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INTRODUCCION

Las politicas actuales
que orientan la activi-
dad académica univer-
sitaria, han establecido
la trilogia docencia, in-
vestigacion y extensién
a la comunidad, como
los pilares sobre los
cuales debe fundamen-
tarse su quehacer.

La Universidad Santo Tomas, Seccional
Tunja, desde su arribo al departamento
de Boyaca, atendiendo a estos principios
Y @ su vocacion Tomista de servicio so-
cial, ha venido desarrollando actividades
de asesoria y capacitacion a los sectores
Publicos y privados, asi como ha partici-
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pado en el analisis y bisqueda de solucio-
nes a las distintas problematicas que
afronta la comunidad de la regién.

En este sentido, ha firmado una serie de
convenios de cooperacion inter-
institucionales con entidades de diferen-
te naturaleza, con el fin de coadyuvar con
el cumplimiento de su mision, buscando
el logro de objetivos comunes con los de
la Universidad. Por ello, en marzo del
ano 2001 firmé un convenio con la CA-
MARA DE COMERCIO DE TUNJA, el cual
contempla la ejecucion de actividades de
apoyo en capacitaciéon (pregrado,
posgrado y formacién continuada), ase-

soria, consultoria y proyectos de investi-
gacion.

Bajo esta premisa, y ante la necesidad,
planteada por parte de la Super-intenden-
cia de Industria de Comercio, de Identifi-
car y certificar aquellas practicas comer-
ciales que, dentro de la jurisdiccion de
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cada camara de comercio, pudieran con-
siderarse como costumbres mercantiles,
surgio la idea de llevar a cabo un proyec-
to de investigacion que comprometiera a
la Universidad Santo Tomas, por interme-
dio de su Facultad de Derecho y Ciencias
Politicas, y a la Camara de Comercio de
Tunja cuyo objetivo fuera la Certifica-
cion de la Costumbre
Mercantil dentro de la
Jurisdiccion de la Cama-
ra de Comercio de
Tunja.

Se conformo entonces un
equipo de trabajo, en-
cabezado por el Dr. Vi-
cente Landinez Lara,
Decano de la Facultad de
Derecho de la USTA,
acompanado de la Dra.
Doris Castro Santiago y
el Dr. Siervo Tulio Delga-
do Ruiz, docentes de la
misma Facultad. De fgual
manera se vinculd a Gus-
tavo Adolfo Flechas
Ramirez, estudiante de
Derecho, para colaborar
en la realizacion del tra-
bajo de campo.

El estudio cubrio las prin-

cipales ciudades que constituyen el area
de influencia de la Camara de Comercio,
como lo son Tunja, Chiquinquira,
Moniquira, Raquira, Guateque y Garagoa.
Para la obtencion de la informacion re-
querida para ‘a ejecucion de la investiga-
cién, fue valiosa la colaboracién de las
Directivas y otros funcionarios de la Ca-
mara de Comercio de Tunja.

El presente articulo contiene una sintesis
del estudio en mencion y comprende seis
partes. La primera de ellas, contiene los
planteamientos basicos sobre la costum-
bre mercantil; en la segunda parte, se
presenta una breve descripcion de la ac-
tividad mercantil en cada una de las ciu-
dades en las cuales se recopild la infor-
macion para la
certificacion de
las costumbres;
en la tercera
parte, se expo-
ne la metodolo-
gia que se utili-
26 para el de-
sarrollo de la
investigacion;
en la cuarta
parte, se rela-
cionan cada
una de las cos-
tumbres mer-
cantiles que
pueden ser cer-
tificadas, con
su correspon-
diente
fundamentacion
juridica e infor-
macion estadis-
tica; y, en la
quinta parte,
se presentan algunas practicas mercanti-
les que fueron identificadas en el trans-
curso de la investigacion y que por no cum-
plir los requisitos estipulados no pueden
considerarse como costumbres mercanti-
les. Y, por ultimo, en la sexta parte se
hacen algunos planteamientos relaciona-
dos con la prima comercial, dada su im-
portancia para los comerciantes.
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1. PLANTEAMIENTOS BASICOS SOBRE LA
COSTUMBRE MERCANTIL

1.1. CONCEPTO

Las costumbres han cumplido una funcidn
innegable importancia en la formacion del
derecho escrito, se han presentado siempre
COMO pPrecursoras suyas y como reveladoras de
una tendencia natural del hombre hacia el orden.
"Se presentan en el origen de todas las
legislaciones,
precédenlas como
precede (a palabra
hablada a la palabra
escrita. Son como suele
decirse, el derecho enun
estado cartilaginoso, en
via de osificarse en las
leyes escritas.” (PINZON,
1985:p. 101)

Esta importancia de la
costumbre ha sido
especialmente notoria en
la formacion del derecho
comercial, puesto que los
codigos de comercio
solamente fueron
elaborados después de
varios siglos de derecho
simplemente
consuetudinario y cuando
la jurisprudencia de los
tribunales consulares -
elaborada a base de fallos
dictados segun las
costumbres de los comerciantes mismos- y la
doctrina de los primeros expositores del derecho
comercial, que tecnificd y sistematizo el derecho
consuetudinario, habian depurado las practicas
mercantiles y habian divulgado y generalizado

las mas aptas para regular con equidad y con
seguridad las actividades comerciales.
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“Se presentan en el ori-
gen de todas las legis-
laciones, precédenlas
como precede la pala-
bra hablada a la pala-
bra escrita. Son como
suele decirse, el dere-
cho en un estado
cartilaginoso, en via de
osificarse en las leyes

Las colecciones o codificaciones de ese derecho
consuetudinario tuvieron hasta el siglo XIX la
utilidad y la fecundidad que tienen hoy los cédigos
o leyes de comercio. Y ya, bajo el imperio del
derecho escrito, la costumbre sigue operando
en distinta forma, para acomodar mas
eficazmente el derecho a los hechos y permitirle
evolucionas facilmente con el desarrollo de la
vida del comercio.

En su forma escrita, el
derecho comercial ha
perdido su primitivo
empirismo y ha adquirido
cierto formalismo que ha
desplazado la costumbre
a un lugar secundario,
para cumplir una funcién
casi meramente
supletiva de la ley. Poreso
espor lo que, aunque en
el articulo 3° el Codigo
de Comercio se dispone
que: "La costumbre
mercantil tendrd la
misma autoridad qgue la
ley”, se advierte, para
asegurar la supremacia
de la ley comercial que
ello apenas ocurre
"siempre que no la
contrarie manifiesta o
tdci-tamente” y que se
cumplan los requisitos
que alli mismo se exigen
para asegurar a las reglas consuetudinarias una
generalidad, una certeza y una estabilidad
semejantes a las de la ley escrita.

La subordinacion de la costumbre a la leyes,
pues, completa o total, ya que la ley mercantil
opera directamente y por analogia. De este
modo, en los casos expresamente regulados por
la ley es esta la que se aplica, sin la posibilidad




de que ninguna costumbre pueda menoscabar
su fuerza normativa, pues que en el derecho
escrito vigente no es dable esa posibilidad de
que las costumbres deroguen las reglas de la
ley escrita; y de igual manera en los casos no
regulados expresamente, pero semejantes a los
que si lo han sido, se aplica también la ley
escrita, ni siquiera por oposicion indirecta a
aquellas normas que tacitamente o por
extension analogica rigen para los caos tacitos
0 NO expresos.

Mas, a pesar de esta subordinacion a la ley
mercantil, la costumbre como producto de
aquellas practicas uniformes, publicas y
reiteradas que va introduciendo la vida de los
negocios, cumple importantes funciones dentro
del derecho comercial. Porque como anota
ROUBIER, aunque el sistema del derecho escrito
da la impresion de que representa un gran
progreso y conduce al maximo de seguridad
juridica, "esta no es, por desgracia, sino una
mera ilusion, pues que las fuentes de cardcter
fijo o preestablecido son forzosamente
estdticas y los grupos humanos no son
estdticos, sino esenciaimente dindmicos y su
existencia no puede detenerse
indefinidamente sobre las bases que les
suministran las fuentes formales” { Roubier,
1952: p.11).

En otras palabras el derecho escrito envejece
facilmente y es necesario mantener su vitalidad
y hasta propiciar su renovacion, en consonancia
con la vida comercial, cuyos medios de
desarrollo, que se diversifican y evolucionan
cada vez mas activamente, constituyen no
solamente el campo de aplicacion de las normas
escritas, sino también el campo de
experimentacion de estas y de las normas no
escritas que va absorbiendo el propic derecho
escrito.

Por lo demas la autoridad de la costumbre, como
fuente de derecho, se funda en el caracter social
de esas reglas de conducta elaboradas por los
comerciantes mismos, esto es, de esa especie
de adhesion colectiva a ellas. Es lo que dijeron
ya los juristas romanos por boca de
Hermogeniano y de Paulo para quienes esas
normas reconocidas y observadas por muchos
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afnos, como una especie de convencion tacita
de los ciudadanos, no son menos obligatorias
que las normas escritas, pues es o resulta tan
espontaneo y cierto el reconocimiento colectivo
de tales reglas de derecho que sobra o no es
necesario reducirlas a escrito.

