SENORES

HONORABLES MAGISTRADOS TRIBUNAL SUPERIOR DEL DISTRITO JUDICIAL DE BARRANQUILLA.
SALA CIVIL — FAMILIA.

Atn. Dr. ALFREDO DE JESUS CASTILLA.

Magistrado Ponente.

E. S. D

Referencia: PROCESO VERBAL — DECLARATIVO DE EXISTENCIA DE AGENCIA COMERCIAL.
Demandante: DAVID OTERO GOMEZ.
Demandado: AJECOLOMBIA S.A.
Radicado: 2021-00080.

Asunto: SUSTENTACION de recurso de apelacién contra sentencia del 16 de diciembre
de 2022.

ALEX LEON ARCOS, identificado como aparece al pie de mi firma, actuando en mi condicién de
apoderado judicial del demandante DAVID OTERO GOMEZ, por medio del presente escrito SUSTENTO
ante su Despacho el RECURSO DE APELACION formulado en contra de la sentencia de fecha 16 de
diciembre de 2022 proferida por el Juzgado Dieciséis Civil del Circuito de Barranquilla al interior del
proceso de la referencia, a lo cual procedo en los siguientes términos:

I OPORTUNIDAD DEL ESCRITO

El auto de fecha seis (06) de febrero de 2023 —por el cual se dispuso la admision del recurso que nos
ocupa— fue notificado por estado del dia 07 de febrero de 2023, quedando ejecutoriado el dia 10 del
mismo mes y afio. En razén a lo anterior, el término de 5 dias de que trata el articulo 12 de la ley
2213 de 2022 inicio en fecha 13 de febrero y finaliza el dia 17 de febrero de 2023.

I. SUSTENTACION DEL RECURSO

Tal como lo exige el inciso tercero del articulo 12 de la Ley 2213 de 2022, a continuacién se sustenta
y desarrollan los reparos concretos formulados a la sentencia de fecha 16 de diciembre de 2022
proferida por el Juzgado Dieciséis del Circuito Judicial de Barranquilla:



SUSTENTACION DEL PRIMER REPARO: SE DESCONOCIO LA EXISTENCIA DE FACTO DE LOS ELEMENTOS
ESTRUCTURANTES DE LA AGENCIA COMERCIAL.

a. Sobre “el encargo”

Dentro de la presente litis quedé demostrado que el sefior DAVID OTERO GOMEZ tenia el encargo de
promover y explotar los negocios de AIECOLOMBIA.

Desde la formulacién de la demanda se ha advertido que “el encargo” efectuado por AJECOLOMBIA
S.A. (en adelante AJECOLOMBIA) al sefior DAVID OTERO GOMEZ, no consta en un documento escrito
o analogo; por el contrario, surgié “de facto” o como producto de la dindmica comercial impuesta
por el empresario.

El sefior DAVID OTERO GOMEZ en asocio con el sefior ROQUE JACINTO CARDIPILA, hacia el afio 2009
iniciaron la labor de comprar y distribuir —o si se quiere, revender— los productos fabricados por la
sociedad AJECOLOMBIA S.A. Para esta época y durante los 5 afios siguientes, OTERO y CARDIPILA
compraban los productos al empresario y tenian plena libertad para comercializarlos en las tiendas o
ciudades que quisieran y al precio que consideraran apropiado para su negocio.

Debe considerarse que durante este periodo, AJECOLOMBIA era relativamente nuevo en el mercado
colombiano y por tanto sus productos —para ser vendidos— debian también promocionarse, darse a
conocer ante el publico; las marcas no gozaban de reconocimiento y por tanto la labor de venta era
exigente. De ahi que necesariamente debe reconocerse que si OTERO y CARDIPILA primeramente
vendian, verbigracia, a 100 tiendas y luego terminaron vendiendo a 4.011 tiendas como en efecto
sucedid, fue porque su gestion comercial fue exitosa y gracias a ella consiguieron que 4.011 negocios
empezaran a comprar y vender al publico general las bebidas no alcohdlicas fabricadas por
AJECOLOMBIA.

Sobre el punto, reposa en el plenario un correo electréonico de fecha 14 de enero de 2015 enviado
por el sefior FERNANDO RUIZ al sefior WILLIAM DE ARCOS —ambos trabajadores de AJECOLOMBIA
S.A— en el cual hay un cuadro que contiene informaciéon comparativa del nimero de clientes o
tiendas que compran los productos de AJECOLOMBIA en Barranquilla y su drea metropolitana, y se
puede observar que de las 7.998 tiendas que compraban dichos productos, 4011 tiendas fueron
conquistadas por OTERO y CARDIPILA.

