unitec

Laureate International Universities

FACULTAD DE POSTGRADO

TESIS DE POSTGRADO

VIABILIDAD OPERATIVA EN LA VENTA DE LICENCIAS DE
DISTRIBUCION DE EL MUNDO DEL TORNILLO S.A.

SUSTENTADO POR:
ELENA CHINCHILLA BANEGAS
MELISSA VALENZUELA MURILLO

PREVIA INVESTIDURA AL TITULO DE
MASTER EN DIRECCION EMPRESARIAL

TEGUCIGALPA, F. M., HONDURAS, C.A.
AGOSTO, 2013



UNIVERSIDAD TECNOLOGICA CENTROAMERICANA
UNITEC

FACULTAD DE POSTGRADO

AUTORIDADES UNIVERSITARIAS

RECTOR
LUIS ORLANDO ZELAYA MEDRANO

SECRETARIO GENERAL
JOSE LESTER LOPEZ

VICERRECTOR ACADEMICO
MARLON ANTONIO BREVE REYES

DECANO DE LA FACULTAD DE POSTGRADO

JEFFREY LANSDALE
VIABILIDAD OPERATIVA EN LA VENTA DE LICENCIAS DE
DISTRIBUCION DE EL MUNDO DEL TORNILLO S.A.



TRABAJO PRESENTADO EN CUMPLIMIENTO DE LOS
REQUISITOS EXIGIDOS PARA OPTAR AL TiTULO DE

MASTER EN
DIRECCION EMPRESARIAL

ASESOR METODOLOGICO
CINTHIA ISELA CANO ACOSTA

ASESOR TEMATICO
ELOISA MARIA RODRIGUEZ ALVAREZ

MIEMBROS DE LA TERNA (O COMISION EVALUADORA):
(NOMBRES DE LOS MIEMBROS)
JUAN MARTIN HERNANDEZ

GUILLERMO FIALLOS

Vi



DEDICATORIA

A mi familia, sin ustedes no seria ni la mitad de la persona que hoy soy, son mi orgullo y
mi motivacion.

Elena Maria Chinchilla

A mis padres, Armando Valenzuela y Teresa Murillo, quienes no se cansan de amar.
iLo lograron, felicidades a Ustedes!

Melissa Valenzuela Murillo



AGRADECIMIENTOS

Quiero comenzar agradeciendo a Dios, por ser mi proteccion y guia, el sustento y paz
en los momentos de angustia y la principal fuente de luz y alegria.

A todos y cada uno de los miembros de mi familia, por su apoyo y por la paciencia
durante estos dos meses. Me han ayudado tanto con sus conocimientos, como con sus

palabras de aliento.

A mis amigos, quienes a pesar de la distancia o diferencias de horarios, han logrado

permanecer cerca de mi brindandome su apoyo.

Y a todas aquellas personas que directa o indirectamente nos ayudaron a elaborar esta

tesis, su ayuda nos acerco un poco mas a la meta y sera apreciada por siempre.

Elena Chinchilla Banegas

A Dios, por sostenerme con su diestra victoriosa en cada paso de mi vida. A El le

pertenece cada aliento de mi ser, sea a El toda gloria y honra por siempre.

A mis padres Armando Valenzuela y Teresa Murillo, son los mejores, espero decir con

hechos lo agradecida y Bendecida que me hacen sentir.
A Maria Teresa Sagastume, quien desde el cielo sonrie, su infinito amor vive en mi.

A mis hermanas Carolina Valenzuela y Jackeline Valenzuela, quienes son mi gran

orgullo, gracias por creer en mi.

A mis amigos, hacen mi familia completa, son la Bendiciébn que Dios usa para

recordarme dia a dia que vale la pena sofiar.

Melissa Valenzuela Murillo



@ |unitec

LALUREATE INTERNATIONAL UNIVERSITIES

VIABILIDAD OPERATIVA EN LA VENTA DE LICENCIAS DE
DISTRIBUCION DE EL MUNDO DEL TORNILLO S.A.

AUTORES:
Elena Chinchilla Banegas

Melissa Valenzuela Muirillo
RESUMEN EJECUTIVO

El propésito de este trabajo es determinar la viabilidad operativa para la venta de
licencias de ElI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. Para ello fue necesario evaluar el
mercado y la condicion de la empresa internamente. La investigacion surge como
respuesta a la necesidad de expansion de la empresa, que sufre de exceso de
inventario y busca una manera practica de crecer evitando los problemas propios de
ampliar sucursales. Los fundamentos tedricos de la investigacion son en base a
conocimientos legales internacionales sobre concesiones comerciales. Para profundizar
en la factibilidad del estudio se adquirieron conocimientos sobre las ofertas de una
licencia de distribucion y las demandas que debe satisfacer al inversionista, esto es,
mediante referencias de estudios previos y entrevistas con notarios para enriquecer la
informacion que sustenta la propuesta. El enfoque de estudio fue cualitativo y se
utilizaron entrevistas para la recoleccion de la informacion. Se entrevist6 tanto al
personal de El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A., para una evaluacioén interna de la
empresa, asi como a aquellas personas interesadas en la apertura de una empresa de
tornilleria, con el fin de indagar en la posibilidad de considerarles como inversionistas
para la licencia de distribucion y, por lo tanto, un mercado potencial. Se concluy6 que es
viable la venta de licencias de distribucion en El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. ya
gue el mercado se encuentra a favor de la propuesta y la Empresa aunque actualmente

estd carente de ciertos requisitos, acertadamente esta trabajando en lograr fortalecer
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estos requerimientos. Sin embargo, debe ampliar los ofrecimientos en la licencia de
distribucion con el fin de ser mas atractiva al inversionista. En base a la investigacion se
logré proponer un plan de accién que detalla los cambios que se deben realizar en la
empresa para la venta de licencias, asi como un cronograma de actividades que se
debe seguir para cumplirse. Producto del trabajo se plantea una estimacion del precio
de venta de esta licencia, considerando todos los costos en lo que se debe incurrir. Y
finalmente un analisis financiero basico de las utilidades que proporcionara esta licencia

a los inversionistas.

Palabras claves: viabilidad operativa, licencia de distribucion, tornilleria, propiedad

industrial.
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ABSTRACT

The purpose of this work is to determine the operational feasibility for the sale of
licenses of EI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. The research is a response to the
need of expansion because the company suffers from an excessive inventory and seeks
a practical way to grow while avoiding the problems of expanding branches. The
theoretical foundations of the research are based on international legal knowledge on
trade concessions. To further study the feasibility, it was required acquiring knowledge
about the offers in a distribution license and the demands for satisfying the investor, that
is, by reference to previous studies and interviews with notaries to enrich the information
supporting the proposal. The study has a qualitative approach, where interviews are
used as a tool for data collection. This was done by interviewing staff of EIl Mundo del
Tornillo y Accesorios S.A. for the internal evaluation of the company and also the
market, those interested in opening a hardware company, in order to investigate the
possibility to consider them as investors for the distribution license. The conclusion is
that it is viable to sale a distribution license of EI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A.
because the market is in favor of the proposal and although the company is lacking
certain requirements, it is working correctly as to strengthen these requisites. However,
they must expand the offerings in the distribution license in order to be more attractive to
investors. Based on the investigation, an action plan was proposed, detailing the

changes that must be made in the company in order to sell the distribution licenses as
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well as a schedule of activities to be followed to accomplish it. As a result of the present
work is an estimation of the selling price of this license, considering all costs that would
be incurred. And finally there is basic financial analysis of profitability that this

distribution license provides to investors.

Key Words: operational feasibility, distribution license, bolts and screws, industrial

property.
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CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1 INTRODUCCION

En un entorno donde la pobreza y el desempleo son cada vez mas comunes, son
pocas las empresas que logran mantener estabilidad en sus ventas y tienen
oportunidad de crecer. El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. ha superado los
desafios que tiene una empresa al iniciar, como aquellos que surgen con el crecimiento,
ademas ha logrado destacarse a nivel nacional pese a la adversa condicion econémica
gue se vive en el pais. Su trayectoria sefiala que posee un mercado en el cual figura

como lider, gracias a su diverso inventario y a la pericia de la administracion.

Bajo este contexto promisorio, la empresa ha optado por expandirse y crear
nuevas oportunidades de negocio; este crecimiento es con el fin de aprovechar las
ventajas competitivas que ya posee. Una forma de expansion muy aplicable para
empresas que desean crecer sin tener que invertir mucho capital y evitar las dificultades
de ampliacibn mediante sucursales propias, es mediante la venta de licencias de
distribucion. Sin embargo, el licenciamiento de una empresa requiere de ajustes en su
estructura, sus procesos, y cambios en politicas. Con el estudio se pretende determinar
la situacion actual de la empresa y qué cambios debe de realizar para poder vender la
licencia de distribucion, asi como la evaluacion de la empresa para vender las licencias
de distribucién. Esto incluye la aceptacion que pueda tener esta propuesta en el

mercado.

En el capitulo | se establecieron las bases de la investigacion, es decir, el
problema a estudiar y todas las preguntas relacionadas con la resolucion del mismo.
Como guia se propusieron tanto el objetivo general y los especificos, como también un
listado de variables que seran medidas a lo largo del proyecto con sus respectivos
indicadores. EIl capitulo cierra con la justificacion, en donde se explica el motivo de la

investigacion.

En el capitulo Il se define un marco tedrico, mismo que esta respaldado por toda
la literatura que se consultdé. Una de las principales caracteristicas de esta literatura es

gue esta estrechamente ligada con el problema de estudio. El capitulo se divide en

1



secciones, la primera son los antecedentes de la empresa, aqui se explica el
funcionamiento actual, gracias a los manuales de la empresa, observaciones realizadas
y a entrevistas informales con los empleados. La segunda seccién abarca el tema de
contratos atipicos y se profundiza en las concesiones comerciales. De esta manera se
llega a la tercer y cuarta seccion donde se habla de los requisitos, deberes, derechos y
beneficios la licencia de distribucion y del agente vendedor. Debido a la naturaleza del
contrato se incluyé un marco legal donde se habla sobre la propiedad intelectual y el

otorgamiento de licencias.

El capitulo 11l detalla la metodologia de la investigacion con la cual se llevara a
cabo el estudio. Se comenzo por definir un enfoque y el tipo de investigacion. Debido a
la informacion y tiempo que estas requieren, se definié una poblacion y muestra por
conveniencia. Aqui se incluyen las fuentes primarias y secundarias de informacion, con

estas se pretende responder a los objetivos y preguntas de investigacion.

Con base en el capitulo Ill, en el capitulo IV se realiza un analisis de los
resultados obtenidos del instrumento que se definid en el capitulo anterior, partiendo de
las necesidades de la investigacion. En el capitulo V se presentan las conclusiones y
recomendaciones respectivas. Y finalmente en el capitulo VI se hace una propuesta de
aplicacién en donde se considera tanto el marco tedrico como los hallazgos del capitulo
V.

1.2 ANTECEDENTES

El 15 de abril de 1992 se inicia como comerciante individual el Lic. Héctor
Armando Valenzuela Orellana constituyendo su empresa El Mundo del Tornillo. En
aguel entonces, la empresa se ubicaba en la 5ta avenida entre 13 y 14 calle en
Comayaguela. Se formo con la intencion de brindar al cliente la mas alta gama de
productos especializados en tornilleria de construccién, industrial y automotriz. Cabe
mencionar que el Lic. Valenzuela fue impulsado a iniciar el negocio por su padre, quien

fundé una tornilleria en el Barrio Medina en San Pedro Sula.

El crecimiento de la empresa se vio afectado por el Huracan Mitch en 1998 y la
inestabilidad politica en el afio 2009. Sin embargo, se logré mantener estable y es asi

2



como el 19 de enero del 2011 la empresa se constituye como Sociedad Andnima y
cambia su nombre a El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A., siendo los otros socios la
esposa e hijas del Lic. Valenzuela. Actualmente, la empresa cuenta con 21 afios de

respaldo siendo la tornilleria mas grande a nivel nacional.

El tornillo sirve para ajustar uniones desmontables, este va acompafado
generalmente por tuercas, arandelas planas, de presién y seguros segun la necesidad
que vaya a satisfacer. Sirve para sujetar piezas fijas o aquellas que necesitan
desplazamiento, pueden encontrarse en cualquier objeto, sea este un juguete o hasta
un avion. De acuerdo a su uso la forma del tornillo y su sistema de unién varia,
utilizdndose también las tuercas para comprimir las piezas que se quieren unir y las
arandelas para reforzar la seguridad y proteger las piezas. La tornilleria esta

acompafada, para el sector automotriz, de seguros y otros accesorios.