La recopilacion de las costumbres mercantiles
implica una actividad que méas alla de la
investigacion y verificacion de los hechos que
evidencian determinados comportamientos de
los comerciantes en el desarrollo de su actividad,
requiere una labor critica de tales hechos, para
determinar si retinen las condiciones previstas
en el Articulo 3° del Codigo de Comercio: "La
costumbre Mercantil tendrd la misma
autoridad de la ley comercial, siempre que
no la contrarie manifiesta o tdcitamente y
que los hechos constitutivos de la misma sean
publicos, uniformes y reiterados en el lugar
donde hayan de cumplirse las prestaciones o
surgido las relaciones que deban regularse

por ella”

El que la costumbre mercantil no contrarie
manifiesta o tacitamente las normas de la ley
mercantil, significa que en presencia de un
precepto legal aplicable directa o
analogicamente a una situacion o cuestion
mercantil determinada, no es posible invocar
costumbre alguna.

La analdgica de los preceptos del derecho
mercantil, antes de acudir a la costumbre,
implica que esta sea, en cierto modo
inoperante. La costumbre mercantil adquiere
significacién e importancia cuando existe un
verdadero vacio de la legislacion comercial para
resolver una situacion determinada.

Una costumbre mercantil es piblica cuando los
hechos constitutivos de la misma sean
observados socialmente y no en forma
individual. Debe haber conciencia colectiva o
conviccién generalizada, en un circulo mas o
menos amplio, del caracter obligatorio de un
uso determinado, lo cual presupone que sea
notoria y conocida,

La condicion de la costumbre mercantil de ser
uniforrme hace referencia a que todos los agentes



economicos del sector realicen la practica de la
misma manera, y que como experiencias
colectivas de comdn aceptacidén, se hayan
consolidado a traveés de la persistencia en la

uniformidad. Una practica que admite

modalidades diversas puede obligar a las partes
que concurren a una operacion mercantil y el
acto juridico ser valido si ellas admiten esa
practica como obligatoria; pero carecera de
fuerza para obligar a terceros.

El hecho de ser reiterada hace alusion a que la
costumbre debe ser practicada siempre que el
comerciante esté ante una situacion similar, es
decir que no puede tratarse de una accion
esporadica o aleatoria, lo cual excluye que su
ejercicio sea esporadico o sin tradicién alguna.

Asi mismo, la costumbre mercantil debe ser
vigente, en el sentido de que debe contar con
una permanencia ininterrumpida en el tiempo y
que al momento de la certificacion esté siendo
practicada por todos o por la mayoria de los
comerciantes de un sector econdmico en
particular.

La condicion de obligatoria significa que la
costumbre es acatada por

todos los implicados en el o ol

acto comercial, obedeciendo
ello a un acuerdo tacito
derivado de las
circunstancias en las que se
desarrolla su actividad, sin
necesidad de que exista un
acuerdo pactado a priori.

La funcion de la costumbre
mercantil no puede ser la de
sustituir la ley ni oponerse a
ella, sino complementaria o
suplirla. En tal sentido, es pertinente citar a
Gabino Pinzon, quien al respecto afirma: "Desde
que haya una disposicion igual que, por
aplicacién directa o por simple analogia, sea
suficiente para regular una situacién o
cuestion comercial, no es dable invocar
costumbre alguna como fuente de regla de
derecho aplicable entonces. Ni siquiera
contra las normas simplemente supletivas de
la ley puede ser aplicada una costumbre,

;
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toda vez que lo que se excluye en el precepto
legal que se deja trascrito en todo caso de
oposicion a ta ley sin distinciomes de ninguna
clase en cuanto a la indofe de sus normas, ni
a la extension y comprension de las mismas.
Por lo demds no es una mera oposicion la
que estd excluida, sino también la oposicién
tacita o indirecta, esto es, la que puede o
podria ocurrir entre una costumbre o una
norma legal aplicada analégicamente, pues
que las cuestiones no reguladas expresamente
en la ley, pero semejantes a la que sf lo han
sido, deben entenderse reguladas
tdcitamente por la mismas normas, cuando
no son imperativas.” (PINZON, 1985:p. 111)

1.2. GLASIFICACION DE LA
COSTUMBRE MERCANTIL

Segun el criterio establecido por el Codigo de
Comercio, la clasificacion de la costumbre
mercantil obedece al &mbito territorial de su
observancia, por lo cual esta puede ser local,

generallo extranjera, y este orden determina la
prelacion en que han de ser tenidas en cuenta.

1.2.1. Costumbres locales: Son las que
observan en una reglén o plaza comercial
determinada. Atendiendo a los preceptos
establecidos por el Cédigo de Comercio, su
eficacia reguladora es mayor que la de otras y
se constituyen en referentes de primer orden,
que no pueden ser desconocidos, para la
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formulacion de la legislacion o normatividad que
se establezca para orientar y regular el
comportamiento dinamico de la actividad

comercial.

1.2.2. Costumbres generales: A diferencia de
las anteriores, estas son practicadas en todo el
territorio donde rige el Codigo de Comercio y
las normas legales emanadas a partir de ellas,
al igual que las locales, tienen un ambito similar
al de la ley. Pueden suplir en sus funciones a las
costumbres locales, solo que con una cobertura
geografica mas amplia y una mayor generalidad.
De ahi, que su frecuencia de uso en el derecho
vigente sea menor y solo se recurre a ellas
cuando cumplan los mismos requisitos que las
costumbres locales.

1.2.3. Costumbres extranjeras: Es |a regla de
conducta no escrita que de tiempo atras y de
modo continuo se acata en una localidad o en
todo el territorio de un Estado distinto de
Colombia, en negocios idénticos y sucesivos.

El Codigo de Comercio respecto al proceso para
su certificacion, en el Articulo 8 dice "La
prueba de la existencia de una costumbre
mercantil extranjera, y de su vigencia, se
acreditard por certificacion del respectivo
Consul colombiano o, en su defecto, del de
una nacion amiga. Dichos funcionarios para
expedir el Certificado solicitardn constancia
a la Camara de Comercio local 0 a la entidad
que hiciere sus veces y, a falta de una y otra,
a dos abogados del lugar, de reconocida
honorabilidad, especialistas en Derecho
Comercial”

1.2.4. Costumbres Internacionales: Son
aquellas que se originan y acatan en negocios
idénticos y sucesivos que se celebran en las
relaciones comerciales surgidas entre subditos
de varios estados. Tiene vocacion para
extenderse a la comunidad de naciones. El
Articulo 9 del codigo de comercio, por su parte
expresa "La costumbre mercantil internacional
y su vigencia se probard mediante copia
auténtica, conforme al Codigo de Procedimiento
Civil, de la Sentencia o Laudo en que una
outoridad jurisdiccional internacional la hublere
reconocido, interpretado o aplicado. También
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se probard con certificacion autenticada de una
entidad internacional idonea, que diere fe de
la existencia de la respectiva costumbre

1.3. FUNCIONES DE
LA COSTUMBRE MERCANTIL

Adicional a las ventajas propias de la
certificacion, el mundo econémico puede acudir
a la Costumbre Mercantil para otros usos, segun
lo dispuesto por el Articulo 5 del Codigo de
Comercio al determinar que "Las costumbres
mercantiles servirdn, ademds, para
determinar el sentido de las palabras o frases
técnicas del comercio y para interpretar los
actos y convenios mercantiles”.

Lo anterior constituye la funcion interpretativa
de la Costumbre Mercantil que, a juicio de
Gabino Pinzén, sirve para "...fijar el alcance
o el significado de todas esas expresiones que
se van generalizando en el mundo de los
negocios y que, a falta de definicion legal
utilizable, han de entenderse como suelen ser
entendidas cominmente en el trafico
mercantil; Y para ayudar a indagar la
verdadera intencion de las partes que no
siempre suelen expresarse en forma adecuada
al formular las convenciones o contratos y
respecto de las cuales influye las costumbres
y hasta las impulsan como una verdadera
fuerza de inercia.” (PINZON, 1985: p. 107).

En segundo lugar, a la Costumbre Mercantil se
le atribuye una funcion legislativa, al poder
complementar o suplir la normatividad donde
esta no exista, pero sin llegar a contradecirla
o transgredirla. Al respecto Alfredo Rocco
plantea: "En estos casos en vez de expresar la
ley una disposicién concreta, eleva a normas
de conducta obligatoria, la prdctica general o
individual, porque estima dificil sefalar a priori
lo que requieren ciertas relaciones, es mds
sencillo remitirse a aquella sistematizacién de
hecho que en el porvenir indiguen la
necesidades mismas de tales relaciones. "
(ROCCO, 1931:p. 121).