En enero del afio 2015, AJECOLOMBIA se interesé en la labor comercial desarrollada por OTERO y
CARDIPILA, empero este ultimo vendié su participacién al sefior DAVID OTERO GOMEZ quien
continud solo en su labor empresarial. Es entonces cuando AJECOLOMBIA le pide al sefior DAVID
OTERO GOMEZ un usuario de acceso a su base de datos con |a finalidad de “mapear” las tiendas a las
gue distribuia los productos y con esta informacién hace 2 cosas:

- Una es que le crea unas rutas de distribucion (por dia y zona de la ciudad de Barranquilla),
entiéndase que de ahi en adelante los camiones de propiedad de DAVID OTERO GOMEZ



circulaban por la ciudad segun las indicaciones impartidas por AIECOLOMBIA; Existe en el
plenario, por ejemplo, un correo electrénico de fecha 14 de febrero de 2015, en el cual
FERNANDO RUIZ, trabajador de AJECOLOMBIA S.A., le envia a DAVID OTERO el mapa de
distribucion que deben seguir sus camiones por cada dia de la semana.

- vy la segunda cosa es que AJECOLOMBIA empezd a monitorear en tiempo real la labor de
venta realizada por los trabajadores al servicio de DAVID OTERO GOMEZ, hasta el punto que
si un camion de propiedad de DAVID OTERO no reportaba venta en un tiempo determinado,
inmediatamente un funcionario de AJECOLOMBIA le exigia a DAVID OTERO controlar la
situacién. Existen como prueba varios correos electrénicos, por ejemplo el correo de fecha
28 de febrero de 2015 en el cual FERNANDO RUIZ, trabajador de AJECOLOMBIA S.A., le pide
a DAVID OTERO GOMEZ llamar a varios de sus vendedores porque no reportaron ventas
durante el lapso de 2 horas.

A la par de lo anterior, ya desde esa época AJECOLOMBIA impuso los precios de venta con los cuales
DAVID OTERO GOMEZ debia vender a las tiendas y el cumplimiento de estas directrices era
monitoreado de forma manual cuando un trabajador de AJECOLOMBIA revisaba aleatoriamente las
facturas de venta. Esta situacion se extendid durante todo el afio 2015 y hasta el mes de enero de
2021 cuando finalizo la relaciéon comercial, sin embargo, el control a las instrucciones que impartia el
empresario se mejoré cuando en el afio 2017 le exigid a OTERO GOMEZ la implementacién de un
software comercial denominado SICOE y un usuario de acceso para que un trabajador de
AJECOLOMBIA verificara, entre otros aspectos que en adelante se detallan, que se estaban
respetando los precios de venta establecidos por el fabricante.

También debe tenerse en cuenta que AJECOLOMBIA impuso a DAVID OTERO GOMEZ la meta de
“conquistar nuevos clientes”. En efecto, en el expediente figuran abundantes correos electrénicos
con los que se logra acreditar que los trabajadores de AJECOLOMBIA indicaban cuales eran las metas
de nuevos clientes que debia cumplir DAVID OTERO GOMEZ mes a mes.

Asimismo, AJECOLOMBIA impuso a DAVID OTERO unos presupuestos de compra y de venta, esto
traduce en que AJECOLOMBIA le decia a DAVID OTERO GOMEZ cuanta cantidad de producto (por
marca y referencia) debia adquirir para posteriormente comercializarlos en las tiendas que tenia
asignadas. OTERO no podia comprar los productos que su flujo de caja le permitiera sino que debia
si o si adquirir las cantidades que AJECOLOMBIA estipulara, aunque eso significara tener que prestar
dinero a las entidades financieras. Luego, de manera obligatoria debia comercializar toda esa
cantidad de productos en las tiendas, pues si no lo hacia, AIECOLOMBIA no le reconocia la
remuneracion pactada.

Este Ultimo punto debe mirarse en conjunto con el siguiente contexto: durante el tiempo que durd
la relacién comercial entre DAVID OTERO GOMEZ y AJECOLOMBIA, el fabricante lanzé al mercado
NUEVOS PRODUCTOS v si son nuevos naturalmente debe entenderse que nadie los conoce y nadie
los consume; por tanto, si AIECOLOMBIA le exigia a DAVID OTERO que —verbigracia— debia vender a
las tiendas ubicadas en la zona territorial previamente asignada la cantidad de 100 pacas de un



producto nuevo, implicitamente le estaba encargando la promocion de dicho producto pues de otra
forma no pudiere venderlo.