El concepto de inventario en una tornilleria especializada abarca mas que
aguello que se encontraria en una ferreteria, no es solamente tornilleria de uso comun
(para casas), sino también una amplia gama de accesorios que acompafan la tornilleria
industrial. Para el caso los seguros (cuyo principal uso es automotriz), varillas roscadas
(que pueden ser moldeadas en el torno), y accesorios de linea automotriz (bandas,
balineras, hules, etc.) Como productos complementarios que una tornilleria puede
ofrecer estan los pegamentos, pinturas, aceites, penetrantes, algunas herramientas y
accesorios para vehiculos. La riqueza del inventario hace atractiva a la empresa

promoviendo la venta al detalle (Febres Gomez & Molina Montoya, 2010, pag. 25).

En el caso de El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. las ventas al detalle se han
constituido en su mayoria por la tornilleria automotriz y los productos de accesorio que
ofrece, siendo estas las que mantienen la estabilidad de la empresa. Las ventas en
tornilleria industrial y de construccion son mas esporadicas pero con frecuencia son
ventas grandes. En general, la actualizacion de la mercaderia juega un papel

importante para ser competitivos y poder satisfacer las necesidades del cliente.

Los margenes de utilidad que se ha permitido tener la empresa son muy altos

debido a que han manejado un inventario exclusivo en tornilleria en el pais. Cabe



mencionar que es mas sencillo para esta empresa que para otras traer mercaderia de
sus proveedores extranjeros (ubicados en Estados Unidos, Panam4, Argentina, México,
Brasil, China, etc.), ya que los pedidos que realizan en su mayoria son en conjunto con

otros familiares que tienen empresas de tornilleria en la zona norte del pais.

Para una tornilleria, el inventario es la sangre de la empresa. A través de los
afos, El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. ha tenido éxito en lograr un surtido
considerable, logrando abastecer la demanda y acumulando inventario que no se
deprecia (dado que la tornilleria es hecha a base de acero y éste se encarece cada dia,
como todo metal). Sin embargo, existe mucho inventario sin rotacién con dificultad para
pronosticar su venta, dado que muchas ventas provienen del sector construccion (que
esta en bajo perfil en el pais) resultando ser esporadicas y generalmente de gran

volumen.

Existen en el pais varias empresas que hacen uso de los diferentes contratos
atipicos que existen (leasing, factoring, joint venture, licencias y franquicias). Varias
empresas nacionales estan incursionando en expandirse a través de las franquicias,
que es un modelo bastante conocido por la réplica de su modelo completo, incluyendo
todo el conocimiento de la empresa y su distribucion. Varias empresas farmacéuticas
son conocidas por la utilizacién de este modelo en el pais. Otras prefieren delimitar los
alcances y el conocimiento que ofrecen a través de las concesiones comerciales o

licencias (Henriquez, 2012).

Actualmente no hay ninguna empresa hondurefia en el rubro de la tornilleria que
haya incursionado en la expansion de sucursales a través de la venta de licencias de
distribucion. Estas son conocidas por delimitar lo que ofrecen y difieren con las
franquicias en no vender el modelo del negocio completo. Una empresa de tornilleria
tiene un inventario extenso que significa el principal problema en la gestion de ventas
de licencias de distribucion, razén hipotética por la cual ninguna empresa de este rubro

ha iniciado un proyecto de esta magnitud.

Gracias a su trayectoria, El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. cuenta con los

recursos econdémicos y operativos para expandirse. Actualmente se encuentra en la



posicion idénea para hacerlo, sin embargo el Lic. Valenzuela prefiere vender la
informacion y conocimiento que ha adquirido en base a la experiencia del negocio. Esto
es, mediante la venta de licencias de distribucion cuyos alcances sean limitados,
funcionando como distribuidor para los inversionistas, que seran los agentes
vendedores de la licencia. La empresa se trasladé a un local con mayor espacio
ubicado siempre en Comayaguela, esta vez en el Barrio Concepcién 5ta avenida entre
12 y 13 calle.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

Para cualquier empresa es esencial conocer su rentabilidad, buscar alternativas
gue le permitan la expansion y crecer en sus utilidades. Sin embargo, para considerar
una expansion se debe prever las implicaciones en el modelo de negocio que se han
manejado. En esta seccion se plantea y formula el problema que atafie a esta
investigacién de conocer la situacién de la empresa y analizar si se encuentra en las
condiciones O6ptimas para crecer implementando la venta de las licencias de

distribucion.
1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

Una empresa sin visién de crecimiento no podra mantenerse vigente frente a la
dificil situacién econdémica del pais. Dejar de crecer es entonces, la aversion a los
cambios de una innovacién. Una empresa debe ampliar su panorama, evaluando qué

opciones se adecuan de mejor manera a su vision.

Para el caso de ElI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. este crecimiento podria
ser con la apertura de nuevas sucursales, ventas al por mayor, una ampliaciéon en la
linea de productos, ventas en linea, etc. También existe la opcién de permitir la
inversion de un tercero, con la cual el riesgo que conlleva el crecimiento se divide entre
ambas partes, entre ellos la franquicia y venta de licencias. Este esta supeditado a la
aversion al riesgo por parte del inversionista, para lo cual se debe sustentar los

beneficios que garantizaria la empresa.



1.3.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Para poder crecer la empresa evaluar su condicion actual, de esta manera se
puede determinar las fortalezas y oportunidades que facilitaran su crecimiento y ajustar
aguellas debilidades y amenazas para optimizar el negocio. Se pueden considerar
varios aspectos a mejorar para la venta de licencias de distribucion, estos cambios, sin
embargo, pueden significar la diferencia para la empresa aun y cuando no decida por la
venta de concesiones. Esto funciona como un catalizador para impulsar el desarrollo

de la empresa.
1.3.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

El problema es el desconocimiento de la viabilidad operativa en la empresa para

la venta de licencias de distribucion de EI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A.

1.3.2 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

e (Qué factores garantizan la viabilidad operativa de EI Mundo del Tornillo y
Accesorios S.A. para vender licencias de distribucion?

e Qué requisitos deberd cumplir EI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. para
poder vender licencias de distribucion?

e ¢Qué alcances tendra la licencia de distribucién de ElI Mundo del Tornillo y
Accesorios S.A?

e (Qué tipos de beneficios genera para la empresa y el inversionista una licencia

de distribucion?
1.4 OBJETIVOS
1.4.1 OBJETIVO GENERAL

e Analisis de la viabilidad de venta de licencias de distribucion mediante el analisis
del funcionamiento operativo de El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. como un

medio de desarrollo econémico para la empresa.



1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Conocer los requisitos que debe cumplir EI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A

para poder vender licencias de distribucién a nivel nacional.

e Delimitar los alcances que tendra la licencia de distribucion de ElI Mundo del

Tornillo y Accesorios S.A.

e Establecer los beneficios que genera para la empresa y para el inversionista una

licencia de distribucion.

1.5 VARIABLES

Tabla 1. Variables de Estudio

Variables Definicién

El Mundo del Tornillo y Empresa comercial dedicada a

Accesorios S.A. la  venta de tornilleria
especializada en los rubros de
construccion, maquinaria
industrial y automotriz.

Indicadores

Ganancias, ingresos, egresos,
requisitos operativos

Proveedores, agentes Proveedor: empresa

aduaneros y embarcadores encargada de abastecer con
tornilleria especializada y
productos relativos al
inversionista.
Agentes aduaneros: empresa
encargada de gestionar el
despacho de las mercancias
hasta las instalaciones del
inversionista.
Embarcador: empresa
encargada de gestionar el
embarque y traslado de la
mercancia desde las
instalaciones del proveedor
hasta el puerto.

Disponibilidad, abastecimiento,
condiciones, términos de pago

y entrega.

Ley de Agentes Distribuidores  Ley que norma las relaciones
comerciales y contractuales
que se establecen entre
empresas nacionales que se
dediquen en el pais a
representarlas, o distribuir sus
productos; garantizando el
abastecimiento y condiciones
adecuadas al consumidor.

Normativa,
regulaciones.

términos,

Alcance de la licencia de Parametros que se incluyen en
distribucién la licencia

Beneficios,
limites

deberes,

tiempo,

Fuente: Elaboracion propia




1.6 JUSTIFICACION

Las ventas en El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. se han mantenido
estables en los ultimos afios. Siendo las ventas en el area de tornilleria automotriz las
de mayor rotacion, y viéndose afectado por la situacion econdmica del pais el area
industrial y de construccion. De manera que la empresa cuenta con un considerable
inventario almacenado, cuyo costo de oportunidad es elevado, aunque este sea de baja
rotacion. Este fendmeno es propio del giro de la empresa, donde se necesita tener un
inventario considerable en variedad y de igual manera en cantidad para satisfacer las

necesidades de los clientes.

La creciente acumulacion de inventario en El Mundo del Tornillo y Accesorios
S.A., que no se estd rotando de la manera deseada propone la oportunidad para
expandir la empresa y mover lo que se tiene en reservas, actuando como mayoristas y
distribuidores a otras empresas. La idea propuesta para rotar el inventario es vender
licencias de distribucion a empresarios interesados en adquirir el nombre El Mundo del

Tornillo y Accesorios S.A., como respaldo para abrir una sucursal.

El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. adquiere el compromiso de cumplir el
contrato que especifica las condiciones con las que funcionard como distribuidor para
todas aquellas empresas que hayan adoptado su mismo nombre. Es decir, el inventario
gue actualmente maneja la empresa va a estar en constante rotacién ya que funcionara
como abastecimiento para las empresas contratantes. De esta manera El Mundo del
Tornillo y Accesorios S.A. pretende asegurar un aumento en sus ingresos al promover
ventas al por mayor, sin descuidar las ventas al detalle. A la vez, la estrategia supone
una expansion de marca con la apertura de nuevas sucursales por parte de los

inversionistas.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO

Se presenta la base conceptual del estudio para ampliar el conocimiento de lo
que implica una licencia de distribucién en El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. Sirve
para valerse de lo que otros han aportado al tema de concesiones y sobre todo genera
una referencia de lo que se va a analizar en la investigacion. De ahi la importancia en

fortalecer de informacion conceptual este estudio.
2.1 MARCO CONCEPTUAL

El proyecto pretende investigar la viabilidad operativa para la venta de licencias
de ElI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A., para ello el lenguaje legal es basico para el
entendimiento global de las concesiones. Sin embargo, el enfoque principal gira en
torno a un lenguaje técnico para profundizar la factibilidad del estudio, basado en la
empresa. Por la profundidad del tema a investigar y para esclarecer los conceptos
fundamentales en el transcurso de la investigacion, se utiliza cierta terminologia que el
lector debera conocer para aclarar la connotacion que se emplea, esta es, para la

comprension y facilitacion del proyecto.
2.1.1 TERMINOLOGIA

Tornilleria:
1) Conjunto de tornillos y piezas semejantes.
2) Fabrica de tornillos o lugar donde se venden (Real Academia Espafiola, 2001).

Contrato de distribucion: la empresa otorgante concede una licencia a una empresa
nacional o extranjera para que utilice un proceso de fabricacion, una marca registrada,
una patente, un secreto industrial o cualquier otro elemento de valor, a cambio de una
tasa o derecho (Kotler & Keller, 2006, pag. 718).

Licencia de distribucion: contrato entre el fabricante, productor o importador y el
vendedor o distribuidor... puede ser un agente exclusivo que venda Unicamente las

mercancias del productor o, como suele suceder, el agente exclusivo es el Unico



distribuidor de las mercancias de un productor particular en el mercado (Cockburn,
2012).

Distribuidor: empresa dedicada a la distribucion de productos comerciales (Real
Academia Espafiola, 2001). En este proyecto, se denomina asi, a El Mundo del Tornillo
y Accesorios S.A., quien es el concedente del contrato de distribucidon y se compromete
a abastecer de productos a las otras empresas que han adquirido sus servicios y a su

vez ha permitido el uso de su marca mediante la licencia.