Y complementa Gabino Pinzon al afirmar: " Estos
usos son obligatorios con independencia de
la voluntad privada, por imponerlo la ley.
Con las cuales se obtienen especiales ventajas
tanto en favor de la costumbre como en favor
del derecho escrito: en favor de la costumbre,
pues que participa entonces de la
obligatoriedad que corresponde a la ley,
como parte de este misma; y a favor de la
norma legal, toda vez que se la dota de
realismo y de movilidad, para cumplir en

forma mds eficaz su funcién reguladora.”
(PINZON, 1985:p. 109).
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La tercera funcion de la costumbre mercantil
es la de integrar las normas legales, cuando la
misma ley invoca y eleva a la categoria de
pPreceptos
obligatorios las
Costumbres
normativas. Tal
como lo expresa
Joseé Ignacio
Narvaez: "Son
C a s o s
determinados por
la ley en los cuales
la costumbre
completa el
contenido de la
disposicion legal.
Es lo que
acontece, v.g9r.,
con los articulos
640, 827, 842,
871, 909, 921,
923, ordinal 4°,
935, 977, 1002,
1016, 1170,
1172, 1217,
1249, 1259,
1264, 1267,

1341, 1377 -
entre otros- del
Caodigo de

Comercio."”
(NARVAEZ, 1999: p. 115)

La cuarta de las funciones que corresponde a la
costumbre es la que cumple, no para ayudar a
interpretar los contratos, ni para integrar

y
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determinadas disposiciones legales en blanco,
sino para llenar lagunas de la ley, como
verdadera ley comercial, Esta es su funcion mas
importante, ya que asi conserva la costumbre
toda su fecundidad juridica, esto es su eficacia
creadora de derecho que tuvo en el primitivo
derecho comercial. En este caso su fuerza
reguladora no se funda en una presuncién de
voluntad, como ocurre con la funcidn
simplemente interpretativa: ni proviene esa
eficacia de la ley que la invoca expresamente,
como cuando cumple una funcion legislativa. Su
fuerza deriva entonces de las propias
condiciones intrinsecas de la costumbre misma,
este es, de su comin aceptacion como regla
adecuada de conducta comercial, como ocurre
cuando en el articulo 871 del Codigo de Comercio
se invoca |la
costumbre, para
apreciar la buena fe
con la cual deben
celebrarse y
ejecutarse los
contratos.

Pero no se trata, de
una categoria
especial de practicas
comerciales,
distintas de las que
cumplen las
funciones
anteriores, a las que
deba reservarse el
nombre de
costumbres, para
lamar simples usos,
las practicas que se
utilizan con las otras
funciones indicadas.
Se trata de una
utilizacion mas
eficaz de |las
practicas de los
comerciantes, que,
cuando son pablicas,
uniformes y
reiteradas, se presentan como una especie de
sometimiento social a normas tacitas de
conducta que se van generalizando e imponiendo
precisamente porque satisfacen en forma
completa las necesidades o las conveniencias
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2. LAACTIVIDAD MERCANTIL EN LA
JURISDICCION DE LA AMARA
DE COMERCIO DE TUNJA

mas comunes y constantes del comercio y que,
por eso, se incorporan entre las reglas
obligatorias del derecho comercial.

Uno de los primeros pasos a seguir para
certificar la costumbre mercantil es identificar
la vocacion comercial de la ciudad
correspondiente; para éste caso especifico se
trata de las principales ciudades que conforman
la jurisdiccion de la Camara de Comercio de
Tunja: Tunja, Chiquinquira, Garagoa, Guateque,
Moniquira y Raquira.

A continuacion se hara una breve descripcion
de la actividad mercantil Unicamente de las
ciudades que forman parte de la jurisdiccion de
(a Camara de Comercio de Tunja y donde fueron
identificadas practicas comerciales susceptibles
de ser certificadas, tomando como base la
informacion presentada en los respectivos
Planes de Ordenamiento Territorial (POT) y
algunos estudios complementarios.

2.1. TUNJA

En el caso de la ciudad de Tunja se pudo
constatar, segin informacion del POT, que la
mayor parte de la actividad econdmica, y por
tanto de los establecimientos comerciales, se
encuentra concentrada en el sector terciario o
de servicios, dentro del cual la actividad que
mas se destaca es el comercio.

Se puede afirmar que Tunja hasta los afos 70's
fue un centro de importancia regional, que reunia
el comercio regional y las actividades sociales y
religiosas de la provincia del centro y provincias
Cercanas. Esta situacion fue cambiando por la
importancia que la capital de la Repiblica
comenzo a adquirir para la poblacién del centro

del Boyaca (ubicada a solo 123 Km.), por el
desarrollo de los sistemas de transporte
terrestre, las comunicaciones y el comercio
interregional. Esta pérdida de importancia
regional, especialmente del comercio, hizo de
Tunja una ciudad de paso, pero sin estacion, en
la que el trafico vehicular, de personas y de
bienes por la ciudad no aporta formas de crear
cadenas de transformacjon y de intercambio.
Se perdié la ventaja que significa acoger
actividades comerciales y de servicios que hacen
transito hacia una ciudad de mayor importancia.
Si bien sigue ocupando un lugar destacado a
nivel departamental y regional, especialmente
en el campo comercial, no la tiene en las
proporciones que debiera, de acuerdo con el
potencial que se evidencit 30 ailos atras.

Segun informacion del POT, el sector productivo
en la ciudad de Tunja teniendo en cuenta su
organizacion juridica presenta la siguiente
composicion: La Persona Natural, es decir aquel
comerciante, profesional o trabajador
independiente que registra su actividad en la
Camara de Comercio, representa el mayor peso
en la estructura productiva de la Ciudad con un
79.1%; un segundo lugar esta representado en
la actividad Comercial con un 12,2%; el tercer
lugar en participacién es ocupado por las
Sociedades Limitadas con un 3.9%: y las
Socledades Andnimas representan un 2.1%. Las
demas formas de organizacién juridica no
alcanzan ninguna el 1%.

De acuerdo a un Estudio realizado por la Camara
de Comercio de Tunja, al finalizar el primer
semestre de 1.998, en el cual se encuestd a
4.066 empresarios, y teniendo en cuenta la
informacion aportada por el Registro Mercantil,
seflala que "la actividad predominante en la
Ciudad de Tunja es el comercio al por mayor y
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al por menor con un 77.3%, los servicios
comunales y personales contintan en segundo
lugar de importancia con un 12.8% y en tercer
lugar la industria manufacturera que alcanza
un 4.3% de participacion.” De manera que la
actividad productiva de la ciudad de Tunja
depende en un 90.1% del comercio y los servicios
comunales y personales.

De otro lado, ademas de centrarse la economia
tunjana en el sector terciario, es importante
anotar gue el nivel de ingreso mensual de los
empresarios es bajo, lo que dificulta los procesos
de reinversion, expansion y generacion de nuevas
fuentes de empleo. El Estudio de la Camara de
Comercio de Tunja citado anteriormente,
muestra la siguiente clasificacion:
Cuadro 1

NIVEL DE INGRESO MENSUAL DE LOS EMPRESARIOS DE TUMJA

! Miveideingreios  Centided  Purticipacin

0 2 5500000 2.808 65.0%

$300 001 a %1.000 000 1 . el v G

$1.000.001 a $5.000.000 { 531 m

$5.000.000 & més - T Y
TOTAL 4 D8t 100%

FUENTT: CAMARA DI COMERCIO OF TUSUA. Ustushe Sertor Frodurtive, 1 Y88

La mayoria de actividades comerciales ajustan
su desarrollo a la legislacion mercantil vigente,
no logrando identificar costumbres no reguladas
y susceptibles de ser certificadas. Sin embargo
se opto por algunas actividades, teniendo en
cuenta su creciente participacion en la economia
tunjana y los resultados obtemdos durante la
realizacion de un sondeo preliminar entre los
distintos sectores comerciales, como la practica
de corretaje en actividades como la compra-
venta de automoviles y las inmobiliarias;
ademas, se indago sobre los mecanismos de
comercializacion de productos agropecuarios en
las plazas de mercado, las ventas en las
panaderias y las operaciones de las agencias de
chance.

Asi mismo, y atendiendo las sugerencias de
algunos comerciantes, se investigo acerca de
la prima comercial dentro de las actividades
comerciales.

2.2. GARAGOA

El municipio de Garagoa se fundo en el afio de
1556 y se erigi6 como tal en 1809; esta localizado
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en la Provincia de Neira, al sureste del
departamento de Boyaca, limita por el norte con
los municipios de Chinavita y Miraflores, al
oriente con Miraflores, por el occidente con
Sutatenza, Tenza y Pachavita y por el sur con
Macanal y Somondoco.

Distante 78 Km. de Tunja, con una temperatura
promedio de 18° C, situado a 1763 sobre el nivel
del mar, posee una extension de 189,47 Km?.
Dada la topografia, el municipio presenta dos
pisos térmicos: frio (110,05 Km?) y medio (79,42
Km?),

Actualmente cuenta con una poblacion de 20.100
habitantes aproximadamente, ubicandose el
56,81% en el cascourbano y el 43,19% en el 4rea
rural.

Las actividades economicas predominantes son
la agricultura, la ganaderia y el comercio. El
municipio cuenta con numerosos
establecimientos comerciales y pequefas
industrias, especialmente mueblerias, fabricas
de confecciones y artesanias, que generan gran
parte del empleo urbano.

La agricultura es la actividad mas importante
en la economia del municipio, los productos
agricolas, ademas de hacer parte de la
subsistencia, como es el caso del tomate, el
maiz, el frijol, la papa, la yuca y la habichuela,
son comercializados. La totalidad de la
produccion de fique es llevada a los mercados,
pues el municipio no cuenta con la
infraestructura necesaria para su
transformacion en productos terminados.

La escasa actividad industrial desarrollada en
Garagoa se concentra en la elaboracion de
confecciones, las cuales abastecen algunos
almacenes del municipio y a otras cludades del
Departamento y del Pais.

