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1 Alcance del contenido 

Los intermediarios de terceras partes son un medio efectivo para la gestión y desarrollo 

de nuestra empresa que permiten la extensión hacia áreas geográficas remotas. Al 

mismo tiempo, debido a su vinculación como terceras partes, Continental tiene poco 

control sobre sus conductas comerciales. Por lo tanto, intermediarios de terceras partes 

pueden ser “el punto más frágil de la cadena”, especialmente cuando se trata de 

corrupción, y por ello constituye un riesgo potencial por el cual Continental puede ser 

responsable. 

 

Con el fin de protegernos de las eventuales responsabilidades por infracciones de una 

tercer parte, necesitamos seleccionar, contratar y supervisar cuidadosamente a estos 

intermediarios. 

 

El objetivo de esta instrucción es definir las mejores prácticas para los intermediarios 

trabajando en representación de Continental y aumentar la conciencia sobre los riesgos 

al lidiar con terceras partes, mostrar “banderas rojas” al realizar negocios con ellos y 

proporcionar orientación práctica. El documento se refiere también a las terceras partes 

intermediarias ya existentes. Los procesos descritos en la presente deben ser 

establecidos y aplicados por el departamento responsable de lidiar con terceras partes 

intermediarias. Este documento reemplaza la directiva “Mejores Prácticas de los Agentes 

de Ventas”. 

2 Definición de ‘intermediario’ 

Un intermediario es cualquier tercer parte que alguien desde afuera vería como actuando 

en nuestra representación. Un intermediario no es un empleado de Continental. 

Continental contrata a un intermediario con el fin de llevar a cabo ciertas actividades en 

nuestra representación, como por ejemplo, la generación de negocios. Una tercera parte 

se encuentra dentro del alcance de esta directiva cuando, al momento de prestar 

(vender) servicios para terceras partes en nombre de Continental podría ser percibido 

por otros como nuestro representante. 

 
Los intermediarios son: 



 representantes comerciales / de ventas para nuestros productos
 agentes que apoyan a Continental a incorporarse a nuevos mercados
 importadores
 revendedores o bien, otros clientes que tienen una estrecha cercanía con 

Continental por su apariencia en los mercados, quienes no simplemente 

adquieren productos y proveen otros servicios para Continental sino que  

parecieran ser parte de nuestro dominio. 
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3 Operando con un intermediario 

Continental se vinculará comercialmente sólo con intermediarios que darán cumplimiento 

a las leyes y regulaciones dondequiera que se realicen los negocios, especialmente con 

las leyes relacionadas con la prevención de la corrupción.  
 
Por lo tanto, debemos asegurarnos de estar tratando con personas de integridad antes 

de firmar un contrato con cualquier intermediario potencial. Esto incluye la realización 

del proceso Due Diligence para Terceras Partes. Luego de un resultado positivo al 

análisis, se debe firmar un contrato escrito incluyendo el reconocimiento del Código de 

Conducta del Proveedor / Cliente. Dentro del curso de la relación comercial, el 

intermediario debe ser supervisado atentamente bajo las normas de integridad.  

 

3.1 Elección del intermediario 

3.1.1 Evaluando la necesidad de un intermediario 

 

En primer lugar, se debe evaluar si existe la real necesidad comercial de una tercera 

parte intermediaria específicamente para una región, país o producto. Debemos además 

evaluar el tipo de intermediario requerido. Se debe evitar un intermediario de doble 

función, actuando como agente de ventas en algunas ocasiones y como mero 

distribuidor en otros momentos (es decir, no actuando en representación de Continental). 
 
Como alternativa, antes de contratar un nuevo agente de ventas debe ser siempre 

considerada la opción de que la labor pueda ser realizada de manera interna, por 

ejemplo, por colegas de ventas existentes dentro de la región que son de otra entidad 

del Grupo Continental, unidad de negocios / división diferente, u otra oficina de ventas 

local (solución interna). Se deben sopesar cuidadosamente todos los pros y contras, y el 

proceso de toma de decisión e identificación debe ser documentado en el Cuestionario 

Due Diligence (de aquí en adelante ‘CDD’) adjunto en el Apéndice  

(Anexo I). 

