la determinación o designación de productos entre competidores.  

1.3. Rechazo Conjunto de Negociar y Restricción de la Producción  

Está prohibido el acuerdo entre competidores de no negociar con un tercero. El 
acuerdo en relación a la salida o resultado de la producción también es una violación 
de las leyes antitrust.  

2. Contacto entre Competidores  

De acuerdo con la legislación antitrust, el mero intercambio de información sensible entre 
competidores es considerado una violación. Si usted está en contacto con un competidor y 
tiene una duda con relación a la adecuación o al carácter apropiado de alguna 
comunicación con competidores, entre en contacto con el Departamento de Compliance 
inmediatamente.  

2.1. Al respecto, nunca  

• Discuta informaciones comerciales confidenciales con competidores o entre en 
acuerdo en relación a tales informaciones. 

• Intercambie directamente datos no agregados sensibles de mercado con competidores.  

• Realice acuerdos o intercambie informaciones relacionadas a las licitaciones o RFQs 
con competidores.  

• Organice con competidores arreglos en cuanto a designaciones de servicios, cuota de 
ventas, división de mercados para determinar productos, clientes o áreas geográficas.  
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• Realice acuerdos en relación a la reacción de la empresa con relación a clientes o 
proveedores.  

 

2.2. Intercambio de información 

Nunca intercambie la siguiente información con competidores, dado que dicho 
intercambio será probablemente ilegal si se relacionada con:  

• Precios, descuentos, aumentos, cantidades.  

• Ventas, turnover (volumen de negocios), capacidad de producción, capacidad de 
utilización, costos de producción.  

• Elementos de licitaciones o RFQs.  

• Inversiones, proyectos de R&D, planes de negocio y de mercado.  

• Otras disposiciones contractuales acordadas con clientes y/o proveedores que 
influencian la competitividad, como planes de pago.  

• Su propia reacción en relación a las exigencias de clientes y proveedores.  

• Factores importantes de costo y otras condiciones comerciales.  

La lista arriba no es exhaustiva. Como parámetro: Informaciones vistas como secretos 
comerciales no pueden ser compartidas con terceros, especialmente con competidores.  

El intercambio de información entre competidores es probablemente legal si está relacionado 
a:  

• Información “no identificable”, que no facilita la ubicación de información específica 
en relación a una empresa específica. Por ejemplo:  

• información agregada  

• información originada de diferentes empresas (parámetro: por lo 
menos 3-5 empresas) 

• Intercambio de datos históricos (anteriores a 12 meses)  

• Información pública; o  

• Información necesaria para realizar una “due diligence” (auditoria) cuando se esté 
considerando formalmente un proyecto de M&A (con alcance previamente definido 
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por el Departamento Legal, sujeto a revisión caso a caso, y sujeto a la ejecución previa 
de un contrato de confidencialidad, por escrito).  

2.3. En Reuniones con Competidores  

• Limite el contacto con competidores; contactos innecesarios deben ser evitados.  

• Nunca discuta informaciones sensibles con competidores.  

• Obtenga una copia de la agenda u orden del día de la reunión.  

• Discuta cualquier dudas en forma anticipada con el Departamento de Compliance  

• Manténgase dentro del tema de la agenda. Si la discusión se direcciona a un área 
sensible, pida que sea interrumpida. Si la discusión continua, salga de la reunión. 
Exija que su salida de la reunión sea registrada a detalle en las minutas; reporte el 
evento inmediatamente al Departamento de Compliance.  

3. Una Palabra en Relación al Dominio de Mercado  

Las leyes antitrust prohíben el abuso de una posición dominante de mercado. No existe una 
definición exacta acerca de que constituye una posición dominante. No obstan lo anterior, es 
generalmente aceptado como elemento de definición que una parte del “market share” (cuota 
de mercado) haya sido obtenida, lo que permite a la empresa actuar más o menos 
independientemente en relación a sus clientes y competidores. Si usted no está seguro sobre 
su posición en el mercado y considera tomar una de las acciones a continuación, entre en 
contacto con el Departamento de Compliance antes de hacerlo.  

El dominio de mercado en sí mismo no está prohibida, pero su abuso sí. Entonces, si usted 
está en posición dominante en el mercado en relación a un producto específico, evite:  

• Realizar discriminación con relación a sus clientes, y asegúrese que eventuales 
diferencias de tratamiento sean justificadas por motivos razonables. 

• Rechace el suministrar bajo términos leoninos, o “sólo así”.  

• Vender productos a precios predatorios o por debajo del costo.  

• Dar descuentos etc. mediante exigencia de fidelidad del cliente.  

• Realizar el suministro de productos condicionados a la compra de otro producto o 
servicio no deseado por el consumidor (venta cruzada).  

• Firmar contratos exclusivos de largo plazo.  
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4. Acuerdos Verticales  

Firmar contratos con nuestros clientes y proveedores forma parte del día a día de nuestro 
negocio. Los llamados “acuerdos verticales” pueden crear problemas con relación a las 
leyes antitrust, especialmente si contienen disposiciones que influencian los precios de 
reventa cobrados por nuestros clientes, cualquier restricción en la importación y 
exportación de mercaderías, u otros elementos de destinación de mercado o cualquier 
disposición contractual de exclusividad. A no ser que usted se encuentre usando contratos 
estándar aprobados por el Departamento Legal, tales disposiciones deben ser sometidas a 
la revisión del Departamento Legal. En caso de duda, entre en contacto con el 
Departamento de Compliance.  

5. Orientación e Informe  

Estos lineamientos e instrucciones no sustituyen una orientación legal más específica o 
detallada. Estos lineamientos no cubren todas las leyes antitrust aplicables a usted. Si 
usted tiene cualquier duda al respecto de una acción propuesta, entre en contacto con el 
Departamento de Compliance inmediatamente. En caso de dudas en relación con  
conductas corporativas, puede solicitar de manera confidencial orientación de parte del 
Departamento de Compliance, o a través de la Hotline de Compliance (vea en intranet), 
en cualquier momento.  