Con base en lo anterior, y teniendo en cuenta
las observaciones de los comerciantes, se
eligieron como sectores representativos para
la posible certificacion de costumbre mercantil,
los almacenes de ropa, las panaderias y las
agencias de apuestas permanentes (chance).
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3. METODOLOGIA

La investigacion se desarrollo a partir de un
disefo metodologico cualitativo en la modalidad
de un estudio de comunidad; se considerd que
éste tipo de investigacion era el mas adecuado
debido a que su esencia es la descripcion y
analisis de un grupo de personas que conviven
socialmente en un lugar geografico
determinado, incluyendo dentro de los
elementos del estudio actividades econémicas,
sociales, politicas y culturales.

En primer lugar, se seleccionaron los grupos o
sectores economicos objeto de estudio en cada
municipio, atendiendo a los criterios
metodoldgicos de los estudios en comunidad,
para lo cual se establecieron criterios como su
importancia econdmica y su influencia en el
desarrollo local; también se tuvo en cuenta el
hecho de que cada uno de estos sectores refleja
la cultura de la poblacion correspondiente.

La recoleccion de la informacion estuvo a cargo
de Doris Castro Santiago y Siervo Tulio Delgado
Ruiz, docentes de la Facultad de Derecho, con
amplia experiencia en este campo debido a su
participacion en investigaciones institucionales
adelantadas por la Universidad Santo Tomas,
acompahados por Gustavo Flechas estudiante
de ultimo semestre quien recibio capacitacion
previa que le permitio desarrollar a cabalidad
la labor de recoleccién de informacion.

Esta recoleccion de informacion se realizo en
dos etapas, la primera, de caracter exploratorio,
que pretendia identificar los sectores
econdmicos, actividades y practicas susceptibles

de ser certificadas por la Camara de Comercio
de Tunja; para ello se realiz6 una observacion

no participante de cada actividad desarrollada
en los diferentes sectores econdmicos, luego, y
de acuerdo con los resultados de la observacion,
se disefid un cuestionario, que fue aplicado a
los comerciantes después de mantener con ellos
una conversacion en la que se les daba a conocer
el objetivo del estudio, el concepto de
costumbre mercantil y su importancia y lo que
se pretendia con cada una de las preguntas que

alli se formulaban; de manera que cuando el
encuestador realizaba su diligenciamiento, el
comerciante entendia plenamente qué tipo de
informacion se le estaba solicitando.

Esta primera etapa se desarrollé en el periodo
comprendido entre los meses de diciembre del
2001 y la segunda semana de febrero del 2002,
con la interrupcion de las festividades de

navidad y fin de afio.

Para facilitar este proceso, las coordinadoras
de las Oficinas de la CAmara de comercio de
Tunja en cada localidad, convocaron, en fechas
determinadas, a reuniones a los miembros de
los diferentes sectores economicos
seleccionados para la recopilacion de la
costumbre mercantil.

Para el caso de la ciudad de Tunja este proceso
de recoleccién de informacién se hizo de
manera individual con cada comerciante, pero
siguiendo el esquema anteriormente descrito.

En esta etapa, una vez identificados los sectores
econdmicos, teniendo en cuentas las actividades
mas relevantes en cada ciudad, se procedio a
la recoleccion de informacion utilizando la
metodologia estadistica de Muestreo Aleatorio
Simple, es decir que se dividi6 la poblacitn o
universo (totalidad de comerciantes) segun
ciudad y actividad econdmica seleccionada;
luego, al interior de cada grupo o renglon
econdmico, se aplicaron los formatos de
informacion de una manera aleatoria, ya fuera
entre los asistentes a las reuniones programadas
o entre los comerciantes inscritos en los listados
suministrados por la CAmara de Comercio.

En la ciudad de Tunja, se tomé informacion de
las siguientes comercializadoras de vehiculos:
Alborautos Ltda,, Autolanceros Ltda., Boyacar
S.A., Comercial Edis Autos Ltda., Conautos
Ltda., Solochevrolet, Automotora Alianza, Autos
Gutiérrez, Multiautos del Norte, Solo Renault,
Automar Importaciones y Conautos Ltda..
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Asi mismo, de las siguientes inmobiliarias: Real
Inmobiliaria, Inmobiliaria Camacho, Inmobiliaria
Moderna de Boyaca Ltda.,Central de Inmuebles
y Valores -CIVAL-, Inmobiliaria Pozo de Donato,
Inmobiliaria Maldonado, Casa inmobiliaria Silva,
Asesorias Finca Raiz Finanzas y Proyectos
ASFINPRO Ltda., Inmobiliaria Alarcén y
Compaiiia Ltda. e Inmobiliaria Punto Verde.

La segunda etapa pretendia obtener la
ratificacion de parte de los comerciantes sobre
las costumbres mercantiles identificadas en la
primera etapa; para ello se disefid un
cuestionario amplio y especifico para cada una
de las costumbres mercantiles (ver cada una de
las costumbres). Aqui también la metodologia
estadistica utilizada fue el muestreo aleatorio
simple.

Lo que se pretendia con ello era establecer si
las costumbres mercantiles identificadas
cumplian con los requisitos de uniformidad,
vigencia, reiteracién, continuidad,
obligatoriedad y publicidad, exigidos por el
Codigo de Comercio para su certificacion.

De manera que, siguiendo las orientaciones
emanadas de la CAmara de comercio de Bogota,
se determinard que una costumbre mercantil
puede ser certificada cuando se cumpla con las
siguientes condiciones:

¥ Que los interrogantes relacionados con los
criterios que debe cumplir la costumbre

mercantil como son la uniformidad, la
vigencia, la reiteracion, la obligatoriedad y
la publicidad, se cumplan habiendo obtenido
una respuesta afirmativa como minimo en
el 70% de los casos, lo que representa una
cantidad superior a las dos terceras partes
de las respuestas. Es posible manejar un
margen del 2% para los casos en los que no
se alcance el 70%, siendo asi el 68% el nivel
minimo para la certificacion.

Esta condicion permite que si existen
alternativas adicionales a la principal, debido a
su baja participacion porcentual en las
respuestas, no pueden ser consideradas como
susceptibles de certificacion.

¥ Que la verificacion de la costumbre se inicie
por el criterio de uniformidad, de manera
que si este no se cumple no hay cabida para
una certificacion.

v Que si se indaga acerca de la continuidad de
la practica comercial, mediante el calculo del
periodo de tiempo en el cual se viene
realizando, se deben manejar intervalos de
al menos 5 anos, o segin lo determine la
informacion recolectada, y se agruparan los
intervalos que sumen el 70%, para asi
determinar el periodo de tiempo a partir del
cual se puede certificar que la practica se
ha venido desarrollando de manera continua.

4. COSTUMBRE MERCANTILES
QUE PUEDEN SER CERTIFICADAS

4.1, En Tunja, las compraventas de automoviles cobran una remuneracion del 3%, sobre el
valor total, por la venta de un automévil usado.

> Presentacion

' jen presta un servicio,
Partiendo del concepto segin el cual la remuneracion es el pago que recibe qu
para el caso de la compra-venta de automéviles es la retribucién que obtiene una persona natural o

juridica por mediar en un contrato mercantil, o en un negocio, generalmente pagada por uno de los
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contratantes, el dueno del vehiculo, y acorde
con lo dispuesto en el Articulo 1340 del Codigo
de Comercio sobre la actividad de corretaje,
“se [lama corredor a la persona que, por su
especial conocimiento del mercado, se ocupa
como agente intermediario en la tarea de poner
en relacion a dos 0 mas personas, con el fin de
que celebren un negocic comercial, sin estar
vinculado a las partes por relaciones de
colaboracidén, dependencia, mandato o
representacion™ y por lo cual se obtiene el
derecho a una remuneracion (Articulo 1341 del
Codigo de Comercio), ya que " El consignatario
podrd vender las cosas por un precio mayor que
el prefijado, a menos que esta facultad le haya
sido limitada por el consignante, caso en el cual
tendrd derecho el consignatario a la
remuneracion estipulada o usual...” (Art. 1379
del Codigo de Comercio).

No obstante la ley establecer el derecho a
remuneracion, la legislacion no fija el monto
de la misma, razon por la cual se puede acudir
a la costumbre mercantil para determinar su
valor.

Por tanto, el cobro de la remuneracion del 3%
que hacen las compraventas de automotores,
debido a su gestion para la venta del vehiculo,
debe formar parte constitutiva del precio, ya
que como lo establece el Articulo 1864 del Codigo
Civil: "El precio de la venta debe ser
determinado por los contratantes. Podrd hacerse
esta determinacion por cualesquiera medios o
indicaciones que lo fijen..." Por consiguiente,
cuando se hace la transaccion, el precio que paga
el comprador por el vehiculo incluye el valor de
la remuneracion que el vendedor debera pagar
al intermediario.

De manera que la actividad de intermediacién
que realizan las compraventas de vehiculos se
debe asimilar a la labor de corretaje, es decir,
se trata de un convenio o negocio juridico de
colaboracién, pues las partes persiguen un
interés comun, que es oneroso pues el corredor
tiene derecho a remuneracion pero solo cuando
se concluya el negocio juridico que promavié.
Segun Jaime Alberto Arrubla P, el corretaje se
Caracteriza por:

8

19 La presencia de un profesional en la
intermediacion de negocios de una determinado
ramo o actividad. Tiene un especial
conocimiento del mercado sobre bienes
muebles o inmuebles, segun su especialidad.