Las consideraciones adicionales en la evaluación de la necesidad comercial de un nuevo 

intermediario pueden incluir: 

 Requisitos legales (¿requiere la legislación del país una persona de 

contacto originaria de aquel país que sea independiente de 

Continental?).
 Problemas de divisas / financieros (dificultades de atender / abrir 

cuentas en la moneda local de la región).
 Valor de ventas y potencial en la región.
 Potencial a largo plazo. 
 Estructura de mercado regional. 

 Estructura de clientela potencial. 
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3.1.2 Evaluación del intermediario potencial 

 

Una vez que la necesidad y el tipo de intermediario han sido definidos, el próximo paso 

debe ser la evaluación de integridad del intermediario potencial. En este contexto, se 

recomienda una reunión presencial con el fin de lograr una impresión real. 
 
Para los fines de evaluación, deberán tomarse en cuenta las siguientes consideraciones  

y documentarse en el CDD: 

 Identificación del intermediario (primer contacto realizado por usted o 

por él; recomendación hecha por clientes o terceras partes; relaciones 

personales con Continental);
 ¿La tarifa de comisión (sólo en relación con los agentes) / reembolso / 

descuento solicitada corresponde al estándar del producto/mercado? 

De no ser así, ¿existe alguna justificación por la diferencia? 

 Reputación y prestigio en el mercado;
 Competencia comercial y técnica;
 Historial (incidentes respecto al tema de cumplimiento);
 Solidez financiera;
 Declaraciones de otros mandantes en el mercado incluyendo 

asociaciones con la competencia de Continental.
 

Utilice el Cuestionario Due Diligence para Terceras Partes (Anexo) o alguna herramienta 

automatizada de Due Diligence para Terceras Partes, de estar a disposición, para 

ejecutar la evaluación de integridad. Asegúrese que se complete el cuestionario y se 

proporcione la información antes de la aprobación por el departamento que contratará al 

intermediario.  

 

El proceso de aprobación puede ser llevado a cabo únicamente cuando se hayan 

completado y revisado todos los registros. Negligencia en el llenado del cuestionario y 

en la aplicación de los principios establecidos en la presente podrían conllevar la 

descalificación del potencial intermediario en el proceso de selección, a no ser que se 

presente una razón válida, así también podrá traer consecuencias para el empleado de 

Continental responsable. 

 

Toda información relacionada con la selección de potenciales intermediarios deberá ser 

mantenida en el departamento a cargo. El proceso de selección y aprobación del 

intermediario debe seguir un principio de revisión doble (“principio de los cuatro ojos”) 

así como también la participación de otros cargos (por ej., Gerente de Ventas / Gerente 

General / Controlador del Segmento / Director de Segmento). Ante cualquier duda 

consulte con el Departamento de Cumplimiento. 
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Los siguientes escenarios constituyen “banderas rojas” (alertas) las que no conllevan 

necesariamente a la imposibilidad de realizar relaciones de negocios potenciales en el 

futuro. Sin embargo, en estos casos, usted debe consultar al Departamento de  

Cumplimiento y pedir asesoramiento adicional: 

 

 Solicitud de comisiones elevadas o pagos en efectivo.
 Solicitud de pagos a terceras partes en terceros países, incluyendo 

pero sin limitarse a países clasificados como paraísos fiscales 

internacionales y que no están cubiertos por el/los mercado(s) 

previsto(s)
 El Cuestionario Due Diligence para Terceras Partes revela que dicho 

agente de ventas o individuos en su representación tienen 

antecedentes o reputación dudosa.
 El intermediario opera en un país conocido por representar riesgos de 

corrupción (quiere decir, países clasificados con 85 y más en el Índice 

Internacional sobre la Percepción de Corrupción 2016).

