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Resumen

Cometa SA., una pequefia empresa de distribucién de productos para soldadura ubica-
da en Huancayo, logra posicionarse ventajosamente en €l mercado durante algunos afios
vendiendo principal mente a centros mineros, mientras sus competidores limitaban sus
operaciones a la ciudad de Huancayo. El producto mas vendido es €l electrodo de la
fébrica Trikon, que ninguna otra empresa distribuye en el centro del pais. Los proble-
mas empiezan cuando |os duefios de Cometa se enteran de que su principal competido-
ra en Huancayo, que afios antes habia dejado de vender los productos de Trikon por un
serio conflicto con este fabricante, volvera a distribuir este producto.

ran aproximadamente las diez de la

mafiana de un dia de febrero. Habia
cesado lalluviatorrencial que impidio
abrir las oficinas a la hora acostumbrada.
Rubén Lacio, gerente de ventas de Cometa
S.A., tarareaba una cancion de moda
mientras buscaba en su escritorio las |l a-
ves de su auto. Se disponiaasalir cuando
soné € teléfono.

—¢Sefior Rubén Lacio? —preguntd una
voz femenina.

*  Caso elaborado con fines estrictamente acadé-
micos, por lo que algunos nombres, fechas y
cifras han sido disfrazados.

—El habla, sefiorita.

—Levan ahablar de Lima, sefior.

—Hola, Rubén, te habla Alfonso.

—Quétal, Alfonso, ¢tuviste buen vigje?

—Llegué sin novedad. Te [lamaba por
algo urgente. ¢Estas sentado? Me acabo
de enterar por fuentes confiables que es
cierto que Trikdn y Liquigas han firmado
un contrato de distribucion de los electro-
dos paratodo €l PerU. jYacomenzaron a
trabajar!

Hubo una pausa que parecio intermi-
nable al otro lado de lalinea. Alfonso
Crespo, gerente general de la compafiia,
continué diciendo con voz resignada:
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—Nos lo advirtieron, pero nunca pensé
gue fueratan rapido... Tenemos que ha-
cer ago inmediatamente. Mafiana conver-
samos, viajo hoy por la noche.

—De acuerdo, Alfonso, mafiana conver-
samos —€l gerente de ventas no atind a de-
cir masy colgo.

Rubén se sintié aplastado. Habia su-
cedido |o que tanto temian, pero que ha-
bian preferido ignorar. Medité unos se-
gundosy se dijo parasi: «Tenemos que
encontrar una formula, si no estamos
perdidos». Se levant6 bruscamente y
sdié. Laexpresion de su rostro habia cam-
biado.

Como nace la compaifiia

La compafia Cometa S.A. fue fundada
siete afios atras en la ciudad de Huancayo
(capital del departamento de Junin), ubi-
cada en la sierra central, a 300 km de
Lima, con el objeto de mercadear lalinea
de productos para soldadura, tales como:
electrodos, méaguinas, cablesy accesorios
(méscaras, portael ectrodos, grapas, man-
diles, guantes). Todos estos productos eran
fabricados localmente por firmas muy
conocidas.

Antes de establecer su propia empre-
sa, los duefios, Alfonso Crespo y Rubén
Lacio, trabajaron durante diez afios en la
compafiia Liquigas S.A., fabricante y co-
merciante de gases para soldadura. Esta
larga experienciaen € ramo y los ahorros
gue ambos pudieron acumular los moti-
varon atrabajar independientemente.

Lainversioninicia fue de 50 mil do-
lares, de los cuales el sefior Crespo apor-
t6 el 51%y el sefior Lacio e 49%. Alqui-

esan-cuader nos de difusion

laron un amplio local de 300 M2 en laave-
nida principal de la ciudad, zona netamen-
te comercial. El espacio eramés que sufi-
ciente para a macenar los productos e ins-
talar las oficinas y una sala de exhibicion.

Adicionalmente a las inversiones en
inventario y mobiliario, los socios adqui-
rieron una camioneta Dodge de ocho ci-
lindros para movilizarse con rapidez v,
sobre todo, transportar |a mercaderia.

Para comenzar, contrataron a un ven-
dedor, que debia atender al publico en la
oficina, y a una secretaria, que se encar-
garia de todalalabor administrativa.

El mercado que pensaban cubrir esta-
ba constituido especialmente por talleres
de construccion y reparacion metalmeci
nica (talleres automotores, de construc-
cion de carrocerias, reparacion de camio-
nes, tractores, carros, etc.). Los mayores
clientes eran las divisiones de manteni-
miento el ectronico-mecanico de los cen-
tros mineros de las zonas aledafias.