2° Ese profesional recibe un encargo, para que
realice una actividad material, consistente en
la promocién o ambientacion para la
celebracidn de un contrato. Debe contactar a
las posibles partes e inducirlas a celebrar el

contrato.

3° Ese profesional no concluye el contrato. Su
actividad no es realizar el acto juridicc por
cuenta de un tercero como en el mandato, sino
que debe realizar meras actividades
promocionales y materiales.

4° Su encargo no es permanente, es solo un
intermediario de momento. No sucede con el
corredor lo que sucede con algunos agentes
mercantites que tienen vocacion a la duracién y
a la estabilidad. El corredor recibe un encargo
concreto para un negocio concreto y luego que
lo promociona y contacta las partes se despide.
Pero mientras el agente se caracteriza por la
nota de permanencia, la mediacion constituye
una simple actividad esporddica.

5°El contrato de corretaje es remunerado. Por
su actividad promocional recibe el mediador una
remuneracion. (ARRUBLAP, 1997: p.457)

El principal deber del corredor es ser diligente
en la actividad que emprenda para cumplir el
encarga que se le ha confiado. No es obligacion
del corredor obtener un resultado concreto, ya
que esto no depende de él, sino del tercero que
se interesa en el negocio. Ademas de este deber
del corredor, Jaime A Arrubla afirma que la
doctrina sefala los siguientes:

* Undeber de informacidn. Lo tiene el corredor
para con las partes en cuyo negocio intente
mediar y consiste en el deber de
comunicarles todas aquellas circunstancias
que ¢l conozca y que se relacionen con la
valoracién y seguridad del negocio.
Especialmente para con su comitente, el
mediador estard obligado a mantenerlo

e

Scanned by CamScanner



-

- | 1=

informado sobre a marcha de las diligencias
y actividades promocionales tendientes a la
conclusién del negocio...

« El corredor debe atender las instrucciones
que le observe su comitente y procurard
atenderlas en la busqueda del tercero con
quien se concluird el negocio.

 Indelegabilidad. EI mediador no podrd
delegar el encargo que ha recibido sin la
autorizacion expresa de su cliente. Aunque
no lo advierte expresamente la ley, la
doctring se pronuncia undnimemente para
sefalar este deber del corredor, dado su
cardcter de profesional y la confianza que

puede haber inspirado a quien le realiza el
encargo.

» Debe llevar libros especiales. Debido g la
Importancia histérica de la labor de
mediador, sobre la que observamos se
considera en algunos paises con un cardcter
oficial, los libros especiales del corredor han
tenido y conservan una especial funcion en
el campo donde ellos actuan.

* Los corredores deben guardar secreto en todo
lo concerniente a las operaciones en que
intervengan y no revelar los nombres de las
personas que las encarguen, a menas que
exija lo contrario la ley o la naturaleza de
las operaciones, o que los interesados estén
de acuerdo en que sus nombres sean
conocidos.

+ Imparcialidad. Se entiende este deber del
corredor, como la obligacion de defender el
interés de la persona de quien recibe el
encargo, y si este es doble, estard obligado
a defender de manera imparcial los intereses
de ambas partes. (ARRUBLAP, 1997: p.468)

Para el caso de la ciudad de Tunja, en el proceso
de recoleccion de informacion se detecto que
los concesionarios cobraban una remuneracion
equivalente el 3% sobre el valor total por la venta
de un vehiculo usado.

Esta practica también es realizada algunas veces
y en iguales condiciones por personas naturales
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que ejercen la intermediacion en la compra-
venta de vehiculos, sin poseer Registro Mercantil

» Recoleccién de informacion y anélisis de
resultados

En aras de determinar si esta practica era
susceptible de ser certificada por la Camara de
Comercio de Tunja como Costumbre Mercantil,
se adelanto la aplicacion de un cuestionario al
interior del sector de concesionarios de
automoviles.

El procedimiento adelantado fue el siguiente:

Metodologia utilizada: Encuesta directa
Sistema de seleccion de la muestra: Aleatorio
simple

Poblacion: 24 establecimientos

Tamano de la muestra: 12 establecimientos
Nivel de confianza: 99 %

Margen de error: 1 %

Los resultados obtenidos a partir de la encuesta
son los siguientes:

INTRODUCTORIA: En el desarrollo de su
actividad, Usted cobra una remuneracién sobre
el valor total por la venta de un automévil usado?

IMTROOUCTORIA
INTRODUCTORIA N0
| S ——1000%
NO 0,0%
Total 100,0%

= W,
100,00

UNIFORMIDAD-VIGENCIA: Actualmente, en lo
relacionado con la actividad de compra-venta
de automdviles, cada vez que vende un
automévil usado Usted cobra una remuneracion
fija equivalente a qué porcentaje del valor total?

UNF ORAIDAD VIGE M L,
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REITERACION: Siempre que se presenta la
situacion anterior, se actla de la manera

enunciada en la pregunta inicial?

{L
:

CONTINUIDAD: Con qué frecuencia se actia en
la forma descrita en la pregunta inicial?

[T
] |
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s em/ | am.
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OBLIGATORIEDAD: Cree Usted que es obligatorio
para las partes involucradas en la compra-venta
de automaviles, el cobro de una remuneracion
por venta conforme a lo establecido en la
pregunta inicial?

| w

b § L

s E ==

L] LI B

| otal L1 u
{

PUBLICIDAD: Cree que la manera de actuar
descrita en la pregunta inicial es conocida al
interior del sector al cual Usted pertenece?

[
s — waR L] ‘
L. La
Tots w0008

o PP Pt S ®, |

> Conclusion

En la ciu&ad de Tunja, es Costumbre Mercantil
de las compraventas de automdviles cobrar una
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remuneracion del 3% sobre el valor total, por la
venta de un vehiculo usado.

4.2. En Tunja, es permitido por parte de las
compraventas de vehiculos, que el
posible comprador de un automévil usado
lo pruebe antes de decidir si
efectivamente lo compra

» Presentacibn

La compraventa de un bien puede hacerse a
gusto, lo que implica una valoracion subjetiva
del objeto que se quiere adquirir, o a prueba,
cuando el comprador antes de decidir si adquiere
o no el bien verifica si este sirve para lo que lo
necesita. El caso de la compraventa de vehiculos
usados se ajusta a la segunda situacion.

Al respecto, al Cédigo Civil en su Articulo 1879
establece que: "Si se estipula que se vende a
prueba, se entiende no haber contrato mientras
el comprador no declara que le agrada la cosa
de que se trata, y la pérdida, deterioro o mejora
pertenece entre tanto al vendedor. Sin necesidad
de estipulacion expresa se entiende hacerse a
prueba la venta de todas las cosas que se
acostumbra a vender de ese modo.” Y
complementa el Articulo 911 del Codigo de
Comercio al decir: "En la compraventa de un
cuerpo cierto o de un género que se tenga a la
vista, no se entenderd que el comprador se
reserve la facultad de gustar o probar la cosa,
a menos que sea de aquellas que se acostumbra
a adquirir en tal forma, o que el comprador se
reserve dichas facultades. En estos casos el
contrato solo se perfeccionard cuando el
comprador dé su consentimiento, una vez
gustada la cosa o verificada la prueba.”

Para el caso especifico de la compraventa de
automotores usados, en la ciudad de Tunja, se
pretende establecer si estos bienes se
comercializan bajo la modalidad de venta a
prueba, establecida en el Articulo 911 del Codigo
de Comercio, y si es posible su certificacion
como costumbre mercantil.

» Recoleccion de informacion y andlisis de
resulitados




Para acopiar la informacion requerida para tal
fin, se aplico un cuestionario al interior del
sector de compraventas de automoviles y el
procedimiento adelantado fue el siguiente:

Metodologia utilizada: Encuesta directa
Sistema de seleccion de la muestra: Aleatorio
simple

Poblacion: 24 establecimientos

Tamano de la muestra: 12 establecimientos
Nivel de confianza: 99%

Margen de error: 1 %

Los resultados obtenidos a partir del formulario
anterior son los siguientes:

INTRODUCTORIA: En el desarrollo de su
actividad, Usted permite que el posible
comprador de un automovil usado lo pruebe
antes de decidir si efectivamente lo compra?

UNIFORMIDAD-VIGENCIA: Actualmente, en lo
relacionado con la actividad de compra-venta
de automoviles usados, cada vez que existe la
probabilidad de una venta, Usted permite que
el posible comprador lo pruebe antes de decidir
si efectivamente lo compra?
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REITERACION: Siempre que se presenta la
situacion anterior, se actia de la manera
enunciada en la pregunta inicial?

METTERACION |
: nn @ J
w0 v i
Total oo, 0% | | |
e __ I 2

CONTINUIDAD: Con qué frecuencia se actua en
la forma descrita en la pregunta inicial?
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OBLIGATORIEDAD: Cree Usted que permitir al
posible comprador de un vehiculo usado probario
antes de adquirirlo, es una practica obligatoria
dentro del sector econdmico al cual Usted
pertenece?
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PUBLICIDAD: Cree que la manera de actuar
descrita en la pregunta inicial es conocida y
practicada al interior del sector al cual Usted

pertenece
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> Cenclusion

En la ciudad de Tunja, es Costumbre Mercantil
que las compraventas de automoviles usados
permitan a los posibles compradores probar el
vehiculo antes de decidir si efectivamente lo
compran.