Agente vendedor: Dicho de una persona natural o juridica: Que hace una inversion de
caudales (Real Academia Espafiola, 2001) . En este proyecto se entendera que agente

vendedor e inversionista son utilizados como sinébnimos.
2.2 BASES TEORICAS
2.2.1 ANTECEDENTES: EL MUNDO DEL TORNILLO Y ACCESORIOS S.A.

Para explicar el funcionamiento operativo de El Mundo del Tornillo y Accesorios
S.A. en la actualidad se han detallado todos los antecedentes en base a la observacion
de los investigadores. Esta informacion esta basada en politicas y normativas de la
empresa, asi como los manuales de puestos y libros de contabilidad, asi como

entrevistas informales con el personal para ampliar dicha informacion.
2.2.1.1 Identidad Corporativa
Mision

Somos la principal solucion en tornilleria especializada en el area industrial, automotriz
y de construccion para Honduras. Proveemos productos extranjeros de la mas alta

calidad y accesorios que acompafian la linea automotriz.

Vision

Ser el principal distribuidor de tornilleria en Honduras para el 2015.
Valores

Calidad y servicio.
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2.2.1.2 Estructura y Funciones

La asamblea general de accionistas es la organizacidon superior de la empresa, la
cual posee las facultades para elegir a los miembros del Consejo de Administracion y
discutir, modificar, aprobar o reprobar todo lo referente al funcionamiento y operatividad
de la empresa. Segun el Codigo de Comercio en el articulo 168, se deberan reunir “por
lo menos una vez al ano”, para ocuparse en los asuntos relacionados a la empresa
(Poder Legislativo, 2011).

El presidente de la compafiia, quien también actia como Gerente General de la
empresa, es el responsable de la presentacion de planes, coordinacion y supervision de
los mismos, la delegacion de cargos y es el representante principal de la Organizacion.
Al tener el porcentaje mayoritario entre los accionistas, este tiene la palabra final en la
toma de decisiones, que se regula mediante reuniones periddicas segun sea la

necesidad.

Segun el Manual de Puesto de El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. se sabe
que el encargado de ventas es la persona responsable de pronosticar ventas,
establecer planes, metas y objetivos para la realizacion de las ventas. También debe
velar por la implementacion de estrategias de mercadeo para volver mas atractivo el
negocio al cliente. Esta persona tiene el rol de hacer la seleccion y reclutamiento de los
vendedores, asi como la capacitacion en el aprendizaje de tornilleria (la cual toma

aproximadamente 3 meses).

El encargado de ventas es quien mejor conoce el mercado, las nuevas
tendencias y necesidades que surgen, por lo cual debe emitir reportes informando al
encargado de inventarios sobre los nuevos productos a solicitar. Entre otras funciones,
es el responsable de velar por el cumplimiento de las politicas de descuentos y
mayoreo en la empresa. Sirve como guia para los vendedores y supervisa que todas
las ejecuciones en ventas se realicen como se ha planificado, es decir, hace un

monitoreo periddico de las metas establecidas por la empresa respecto a ventas.

El encargado de logistica e inventarios supone un puesto critico para la empresa.

La responsabilidad del cargo involucra la gestion y manejo del almacenamiento de
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todos los productos, la consideracién de puntos de re orden segun el pronéstico de la
demanda (que es impredecible para ciertos productos) y la gestion logistica de
abastecimiento (el producto correcto, en la cantidad correcta, al menor tiempo y costo)
(Page Executive, 2013). En el Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. esta persona debe
de realizar las cotizaciones pertinentes con agencias aduaneras y embarcadores para
traer los fletes del extranjero, y el manejo de proveedores internos para la compra de

productos de accesorios automotriz.

Segun los Libros de Contabilidad de EI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. se
determind que gran parte de la rentabilidad del negocio se gestiona en inventarios, es
por ello que esta persona debe estar calificada con conocimiento de Administracién de
Operaciones, Informatica y Gestion de Recursos Humanos para utilizar apropiadamente
el sistema de la Empresa y llevar a cabo los pedidos en paises extranjeros. En la
estructura organizacional, este puesto es el principal responsable de la gestion
adecuada de la cadena de suministros, por ello debe ser consciente de la efectividad

que se espera en esta posicion.

En base a entrevistas informales con el encargado de finanzas se conocié su
relacion con el departamento de ventas y de logistica. Este debe estar en pleno
conocimiento del funcionamiento de la empresa en todas sus areas, tiene la
responsabilidad de atender todas las operaciones financieras en la empresa, desde el
monitoreo diario (arqueo) hasta las transferencias bancarias a proveedores. Debe
mantener registro de las importaciones y tener conocimiento suficiente sobre pagos de
impuestos, atencién a clientes internacionales, precios en el mercado y la contabilidad
de la empresa. A su vez es el responsable de proporcionar toda la informacion
necesaria al Contador para que realice las declaraciones de impuestos y la evaluacion

de los resultados de la empresa.

Segun el Manual de Puestos de ElI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A., los
vendedores son los encargados de la atencion al cliente. Deben someterse a un
proceso de capacitaciéon de aproximadamente 3 meses para el aprendizaje de ventas
de tornilleria. Generalmente los clientes necesitan asesoria en sus compras por lo que

los vendedores deben aprender sobre la variedad de productos y la funcion cada uno.
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Estas personas solo ocupan haber cursado un nivel académico medio para poder

trabajar, ya sea en la bodega o directamente en servicio al cliente.

Presidente / Gerente
General

I |

Encargado de Encargado de Logistica e Encargado de
Ventas Inventarios Finanzas
I
[ [ [ |
Vendedor Vendedor Vendedor Vendedor Contador

Figura 1. Organigrama de El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A
Fuente: Elaboracion Propia (2013).

En la Figura 2, se observa el organigrama de El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A., en este se detalla
la estructura de la organizacion y por lo tanto se puede apreciar sobre quien recae la responsabilidad de

cada area administrativa.
2.2.1.3 Salarios

En la revision de los Libros Contables de EI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A.
se encontr6 que los accionistas devengan un salario acorde a la funciébn que estén
realizando en la empresa. El resto del personal devenga un sueldo de acuerdo a su
antigiiedad en la empresa, la funcibn que desempefian y las competencias que el
puesto requiera. Aquellos empleados que recién ingresan a la empresa devengan
solamente el sueldo minimo. Debido a que no se establecen metas en las ventas
mensuales, no hay bonificaciones salariales por cumplirlas, de manera que los salarios

son fijos.

Tabla 2. Tabla Salarial

Puesto Salario (Lempiras)

Presidente 61,000
Encargado de Ventas 9,000
Encargado de Logistica e Inventarios 15,000
Encargado de Finanzas 15,000
Contador 3,000
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Vendedor 1 8,500
Vendedor 2 7,400
Vendedor 3 7,400
Vendedor 4 6,900

Fuente: (El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A., 2013)

2.2.1.4 Funcionamiento

La cadena de suministros para una empresa comercial involucra todos los
elementos que son necesarios para la satisfaccion del cliente, desde el pedido del
producto hasta las manos del cliente (Diaz & Pires, 2007). La operatividad de la
empresa comienza con la gestidon de los proveedores para solicitar los productos que se
necesitan abastecer. Estos proveedores pueden ser fabricantes o distribuidores
solamente. Aparte se desempefa una gestién de contactos con el agente aduanero y
embarcador, mismos que seran los encargados de recibir la mercaderia en el pais de

origen y traerla hasta el puerto acordado.

Segun entrevistas informales con el personal de EI Mundo del Tornillo y
Accesorios S.A., la mercaderia se almacena en las bodegas portuarias mientras esta se
revisa y ahi finaliza la gestion del agente aduanero, quien envia la documentacion
pertinente a la empresa y deja la mercaderia en manos del transportista. Una vez
recibida la mercaderia en la empresa esta se revisa en bodega de acorde a la
documentacion recibida y se inspecciona que todos los productos vengan como
sefalados. Simultaneamente se realiza la fijacion de precios para estos productos que

deben ingresarse al sistema para su venta.
2.2.1.5 Precios

Segun el Libro de Politicas de Precios de El Mundo del Tornillo y Accesorios
S.A., se dedujo que la politica de fijacién de precios varia por producto. Una vez que los
costos reales se han determinado, que en el caso de las importaciones incluyen todos
los costos de flete, embarcador, aduana, impuestos de introduccion, almacenaje en
bodegas portuarias y gastos en general, se ingresan al sistema. De acuerdo a las lineas
de productos y factores que rigen su comportamiento como: funcion, demanda, escasez
y composicion, se fijan margenes de utilidades diferentes. Entre las lineas principales

destacan:
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Tabla 3.Margenes de utilidad por linea para fijacion de precio

Descripcién Utilidad

Tornillo Milimétrico 250%
Tornillo Goloso Cabeza PAN 250%
Tornillo Goloso Cabeza Cénica 250%
Tornillo Americano G8 300%
Tornillo Americano G5 300%
Tornillo Americano G2 250%
Tornillo Hexagonal Rosca Fina UNF 250%
Tuerca Hexagonal Milimétrica 300%
Tuerca Hexagonal Americano UNC 300%
Arandelas Planas 250%
Arandelas de Presién 250%
Varillas Roscadas 250%
Esparragos de Rueda 250%
Tuercas para Esparragos de Rueda 200%
Tapones de Bloque 250%
Tuerca Hexagonal Baja MM 160%
Tapa cubo 300%
Tornillo Hexagonal Inoxidable 300%
Tornillo Socket Cap MM 250%
Tornillo Socket Set MM 300%
Tornillo Socket Flat MM 250%
Tornillo Hexagonal Punta Broca 400%
Tornillo Hexagonal Punta Metal 250%
Tornillo Hexagonal Punta Madera 250%
Seguros varios 300%-600%

Fuente: Elaboracion propia

El encargado de logistica explico que los productos comprados a nivel nacional
son conformados por empresas reconocidas como distribuidoras de accesorios. Estos
productos se rigen por politicas diferentes por ser comunes en el mercado, estos
accesorios se encuentran en muchas empresas (desde ferreterias hasta gasolineras).
Como no tienen costos de introduccion al pais, estos productos se utilizan para atraer al
mercado a través de precios bajos, por consiguiente, sus margenes de utilidad se

sacrifican.

Tabla 4. Margenes de utilidad por linea para fijacién de precio de productos
nacionales

Descripcién Utilidad

Balineras 110%
Herramientas 100%
Tarrajas 110%
Bandas 110%
Manecillas 100%
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Aceites para carro 80%
Pinturas 60%
Fuente: Elaboracién propia

2.2.1.6 Proveedores

Son las empresas abastecedoras de productos para EI Mundo del Tornillo y
Accesorios S.A., estas son reconocidas en el mercado por su trayectoria. El encargado
de logistica indicé que no existe un contrato de exclusividad con ningun proveedor y
que estos pueden ser fabricantes o distribuidores. Las siguientes caracteristicas son
variables con cada proveedor: las politicas de descuento, las certificaciones de calidad,

las condiciones de pago, los tiempos de entrega, la realizacién de pedidos, etc.

Tabla 5. Proveedores Extranjeros y Nacionales

Proveedores Extranjeros Proveedores Nacionales
SuperBrite (E.E.U.U.) Agencia Global

Revex (E.E.U.U.) Agencia La Mundial
Birlos Hércules (México) — Fabricante Distribuidora Marielos
Taller Baigorria (Argentina) — Fabricante Rocasa S.A.

Ciser (Brasil) — Fabricante
Panama Fasteners (Panama)
Auveco (E.E.U.U.)

Disco Automotive (E.E.U.U.)