En los Ultimos cinco afios, el sefior
Crespo se habia desempefiado como ad-
ministrador general de la sucursal de
Huancayo de Liquigés, posicién que le
habia permitido hacerse muy conocido en
el ambiente comercial del lugar. Ademés,
él era huancaino de nacimiento.

Por su parte, € sefior Lacio, natural de
Arequipa, inicid su trayectoriaen Liqui-
géas como vendedor, luego ascendio a su-
pervisor de ventas parala zona de Chi-
clayo y, debido a su labor exitosa, fue
promovido a jefe de ventas parala zona
centro. Como su trabajo le exigia visitar
talleresy centros mineros, entre otros
clientes, pronto notd la creciente necesi-
dad de electrodos en esa parte del pais.
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Para entonces, hacia mas de dos afios que
Liquigas se habia visto obligada a aban-
donar la distribucién de este producto.
Esta demanda no satisfecha fue la que los
hizo pensar en convertirse en empresarios.

El elemento bésico del negocio eran
las representaciones. Y a antes de estable-
cer su empresa habian solicitado la sub-
distribucién de los electrodos a varias fir-
mas conocidas de Lima. Cometa S.A. no
podia ser distribuidor directo del fabrican-
te porque éste exigia una cuota de ventas
muy elevada, pagos a 30 dias como maxi-
mo y otras condiciones poco ventajosas
para una firma pequefia.

No fue muy dificil que un distribuidor
de Limales ofreciera un contrato, de modo
gue en pocos dias consiguieron larepre-
sentacion buscada. Las clausulas bésicas
de este contrato se resumen a continua-
cion. La subdistribucién de electrodos
comprendia también maguinas de soldar
y accesorios. El descuento acordado fue
de 37% sobre los precios de lista del fa-
bricante. Al neto se le cargarian los im-
puestos de ley, que entonces ascendian a
7%. Laforma de pago consistia en letras
renovables a 60 y 90 dias de la entrega,
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sin gastos financieros (intereses, comision,
etc.). Laentrega de |los productos se rea-
lizaba en Lima e incluiatambién el uso
delos servicios de promocion de la fabri-
ca para demostraciones y ayuda técnica
en resolucion de problemas especificos de
soldadura. Cometa S.A. estaba obligada
a efectuar unacomprainicia equivalente
a 12 500 ddlares y amantener un inventa-
rio minimo en electrodos de 2 500 d6la-
res. El distribuidor de Lima se compro-
metiaano ofertar sus productos en lazona
centro. Los precios los fijaba el fabrican-
te, por o tanto, podian variar sin previo
aviso; finalmente, el contrato especifica-
ba que el subdistribuidor debia presentar
cada afio un informe completo sobre ven-
tas, tendencias del mercado y proyeccio-
nes para el siguiente afio.

L os sefiores Crespo y Lacio quedaron
muy satisfechos con el contrato; en su
opinién, sus condiciones eran muy ra-
zonables.

L os primer os afios de operacion

El desarrollo de las ventas fue espectacu-
lar. El primer afio vendieron mas de 500

Compafiia Cometa S.A.

Ventas totales

Afos Electrodos Otros productos* Total
TN Uss$ % uss % uUss %
0 96,3 544 375 96 23925 4 568 300 100
1 121.4 722 625 96 33250 4 755875 100
2 146,9 918 250 95 44 875 5 963125 100
3 170,8 1120375 95 56 125 5 1176 500 100
4 198,2 1362500 94 74 050 6 1436550 100
5 (afio pasado) 2145 1552950 89 185 150 11 1738100 100

* Maquinas y accesorios.
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mil délares, en vez de los 300 mil ddlares
gue, optimistamente, habian proyectado.
L os siguientes tres afos el negocio ha se-
guido e mismo ritmo ascendente (40% el
segundo, 30% el tercero y 40% el cuar-
to). De estas ventas, |0s electrodos cons-
tituyen el 90% aproximadamente.

El crecimiento se hareflgjado no sélo
en utilidades. A los dos afios de operacion,
Cometa S.A. invirti6 en otro vehiculo si-
milar al anterior y en una camioneta pe-
guefa para la ciudad, amplio su local y
contraté tres vendedores mas. dos paralos
centros minerosy uno paralostalleres de
la ciudades. Poco después, |os socios ob-
tuvieron la distribucion directa de las mé&
guinas de soldar paralazona, o que les
permitié mejorar sustancialmente las ven-
tas de esta linea. El incremento lleg6 a
250%, pasando de 72 500 ddlares el cuar-
to afio a 185 000 dolares a quinto afio de
operaciones.

esan-cuader nos de difusion

El producto

El electrodo es un insumo industrial usa-
do generalmente parala union o soldadu-
ra de piezas o planchas metdlicas.