 El intermediario posee una relación personal cercana o familiar o 

admite tener una relación comercial, especialmente cercana, con un 

funcionario público, o es un ex funcionario gubernamental de la entidad 

gubernamental pertinente, o es recomendado por un funcionario 

gubernamental.
 El intermediario tiene una relación personal cercana con un empleado 

de Continental.
 El intermediario no reside o no posee una presencia comercial 

significativa en el país donde el cliente / proyecto se sitúa, sin 

embargo, utiliza una mera sociedad instrumental con producto de 

trabajo limitado o nulo, sin registros verificables de conocimiento 

relevante en el área comercial.

 Carencia de los recursos adecuados para llevar a cabo el trabajo.



3.2 Contrato con el Intermediario 

Luego de la selección y aprobación del intermediario, es necesario proceder a concretar 

el contrato escrito antes de que se inicie la prestación de los servicios en representación 

de Continental. 

El contrato debe describir los servicios que serán realizados, las bases de las tarifas o el 

precio a ser pagado y debe incluir el reconocimiento de todas las leyes  anticorrupción 

aplicables y de nuestro Código de Conducta para Clientes / Proveedores por referencia. 

La persona responsable por el intermediario deberá preparar el acuerdo en estrecha 

colaboración con el Departamento Legal. Si el contrato no ha sido proporcionado por el  

Departamento Legal, el acuerdo en cuestión debe ser revisado por el anterior e incluir 

los siguientes puntos: 

http://www.transparency.org/cpi2014/results
http://www.transparency.org/cpi2014/results
http://www.continental-corporation.com/www/download/portal_com_en/themes/global_sourcing/download/supplier_code_of_conduct_en.pdf
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 Nombre completo y dirección de la compañía, de existir, el número de 

registro de compañía.
 Productos.

 Servicios a ser proporcionados e informes escritos de aquellos  

servicios de manera regular.
 Remuneración (por ej. comisión para los agentes; reembolso / margen 

/ bonos para distribuidores; precios por cualquier otro servicio 

adicional) y detalles de pagos, incluyendo información de cuentas 

bancarias. 
 Reembolso de gastos.
 Región.
 Vigencia del contrato.
 Cláusula de cumplimiento incluyendo derechos de auditoría de 

cumplimiento y referencias al Código de Conducta del Proveedor / 

Cliente.
 

La cuenta bancaria debe estar a nombre del intermediario. Además, todos los 

intermediarios deberán estar instalados con cuentas de libro de compra individuales y 

los pagos deberán ser permitidos solamente a través de estas cuentas. La cuenta de 

libro de compras deberá incluir los detalles del banco y las tarifas por comisión / margen 

de acuerdo al contrato. 

Asegúrese de que se dé cumplimiento al principio de los cuatro ojos al firmar cualquier 

contrato relacionado con intermediarios. Asegúrese de que se guarde, de manera  

apropiada, el contrato y la documentación relativa a éste.  

 

Respecto al contrato, los siguientes problemas constituyen banderas rojas: 
 

 Solicitud de pagos a realizarse a terceros partes y/o en terceros países.
 Insistencia en que un intermediario puede contratar asesores o 

consejeros anónimos o insistencia en un subcontratista específico.
 Rehusarse a aceptar las obligaciones y/o los derechos de auditoría de 

cumplimiento.
 Reemplazo del contrato estándar sin aprobación del Departamento Legal.



3.3 Seguimiento del Intermediario 

El intermediario también debe ser monitoreado, en lo que se refiere a los aspectos de 

integridad, durante la relación comercial. 
 
Se recomienda una revisión anual de rendimiento por el departamento responsable 

alineada con las fechas de expiración del contrato. Esta revisión debería estar basada 

en informes periódicos que debe proporcionar el intermediario sobre sus actividades y 

que deberán ser combinadas preferentemente con reuniones presenciales. 
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Los informes deberán incluir no sólo datos y estadísticas de las ventas del intermediario 

sino que también información de su integridad, cumplimiento con los estándares de 

Continental y divergencias con respecto al acuerdo. Del mismo modo, se deberán 

realizar verificaciones regulares de idoneidad de tarifas / márgenes de comisión, 

conflictos de intereses y modificaciones regulatorias. Los resultados de las revisiones 

regulares deberán ser documentados. Sin embargo, se deberán tomar medidas 

inmediatas en caso de banderas rojas. 

