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Los supermercados
van por mejores practicas
comerciales

PANADERIA

La intencién del Manual de bue-
nas prdcticas comerciales para el
sector de los supermercados y/o
similares y sus proveedores rige
desde noviembre, con la finali-
dad de volver mds equitativa la
competencia y dar oportunidad
a las pequefias y medianas em-
presas de participar en las gran-
des cadenas de mercado. Sin
embargo, hay criticas de que
podria entorpecer la relacion e

incluso crear mas burocracia.
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Maria Soledad Casares y Andrea
Almeida son socias fundadoras de la
empresa alimenticia Ethnisnack (www.
ethnisnack.com), que distribuye pro-
ductos fritos como chochos, camote,
zanahoria, chifles y més a todas las ca-
denas de supermercados del pais. Ellas
cuentan que cuando ingresaron a la pri-
mera cadena, en 2009, vieron su suefio
hecho realidad. Sin embargo, con las
condiciones de ese momento les fue di-
ficil salir adelante.

Para empezar les pidieron una cuota
de muestra gratis, después la entrega de
su producto a crédito con pago a 90 dias
plazo y, finalmente, no colocaban sus
productos en un lugar visible de la per-
cha, por lo que algunas veces les devol-
vieron caducados y cobraron por ellos.
“Es inequitativo porque, como provee-
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los supermercados deberdn
pagar en un maximo de 15 dias
las facturas de hasta $ 50.000

de sus proveedores.

los pPagos atrasados generaran
EENEH

Estax prohibida la devolucion
arbitraria de los producos.

Una sola marca no puede ocupar
una esfanteria complefa.

dor, si bien logras entrar a una cadena,
te cuesta muchisimo mantenerte y si
eres una microempresa que no tiene di-
nero para cubrir los costos del crédito,
puedes quebrar”, sefiala Andrea, geren-
te de ventas de Ethnisnack.
Justamente para regular un comer-
cio que puede resultar injusto y prote-
ger a los pequefios productores, provee-
dores y al consumidor se creé el Manual
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de buenas prdcticas comerciales para el
sector de los supermercados y/o simila-
res y sus proveedores, que ya rige desde
noviembre por orden de la Superinten-
dencia de Control del Poder de Merca-
do (SCPM).

Este manual es de aplicacién obliga-
toria para todos los operadores econd-
micos del sector de los supermercados
de un drea de mas de 1.000 m?, que rea-
licen sus actividades de intermediacién
comercial en todo o en parte del territo-
rio ecuatoriano y, para todos los provee-
dores de los supermercados y/o similares
que mantienen relaciones comerciales
contractuales de bienes de consumo ali-
menticio y no alimenticio, como es el
caso de las canastas de higiene, cuidado
personal y limpieza de hogar.

En cuanto a precios —segin la
normativa—, los supermercados estdn
obligados a hacer constar el valor real
de los productos con su precio final para
el consumidor, incluso deben exhibirlos
en sus portales web.

En cuanto al pago de proveedores,
los plazos maximos se hardn tomando
en cuenta el monto de la facturacién
anual del afio inmediato anterior, de
acuerdo a lo siguiente: hasta $ 50.000
se pagard dentro del plazo de 15 dfas;
desde $ 50.000,01 hasta $ 250.000 se
pagara en el plazo de 30 dfas; desde los
$ 250.000,01 hasta $ 3°000.000 se pagara
en 45 dfas y desde $ 3°000.000 en adelan-
te se pagard en 60 dias. Los pagos que se
realicen fuera de los plazos estipulados en
los contratos de provisién generardn los
correspondientes intereses legales.

De igual manera, queda prohibida
la devolucién arbitraria de los produc-
tos por parte de los supermercados y
no se podrd exigir al proveedor que le
entregue productos con la marca propia
de los supermercados. La marca propia
tiene que ser realizada bajo un contrato
de produccién independiente.

Otro acdpite de este manual es la
exhibicién en las perchas. No se permi-
tird que una sola marca ocupe una es-
tanterfa, sino que debera estar ocupada
por productos similares o competidores,
cuyo espacio de ocupacién no serd in-
ferior a 15% de la percha. Pedro Paez,

GUAYAQUIL

superintendente de Control de Poder de
Mercado, en una entrevista a Ecuavisa,
destacé que este manual busca “que sea
el propio proveedor y consumidor el que
haga valer sus derechos, que se acaben las
amenazas, el clima del miedo y bullying
empresarial. Lo que se necesita es gene-
rar un proceso de construccién de ciuda-
danfa y un nuevo poder, dejar el pasado
atras y visibilizar el siglo XXI, con un
nuevo proceso donde impere la transpa-
rencia y eficiencia de los mercados”.

Revista GESTION quiso conversar
con tres cadenas de supermercados y
solo Corporacién Favorita se pronun-
cié al respecto, sefialando que la em-
presa “considera que el manual tiene la
buena intencién de normar la relacién
entre supermercados, tiendas grandes,
micromercados, etc., con sus proveedo-
res con el afdn de que exista armonfa en
la negociacién y demds componentes
de la relacién comercial”.

“Nuestra empresa mantiene una
relacién de sociedad comercial ganar-
ganar con sus proveedores, asf que ve-
mos con muy buenos ojos que se pro-
muevan estas practicas a nivel general”,
manifestd la corporacién al rescatar que
les preocupa el cumplimiento de varios
aspectos, como la aceptacién y firma de
contratos “escritos” con todos los pro-
veedores, sus modificaciones, alcances,
inclusién de nuevos productos, cam-
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bios de precios, etc., “porque, contrario
a dinamizar la gestion, la entorpecerd y
creard mas burocracia”.

También preocupa que, en el mo-
mento de la recepcién de los productos,
se tenga que revisar cada unidad y veri-
ficar que cumpla con toda la normativa
legal vigente porque, segtin el manual,
no se podrd devolver al proveedor lue-
go de aceptada la mercaderfa. Corpora-
cién Favorita considera que no se dio
el plazo necesario para acatar al detalle
todo lo que plantea el documento.

Marfa Soledad y Andrea, al igual
que varios consumidores consultados
consideran que habrd mejores condi-
ciones para los pequefios productores y
proveedores que recién estdn empezan-
do y para el consumidor final como tal,
porque la informacién serd mds trans-
parente. “Antes ponfan la promocién
de dos champtis por el precio de uno,
pero cuando uno se ponfa a observar
detenidamente se daba cuenta de que
el valor cancelado era el mismo que si
hubiera pagado por los dos, solo habfa
un descuento minimo, entonces se sen-
tia estafado. Cosas como esas, sin duda,
cambiardn con este manual”.

Para conocer mas sobre este ma-
nual ingrese a la siguiente direccién:
http:/fwww.scpm.gob.ec/wp-content/
uploads/2014/09/Resoluci%C3%B3n-
No.-057-corregida.pdf G
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