En el proceso convencional de soldar
intervienen cuatro elementos: la maquina
de soldar, que suministra la energia; €l
portael ectrodo, tenaza que sostiene & elec-
trodo y vaconectadaalaméguing; e elec-
trodo, que es el material que se funde al
momento de soldar formando el cordén
de soldadura; y la pieza soldaday relle-
nada.

L os electrodos estan compuestos por
un alambrén de fierro u otro material y
por un recubrimiento quimico. Tanto el
alambrén como el recubrimiento quimi-
co varian en funcion del tipo de metal que
sevaasoldar: fierro dulce, acero inoxi-
dable, aluminio, cobre, etc. Por lo tanto,

Caracteristicas de los electrodos Trikén

Comunes Celul6sicos E - 6010 Alta penetracion. 3/32a
E - 6011 Para reparacion y
construccion de maquinas. 1/4"
Rutilicos E - 6012 Penetracion media. 3/32a
E -6913 Para carpinteria metalica. 1/4"
Polvo de E -7018 Alta penetracion. 1/8"a
Fe y bajo H E - 7024 Resistencia a la traccion
constante de tanques y calderas.
Especiales Inoxidable E — 308-15-16 Buena apariencia. 1/16 a
E - 316-16 Para muebles mostradores. 1/4"
Fierro fundido E - St. Para reconstruccién de equipos. 3/32 a
E-Nil Motores matrices. 5/32
Aluminio AL —43 Planchas, tuberias, etc. 1/8 a
Bronce E — Cu—Sn A Reconstruccion de piezas. 3/16

Fuente: American Welding Society.
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hay una extensa variedad de electrodos;
los de mayor consumo son los que sirven
parafierro dulce (de alto y bajo carbono).
L os el ectrodos también se diferencian por
su espesor (3/32" hastal/4"), que depen-
de del propio espesor de la pieza que se
vaasoldar y delavelocidad del deposito
de soldadura; |os més consumidos son los
de 1/8" y 5/32" de espesor.

Los electrodos se venden en latas de
20 kg y a menudeo. Normal mente hay
gue almacenarl os en temperaturas que
oscilen entre 25 °C y 30 °C para que no ab-
sorban humedad, pues estalos deteriora.

El principal fabricante de electrodos es
la compafiia Trikon, cuya marca concen-
tramés del 70% del mercado. Otras mar-
cas son Lincoln y Champion. En el si-
guiente cuadro se pueden apreciar las ca-
racteristicas principales del electrodo
Trikon.

Estrategia de ventas

Debido ala extensién geogréfica de su
mercado y ala gran dispersion de sus
clientes potenciales, |la compafiia Cometa
S.A. ha disefiado de un modo particular
su sistemade ventas 'y lo sigue perfeccio-
nado conforme aumentan los pedidosy las
exigencias de sus clientes.

L os socios proceden del siguiente
modo: tanto el sefior Crespo como el se-
fior Lacio visitan el nortey el sur de su
mercado, pero en forma alternada; cada
uno tiene a su disposicidn una camioneta
y un chofer. En cada visita llevan dos
méquinas de soldar (pequefiay grande) y
varias latas de electrodos de diversos ti-
pos para realizar demostraciones. Gene-
ralmente llevan también mercaderiaya
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vendida que debe ser entregada (el ectro-
dos, maquinas, accesorios).

La capacidad de |a camioneta es de
aproximadamente tres toneladas, de ma-
nera que transportan unas dos toneladas
de mercaderia. Ademas Ilevan folleteria,
presupuestos, etc.

Diversas razones los convencieron de
lanecesidad de contratar choferes, pero la
mas importante fue la dispersion de los
clientes en términos de tiempo de vigje,
aungue no necesariamente en distancia. Por
gjemplo, del centro minero Y auricocha a
lamina Cercapuquio hay aproximadamente
60 km; cubrir esta distancia de dia toma
entre4y 5 horas; y de noche, entre6y 7
horas. Para ganar tiempo, |0s socios acos-
tumbran vigjar de noche. Ademas, con fre-
cuencia deben atender o recibir atenciones
de los jefes de almacenes, ingenieros de
planta, entre otros clientes, reuniones que
pueden prolongarse hasta altas horas de
lanochey enlas cuales no faltael licor.