Fuente: Elaboracion propia

2.2.1.7 Cartera de Clientes

Son aquellos clientes activos con los que la empresa tiene contacto. En su
memoria Leslies Valenzuela Fernandez propone que “el verdadero negocio no esta en
la cantidad de clientes, sino en saber mantener y rentabilizar a los clientes que implican
un mayor beneficio para la empresa” (Valenzuela Fernandez, 2007, pag. 3). Estos
clientes son variables en su frecuencia y las ventas que generen a la empresa. Las
ventas al detalle son abarcadas en su mayoria por mecanicos y Yonkers, pero
constituyen un volumen considerable en las ventas mensuales, sostienen la empresa.
Las ventas de los mayoristas son esporadicas pero significan ventas grandes para la
empresa, entre los clientes figuran: Novem, Consorcio Aquarum, Inplasa, Banco

Central, Blindeca, Grupo Q y Corporacion Flores.
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2.2.1.8 Competidores

Existen varias empresas que venden tornilleria aunque la tornilleria especializada
no sea su rubro, estas empresas son competidores indirectos para El Mundo del
Tornillo y Accesorios S.A. Dentro de estos competidores indirectos se encuentran
también aquellas empresas que venden accesorios automotrices relacionados. Como
competidores directos destacan aquellas empresas de tornilleria especializada a lo
largo del pais que son con las que comparte el mercado. A continuacion se detallan los

principales:

Tabla 6. Competidores Indirectos y Directos en Honduras

Competidores Indirectos Competidores Directos \
Ferreterias Tornicentro

Casas de repuesto Agencia Meka

Yonkers Tornillos y Tuercas

Gasolineras La Casa del Tornillo

Agencias automotrices Tornicentro Ceibefio

Empresas de construccion Tornillos de Sula

Fuente: Elaboracion propia

2.2.1.9 Ventas

Segun los Libros Contables de ElI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A., se
encontré6 un promedio de ventas mensual para la empresa es de L.450,000. Sin
embargo, esta cifra puede variar por los pedidos a escala que solicitan algunas
empresas. Es dificil pronosticar estas ventas ya que son generalmente de constructoras
0 empresas que estan haciendo una inversion en el pais, inclusive financiadas por el
exterior, de manera que son consideradas esporadicas. No obstante, son ventas

significativas para la empresa cuando se efectdan.
2.2.2 CONTRATOS ATIPICOS MERCANTILES

En el mundo actual de los negocios se evidencia cada vez mas la presencia de
todo un maremagnum de redes contractuales entre personas juridicas
independientes pero a la vez interdependientes econémicamente entre si, que se
prolongan en el tiempo. En un panorama contractual asi de complejo se presenta

entonces una serie de negocios altamente relacionales entre comerciantes, que
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permiten la extraccion de unas caracteristicas comunes a todos los contratos
(Martinez Ochoa, 2005).

En otras palabras, el autor Martinez Ochoa (2005) explica que el mundo de los
negocios se complica mas cada dia, esto es, porque cada compafia establece
contratos segun los beneficios y prohibiciones que consideren necesarios. Por ello es
dificil emitir una ley que regule completamente un contrato, la Unica manera de hacerlo
es utilizando varias leyes previamente establecidas para regular dichos contratos

atipicos, estas leyes son en su mayoria estandar.
2.2.2.1 Definicion de contratos atipicos

Se entienden por contratos atipicos aquellos que no figuran en la legislacion
mercantil de Honduras, es decir, no aparecen puntualmente expresados en el Cédigo
de Comercio pero son usualmente practicados. Es atipico porque el contenido del
contrato no esta reglamentado, este tipo de contratos se basa en la libertad de los
contratantes y se fundamenta en los limites creativos de negociacion comerciales,
respetando siempre las leyes y prohibiciones analégicos de cada pais, como ser: el
cddigo civil, cédigo de comercio, ley y reglamento de representantes distribuidores y

agentes de empresas nacionales y extranjeras.
2.2.2.2 Caracteristicas de los Contratos Atipicos Mercantiles

En su tesis “La Autonomia de la voluntad como elemento proveedor de certeza
juridica para el cumplimiento de los contratos mercantiles atipicos”, el abogado
guatemalteco Mario Enrique Romero Pezzarossi explica que las principales
caracteristicas de un contrato mercantil atipico surgen de las necesidades de
negociacion de los comerciantes y no estan regulados por la ley. (Romero
Pezzarossi, 2005)

2.2.2.3 Tipos de contratos mercantiles atipicos

e Leasing: es una figura contractual iniciada en Estados Unidos y que adopta su

denominacion del verbo “to lease”, cuyo significado es arrendar. Segun publicado
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en el diario La Gaceta “es el arrendamiento con opcion de compra del objeto
arrendado” (Poder Legislativo, 2010).

Factoring o factoraje financiero: “Desde el punto de vista econdmico, la
operacion de Factoraje puede concretarse en la operacion de compraventa, ya
sea sin ninguna responsabilidad por parte del vendedor o con responsabilidad.”
Es decir, es la adquisicion ya sea de todos o una parte de los créditos que la otra
parte contratante tiene frente a sus clientes (Sobreyra y Silva, 2004).

Joint venture:

Lo relevante es que ésta figura contractual permite a dos 0 mas personas
0 empresarios tener, tomar o adquirir un interés directo en un contrato.
Este puede ser un proyecto de urbanizacion o de un parque industrial, la
produccion y comercializacion de un determinado producto o la prestacion

de servicios especificos por tiempo determinado (Villagran Kramer, 1993).

Concesién comercial (Licencias):

Cuando un comerciante concesionario, pone a su empresa de distribucion
0 de venta en su caso, al servicio de otro comerciante o industrial llamado
concedente, para asegurar exclusivamente en un territorio determinado,
durante un periodo limitado y bajo la vigilancia (direccién) del concedente,
la distribucién de sus productos, de los que se le ha concedido el

monopolio de reventa (Villegas Lara, 2001).

Contrato de franquicia:

El contrato de franquicia es un contrato mercantil, bilateral, oneroso, y de
tracto sucesivo en virtud del cual el franquiciante le otorga al
franquiciatario el derecho no exclusivo para usar su marca 0 nombre
comercial y le transfiere su tecnologia (know-how) para la operacién de un
negocio. Por su parte el franquiciatario se obliga al pago de una regalia y
al estricto apego a todos y cada uno de los estandares y requisitos

impuestos por el franquiciante (Arce Gargollo, 2009).
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2.2.3 LICENCIA DE DISTRIBUCION

“Es aquel por el que el distribuidor se obliga a adquirir, comercializar, vender a nombre

y por cuenta propia, los productos del fabricante o productor en los términos y

condiciones de reventa que éste sefiale; también podra imponerle obligaciones sobre la

organizacion del negocio” (Arce Gargollo, 2009).

2.2.3.1 Requerimientos de una Licencia de Distribucion

Condiciones de entrega: El distribuidor hara entrega al agente vendedor de los
productos en el precio y condiciones acordadas.

Plazos de entrega: El distribuidor debe entregar los pedidos al agente vendedor
en el plazo acordado, a contar desde la recepcion de los escritos de pedido del

agente vendedor. De demorarse mas se pueden estipular politicas de descuento.

2.2.3.2 Deberes en una Licencia de Distribucién

Precio: Los precios de los productos a suministrar se acompafaran en el
contrato y estan sujetos a modificaciones con previo al aviso al agente vendedor.
Tramites del pedido: Indica el mecanismo de recepcion de pedidos, donde el
distribuidor recibird pedidos del agente vendedor por via telefénica o email,

MismMos que se compromete a responder.

2.2.3.3 Derechos en una Licencia de Distribuciéon

Forma y plazo de pago: El agente vendedor debe comprometerse a pagar todos
los productos suministrados por el distribuidor, bajo las condiciones de pago
establecidas en el contrato, desde la fecha de recepcién de los mismos.
Terminacion del contrato: Si existe tal clausula en el contrato, antes de su
expiracion y aunque no medie incumplimiento de contrato por parte del agente
vendedor, el distribuidor puede rescindir el contrato con un preaviso al agente
vendedor con un preaviso.

Minimos de compra: Se deben establecer en el contrato por el distribuidor los
minimos de compra que debe adquirir el agente vendedor para gozar de los

derechos del producto.
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e Exclusividad: El contrato debe incluir si el agente vendedor pueda tener
exclusividad en sus productos o no, este no tiene prohibiciones legales, sin
embargo, se cumplira lo estipulado en el contrato por parte del distribuidor. “Los
agentes, representantes o distribuidores podran dedicarse a cualquier otra clase
de negocios y a los de la misma naturaleza de los que efectien en virtud de la
relacion contractual con su principal, salvo pacto escrito en contrario” (Republica
de Honduras, 2011)

2.2.3.4 Beneficios de una Licencia de Distribucién

e Entrenamiento: El distribuidor podra periédicamente, si esta establecido en el
contrato, brindar entrenamiento al personal del agente vendedor, quedando bajo
las condiciones que establezca el distribuidor. Siendo el agente vendedor el
responsable por los costos asociados a las remuneraciones, transportes,
alojamientos y alimentacion (segun sea aplicable), de su personal o
dependientes, en que se deba incurrir durante el entrenamiento.

e Derecho de inspeccion, medicion, evaluacién y control: El distribuidor, si
contemplado en el contrato, puede tener derecho de verificar cuando lo
considere oportuno, directamente o por intermedio de otra persona que sefale
libremente, el cumplimiento de las Politicas y las disposiciones legales y
contractuales por parte del agente vendedor, asi como la calidad de atencién
prestada por el agente vendedor a los suscriptores actuales o potenciales.

e Revision de ventas: Si se especifica en el contrato, el distribuidor podra gozar de
hacer evaluaciones periédicas sobre las ventas efectuadas y el procedimiento
para logro de las ventas por el agente vendedor.

e Propiedad intelectual: Como establece el Articulo 102 de la Ley de Propiedad
Industrial:

El Registro de la Propiedad Industrial, denegara la inscripcion de los contratos de
licencia de su uso en los siguientes casos (Poder Legislativo de la Republica de
Honduras, 2000):
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1. Cuando no contengan clausulas que aseguren un control efectivo por parte del
titular de la marca, de la calidad de los productos o servicios del licenciatario
para lo que se utiliza la marca.

2. Cuando contenga prohibiciones o limitaciones a la exportacion.

3. Cuando contengan clausulas que obliguen a utilizar materias primas, bienes
intermedios o0 equipos de origen sefialado por el titular de la marca. Sin embargo,
podra excepcionalmente aceptarse clausulas de esta naturaleza si se demuestra
su necesidad y siempre que el precio de los bienes de que se trate corresponda

a los niveles corrientes en el mercado internacional.
2.2.4 AGENTE VENDEDOR

Por agente vendedor se debe entender la persona o empresa que contrata con el
distribuidor autorizado el derecho a comercializar productos y propiedad intelectual
adquiridos por medio de la misma (Fundacion para el Conocimiento Madrid, 2006). La
propiedad que el agente vendedor adquiere varia conforme al contrato que se suscriba.
Por ejemplo, el agente vendedor ademas de adquirir parte del inventario por parte del
distribuidor, quien esta comprometido por el contrato a distribuir la parte sefalada del
inventario, puede adquirir parte de la propiedad industrial de la misma. Esto comprende:
la marca, el nombre comercial y sefiales de propaganda que hasta el momento

identifican Gnicamente a la empresa.

El agente vendedor tiene derecho a explotar la licencia en los términos
contractuales estipulados y conservar la exclusividad. Sin embargo, se vera en la
obligacion de pagar una regalia al distribuidor por lucrarse de una propiedad que
pertenece al distribuidor. Esta relacién es contractual y el pago es obligatorio, sobre
todo si es una tarifa fija (si la tarifa establecida es variable se debera pagar lo
estipulado), aungue no se esté teniendo el beneficio econdmico que se esperaba en un

inicio.
2.2.4.1 Requisitos de un Agente Vendedor

e Bienes del agente vendedor: Cuando se suscribe el contrato de licencia de

distribucion, la persona que firma como representante declara que cuenta con los
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recursos necesarios para ejecutarlo y poder cumplir con el compromiso
econdmico que implica.

Desempefio profesional: la naturaleza de la licencia puede o no demandar que el
agente vendedor emplee Unicamente personal capacitado, que cuente con los
conocimientos necesarios. Inclusive, con clausulas que estipulen que el
distribuidor pueda evaluar dicho personal o estar involucrado en su proceso de
contratacion y capacitacion del mismo.

Informes periédicos al distribuidor: Depende del tipo de relacion que se pretenda
mantener, el distribuidor podria exigir al agente vendedor: un informe periédico
del estado del inventario, patrones de compra, comprobaciones de registros y
todo aquello que considere necesario saber.

Terminacion del contrato debido al incumplimiento: Los contratos incluyen
clausulas que estipulan motivos que ocasionaran la finalizacion inmediata de un
contrato. Algunos ejemplos de causas son: el traspaso de propiedad, la
disolucién o liquidacion del agente vendedor, la modificacion de las condiciones
de constitucidén del agente vendedor e incluso el cambio de duefios o cesion de
acciones de la empresa. En caso que el contrato se termine, esta clausula debe
incluir que sucedera con el inventario en existencias (ya que puede sea devuelto

0 pagado).