4.3. En Tunja, las compraventas de
automaviles permiten que el peritaje de
un vehiculo usado lo realice un perito
ajeno al establecimiento, traido por el
dueio del automovil,

~ Presentacion

La determinacion del precio de venta del
vehiculo usado se hace a partir del concepto
que sobre el estado del mismo emita el perito,
Tal accion, como pudo observarse durante la
etapa preliminar del ectudio, se lleva a cabo en
las consignatarias por parte de los peritos traidos
por el dueno del vehiculo, y garantiza el estado
del automovil ante posibles reclamos futuros por
parte del comprador.

Tal comportamiento pretende evitar la situacion
estipulada en el Articulo 932 de codigo de
Comercio: "Si el vendedor garantiza por tiempo
determinado el buen funcionamiento de la cosa
vendida, el comprador deberd reclamar al
vendedor por cualquier defecto de
funcionamiento que se presente durante el
término de la garantia...” Asi como lo
establecido en el Articulo 934 del mismo Codigo:
"Si la cosa vendida presenta, con posterioridad
a su entrega, vicios o defectos ocultos cuya
causa sea anterior al contrato, ignorados sin
culpa por el comprador, que hasan la cosa
impropia para su natural destinacion o para el
finprevisto en el contrato, el comprador tendrd
derecho a pedir la resolucién del mismo o la
rebaja del precio a justa tasacién. Si el
comprador opta por la resolucién deberd
restituir la cosa al vendedor. En uno u otro caso
habra lugar a indemnizacion de perjuicios por
parte del vendedor si éste conocia o debia
conocer al tiempo del contrato el vicio o el
defecto de la cosa vendida.”
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> Recoleccion de informacién

Con el proposito de establecer si era posible o
no la certificacion de la costumbre
anteriormente descrita, se aplico un formulario
de informacion, a partir de la siguiente
metodologia:

Metodologia utilizada: Encuesta directa
Sistema de seleccion de la muestra: Aleatorio
simple

Poblacion: 24 establecimientos

Tamano de la muestra: 12 establecimientos
Nivel de confianza: 99 %

Margende error: 1%

> Analisis de resultados

Los resultados obtenidos a partir de la encuesta
anterior son los siguientes:

INTRODUCTORIA: En el desarrollo de su
actividad, Usted permite que el peritaje de un
vehiculo usado lo realice un Perito, ajeno al
concesionario, traido por el dueno del automavil?

FTROOLCTORA

UNIFORMIDAD-VIGENCIA: Actualmente, en lo
relacionado con la actividad de compra-venta
de automéviles, es permitido que el peritaje
de un vehiculo usado lo realice un Perito, ajeno
al concesionario, traido por el dueno del
automovil?
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RE!TER{\CION: Siempre que se presenta la
situacion anterior, se actia de la manera
enunciada en la pregunta inicial?
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CONTINUIDAD: Desde hace cuanto tiempo se
actua en la forma descrita en la pregunta inicial?
OBLIGATORIEDAD: Cree Usted que es obligatorio
para el concesionario permitir que el dueio del
vehiculo usado traiga un perito externo para
realizar el peritaje del automotor dejado en
consignacién?
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PUBLICIDAD: Cree que la manera de actuar
descrita en la pregunta inicial es conocida y
practicada al interior del sector al cual Usted
pertenece?

» Conclusion

En la ciudad de Tunja, es Costumbre Mercantil
que las compraventas de automéviles permitan
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quel el concepto sobre el estado de los vehiculos
recibidos en consignacién lo emitan peritos
externos, traidos por el duefio del vehiculo.

4.4. En Tunja, las inmobiliarias cobran una
remuneracién equivalente al 3% del
valor total, por la venta de un inmueble.

» Presentacion

Estos establecimientos dedicados a la venta y
arrendamiento de bienes inmuebles, derivan de
su actividad unos ingresos producto del cobro
de remuneraciones por la intermediacion en el
mercado inmobiliario.

Entendida la remuneracién como una retribucion
que obtiene una persona, en este caso la
inmobiliaria, por mediar en un contrato
mercantil, o en un negocio, la venta de
inmuebles, generalmente por cuenta de uno de
los contratantes, el duefio del bien, y acorde
con lo dispuesto en el Articulo 1340 del Codigo
de Comercio sobre la actividad de corretaje,
"se llama corredor a la persona que, por su
especial conocimiento del mercado, se ocupa
como agente intermediario en la tarea de poner
en relacion a dos o mas personas, con el fin de
que celebren un negocio comercial, sin estar
vinculado a las partes por relaciones de
colaboracién, de pendencia, mandato o
representacion” y por lo cual se obtiene el
derecho a una remuneracion (Articulo 1341 del
Cédigo de Comercio), ya que " El consignatario
podrd vender las cosas por un precio mayor que
el prefijado, a menos que esta facultad le haya
sido limitada por el consignante, caso en el cual
tendrd derecho el consignatario a la
remuneracién estipuloda o usual...” (Art. 1379
del Cédigo de Comercio).

De ahi que el cobro de una remuneracién por
parte de una inmobiliaria, debido a su gestion
para la venta de un inmueble, sea este urbano
o rural, es parte constitutiva del precio. Por
tanto, cuando se hace la transaccion, el precio
que paga el comprador por el inmueble incluye
el valor de la remuneracion que el vendedor
debera pagar al intermediario.



A través del estudio realizado, se determiné que
las inmobiliarias en la ciudad de Tunja, cobran
una remuneracion del 3% sobre el valor total,
por la venta de un inmueble, practica comercial
que puede ser certificada por parte de la cAmara
de comercio de Tunja.

Esta practica también es realizada algunas veces
y en iguales condiciones por personas naturales
que ejercen la intermediacion en la compra-
venta de inmuebles, sin poseer Registro
Mercantil,

Por lo tanto, la actividad de intermediacion que
realizan las inmobiliarias es una labor de
corretaje, es decir, se trata de un convenio o
negocio juridico de colaboracion, pues las partes
persiguen un interés comun, que es oneroso
pues el corredor tiene derecho a remuneracion
pero solo cuando se concluya el negocio juridico
que promovié, tal y como se expuso
anteriormente al tratar el tema de la compra-
venta de automodviles usados.

» Recoleccion de informacién y andlisis de

resultados

Con el &nimo de establecer si era posible o no
la certificacion de la anterior costumbre, se
recolecté informacion a partir de la aplicacién
de la encuesta, segin los siguientes parametros:

Metodologia utilizada: Encuesta directa
Sistema de seleccion de la muestra: Aleatorio
simple

Poblacidn: 17 establecimientos
Tamafio de la muestra: 10 establecimientos
Nivel de confianza: 99 %

Margen de error: 1 %

Los resultados obtenidos a partir del formulario
anterior son los sfguientes:

INTRODUCTORIA: En el desarrollo de su
actividad, Usted cobra una remuneracion sobre
el valor total por la venta de un inmueble? )
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UNIFORMIDAD-VIGENCIA: Actualmente, en lo
relacionado con la actividad de compra-venta
de inmuebles, cada vez que vende un inmueble
Usted cobra una remuneracion fija equivalente

a qué porcentaje del valor total?
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situacién anterior, se actua de la manera
enunciada en la pregunta inicial?
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CONTINUIDAD: Con qué frecuencia se actiza en
la forma descrita en la pregunta iniciat?

OBLIGATORIEDAD: Cree Usted que es obligatorio
para las partes involucradas en la compra-venta
de inmuebles el pago de una remuneracién por
venta conforme a lo establecido en la pregunta
inicial?
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PUBLICIDAD: Cree que la manera de actuar
descrita en la pregunta inicial es conocida y
practicada al interior del sector al cual Usted
pertenece? '
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> Conclusion

En la ciudad de Tunja, es Costumbre Mercantil
que las inmobiliarias cobren una remuneracion
del 3% sobre el valor total por la venta de un
bien inmueble.

4.5.En Tunja, las inmobiliarias reciben del
propietario del inmueble una
remuneracion equivalente al 10% de la
renta total de arriendo como retribucion
por concepto de administracion del
inmueble

» Presentacion

Ademas de la intermediacion en la venta de
inmuebles, las inmobiliarias también realizan
actividades de intermediacion entre
arrendadores y arrendatarios, labor esta
reconocida legalmente mediante la obtencion
del registro de arrendador, tal como lo establece
la Ley 820 de 2003 (Régimen de Arrendamiento
de Vivienda Urbana) su Articulo 28: "Toda
persona natural o juridica, entre cuyas
actividades principales esté la de arrendar
bienes raices, destinados a vivienda urbana, de
su propiedad o de terceros, o labores de
intermediacion comercial entre arrendadores y
arrendatarios, en los municipios de mds de
quince mil (15.000) habitantes, deberd
matricularse ante la autoridod administrativa
competente.”. Asi mismo, la labor de
arrendamiento se debe enmarcar dentro de lo
estipulado en el Articulo 2° de la misma Ley, el
cual es reforzado por el Articulo 1973 de Codigo
Civil, el cual expresa que: “El contrato de
arrendamiento de vivienda urbana es aquel por
el cual dos partes se obligan reciprocamente,
la una a conceder el goce de un inmueble urbano
dedicado a vivienda, total o parcialmente, y la
otra a pagar por este goce un precio
determinado”, representando la inmobiliaria a
quien concede el goce del inmueble.
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Por tanto, el cobro de una remuneracion que
hace una inmobiliaria al propietario del
inmueble, sea este urbano o rural, por concepto
de administracion del mismo, es parte
constitutiva del precio. En consecuencia, se
estimé conveniente que el cobro de una
remuneracion del 10% sobre la renta total de
arriendo se podia constituir en costumbre
mercantil.