En cadavige alazonasur visitan obli-
gatoriamente 6 centros mineros, los mas
importantes; de manera esporédica visi-
tan otros centros de menores dimensiones.
El recorrido por esta zona les toma entre
10y 12 dias.

En la zona norte visitan entre 6y 7
centros mineros obligatoriamente, mas
talleres, factorias de las provincias de Jau-
ja, LaOroya, Cerro de Pasco. Este reco-
rrido lestomaentre 15 y 20 dias.

En cada centro minero larutina es mas
0 menos lamisma. En primer lugar se en-
trevistan con € jefe de almacén, para co-
nocer el consumo de electrodos desde su
Ultimavisita. Gracias alas relaciones de
amistad que han cultivado, tienen acceso
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alos kérdex y hasta participan en lare-
daccién de las 6rdenes de reposicion. Lue-
go se dirigen alos talleres de manteni-
miento con el fin de identificar nuevos
requerimientos, aplicaciones, proyectos,
atender reclamosy dar servicios de revi-
sién y mantenimiento a las maquinas de
soldar que han vendido. En algunas oca-
siones hacen demostraciones. Por Gltimo,
efectlan cobranzas. En conjunto, estas
labores les toman practicamente todo un
dia. En las compafiias mineras muy gran-
des, como Cerro de Pasco (LaOroyay Ce-
rro de Pasco), por o general se quedan 2
o 3dias.

Hay que destacar que €l programa nor-
mal de ventas seiniciael primer dia del
mes, cuando cada uno sale hacia su res-
pectiva zona. A los 10 o0 12 dias €l vende-
dor de la zona sur regresa a Huancayo,
donde permanece unos 4 o 5 dias, hasta
gue llega su socio de la zona norte. Lue-
go, yareunidos, ambos dedican uno o dos
dias aintercambiar informacion, resolver
asuntos pendientes, atender reclamos y
pedidos, etc. Transcurrido este breve lap-
S0, quien haido alazona sur parte hacia
la zona norte, mientras que su socio se
gueda en Huancayo 4 dias y después sale
hacialazonasur.

Es usual que después de cada vigje,
cada quien redacte su respectivo informe,
pero en forma muy resumida. Desde el
tercer afio de operacion a este sistema se
han sumado |os tres vendedores contrata-
dos, quienes asumen diversas tareas de

apoyo.

En cuanto a publicidad, al comienzo
los socios invertian Gnicamente en avisos
comerciales publicados cada dos meses en
los diarios Correoy La Voz de Huanca-
yo. Sin embargo, durante los Ultimos dos

esan-cuader nos de difusion

anos, con motivo delaNavidad y €l Afio
Nuevo, han empezado aimprimir alma-
nagues para obsequiar alos clientes. Los
sefiores Crespo y Lacio estan convenci-
dos de que lamejor publicidad para sus
productos es el contacto directo y perma-
nente con sus clientes.

La competencia

En lalinea de productos de soldadura, la
competencia en el centro del paisnolle-
gaaser intensa. La mayoria de casas co-
merciales de productos industriales se
concentran en la ciudad de Huancayo,
desde donde atienden a toda la zona.

En €l rubro de soldadura, Cometa S.A.
compite con las siguientes casas comer-
cides:

* Wiese Representaciones Sucursal de
Huancayo, que mercadea el ectrodos,
maquinas y accesorios. Su participa-
cion en el mercado es muy baja, pues
la atencién que presta al producto es
minima.

» Comercia Infantas, que vende elec-
trodos y accesorios. Es nuevaen el
mercado y limitasu ofertaalazonade
Huancayo.

e Liquigas S.A. Sucursal de Huancayo,
gue es la mas importante competidora
de Cometa S.A. El principal producto
de esta empresa son los gases para
soldadura (oxigeno, acetileno, etc.), fa-
bricados por ella misma en su planta
ubicada en Huancayo. Pero también
comercializa méaquinas para soldar
—CON SU propia marca—, equipos espe-
ciadles para soldadura, alambre para
soldar, accesoriosy equipos para sol-
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dadura oxiacetilénica. En el pasado,
ocho afios atrés, también mercadeaba
los electrodos para soldar marca
Trikdn, pero debido a un serio proble-
ma comercial rompio su contrato de
distribucidn con los fabricantes.