2.2.4.2 Deberes de un Agente Vendedor

Méaxima diligencia: al suscribir un contrato de licencia de distribucion el agente
vendedor se convierte en un representante del distribuidor, de manera que sus
acciones podran ser vistas por el publico y pueden comprometer el prestigio del
distribuidor. Por lo tanto, dentro del contrato se exige que la actividad que
desemperfie el agente vendedor sea acertada.

Gastos e impuestos: cada agente vendedor al adquirir la licencia de distribucién
adquiere también el compromiso de pagar todos los impuestos y demas gastos
gue un negocio representa. Aunque se comparta la licencia de uso de marca,

este sera el responsable del establecimiento donde ubique su empresa.
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Publicidad: si se ha adquirido el derecho al uso de marca, normalmente el
contrato regula el tipo de publicidad que el agente vendedor puede utilizar y
todos los elementos que en ella pueden figurar. Como indica la Ley de Propiedad
en Honduras al utilizar la marca y signos distintivos, se debe evitar confundir al
consumidor final ya que el uso de elementos distintos provocaria dicho fenémeno
y se estaria cometiendo una falta legal. (Poder Legislativo de la Republica de
Honduras, 2000)

Confidencialidad: se da en la mayoria de los contratos de distribucion y debido a
la naturaleza de la informacion que en ellos figura, debe de existir una clausula

que comprometa a ambas partes.

2.2.4.3 Derechos de un Agente Vendedor

Organizacion propia, estabilidad e independencia: La mayoria de contratos de
licencias establecen que cada agente vendedor asuma sus obligaciones como
comerciante individual o social con su propia organizacion y elementos. Es decir,
que su direccion es totalmente autonoma y todos los riesgos propios de la
empresa seran Unicamente de él. Esto implica que el distribuidor no garantiza la
obtencién de ingresos por la adquisicién de la licencia de distribucién derecho de

la marca.

2.2.4.4 Beneficios de un Agente Vendedor

Existencias: si estipulado en el contrato, el agente vendedor puede decidir la
cantidad de inventario que desea adquirir del distribuidor. La idea es que el
distribuidor le pueda brindar asesoria sobre el inventario inicial y futuro. Pero se
espera que el agente comprenda las demandas del mercado para realizar los
pedidos. De igual manera, existen aquellos contratos que declaran las
cantidades, por lo tanto, se debe acatar dicha disposicion.

Productos competidores: Cada contrato de licencia es diferente y contiene
regulaciones Unicas. Para el caso, habran contratos que contengan clausulas de
no competencia que prohibiran la produccion y distribucion de productos

competidores, inclusive limitar la actividad comercial de la empresa a la venta
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exclusiva de los productos brindados por el distribuidor. Otros contratos no
prohiben vender productos competidores ni limitan la actividad comercial del
agente vendedor.

e Garantias ofrecidas por el distribuidor: Al otorgar una licencia, el productor o
distribuidor deberan garantizar al agente vendedor reponer o reparar el producto
siempre que se pueda probar su deterioro y que no fue ocasionado por
negligencia o mal manejo. Este tipo de condiciones deben quedar incluidas

dentro de las clausulas del contrato para evitar malos entendidos mas adelante.
2.3 MARCO REFERENCIAL

Actualmente la Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMP), el
organismo de las Naciones Unidas que organiza el sistema del uso de la propiedad
intelectual a nivel mundial, buscando la promocion de la creatividad e innovacién, se
encuentra asociada con Pipers Pattent Attorneys, un portal de profesionales del
derecho especializados en patentes, entre varias actividades se dedican también a la
publicacién de articulos especializados sobre el tema. En su articulo “Franquicias y
licencias: ¢, Qué son y en qué medida pueden beneficiarnos?” lan Cockburn, responde a
esas preguntas e intenta dar una vision generalizada de ambas practicas. A

continuacion una sintesis de los principales puntos expuestos.

La razén primordial para la popularidad de ambos sistemas se adjudica a que
responden a una demanda y necesidad del mercado. Los afios ochenta y noventa dejan
en crisis el mercado laboral y hacen que se deban buscar formas alternativas de
resolver dichas situaciones. Por eso una persona que posee el dinero decide invertir en
una licencia o en una franquicia, pues es un punto intermedio perfecto entre ser un
asalariado y un propietario de un negocio sin tener la cantidad de preocupaciones que
cada uno tiene por separado. A su vez el propietario no arriesga mas su capital

ingresando a nuevos mercados (Cockburn, 2012).

Cockburn continta su exposicion delimitando la diferencia entre un acuerdo de
distribucion, un contrato de licencia y un contrato de franquicia. Existe una instancia

inicial en la cual existe Unicamente un acuerdo de distribucién. Este contrato es de
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caracter no exclusivo y establece la relacion entre el fabricante, productor o importador
y el distribuidor. Existen casos en que el distribuidor serd un agente exclusivo y debera
vender Unicamente las mercancias del productor, segun el contrato. En Honduras,
segun la Ley y Reglamento de Representantes Distribuidores y Agentes de Empresas
Nacionales y Extranjeras, esto no es obligatorio. Un acuerdo de este tipo puede permitir
al distribuidor conceder licencias de subdistribucion (Republica de Honduras, 2011).

Un contrato de licencia implica un acuerdo mercantil en el cual se da el derecho
de uso o venta de una patente, una marca, un disefio industrial, un derecho de autor, un
producto o servicio. Le da el derecho de explotar la idea, el disefio industrial, el nombre
o el logotipo a escala comercial a cambio del pago de una tasa. Cockburn propone en
su articulo que “No existe una licencia normalizada. Cada contrato es Unico y tiene sus

propios requisitos, finalidades y objetivos especiales” (Cockburn, 2012).

Por su parte, el contrato de franquicia tiende a ser un acuerdo mas sélido, ya que
en él ademas de todos los compromisos comerciales, se establece un fragmento de
obligacion en cuanto a la capacitacion, la estrategia de desarrollo del producto y el
apoyo limitado a las actividades de comercializacion; esto no ocurre en un contrato de
licencia. En resumen, este contrato concede una licencia especializada de todos los
aspectos de propiedad intelectual ( Asociacion Internacional de Franquicias (IFA),
1995).

Los tres tipos de relaciones contractuales son ejemplos de contratos comerciales
donde se negocian activos intangibles, ya que al otorgar una licencia de uso de una
marca a un distribuidor autométicamente se estd comerciando con un bien intangible.
Cabe destacar que estas relaciones comerciales, y en especial la franquicia, deben
velar no convertirse en oportunistas, finalmente quien adquiere los derechos podra
explotar la fama y prestigio que el propietario de la marca ya poseia. (Sanchez Gémez,

Suarez Gonzalez, & Vazquez Suérez, 2008).

La Comision de Comunidades Europeas define los activos intangibles como un
activo que no tiene sustancia fisica, por lo tanto, no se puede calcular un valor

econdémico exacto. Existe un amplio listado de posibles activos intangibles, entre ellos:

26



las relaciones con el comprador o proveedor, la lealtad del consumidor, la cuota del
mercado y los derechos de marca (Comision de Comunidades Europeas, 2004).

Debido a la similitud de los conceptos y a que las diferencias tienden a ser
minimas a efectos del trabajo se discutira la experiencia de la ferreteria: FerreKasa. En
su portal, los hermanos Cuauhtémoc y Roberto Ibarra comparten su experiencia, y es
que FERREKASA comienza como un negocio familiar hace 35 afios, gracias a la vision
del abuelo de ambos. Actualmente FERREKASA es conocida como la primera

franquicia a nivel mexicano de ferreterias.

Cuando los hermanos llegan a la administracién, deciden convertir un negocio,
gue hasta el momento era esencialmente familiar, en un modelo de negocio mas
profesional y con una estructura definida. Deciden realizar una division de tareas y
comienzan con la creacion de manuales y politicas que facilitan la transmisién de todo
el conocimiento que cada uno tiene, por tanto, pudieron convertir su empresa en un
producto que vender. Gracias a la uniformidad que un plan de negocio robusto les
aporta, actualmente en cada ferreteria FERREKASA se puede encontrar toda la gama
de productos ferreteros de diferentes marcas reconocidas en el mercado ya que uno de
los objetivos de FERREKASA es “Mejorar la experiencia de compra de nuestros
clientes” (Ibarra & Ibarra, 2013).

Sus propietarios describen el modelo como un negocio facil de reproducir. Esto
es, porque se elimina para el nuevo inversionista todos aquellos problemas que ellos
enfrentaron al inicio de sus operaciones. El principal fueron los proveedores, la solucion
que se propone es convertir a FERREKASA en el Unico proveedor con el que el
inversionista debe lidiar, y que FERREKASA sea quien se encargue de lidiar con los
proveedores. La franquicia también ofrece soporte técnico permanente. Esta asesoria
comprende varias areas, como aspectos del manejo y funcionamiento, del inventario,
ubicacion del local, seleccion y capacitacion del personal e incluso con respecto a

fuentes de financiamiento (Franquicias FERREKASA: Presentacion, 2013).
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2.4 MARCO LEGAL

Para que una empresa legalmente pueda distribuir productos o vender licencias
de si misma, que la empresa como tal se convierta en un producto como tal como un
medio de ingresar a nuevos mercados, es necesario que esta haga una revision de
todas sus raices legales. Pues en base a éstas es que se le dara legalidad a todo el
proceso. Habra ocasiones en las que se deberan llevar a cabo procedimientos
especiales, con el fin de mantenerse dentro del marco de la legal. Ya que la venta
misma de las licencias de distribucion involucra una serie de contratos legales entre

agentes vendedores y la compafiia otorgante.
2.4.1 ANTECEDENTES MERCANTILES

Al momento de comenzar a operar en Honduras toda empresa debe de
asegurarse de hacerlo de manera legal. Es decir, se deben cumplir con todos los
requerimientos demandados por los diferentes organismos gubernamentales, por
ejemplo: constitucion legal y todos aguellos permisos de operacién que garanticen el
cumplimiento de requisitos sanitarios, legales y comerciales. Dependiendo del giro del
negocio y la naturaleza de sus productos, los requisitos y permisos podrian variar.

Cuando una empresa comienza a operar se debe de decidir la forma juridica que
va a adoptar, es decir, la constitucion de la empresa. Puede ser comerciante individual
o comerciante social. Dicha eleccion depende de factores como: la cantidad de socios y
la responsabilidad de ellos, el monto y condicién del capital y las ventajas que cada
opcién ofrece. Un empresario debe considerar el futuro de su empresa cuando se esta
constituyendo, esto es, por el crecimiento que pueda tener o los limites que desea

establecer.

Cuando se decide optar por ser un comerciante individual, implica que una
persona esta legalmente suscrita para ejercer el comercio como su ocupacion principal.
A su vez tendra una responsabilidad ilimitada, es decir, que responde en su totalidad
por el capital aportado y unicamente habra un socio. Al optar por ser un comerciante
individual se trabaja con un Registro Tributario Nacional (RTN) de caracter personal, es

decir que la persona esta sometida al régimen tributario de manera personal.
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Existe una variedad de subtipos de comerciantes sociales, sin embargo, los mas
comunes son la Sociedad de Responsabilidad Limitada y la Sociedad Andonima. En la
Sociedad de Responsabilidad Limitada (S. de R.L.) hay un limite de socios quienes son
responsables solo de sus aportaciones y su representacion nunca sera por titulos
valores. En cambio en la Sociedad An6nima (S.A.) el capital esté dividido en acciones,
no existe un numero maximo de socios y ellos se responsabilizan a pagar por la
cantidad de acciones suscritas. En ambos casos el régimen tributario es de caracter
empresarial (Consejo Nacional de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa
(CONAMIPYME) , 2008).

Si se elige la constitucion social, se procede a redactar y registrar con un notario
publico la Escritura Publica. Este documento declara todos los hechos de la empresa y
los valida legalmente para su circulacion publica, contiene aspectos como: informacion
de los socios que formaran parte de la sociedad y las responsabilidades de ellos, el tipo
de sociedad que se esta constituyendo, la actividad de la empresa, el capital con el que
se constituye, quién y como se tomaran las decisiones concernientes e inclusive la

posible expansién, venta y disolucién de la sociedad.