 

Ante cualquier duda relacionada con la integridad debe informar al Departamento de 

Cumplimiento para discutir la continuidad de la relación comercial. 
 
Los pagos deberán ser observados cuidadosamente y no ser depositados en cuentas 

diferentes a las estipuladas en el contrato / la cuenta de libro de compras.  Los pagos al 

contado / ad hoc, adicionales, injustificados o diferentes a los términos usualmente 

acordados deben de evitarse y aprobarse por el Departamento de Contraloría en 

conjunto con Cumplimiento. Los pagos sólo deberán ser realizados una vez recibidos los 

servicios y contra factura.  

 

En caso de presentarse las siguientes banderas rojas durante la relación comercial, 

deberá ser reportado al Departamento de Cumplimiento: 
 

 El intermediario declara gastos inusuales o excesivos o gastos no 

acordados en el contrato.
 El intermediario solicita que la comisión sea dividida o pagada a otra parte o 

requiere el pago en cuentas en el extranjero.
 El intermediario demanda pagos adelantados o al contado.
 El intermediario indica la necesidad de realizar pagos específicos a 

representantes de clientes con el fin de obtener negocios.
 El intermediario exige una comisión / margen que excede las tarifas 

acordadas por contrato.
 
Modificaciones contractuales a los acuerdos existentes deben ser aprobadas por al 
menos dos personas (principio de los cuatro ojos), uno de ellos perteneciente a un 
tercer departamento (no de ventas) (por ej. Contraloría) y deberán ser revisados por el 
Departamento Legal. 
 

3.4 Terminación 

Una vez que la relación comercial sea terminada, se deberá verificar que el intermediario 

devuelva todo el material de la compañía (material promocional, etc.) y que 

efectivamente no continúe realizando actividades en representación de Continental. 

Se requerirá precaución adicional con las facturas que se cobren luego del término de la 

relación comercial. 

 



 

 

Sólo para uso interno  

© Continental AG. 2016  

COR-S-1710767(ES) 

Version 1 
Page 9 (10) 

 

Corporate Standard Handling of Intermediaries | Norma Corporativa Gestión de Intermediarios  

3.5 Intermediarios existentes 

Un acuerdo con un intermediario podría ya estar en curso por un par de años, y en el 

peor de los casos, sin algún contrato escrito. Aquellos intermediarios deberán ser 

verificados de acuerdo a las reglas aquí estipuladas y los contratos nuevos / revisados 

implementados lo antes posible. Bajo solicitud, cualquier equipo de ventas deberá ser 

capaz de proporcionar una lista de todos los intermediarios activos con las personas de 

contacto. 

 

4 Asesoramiento e Informe 

Estas directrices no sustituyen instrumentos legales más específicos. Si se presenta 

cualquier inquietud sobre un curso de acción propuesto, consulte inmediatamente al 

Departamento de Cumplimiento. En caso de cualquier pregunta relacionada con alguna 

conducta del intermediario, se puede presentar una solicitud confidencial de apoyo al 

Departamento de Cumplimiento o a la línea directa de Cumplimiento y Anti Corrupción 

(ver en Intranet) en cualquier momento. 
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Aprobación  

Remark : Refer to approval of the original version, this is only a translation of rule COR-S-1710767, 

version 1 , effective as of September 1st, 2016 .  

 Nota: Referirse a la aprobación de la versión original, este documento únicamente es una traducción de 

la Norma COR-S-1710767, versión 1,  efectivo a partir del 1º de septiembre, 2016 

 

Antecedentes del Documento 

 

Versión Función Responsable  Detalles Efectivo 

1 Cumplimiento Corporativo 1ra edición 1 Septiembre, 2016 

 