Si revisamos esta dinamica de forma superficial, pareciese que AJECOLOMBIA simplemente le
vendiera unos productos a DAVID OTERO para que éste Ultimo los revendiese segln su conveniencia
y la dindmica de su propio negocio; sin embargo, la realidad es mucho mas compleja y merece un
mayor reparo bajo la dptica de que la agencia comercial se desarrollé de facto y no mediando un
contrato escrito y firmado, veamos:

AJECOLOMBIA le instruye a OTERO GOMEZ que con su fuerza de venta y con sus camiones salga a
vender los productos fabricados por el empresario en las zonas del territorio nacional que
AJECOLOMBIA establecid, en las cantidades que AJECOLOMBIA exigiera, al precio que AIECOLOMBIA
sefialara, bajo las instrucciones de AJECOLOMBIA y monitoreado siempre por ella, hasta el punto de
gue tenia acceso a su sistema comercial (SICOE) y —no obstante— la jueza de primera instancia
considera que se traté de un negocio de venta para reventa solo porque estratégicamente
AJECOLOMBIA exigid que —mientras se desarrollaba la comercializacién— el inventario de los
productos fuera de DAVID OTERO, descociendo que AJECOLOMBIA ayudaba a DAVID OTERO GOMEZ
a pagar los intereses que le cobraba el banco cada vez que pedia dinero prestado precisamente para
adquirir el inventario y que le ayudaba a pagar las bodegas para almacenar dicho inventario cuando
las cantidades de productos impuestas por AJECOLOMBIA sobrepasaban la capacidad de
almacenamiento del local comercial de DAVID OTERO GOMEZ.

El encargo existid y existié a la fuerza de los hechos y las conductas asumidas tanto por AJECOLOMBIA
como por DAVID OTERO GOMEZ: DAVID debia comercializar los productos de AJECOLOMBIA,
conseguir nuevos clientes, dar a conocer los productos nuevos, promocionar los productos con baja
acogida en el mercado y ademas, con la informacién comercial obtenida a través de DAVID OTERO
GOMEZ el fabricante ajustaba sus necesidades de produccién y obtenia informacién de mercado. Y
es que como no iba DAVID OTERO a conseguir nuevos clientes y a promocionar las marcas y los
productos si AIECOLOMBIA le exigia vender determinadas cantidades a las tiendas porque de otra
manera NO habia remuneracion.

Por tanto, yerra la Juez de primera instancia al desconocer la relacién comercial desarrollada entre
DAVID OTERO y AJECOLOMBIA, la cual tipifica una verdadera agencia comercial, por cuanto a DAVID
OTERO GOMEZ se le encargd por cuenta ajena la promocién y explotacion de los productos de

AJECOLOMBIA en una zona territorial prefijada por parte del empresario, valiéndose de la
independencia y estabilidad operativa del agente.

Se evidencia cumplido por cuanto la actividad de DAVID OTERO GOMEZ consistia en la
comercializacién y posicionamiento en el mercado de los productos y marcas de AJECOLOMBIA,
como lo corrobora el testimonio de Gloria Quintero, William de Arcos e lvan Ernesto Acevedo vy
diferentes correos electrénicos, quienes coinciden en manifestar que DAVID OTERO GOMEZ tenia el
encargo de comercializar los producto de AJECOLOMBIA y posicionar sus marcas.



A la finalizacién de la relacién comercial y dado que AJECOLOMBIA tenia acceso permanente al
software comercial (SICOE) utilizado por DAVID OTERO GOMEZ, AJECOLOMBIA conocia plenamente
cuales eran las tiendas que compraban sus productos por intermedio de DAVID OTERO, conocia su
ubicacion y comportamiento de compra, es asi que se vali6 de todo esta informacion para
comercializar sus productos de manera directa, entonces, puede afirmarse que la clientela fue
conquistada por DAVID OTERO GOMEZ para el beneficio de AIECOLOMBIA quien finalmente se quedd
con ella.

Declaracion de Gloria Quintero Camacho: A partir del minuto 01:10:55 de la audiencia de instruccion
y juzgamiento celebrado el 11 de mayo de 2022.

“Bueno, AJE Colombia le asignd primeramente en Barranquilla. En la ciudad de Barranquilla

habia 3 comercializadores de la zona como tal y cada comercializador tenia un drea
demarcada que fue dada por AJECOLOMBIA, ellos tenian un mapa MAPINFO con un sistema
que se llamaba MAPINFO vy ellos asignaban ese territorio a cada una de las personas que
estaban comercializando sus productos en ese lugar (...) unicamente los podia comercializar

en el territorio que le habian asignado, que era Barranquilla, Maicao y Riohacha, si esto

pasaba, si el sefior David por decir un ejemplo, veian un carro del sefior David parqueado en
la ciudad de Santa Marta, inmediatamente de la empresa lo llamaban a llamarle la atencion.
De hecho, en muchas oportunidades la sefiora que es la comercializadora en Santa Marta
llegamos a enviarle fotos también a AJECOLOMBIA de nuestra parte, donde reportamos que
ella estaba vendiendo a un cliente mayorista e inmediatamente la empresa llamaba la sefiora
y decia que no podian vender en el territorio que no fue asignado para ellos”.