Cabe sefidar que Liquigas SA. esuna
empresa transnacional con matriz en Sue-
ciay presenciaen varios paises de Amé-
ricaLatina. En el Per(, ademés de la su-
cursal de Huancayo y la oficina principal
en Lima, tiene sucursalesy plantas de ga-
ses en Chimbote, Talaray Pisco.

Liquigas S.A. mercadea sus productos
através de vendedores especializados. La
excepcion son |os gases, cuya comercia-
lizacién se hace mediante contratos de
suministro regular del producto. Los ca-
miones repartidores de |la empresa dejan
los tanques de gas llenosy retiran los va-
cios. Los tanques son de propiedad de Li-
quigasy significan una fuerte inversion
parala compafiia

L os gases de soldadura constituyen un
insumo vital paratodo taller, factoriao
centro minero. Por més pequefios que
sean, estos establecimientos disponen
siempre de un equipo de soldadura oxia-
cetilénica; por lo tanto, necesitan perma-
nentemente este gas (al igual que las
amas de casa requieren gas propano para
Sus cocinas).

Lasucursal de Huancayo tiene alrede-
dor de cuatro camiones repartidores, que
realizan el mismo recorrido y atienden a
los mismos clientes que |os vendedores de
Cometa S.A.

Es la Ginica compafiia que suministra
gases para soldadura en toda la zona.
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El mercado

La compafiia Cometa S.A. conoce afon-
do su mercado. Le ha costado mucho es-
fuerzo y sacrificios cultivarlo. Tiene cla-
sificados a sus clientes por grado de im-
portancia, y seglin este criterio realizatodo
su esfuerzo de mercadeo.

El segmento més importante del mer-
cado de soldadura esté constituido por los
centros mineros. Significael 83% delas
ventas de Cometa S.A. Estas empresas
utilizan érdenes de compra para sus pedi-
dosy exigen que la mercaderia sea entre-
gada en sus almacenes, es decir, en los
mismos centros mineros. Esta peculiari-
dad es la que hace desistir a muchas em-
presas de mercadear en esas zonas, por 10s
altos costos de transporte, tiempo y sacri-
ficios que demanda. Los centros mineros
muestran lealtad hacia el producto (elec-
trodo Trikdn) y la compafiia. Entre los
vendedores de CometaS.A. y los jefes de
almacén e ingenieros de mantenimiento
han surgido relaciones de amistad y al-
gunas veces hasta de compadrazgo. Los
pagos se hacen luego de 30 o 60 dias des-
pués de entregada la mercaderia. Otra ca-
racteristica de estas compafiias mineras es
gue casi no hay rotacion de los €jecuti-
vos de mando medio; algunos jefes de al-
maceén tienen entre 25 y 30 afios en el
puesto.

L os segundos clientes en orden de
importancia son los talleres de reparacion
y mantenimiento, que absorben aproxima:
damente el 11% de las ventas. Se locali-
zan en las ciudades por su necesidad de
energia eléctricay operan en locales ru-
dimentarios; sin embargo, es usual encon-
trar talleres con apreciable inversion en
maquinariay equipos (tornos, taladros,
sierras, maguinas de soldar, etc.). Una
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Compafiia Cometa S.A.
Principales clientes mineros

» C. M. Centromin (Morococha, Casapal-
ca, Lima)

<

. Centromin (La Oroya)
. Centromin (Cerro de Pasco)

. Buenaventura

. Cercapuquio

00 0 0 00

M
M
M. Huandor
M
M

. Yauricocha

particularidad de los talleres es que ma-
nejan mucho efectivo porque no acostum-
bran trabajar con los bancos. Por ello
todas sus adquisiciones las hacen a con-
tado, pero regatean a maximo. Los due-
fios son personas rudas, pero bonachonas,
sin formacion académica; la mayoria han
sido obreros calificados en las compafiias
mineras de lazona.

L os clientes menos importantes en tér-
minos de ventas para Cometa S.A. son los
talleres de carpinteria metalicay fabrica-
cion de carrocerias. Se trata de unidades
pequefias, usualmente sin maquinariay
con poco herramental (excepto dos o tres

esan-cuader nos de difusion

fabricantes de carrocerias). Sus duefios
son por lo general jévenes egresados de
politécnicos que se han especializado en
cerrgjeria, soldadura, mecanica, etc. No
son sujetos de crédito debido ala estacio-
nalidad de sus operaciones. Generalmen-
te compran al menudeo y al contado.

Y ahoracudl serael futuro de
Cometa S.A.?