Cuando se decide tomar cualquier decisién concerniente a la empresa, ésta se
toma en funcion a la escritura, pues en ella se detalla tanto quien tiene la potestad de
tomar la decisién, el procedimiento que se debe seguir y si es 0o no permitida dicha
accion. Por ejemplo, en una escritura se puede nombrar una asamblea de socios que
tome las decisiones finales mediante votacion, este sistema de votacion se detalla en la
escritura y se indican las condiciones necesarias para que dicha eleccién tenga validez.
También indica quienes componen la asamblea, quién sera el gerente o presidente de

la compafia y sus responsabilidades.

En caso que la empresa decida expandirse y lo quiera hacer por medio de la
venta de licencias de distribucion de si misma, es preferible que al momento de haber
sido inscrita ésta sea de comerciante social, ya que hay un mayor capital disponible
para respaldar la operacion. Sobre todo si la empresa quiere convertirse en un

distribuidor autorizado de las marcas de sus proveedores, estos querran asegurar su
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operacion. Si la sociedad es anénima es aun preferible, pues es proclive a tener un

mayor tamafio y un régimen juridico méas robusto.

Existen también algunos aspectos de la constitucion de la empresa como tal, que
si se encuentran en la escritura facilitaran el proceso de vender sus licencias, caso
contrario, sera necesario llevar a cabo procedimientos como un punto de acta o incluso
la redaccion de una nueva escritura. De llevarse a cabo un punto de acta o la redaccion
de una nueva escritura, las condiciones para la empresa cambian y se ajustan a lo que
se necesita. A continuacion se detallan los aspectos que deben revisarse en la escritura

publica.
2.4.1.1 Estatutos requeridos en la escritura
e Capital

Por capital se entienden las aportaciones realizadas por el socio o socios que
constituyen el patrimonio de la empresa. En la escritura se detalla el capital suscrito y
autorizado ya sea de caracter fijo o variable. Si el capital es fijo implica que podra ser
modificado Unica y exclusivamente si todos los socios estan de acuerdo mediante la
modificacion de los estatutos. En caso que el capital sea variable, este se puede
modificar en cualquier momento contando Unicamente con la autorizacion de los socios
sin tener que hacer ninguna reforma. Cuando se refiere al capital, no implica lo que

tenga en momento presente solamente, sino al capital suscrito como autorizado.

En la venta de licencias es preferible si el capital figura como variable. Esto es,
porque una empresa al otorgar licencias de sus productos a un futuro distribuidor pedira
revisar la escritura. Cuando ésta sea examinada, es mejor si posee holgura financiera
que se verd limitada si el capital fuera fijo. El capital fijo no se puede cambiar con tanta
facilidad y podra ocurrir al comienzo que el capital parezca suficiente, sin embargo,
conforme transcurra el tiempo pueda quedarse corto en relacion al crecimiento que
experimentara la empresa. Si el capital es limitado, la relacién se vera riesgosa y no se

apreciara el beneficio.

30



De igual forma, tener capital variable le permite a la empresa no preocuparse de que
ocurrira si crece mas de lo esperado, puesto que no tendr& que modificar su
constitucion, hacer reuniones de socios, o aumentar el capital de la misma. Todo esto
sin necesidad de incurrir en costos legales (notario, elaboracién del acta, timbres, papel,

etc.)
e Crecimiento

Entiéndase por crecimiento el acto de cambiar de local o la apertura de nuevas
sucursales o0 agencias en una determinada area geografica. Es decir, si una empresa
desea vender licencias de distribucidn, en su escritura publica debe de estar expresada
dicha posibilidad. Caso contrario, se debe llevar a cabo un punto de acta, es decir, un
acuerdo elaborado por un notario en el cual se indica que la empresa tiene permiso de
crecer en cualquiera de sus tipologias siempre que tenga la aprobacion del ente

regulador.

Cabe mencionar que se tendria una ventaja si dentro de las actividades de la
empresa, ya sea actividades principales o adjuntas, esta expresada la opcidén de
comercializacion en representacion (tanto de casas nacionales como internacionales y
cualquier otra actividad de licito comercio). Juridicamente esta expresado que la
empresa tiene la potestad de realizar dicho tipo de relacion comercial y que su escritura

comercial lo ampara.
e Toma de Decisiéon

En la escritura se detallan los diferentes 6rganos que se encargan de la toma de
decision y de la administracion de la sociedad. En la Sociedad Andénima existe una
asamblea de accionistas, que funciona como el 6érgano superior y maxima autoridad y
en la Sociedad de Responsabilidad Limitada una Asamblea o Junta de Socios. Ambas
asambleas se encargan de evaluar las decisiones o0 acciones que sean presentadas por
el Consejo de Administracion, el Presidente/Gerente o en su defecto el Comisionado
de la empresa (o el ente que haya sido nhombrado como tomador de decisiones). La
escritura debe delimitar los deberes y derechos de cada uno de los entes involucrados

con el fin de mantener una administracion amparada en la ley.
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Al momento de tomar la decision de convertirse en distribuidor es importante considerar
quienes son los 6rganos de autoridad de la sociedad y las potestades que cada uno
tiene. Ya que se debe conocer quién debe de proponer y posteriormente de aprobar
dicha decision, ya sea que ésta se tome en conjunto o si un individuo puede tomarla por
si solo, quien se encargard de supervisar y administrar. También quien sera el

responsable de representar legalmente a la empresa cuando sea necesario.

Cumplir con todos los puntos anteriormente mencionados implica que la empresa
supero todas las pruebas y cumple con todos los antecedentes mercantiles para poder
desemperfiarse como un vendedor de licencias. No obstante, hay mas requisitos legales
que deben de cumplirse para poder estar operando legalmente, estos son relativos a

los registros de la propiedad.
2.4.2 PROPIEDAD INDUSTRIAL

Para referirse al concepto de propiedad industrial, es primordial comenzar por
entender que la propiedad intelectual segun Maria Basileo “engloba todo lo que es
producto del intelecto humano (las artes y las invenciones en general). Deviene la
emanacion de la de la personalidad humana” (Basilio, 2007). Por lo que esta se puede
dividir en dos grandes categorias, la propiedad intelectual abarca obras literarias y

artisticas y la propiedad industrial invenciones.

Esto lleva a definir la propiedad industrial como los derechos que una persona
posee sobre un invento. En el Diccionario Juridico de Espasa se define como “El
dominio absoluto que se tiene sobre las cosas tanto materiales como inmateriales”
(Espasa, 2002). La propiedad intelectual incluye las marcas, invenciones, ilustraciones
o disefios, patentes e indicaciones geograficas como es la denominacién de origen.
Para conseguir la proteccion de dicha propiedad es necesario que estas sean de
creacion o autoria propia, por lo que la creatividad e innovacion juegan un papel vital
para crear aspectos Unicos e inconfundibles que posteriormente la ley de considerarlo

justo otorgara el amparo que se solicite.

En muchos casos la propiedad intelectual puede considerarse como uno de los

activos mas valiosos que tiene la compaiiia, pues esta parte de la imaginacion y su
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creacion son de caracter Unico. Si cumple con todas las demandas de singularidad y
autenticidad, sus caracteristicas Unicas pasaran a formar parte de la imagen individual
que el consumidor tenga del producto y estas seran inimitables e imborrables en la

mente del mismo (Palomar Cueli, 2002).

Cuando una compafia decide explotar su imagen, su marca 0 una invencion es
importante que ésta posea todas las protecciones a su propiedad que la ley de su pais
le pueda otorgar. Esto es, para evitar que terceras personas se enriquezcan de aquellos
elementos de autoria propia. Asi mismo, se debe recalcar que estas invenciones
también pueden ser comisionadas a alguien por medio de un contrato, sin embargo, al
ser contratadas el derecho de propiedad pertenece a la persona o empresa que empleo
los servicios, a menos que se haya indicado lo contrario por medio del contrato.

Para la venta de licencias de distribucion es importante que toda empresa considere
que debe de poseer el debido registro de lo siguiente (Poder Legislativo de la Republica
de Honduras, 2000):

e Signo distintivo: Cualquier signo que identifica a una empresa, producto o la
actividad comercial de la misma.

e Marca: El signo visible que distingue a un producto o servicio de una empresa en
particular. Para que una marca pueda ser registrada en Honduras, esta se debe de
encontrar en uso, es decir, que los productos que se encuentren de manera estable
en el mercado se estén comercializando bajo esa marca y se debe de comprobar
gue esta pertenece al solicitante (para prevenir que personas 0 empresas se
aprovechen de la propiedad de otros de mala fe).

Cabe mencionar que una marca puede consistir en diferentes representaciones y no
solo en un nombre. Para el caso una figura, un lema, un monograma o etiqueta e
incluso una disposicion especial de colores en un escudo que pueda o no utilizar
lineas u otras formas geométricas puede en su defecto considerarse marca, siempre
y cuando en este se destaque por medio de la singularidad y creatividad la
identidad de la empresa.

Cuando una empresa decide compartir el uso de su marca u otorgar la licencia de

uso de la misma, es necesario que se inscriba un documento publico que pruebe
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dicha operacion en el Registro de la Propiedad Industrial. Ademas hay que
asegurarse de incluir clausulas que aseguren el control efectivo por parte del titular
que inscribié la marca, prohibiciones y limitaciones en cuanto a su uso. Sin
embargo, el mismo Registro podra denegar la inscripcion de dichos contratos si
estos son demasiado prohibitivos, por lo tanto, la relacion resultaria
contraproducente para cualquiera de las partes.

Nombre comercial: EI nombre, denominacion, designacion o abreviatura que
distingue y a su vez le da identidad a una empresa. El nombre comercial debe de
ser distintivo de la empresa, es decir, que no se puede usar uno que tenga algun
significado notorio en el pais o que le pertenezca a alguien mas. También debe
obedecer a las reglas de moral e intentar no confundir o engafiar al publico
utilizando elementos dudosos.

Expresiones o sefiales de propaganda: son los lemas, combinaciones de palabras,
leyenda, anuncio o cualquier medio que se use para atraer la atencion de los
compradores de un determinado producto o servicio. La expresién o sefial de
propaganda debe permanecer bajo el parametro de originalidad y debe de ser unico
para que éste identifique Unica y exclusivamente a la empresa en cuestion. Para que
la marca o el nombre comercial puedan usarse en la sefial de propaganda estas

deben de estar debidamente registradas.

2.4.3 OTORGAMIENTO DE LAS LICENCIAS

En 1972 el Jefe de Estado en Consejo de Ministros, mediante el Decreto No.

549, de Honduras, decretdé que debido a la importancia que la representacion en la

distribucién de productos o servicios de empresas nacionales o internacionales estaba

cobrando para el desarrollo de la economia nacional, era esencial promulgar una ley

gque normara Yy regulara las relaciones comerciales entre dichas empresas y sus

concesionarios. Todo esto con el fin de proveer procedimientos que permitan garantizar

la proteccion y respeto de los intereses del consumidor, quien en definitiva es el

principal beneficiado o afectado de dicha relacion comercial (Republica de Honduras,
2011).
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Es asi como surge la Ley de Representantes, Distribuidores y Agentes de Empresas
Nacionales y Extrajeras, cuyo principal objetivo es normar las relaciones comerciales y
contractuales entre las empresas concedentes y las concesionarias que se dediques a
representarlas, distribuir sus productos o servicios de forma exclusiva o no exclusiva
(debido a la aplicacién del tratado DR-CAFTA) o agenciar la colocacion de 6rdenes de

compra en todo o parte del territorio nacional.

Segun el articulo 2 de la Ley y Reglamento de Representantes Distribuidores y
Agentes de Empresas Nacionales y Extranjera, una empresa 0 comerciante se
convierte en concesionario por contrato o por la real y efectiva prestacion del servicio
representen, distribuyan o agencien los productos de la empresa concedente. Esto
quiere decir, que si una empresa solicita a una empresa extranjera la licencia de
distribucion de su producto y esta no quiere adquirir dicha obligacion contractual, la
empresa hondurefia mediante un acta redactada por un notario presentada en la
Secretaria de Industria y Comercio, que da fe de la compra consecutiva de inventario

puede convertirse en un distribuidor autorizado (Republica de Honduras, 2011).