Esta practica también es realizada algunas veces
y en iguales condiciones por personas naturales
que ejercen la intermediacion en la compra-
venta de inmuebles, sin poseer Registro
Mercantil

> Recoleccion de informacion y andlisis de
resultados

Para efectos de llevar a cabo la certificacion de
la practica descrita, se disefi un formulario con
el fin de establecer su pertinencia, el cual fue
aplicado seg(n los siguientes parametros:

Metodologia utilizada: Encuesta directa
Sistema de seleccion de la muestra: Aleatorio
simple

Poblacién: 17 establecimientos

Tamano de la muestra: 10 establecimientos
Nivel de confianza: 99 %

Margen de error: 1%

Los resultados obtenidos son los siguientes:

INTRODUCTORIA: En el desarrollo de su
actividad, Usted cobra una remuneracion sobre
la renta total de arriendo de los inmuebles cuyo
alquiler haya sido logrado por su gestién?
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UNIFORMIDAD-VIGENCIA: Actualmente, en |
relacionado con la actividad de alquiler de
inmuebles, cada vez que arrienda uno Usted
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cobra una remuneracion fija equivalente a qué
porcentaje de la renta total de arriendo?
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REITERACION: Siempre que se presenta la
situacion anterior, se actua de la manera
enunciada en la pregunta inicial?
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CONTINUIDAD: Con que frecuencia se actla en
la forma descrita en la pregunta inicial?
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OBLIGATORIEDAD: Cree Usted que es obligatorio
para las partes involucradas en el alquiler de
inmuebles, el cobro de una remuneracion sobre
la renta total de arriendo conforme a lo
establecido en la pregunta inicial?
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PUBLICIDAD: Cree que la manera de actuar
descrita en la pregunta inicial es conocida y
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practicada al interior del sector al cual Usted
pertenece!
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» Conclusién

En la ciudad de Tunja, es Costumbre Mercantil
que las inmobiliarias reciban del propietaria del
inmueble una remuneracion equivalente al 10%
de la renta total de arriendo como remuneracion
por concepto de administracion del inmueble.

4.6.En Garagoa, las agencias de chance
otorgan a sus vendedores una
remuneracion del 30% sobre el valor
total facturado

> Presentacion

La Ley 643 de 2001 fijo el Régimen propio del
monopolio rentistico de juegos de suerte y azar,
la cual, en su capitulo IV establece el Régimen
del juego de Apuestas Permanentes o Chance.
Dicho Capitulo, lo reglamento el Gobierno
Nacional mediante Decreto 492 de marzo 22 de
2001,

Este Decreto, en su Articulo 1° define el juego
de apuestas permanentes o chance como "Una
modalidad de juego de suerte y azar en el cual
el jugador, en formulario oficial, en forma
manual o sistematizada, indica el valor de su
apuesta y escoge un numero de no mds de
cuatro cifras, de manera que si su numero
coincide, segun las reglas predeterminadas, con
el resultado de la loteria o juego autorizado
para el efecto, gana un premio en dinero, de
acuerdo con el plan de premios que se
determina en el presente Decreto.”

Asi mismo, el mismo Decreto en su Articulo 6°
define al Concesionario de Chance como "fa
persona natural o juridica que celebra contratos
de concesion para la operacién del juego de




apuestas permanentes o chance, con la empresa
industrial o comercial del Estado o la sociedad
de capital publico, administradora del juego de
loteria tradicional o de billetes, conforme a las

disposiciones previstas en la Ley 643 de 2001 y
en éste decreto.”

Adicionalmente, este Decreto determina el
sistema de apuestas, la estructura del formulario
de apuesta, el plan de premios, a rentabilidad
minima para el concesionario y el monto de los
recursos transferidos al sector salud del
departamento, entre otros. Sin embargo, no
establece el porcentaje o remuneracion que
debe reconocer el concesionario al vendedor de
chance; entendiéndose que esta retribucion se
fija a través de un acuerdo entre las partes.

Partiendo del concepto segun el cual la
remuneracion es una retribucion que obtiene
una persona natural o juridica, en este caso el
vendedor de chance, por mediar en un contrato
mercantil, o en un negocio, las apuestas
permanentes o chance, generalmente pagada
por uno de los contratantes, el duefio del
concesionario, y acorde con lo dispuesto en el
Articulo 1340 del Codigo de Comercio sobre la
actividad de corretaje, "se llama corredor a la
persona que, por su especial conocimiento del
mercado, se ocupa como agente intermediario
en la tarea de poner en relacién a dos o mas
personas, con el fin de que celebren un negocio
comercial, sin estar vinculado a las partes por
relaciones de colaboracién, dependencia,
mandato o representacion”® y por lo cual se
obtiene el derecho a una remuneracion (Articulo
1341 del Codigo de Comercio).

No obstante la ley establecer el derecho a
remuneracion, en este caso representada en el
cobro de una remuneracion, la legislacion no
fija el monto de la misma, razon por la cual se
puede acudir a la costumbre mercantil para
determinar el yalor de la misma.

En consecuencia, la labor realizada por los
vendedores de chance es una actividad de
corretaje, es decir, se trata de un convenio o
negocio juridico de colaboracion, pues las partes
persiguen un interés comin, que es oneroso
pues el corredor tiene derecho a remuneracion
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pero solo cuando se concluya el negocio juridico
que promovio.,

@ Recoleccion de informacion Yy andlisis de
resultados

Para efectos de llevar a cabo la certificacion de
la practica descrita, se disefé una encuesta con
el fin de establecer su pertinencia, formulario
que fue aplicado teniendo en cuenta las
siguientes condiciones:

Metodologia utilizada: Encuesta directa
Sistema de seleccion de la muestra: Aleatorio
simple

Poblacién: 4 establecimientos

Tamario de la muestra: 4 establecimientos
Nivel de confianza: 99 %

Margen de error: 1 %

Los resultados obtenidos son los siguientes:

INTRODUCTORIA: En el desarrollo de su

actividad, Usted reconoce a los vendedores
alguna remuneracion sobre el valor total de las

apuestas (chance) realizadas?
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UNIFORMIDAD-VIGENCIA: Actualmente, en lo
relacionado con la actividad de apuestas
permanentes, la remuneracién que Usted
reconoce a los vendedores sobre el valor total

de las apuestas (chance) realizadas de qué
monto es?
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REITERACION: Siempre que se presenta la » Conclusion
situacion anterior, se actia de la manera
enunciada en la pregunta inicial? En la ciudad de Garagoa, es Costumbre
Mercantil que las agencias de chance otorgan a

los vendedores de chance una remuneracion del

TR 30% sobre el valor total facturado
| MTRACd ] l: .
15 . @ 5. PRACTICAS MERCANTILES QUE NO PUEDEN
s -a " ' SER CERTIFICADAS COMO COSTUMBRES

Gracias al estudio se identificaron una serie de
practicas mercantiles, las cuales cumplieron con
los requisitos de uniformidad, vigencia,
obligatoriedad, continuidad y publicidad, pero
que por su poca relevancia a nivel comercial o
por contrariar algunos preceptos juridicos

CONTINUIDAD: Con qué frecuencia se actda en
la forma descrita en la pregunta inicial?

= S establecidos no pueden ser certificadas como
comrsama i costumbres mercantiles. Entre ellas se tiene:
L . ':: !
e ! .. » EnTunja, las panaderias otorgan un vendaje
— — nm am -

n — del 20% cada vez que hacen una venta al
por mayor y del 10% si la venta es al por

menor (inferior a $10.000)
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OBLIGATORIEDAD: Cree Usted que es obligatorio
para las agencias de apuestas permanentes
reconocer a los vendedores una remuneracion
sobre el valor total de las apuestas (chance)
realizadas?

En Tunja, los vendedores de alimentos de la
Plaza de Mercado del Sur utilizan como
unidades de medida para la venta de los
productos agricolas "el canasto™y "el pucho”.

* En Chiquinquird, los artesanos que trabajan
la tagua, no registran sus disefios ni cobran
derechos de autor cuando otra persona los

- 1. reproduce para comercializarios.
g RSl . « En Chiquinquira, la fijacidn de las tarifas de
e om los servicios hoteleros esta en funcion de la
Tetsl e » t

época del afo (o temporada) y del dia de la
semana.

* En Chiquinquird, los tenderos no cobran
ningun tipo de interés por las ventas a
crédito que hacen a sus clientes,
independientemente del plazo que les
otorguen para el pago.