El sector minero constituye, pues, € prin-
cipa mercado de la compafiia. Aunque €l
afio pasado el producto bruto interno de
este sector decreci@, las ventas de elec-
trodos de Cometa S.A. alos centros mi-
neros aumentaron en la misma proporcion
gue dos afios atras. En afios anteriores el
PBI del sector minero hacrecido casi uni-
formemente. Seguin fuentes oficiales bien
informadas, para el presente afio se esti-
ma un repunte, debido al incremento de
los precios internacional es de algunos pro-
ductos mineros.

Seguln el sefior Crespo: «Nuestro co-
nocimiento profundo del mercado y la
forma como llegamos a él han sido las
razones del éxito al canzado».

Compafiia Cometa S.A.
Ventas de electrodos Trikén por tipo de cliente
(afio anterior)

Clientes

Ventas
Toneladas

% Tipos de electrodos

Centros mineros 178,0

Talleres de reparacion

83 Electrodos comunes
Electrodos especiales

y mantenimiento. 23,6 11 Electrodos comunes
(celulésicos y rutilicos)
Otros 12,9 6 Electrodos comunes
Electrodos especiales
2145 100
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Compafiia Cometa S.A.
Ventas de electrodos Trikén por producto
(afio anterior)

Cliente Ventas
Toneladas %
Electrodos comunes 205,9 96
Electrodos especiales 8,6 4
2145 100

Producto bruto interno
de la mineria metalical

Afio PEI?

0 5,68
1 5,39
2 5,70
3 5,38
4 5,01
5

(afio pasado) 4,14

1/ Se excluye petréleo y carbén.
2/ Composicion porcentual a precios constantes del
afo 3.

Sin embargo, |a preocupacién de los
socios comenzé hace varias semanas. A
fines del afio pasado, uno de sus vende-
dores provenientes de los centros mine-
ros del norte llegd con la noticia de que
los repartidores de gas de la compafiia Li-
quigas estaban informando a todos sus
clientes que dentro de poco tiempo esta-
rian mercadeando, nuevamente, |os elec-
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trodos Trikén. Esto los sorprendio y llend
deinquietud.

El sefior Lacio preferia pensar que tal
hecho no llegaria a suceder. El conflicto
gue distanci6 a Liquigds S.A. y Trikon
S.A. tuvo origenes muy gravesy se supo-
nia que el enfrentamiento entre ambas no
cesaria. «No creo —decia— que lagente de
Liquigas quierarenovar sus relaciones co-
merciales con Trikon. Debe de haber un
malentendido. Salvo que haya habido
cambios notables en Liquigas».

Por su parte, & sefior Crespo se pregun-
taba: «¢Qué pasarasi vuelve Liquigasal
mercado de | os electrodos?, ¢qué haremos
nosotros? Es cuestion de meditarlo muy
detenidamente», se decia a si mismo.

Pasaron los diasy €l asunto quedé ol -
vidado debido a lafuerte carga de trabajo
asociada a las fiestas de fin de afio. Pero,
unos dias antes del 11 de febrero, los ven-
dedores que regresaban de sus respecti-
VoS vigjes trajeron nuevamente la alar-
mante noticia: la gente de Liquigas S.A.
seguia diciendo alos clientes que volve-
rian a vender los electrodos Trikén. Més
aun, los clientes de la zona sospechaban
gue Liquigas condicionarialas ventas de
gas ala compra de electrodos. Antesya
lo habian hecho. Previendo esta contin-
gencia, algunos clientes habian compra-

Compaiiia Cometa S.A.
Balance general al 31 de diciembre del afio 5 (en US$)

Activo Pasivo
Activo corriente 643 636 Pasivo corriente 332 508
Activo fijo neto 134 105 Pasivo a largo plazo 10916
Patrimonio 434 317
Activo total 777 741 Total pasivo 777 741

Afio 9, n.° 17, diciembre de 2004



126

do aCometa S.A. menor cantidad de elec-
trodos de la que realmente necesitaban.

Ahora, luego de la confirmacion tele-
fonica de su socio, el sefior Lacio se pre-
gunta por qué no habian discutido sobre
el problema antes, por qué habian negado
laevidencia. Después de darle vueltas al

esan-cuader nos de difusion

asunto, ha decidido que es momento de
pensar con objetividad sin amilanarse.
Esta seguro de que encontraran alternati-
vas, dependiendo del momento preciso en
gue Liquigas reingrese al mercado. Por
propia experiencia cree saber que Liqui-
gasy Trikén demoraran todaviaen llevar
alapréctica sus planes.
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