En el articulo 3 de la Ley y Reglamento de Representantes Distribuidores vy
Agentes de Empresas Nacionales y Extranjera, se define un contrato de representacion,
distribucion o agencia como aquel en el cual las partes formalicen la relaciéon, y en el
cual incluyan todas las caracteristicas de dicha participacion, y toda la normativa que
regulara la actividad que cada una de las partes debera cumplir con el fin de obtener el
maximo para ambas partes. Alli mismo se detalla si la representacion que la empresa

efectuara sera de caracter exclusivo o no (Republica de Honduras, 2011).

Tener un contrato de distribucion, ya sea este exclusivo o no, no limita la
actividad de la empresa contrayente, pudiendo entonces la empresa dedicarse a la
representacion de esa y varias marcas y la comercializacion de otros productos o
servicios de manera simultdnea. Pues la misma ley mediante el articulo 9 de la Ley y
Reglamento de Representantes Distribuidores y Agentes de Empresas Nacionales y
Extranjera, establece que esto ocurrird Unicamente en ocasiones en que esto haya sido

pactado entre las partes en el contrato.
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2.5 MARCO FINANCIERO

Para considerar la venta de licencias de distribucion de una tornilleria, los
inversionistas deben conocer su desarrollo financiero. Esto sirve como pauta al
inversionista para evaluar qué tan rentable sea una tornilleria por sus ingresos, costos y
gastos promedios, considerando el beneficio que la tornilleria no se deprecia, sino que
aumenta su valor en el tiempo. Para demostrar la utilidad generada por El Mundo del
Tornillo y Accesorios S.A. se han considerado los estados de resultados del afio 2012

gue proponen un negocio auto sostenible y lucrativo.

ESTADO DE RESULTADOS PRIMER TRIMESTRE 2012

Enero Febrero Marzo

Ingreso por ventas L. 528,716.77 L. 448,190.50 L. 489,382.50
Costos y gastos L. 159,707.57 L. 49,065.18 L 57,950.49
Utilidad bruta L. 369,009.20 L. 399,125.32 L. 431,432.01
Gastos administrativos L. 72,060.00 L. 72,060.00 L. 72,060.00
Depreciacion L. - L. - L. -

UAII L. 296,949.20 L. 327,065.32 L. 359,372.01
Impuesto sobre renta L 7,500.00 L 7,500.00 L 7,500.00
Utilidad neta L. 289,449.20 L. 319,565.32 L. 351,872.01

Figura 2. Estado de Resultados del primer trimestre del 2012 de El Mundo del
Tornillo y Accesorios S.A.

En el estado de resultados que se presenta se observan tanto los ingresos como todos los egresos que
corresponden al periodo. Los costos tienden a variar de acuerdo a los pedidos que se hagan y a la

magnitud de cada uno de ellos.
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ESTADO DE RESULTADOS SEGUNDO TRIMESTRE 2012

Abril Mayo Junio

Ingreso por ventas L. 373,899.25 L. 878,161.84 L. 460,572.14
Costos y gastos L. 251,162.42 L. 472,556.12 L. 36,367.74
Utilidad bruta L. 122,736.83 L. 405,605.72 L. 424,204.40
Gastos administrativos L. 72,060.00 L. 72,060.00 L. 135,160.00
Depreciacion L. - L. - L. -

UAII L 50,676.83 L. 333,545.72 L. 289,044.40
Impuesto sobre renta L 7,500.00 L 7,500.00 L 7,500.00
Utilidad neta L 43,176.83 L. 326,045.72 L. 281,544.40

Figura 3. Estado de Resultados del segundo trimestre del 2012 de El Mundo del

Tornillo y Accesorios S.A.

En el estado de resultados que se presenta se observan tanto los ingresos como todos los egresos que

corresponden al periodo. Esta figura muestra que los ingresos no son predecibles ya que hay meses en

los que se dan ventas fuera de lo comun.

ESTADO DE RESULTADOS TERCER TRIMESTRE 2012

Julio Agosto Septiembre

Ingreso por ventas L. 476,014.65 L. 457,595.84 L. 381,877.53
Costos y gastos L 49,710.23 L. 368,238.50 L 65,323.40
Utilidad bruta L. 426,304.42 L. 89,357.34 L. 316,554.13
Gastos administrativos L 72,060.00 L. 72,060.00 L 72,060.00
Depreciacion L. - L. - L. -

UAII L. 354,244.42 L. 17,297.34 L. 244,494.13
Impuesto sobre renta L 7,500.00 L 7,500.00 L 7,500.00
Utilidad neta L. 346,744.42 L 9,797.34 L. 236,994.13

Figura 4. Estado de Resultados del tercer trimestre del 2012 de El Mundo del

Tornillo y Accesorios S.A.

En el estado de resultados que se presenta se observan que estos meses fueron mas similares en

cuanto a sus ventas, sin embargo, debido a las ventas realizadas los meses pasados los niveles de

inventario no eran los dptimos asi que los costos se incrementaron.
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ESTADO DE RESULTADOS CUARTO TRIMESTRE 2012

Octubre Noviembre Diciembre

Ingreso por ventas L. 504,260.02 L. 737,195.73 L. 396,742.44
Costos y gastos L. 384,722.24 L 2,900.71 L. 230,281.44
Utilidad bruta L. 119,537.78 L. 734,295.02 L. 166,461.00
Gastos administrativos L 72,060.00 L. 72,060.00 L. 135,160.00
Depreciacion L. - L. - L. -

UAII L 47,477.78 L. 662,235.02 L 31,301.00
Impuesto sobre renta L 7,500.00 L 7,500.00 L 7,500.00
Utilidad neta L 39,977.78 L. 654,735.02 L 23,801.00

Figura 5. Estado de Resultados del cuarto trimestre del 2012 de El Mundo del

Tornillo y Accesorios S.A.

Al igual que en el segundo trimestre, el cuarto trimestre tuvo ventas muy variables y por lo tanto sus

costos variaron considerablemente. Sin embargo se demuestra una vez mas que a pesar de ellos al final

del periodo se tiene una utilidad.

Cabe mencionar que estos datos son impulsados por la venta de tornilleria, en su

mayoria, misma que se considera ofrecer para la distribucion. Sin embargo, es

necesario prever el crecimiento que tendria una empresa de tornilleria al funcionar

como distribuidor, de manera que logre cumplir con lo ofrecido en el contrato. Este

pronéstico se debe evaluar segun la cantidad de inventario que se negocie ofrecer y la

cantidad de licencias que se adquieran.
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CAPITULO lll. MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se detalla todo el método que se utilizd para la investigacion de
la viabilidad operativa para la venta de licencias de distribucién de El Mundo del Tornillo
y Accesorios S.A. Se comienza por delimitar cual sea la informacion necesaria a
indagar (considerando el enfoque y tipo de investigacion). Esto es, a través de un
instrumento de investigacion para reunir la informacién de las fuentes primarias como

secundarias.
3.1 ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

Dado que no existen investigaciones previas en el pais sobre venta de licencias
de distribucion aplicadas a un rubro especializado como la tornilleria, una investigacion
cualitativa da lugar a comenzar a recabar informacion de manera amplia para entender
la perspectiva de todas las partes involucradas en este proceso. Para el caso,
elementos claves de El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. como los interesados en la
apertura de una tornilleria, que pueden ser posibles prospectos para la representacion

de la empresa.

Ademas una investigacion cualitativa permite con facilidad profundizar en las
opiniones y experiencias de cada participante generando informacion valiosa para
adquirir una apreciacion real del mercado basada la experiencia de los entrevistados. Y
medir las cualidades y habilidades que se tienen para vender las licencias de

distribucion.
3.2 TIPO DE INVESTIGACION

La evaluacion de las condiciones que presenta EI Mundo del Tornillo y
Accesorios S.A. en términos operativos son los fundamentos del estudio, esto es, su
situacion actual y las mejoras que debe implementar para poder vender sus licencias.
Sin embargo, la investigacion considera no solo la parte interna de la empresa, sino
también lo que espera un inversionista que esta licencia le proporcione. Para ampliar
los beneficios de una licencia de distribuciébn se debe conocer primero si existe la

aceptacion del producto en el mercado y qué valor agregado deba llevar.
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La investigacion se divide en 2 partes:

e A nivel interno: Se busca recabar informacion sobre todas las areas
administrativas (gerencia, ventas y logistica), considerando las implicaciones que
tenga sobre las funciones de cada puesto y cambios que se deban realizar en los
procesos y el desarrollo de nuevos procesos (ya que el licenciamiento de otro
establecimiento implica un nuevo negocio para la empresa, es decir, algo fuera
de su actividad de principal).

e Los inversionistas: Encontrar cuales son las caracteristicas, expectativas vy
conocimiento que tenga una persona que desea establecer una empresa de
tornilleria. Asi como el andlisis que este inversionista sea un posible prospecto
para la representacion de El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. Esto sirve para
determinar la aceptacion que tenga el cliente sobre las licencias de distribucion,

sirviendo como pauta para el alcance de la misma.

Por lo tanto, la investigacion es tanto exploratoria como explicativa. Es exploratoria
porque se indaga sobre un tema poco estudiado en el rubro y sirve como pauta para
definir el alcance que deba tener la licencia de distribucion, dejando a su vez, base para
futuras investigaciones. Y es explicativa, porque con ella se pretende generar un mayor
entendimiento al detallar las condiciones que tanto la empresa que decide vender
licencias de si misma, como los inversionistas que deciden adquirir la licencia, como es

el caso del agente vendedor, deben de seguir.

Aqui se consideran las dimensiones a explorar en las entrevistas, estos son los

factores que participan en la venta de licencias de distribucion:

e Evaluacién de la empresa

e Funcionamiento de la empresa

e Andlisis de mercado

e Alcance de la licencia de distribucion

¢ Viabilidad de la investigacion

40



3.3 POBLACION Y MUESTRA

Debido a la aplicabilidad de la investigacion a la empresa El Mundo del Tornillo y
Accesorios S.A., la poblacién fue escogida a conveniencia porque se tenia el mercado
identificado, se determind entrevistar a 4 personas que mostraron previo interés con el
Gerente General en la apertura de tornillerias y 2 personas con cargos representativos

dentro de la empresa.

Es una muestra no probabilistica ya que no todos los elementos tienen la misma
probabilidad de ser seleccionados Yy por conveniencia debido a que los elementos

fueron seleccionados en términos de tiempo y por el interés mostrado.

A nivel interno de la empresa se pretende analizar el funcionamiento a través de
las entrevistas (2) realizadas al Gerente General y el encargado de Logistica, por ser
el area adyacente en toma de decisiones. Las entrevistas a los 4 inversionistas sirven
para evaluar la aceptacion que tendria la venta de licencias de distribucion de la
Empresa. De dichas entrevistas se obtendrd informacién que sera analizada para

determinar la viabilidad de la investigacion.
3.4 INSTRUMENTOS APLICADOS

La entrevista a profundidad ofrece el mejor acercamiento para este tipo de
investigaciéon dada la naturaleza de la misma. Con ella se evita el ruido que una
encuesta cuantitativa puede generar al no estar bien elaborada o tocar elementos que
no sean del segmento por la naturaleza del producto. Para ello se consideré una
entrevista semiestructurada, porque propone una guia de preguntas pero con libertad

de hacer otras para recabar mas informacién si sea necesario.

A través de dos guias de preguntas se espera analizar la informacién concerniente a
la participacidbn de cada uno de los protagonistas en la viabilidad de la venta de

licencias de distribucion de ElI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A., estos son:

e Gerente General de El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A.
e Encargado de Logistica de El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A.

e |nversionistas
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3.5 FUENTES PRIMARIAS Y SECUNDARIAS

Las fuentes primarias son las entrevistas realizadas dentro y fuera de la empresa
para evaluar la viabilidad de la venta de licencias de El Mundo del Tornillo y Accesorios
S.A., a partir de ellas se podra analizar las perspectivas de cada uno de los
participantes. La observacion realizada dentro de la empresa por los investigadores

permitid describir el funcionamiento de la misma.