PUBLICIDAD: Cree que la manera de actuar
descrita en la pregunta inicial es conocida y
practicada al interior del sector al cual Usted

pertenece? » En Moniquira, las fabricas de bocadillos
elaboran sus productos de diferentes
m—— R 1 tamanos, pesos y calidades, dependiendo de

i e b e P \as exigencias del comprador
- PBLCEAD ] Ol « En Moniquira, los productores de panela
o vy o | venden su producto a crédito, recibiendo
[wd e | como anticipo una parte del precio, sin exigir
w1 ningin documento de respaldo por el saldo

— e R SR ) pendiente.
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« En Moniquira, los productores de panela,
cuando realizan ventas a crédito, no cobran
a los compradores intereses de financiacion
sobre los saldos que queden pendientes
cuando el plazo para el pago supera los 30
dias

« En Raquira, los vendedores de artesanias,
cuando realizan ventas de considerable valor,
obsequian al comprador ciertos articulos

artesanales especialmente destinados para
tal fin

« En Raquira, los vendedores de artesanias
reconocen una comision en especie (articulos
artesanales) a aquellas personas que lleven
a sus establecimientos grupos de turistas
compradores

Asi mismo, también se identificaron algunas
practicas que no cumplieron con los requisitos
para ser reconocidas como costumbres
mercanliles, como fueron:

* En Tunja, cuando un propietario deja en
consignacion un inmueble en una
inmobiliaria, para venta o arrendamiento,
debe comprar un formulario para su
inscripcion.,

+ En Chiquinquira, cuando se presta el servicio
de restaurante al por mayor, por medio de la
venta de valeras, se otorga un descuenta
del 20% sobre el valor de cada comida.

6. EL CASO DE LA PRIMA COMERCIAL

En el desarrollo de la investigacion se recogieron
inquietudes de algunos comerciantes, sobre la
posibilidad de que la Camara de Comercio de
Tunja certificara como Costumbre mercantil el
pago de una prima por el traspaso de un
establecimiento comercial. Al respecto es
conveniente aclarar, que esta practica no puede
ser certificada como costumbre mercantil por
parte de la Camara de Comercio de Tunja, debido
a que ya fue identificada y certificada el 25 de
junio de 1980 por la CaAmara de Comercio de
Bogotad, y mas adelante incorporada a la
legislacion comercial dentro del Codigo de
Comercio.
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Segun el Articulo 515 del Codigo de Comercio
"Se entiende por establecimiento de comercio
un conjunto de bienes organizados por el
empresario para realizar los fines de la
empresa..." y complementa el Articulo 516:
"Salvo estipulacion en contrario se entiende que
forman parte de un establecimiento de
comercio:

* Laensefia o nombre comercial y las marcas
de productos o servicios

* Los derechos del empresarios sobre las
invenciones o creaciones Industriales o
artisticas, que se utilicen en las
actividades del establecimiento

*  Las mercancias en almacén o en proceso
de elaboracidn, los créditos y los demds
valores similares

»  El mobiliario y las instalaciones

*  Loscontratos de arrendamiento y en caso
de enajenacién, el derecho al
arrendamiento de los locales en que
funciona si son de propiedad del
empresario, y las indemnizaciones que,
conforme a ia ley, tenga el arrendatario

»  El derecho a impedir {a desviacién de la
clientela y a la proteccién de la fama
comercial, y por ultimo

« Los derechos y obligaciones mercantiles
derivados de las actividades propias del
establecimiento, siempre que no
provengan de contratos celebrados
exclusivamente en consideracion al titular
de dicho establecimiento”

De los elementos constitutivos del
establecimiento, es de especial importancia un
elemento inmaterial como lo es el aviamento
(también llamado good will o buen nombre),
factor este que permite al empresario lograr un
buen posiclonamiento en el mercado,
incrementando el volumen de sus negocios.
Este buen nombre es el resultado de la
combinacién de la organizacién del trabajo
humano, unida a los elementos materiales e
inmateriales que constituyen la empresa.

El valor del aviamento serd mayor en la medida
en que provenga mas del establecimiento mismo
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que del empresario. Por consiguiente, en caso
de enajenacion del establecimiento, se
sobreentiende que el valor del aviamento debe
estar incluido dentro del valor total de la venta
y el precio de ésta, se determinara como en
toda compraventa, por acuerdo entre las partes,
conforme a lo establecido en el Articulo 920 del
codigo de comercio.

El evento de venta o arrendamiento de un
negocio, lleva implicito el conjunto de todos los
elementos que lo conforman (incluido aqui el
buen nombre) y la organizacion que le ha dado
el empresario; por lo tanto, lo que se vende a
arrienda no es cada uno de sus distintos
elementos, sino el conjunto de todos ellos, tal
como lo estipula el Articulo 517 del Codigo de
Comercio.

Legalmente se protege al propietario del
establecimiento y se le reconoce la riqueza
inmaterial creada por &l y no por el propietario
del local, consistente en el buen nombre o
acreditacion dada a la empresa. Esta proteccion
esta expresada en el Articulo 518 del Codigo de
Comercio: "El empresario que a titulo de
arrendomiento haya ocupado no menos de dos
anos consecutivos un inmueble con un mismo
establecimiento de comercio, tendrd derecho a
{a renovacién del contrato al vencimiento del
mismo, salvo en los siguientes casos:

«  Cuando el arrendatario haya incumplido el
contrato

Cuando el propietario necesite los
inmuebles para su propia habitacién o para
un establecimiento suyo destinado a una
empresa sustancialmente distinta a la que
tuviere el arrendatario y

Cuando el inmueble deba ser reconstruido
o0 reparado con obras necesarias que no
puedan ejecutarse sin la entrega o
desocupacion, o demolido por su estado
de ruina o para la construccion de una
nueva obra"

Jaime Arrubla P., aludiendo a la Comision
Redactora del Proyecto de 1958, conceptia: "La
primera idea fundemental que inspira el
proyecto, es, pues, la de que ese elemento
inmaterial de que se habla tiene toda la entidad
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de un verdadero objeto de propiedad privada,
distinto del objeto de la propiedad del
arrendador, que debe protegerse en su
propietario contra cualquier abuso del derecho
del arrendador y para evitar que éste se
enriquezca sin causa, aprovechando la labor de
un inquilino al que se prive de un derecho creado
por él,” (ARRUBLA, 1997: p. 518)

Consecuente con lo anteriormente expuesto y
para evitar que se incumpla el Articulo 518 del
Cédigo de Comercio, se ha establecido en el
mismo Cddigo, Articulo 522, que si el
propietario del local no inicia las obras de
reparacion dentro de los tres meses siguientes
o arriende o utilice el local para actividades
similares a las que tenia el arrendatario
(aprovechando el buen nombre por éste
generado), debera indemnizar al arrendatario
los perjuicios causados que comprenden el lucro
cesante, los gastos que conlleve la nueva
instalacién, las indemnizaciones de los
trabajadores despedidos como consecuencia del
cierre o traslado del local y las mejoras
necesarias y Gtiles que haya realizado en et local
entregado.

En sintesis: Cuando existe una cesion del
establecimiento comercial por cualquier clase
de contrato, tipico o atipico permitido por la
ley, el vendedor, técnicamente no cobra prima
sino que ella esta constituida como valor de
aviamento y se enmarca dentro del precio
pactado por el objeto comercial.

Asu vez el arrendador, a quien la ley le impone,
aun contra su voluntad, el respeto a la cesion
del establecimiento, por ejercer el derecho de
dominio sobre el inmueble carece de toda
posibilidad de cobrar prima bajo la figura de
aviamento, acreditacion o buen nombre, pues
seria un elemento ajeno a su patrimonio y
perteneciente exclusivamente al propietario del
negocio.
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FORMATO DE ENCUESTA UTILIZADO PARA LA
RECOLECCION DE INFORMACION

SANTO TOMAS
T — iaser ot
de Tunja

ESTUDIO CONDUCENTE A LA CERTIFICACION DE LA COSTUMBRE MERCANTIL
EN LA JURISDICCION DE LA CAMARA DE COMERCIO DE TUNJA

CIUDAD: TUNJA FECHA: ) No.
SECTOR ECONOMICO: CQONCESIONARIOS DE AUTOMOVILES
INTRODUCTORIA: En ¢l desarrollo de su actividad, Usted cobra una remuneracioén del 3% sobre el

l.
valor total por la venta de un automévil usado?
SI NO

2.  UNIFORMIDAD-VIGENCIA: Actualmente, en lo relacionado con la actividad de compra -venta de
automoviles, cada vez que vende un automdvil usado Usted cobra una remuneracion fija equivalente

al 3% del valor total?

| NO

3. REITERACION: Siempre que se presenta la situacion anterior, se actia de la manera enunciada en la
pregunta imicial?

S1 NO Excepciones (si las hay)

4. CONTINUIDAD: Desde hace cuinto tiempo sc actia en la forma descrita en la pregunta inicial?
Sicmpre Casi sicmpre Algunas veces Nunca

S. OBLIGATORIEDAD: Cree Usted que es obligatorio para las partes involucradas en la compra -venta
de automéviles, el cobro de una remuneracidn por venta conforme a lo establecido en la pregunta
micial?

SI NO

6. PUBLICIDAD: Cree que la manera de actuar descrita en la pregunta inicial ¢s conocida y practicada

al interior del sector al cual Usted pertencce?
SI NO

Para cada una de las practicas mercantiles objeto de estudio se aplicé un formato similar al anterior,
en el cual se iban ajustando las preguntas segin cada caso.
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