Toda la informacién recabada en el marco tedrico y marco referencial son las
fuentes secundarias que han dado soporte y direccion a la investigacion. Con ella se
determind que no hay un modelo de negocio similar al que se quiere adoptar en nuestro
pais. Sirvié para delimitar parte de los alcances y prohibiciones que un procedimiento

de este tipo implica.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

Se aplicaron 6 entrevistas con el fin de analizar la informacién relevante para la
venta de licencias de distribucion, 2 de ellas al personal de EI Mundo del Tornillo y
Accesorios S.A. y las 4 restantes a posibles inversionistas. Los datos obtenidos

destacan los criterios en base a la relacién laboral de las personas entrevistadas.
4.1 ENTREVISTAS AL GERENTE GENERAL Y ENCARGADO DE LOGISTICA

Se realiz6 la misma entrevista al Gerente General y al Encargado de Logistica de
El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. con el fin de evaluar la empresa internamente
para la venta de licencias de distribucion. Esta informacion sirve para comparar el
conocimiento de la alta gerencia sobre la condicion de la empresa actualmente. A

continuacion se destaca la informacion relevante recabada en estas entrevistas:
4.1.1 RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS AL GERENTE GENERAL Y ENCARGADO DE LOGISTICA

Segun el Gerente General es importante saber que la inversion inicial se
recuperara lentamente ya que en un principio las ventas tienden a ser modestas, sin
embargo, a largo plazo, una vez que el negocio logra convertirse en auto sostenible; es

redituable.

Respecto a las fortalezas del modelo de negocio de El Mundo del Tornillo y

Accesorios S.A. se pueden destacar las siguientes caracteristicas:

e Personal capacitado: si bien la empresa tiene un niumero de personal reducido,
este es capacitado y proporcional a sus demandas.
e Surtido y variedad: posee uno de los inventarios mas variados y completos en

tornilleria y accesorios relacionados.

Respecto al manejo de los inventarios se conoce que el inventario que la empresa
posee actualmente no es real. Principalmente porque el sistema de informacion con el
que se trabaja actualmente se implementdé hace 8 afos y antes se trabajé con
facturacion manual por mas de 15 afos. Resultaba muy complicado inventariar toda la

mercaderia que se tenia acumulada, por lo que se opt6 por aproximar cantidades y asi
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se alimento el sistema informético desde sus inicios. Para poder inventariar todo esto
de manera exacta se tenia que cerrar el negocio por tiempo indefinido lo cual resultaba

en perdidas, por lo que el interés se perdio.

Las relaciones con los proveedores son estrechas y con la mayoria se manejan
lineas de crédito que oscilan entre 45 a 60 dias para efectuar el pago. No existe ningun
contrato de distribucion (exclusiva o no exclusiva) con estas empresas, aun cuando las

relaciones comerciales hasta el momento han sido estrechas y constantes.

Aprovechando el crecimiento econémico que se ha experimentado y al interés de
seqguir creciendo como empresa, se decidié expandirse por medio de una licencia de

distribucion.

La licencia de distribucion de ElI Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. ofrecera lo

siguiente:

Servir como distribuidor para el inversionista, asegurandose de proveer toda aquella

tornilleria que se ha ofrecido. Se ha considerado que existe también la opcién de

ofrecerle al inversionista un listado con todos los contactos de los proveedores para

gue personalmente realice los pedidos, sin embargo, esta opcion no se ha evaluado

de manera concreta en la junta directiva.

e El nombre de la empresa, para que los inversionistas inicien su negocio bajo una
marca reconocida en el mercado.

e Asistencia a los inversionistas con el inventario que deberian de mantener en la
tienda y en bodega.

e EIl programa informatico con el que actualmente se maneja el inventario (software),

disefiado especialmente para El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. y sus

necesidades. El programador ha dado seguimiento y realizado mejoras segun las

necesidades.

La inversion que se debe de realizar involucra varios aspectos, uno de los
principales es el area legal, dentro de esta se pueden mencionar los siguientes

aspectos:
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e Cambio de Capital Fijo a Capital Variable de una Sociedad Anonima

e Inscripcion de signos distintivos de la Empresa El Mundo del Tornillo (Nombre
Comercial, Marca de Servicios, Sefial de Propaganda) ante la Direccion General
de Propiedad Industrial

¢ Inscripcion Licencias de Distribucion ante la Secretaria de Industria y Comercio

e Acta Notarial para constatar que la Empresa El Mundo del Tornillo tiene la Real y
Efectiva Distribucién sobre varias marcas que distribuye

¢ Modelo de Contrato de Distribucion (un abogado debe de redactarlo con el fin de

evitar futuros procesos legales.

Por su parte, el sistema informéatico debe de mejorarse no solo para poder cumplir
con los nuevos requerimientos sino también porque se planea incluirlo dentro de los
beneficios que recibird el inversionista al adquirir la licencia de distribucion.
Actualmente no posee un componente de venta al mayoreo el cual debera de ser

incluido para efectuar la venta de licencias.

Dentro de los planes se encuentra incluir una nueva columna de calculo de precios
para el mayoreo, ya que los inversionistas deberan de recibir un precio distinto al precio
al detalle (que les permita a ellos obtener una ganancia). Se espera también que el
sistema permita realizar comparaciones entre tornillos y sus respectivos precios ya que
actualmente la fijacion de precios se realizaba por medio de un proceso independiente

al inventario actual.

Otra de las funciones que se deben de implementar son las cotizaciones, ya que
actualmente estas se debian de realizar de forma manual ya que la computadora no lo

permite.
4.1.2 ANALISIS DE LAS ENTREVISTAS AL GERENTE GENERAL Y ENCARGADO DE LOGISTICA

Uno de los grandes desafios al momento de comenzar una empresa de tornilleria
es la inversion inicial. Principalmente porque esta debe de ser cuantiosa ya que el

surtido de tornilleria debe de ser amplio.
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Tener un buen surtido en inventario requiere de grandes inversiones financieras
y sobre todo tiempo, dado que es la experiencia la responsable de hacer desarrollar un
conocimiento técnico para la tornilleria. De esta manera se conocen las demandas de
los clientes, los nuevos productos existentes en mercado, y sobre todo las tendencias
en los productos (cuéles son de mayor rotacion, en qué se debe invertir mas, se
pronostican puntos de re-orden), y de esta forma realizar los pedidos correctos en los

momentos indicados.

El personal cuenta con un conocimiento técnico basico de los productos para
poder ayudar al cliente con sus necesidades. A pesar ser una de las fortalezas, ya que
cuenta con un conocimiento técnico basico, ellos pueden también ser una debilidad.
Principalmente porque ellos tratan directamente con el cliente y esta primera impresion
puede funcionar como un factor decisivo para la realizacién de la compra, se necesita

mejorar las competencias que cada uno posea para el beneficio de la empresa.

Probablemente contar con un personal capaz de brindar asistencia al momento
de realizar la compra y tener un inventario tan extenso le permiten cumplir con todos los
requerimientos de los clientes, y han permitido que El Mundo del Tornillo y Accesorios
S.A que se posea un renombre no solo a nivel de Tegucigalpa sino a nivel nacional,

principalmente en las grandes ciudades del pais.

Al momento de inventariar, se dan casos en los que es dificil saber exactamente
cuantos tornillos o productos similares vienen en la caja que se recibi6é al realizar un
pedido, ya que varios fabricantes y distribuidores trabajan por peso y no por cantidad de
piezas. De manera que realizar un conteo mas informal (pudiendo realizarse de manera
empirica) resulta mas funcional y productivo. Este conteo debe de realizarse

pronosticando la existencia de faltantes o sobrantes segun sea el caso.

Por su parte el que la empresa no tenga ningun contrato de distribucién exclusiva
con los proveedores actuales se puede deber al hecho que no es facil predecir la
demanda de la tornilleria. Por ejemplo, en un mes puede haber una construccion y por

lo tanto se requiera una cantidad de un producto que normalmente no se vende. Lo cual
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no implica que el siguiente mes se ordenard mas producto igual, o si se ordena

posiblemente este no se venda por varios meses.

El atractivo de vender licencias de distribucion de la empresa puede radicar en
poder ofrecer una réplica del negocio pero no en su totalidad, es decir, ofrecer al
inversionista Unicamente lo que se esta dispuesto y no todo el modelo de negocio como
hubiera ocurrido con una franquicia. Igualmente se evita las molestias que abrir una
sucursal con dinero propio hubiera implicado. Tales como adquirir mas inventario,

espacio fisico y nuevo personal.

Para lograr la popularidad que se requiere serd necesario explotar los beneficios
que se ofrecen, principalmente el hecho que se le evitara al inversionista todas las
inconveniencias iniciales. Por ejemplo, se podria enfatizar en que se recibira un
sistema informatico funcional y que no deber& pasar por todo el proceso de disefio y
adecuacion. Ya que el Gerente General no ha descartado la opcién de ofrecer asesoria
y capacitacion al personal, se podria considerar la opcién y utilizarla como un atractivo
mas. Sobre todo porque un inversionista que conozca del mercado sabra de la

importancia de una fuerza de ventas calificada.

De acuerdo a la cantidad de inventario que se tendria que mantener, es muy
posible que se deba de adquirir un espacio para almacenar mas inventario (bodegas) y

la contratacion de nuevo personal para manejarlas.

Al vender licencias de distribucion, la estructura misma de la empresa va a variar.
Ya que el tener un inventario mas amplio se debera contratar mas personal para cubrir
todas las necesidades. No obstante, los puestos actuales sufriran cambios ya que
deberan adecuarse a nuevas tareas y muy posiblemente se aumenten las
responsabilidades. Todo este personal debera ser capacitado para emprender las
nuevas tareas. lgualmente al volverse distribuidor las cotizaciones se vuelven mas
importantes porque la venta al mayoreo generalmente involucra un proceso de

cotizacion previo a la compra y venta.
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4.2 ENTREVISTAS A INVERSIONISTAS

A continuacién se exponen los principales hallazgos de las 4 entrevistas
realizadas a posibles inversionistas, quienes tienen interés en la apertura de una
tornilleria y conocen a El Mundo del Tornillo y Accesorios S.A. Los entrevistados gozan
de conocimiento técnico previo (algunos han laborado en una empresa de tornilleria o
tienen conocimiento automotriz), por lo que consideran que es un negocio rentable y

tienen interés genuino en comenzar uno propio.

4.2.1 RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS A LOS INVERSIONISTAS

Desafios para iniciar una tornilleria

5
4
3
2
0 T T T T
Surtido amplio  Capital inicial Encontrar Contactos para Conocimientos Problemas
de tornilleria elevado proveedores el embarque de tornilleria  burocraticos en
apropiados el pais

Figura 6. Desafios para iniciar una tornilleria

En la gréafica se observan los principales desafios destacados por los posibles inversionistas. La pregunta

era abierta, permitiendo asi que casa entrevistado diera un listado de desafios segun su conocimiento.

Se queria saber cuales son las barreras a las que la empresa se debera
enfrentar, y cuales son aquellos desafios que los inversionistas perciben en el negocio y
mediante la licencia de distribucion disminuirlos y de esta manera volver mas atractivo
el negocio. Los cuatro entrevistados coincidieron en que el capital inicial que deben
invertir es elevado. El surtido amplio de tornilleria que se debe mantener y los
conocimientos de tornilleria requeridos son los siguientes desafios que los

inversionistas consideran mas relevantes.

Mediante la entrevista se realiz6 un sondeo para determinar quiénes son
considerados como los principales proveedores en tornilleria a nivel nacional como
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extranjero. Estos se detallan en la siguiente tabla en orden por la calificacion que los
entrevistados han otorgado.

Tabla 7. Principales Proveedores

Nacionales Extranjeros
El Mundo del Tornillo (Tegucigalpa) SuperBrite (E.E.U.U.)
Imferra (Tegucigalpa) Panama Fastaners (Panama)

Imexu (Comayagua)

Centrho (Tegucigalpa)

Agencia Global (SPS)

Tornicentro (SPS)

Agencia La Mundial (SPS)

Se realizé una evaluacion de conocimiento técnico entre los entrevistados, donde
han detallado lo que consideran las principales lineas de venta en tornilleria que
suponen ser indispensables para un negocio desde su apertura, incluyendo los
complementos y accesorios. El sondeo incluye un presupuesto base detallado por tipo
de tornilleria, estos han sido los resultados mas relevantes por parte de los

inversionistas:

Tabla 8. Inventario Base

Capital Tipo Especificacion
L. 300,000.00 Tornilleria milimétrica hexagonal Grado 2, Grado 5y Grado 8
L. 200,000.00 Accesorios automotrices Clips, seguros, etc.
L. 250,000.00 Tornilleria especializada Socket set, cap, flat, 18.8 botton

L. 250,000.00 Complementos (arandelas, tuercas, 1/8-2 pulg. Y remaches 1/8-5/32-3/16
chavetas, remaches)

Parte de la entrevista busca encontrar como prevén los i