Declaracion de William de Arcos — extrabajador de AIECOLOMBIA S.A. en el drea de ventas: A partir
del minuto 00:06:14 de la audiencia de instruccién y juzgamiento celebrado el 11 de mayo de 2022.

“vo ingrese a la compafiia el 1 julio de 2010 y ya el sefior DAVID OTERO hacia la labor de
distribuidor para AJECOLOMBIA. Yo Sali y el sefior DAVID OTERO continuo haciendo la
distribucion de AJE en la zona que anteriormente les mencione(...). Que los producto y las
marcas de AJE estuvieran presente en todos los negocios, que se pudieran posicionar las marcas
en todos los establecimientos de comercio que existian en la ciudad, en todas las tiendas donde
se podia comercializar el producto, esa era la labor del sefior DAVID OTERO, haciendo la labor
de distribucion, colocando el producto para que la marca estuviera presente en cada uno de los
negocios detallistas de la regional”

Declaracion de Ivan Ernesto Acevedo — extrabajador de AIECOLOMBIA S.A. en el en el drea comercial:
A partir del minuto 00:55:33 de la audiencia de instruccién y juzgamiento celebrado el 11 de mayo
de 2022.

“DAVID tenia como responsabilidad de la distribucion de los productos, todo el portafolio de
AJECOLOMBIA aqui en barranquilla, y por tltimo porque se le anexo poblaciones, parte de las



poblaciones aqui en el Atldntico, que era lo que yo tenia en conocimiento, porque repito, como
se lo dije en un principio, yo fui quien lo atendid, yo era quien figura como puente entre la
compafia y DAVID OTERO, con su distribuidora, en lo que tiene que ver con la parte comercial”

En el dictamen pericial informatico se anexaron multiples correos electronicos a través de los cuales
AJECOLOMBIA le establece al sefior DAVID OTERO GOMEZ unas metas de clientes nuevos por
alcanzar y metas de venta o de sell-out, esto es, la cantidad de productos —por referencia y marca—
que el agente DAVID OTERO GOMEZ debia posicionar en las diferentes tiendas ubicadas dentro del
territorio asignado, como se vera:

- Correo electrénico de fecha 10 de octubre de 2015, enviado por VAN ERNESTO ACEVEDO,
referido a “la imposicion de metas de venta”.

- Correo electronico de fecha 6 de septiembre de 2016, enviado por RODRIGO OROZCO SUAREZ,
referido a “la imposicion de metas de venta”.

- Correo electronico de fecha 23 de marzo de 2017, enviado por EDGAR MORILLO ALVARADO,
referido a “el encargo de conquista nuevos clientes”.

- Correo electronico de fecha 5 de junio de 2018, enviado por SANDRA MILENA VANEGAS,
referido a “la imposicion de metas de venta”.

- Correo electrénico de fecha 9 de agosto de 2019, enviado por JULIAN BARRIOS, referido a “la
imposicion de metas de venta”.

- Correo electronico de fecha 1 de agosto de 2020, enviado por DEIBIS RANGEL, referido a “la
imposicion de metas de venta”.

b. Sobre la asignacion de territorio.

El Despacho inobservé la existencia de un elemento cardinal de la agencia comercial, referido a la
ASIGNACION DE UNA ZONA PREFIJADA DEL TERRITORIO.

La falladora omitié valorar las pruebas que atestiguan que AJECOLOMBIA S.A., desde el inicio de la
relacién comercial con DAVID OTERO GOMEZ, delimité el espacio geogréfico en donde éste podia y
debia comercializar los productos fabricados por la sociedad demandada. Por tanto, no es cierto
—como se afirma en la sentencia— que DAVID OTERO GOMEZ comercializara los productos de
AJECOLOMBIA “en el territorio asiento de sus negocios” sino en el territorio que le fue IMPUESTO
POR AJECOLOMBIA.

Sobre el punto, me permito traer a cuento —verbigracia— las declaraciones testimoniales de los
sefiores WILLIAM DE ARCOS e IVAN ERNESTO ACEVEDO, quienes dada su condicion de
ex—trabajadores de AIECOLOMBIA, manifestaron haber monitoreado la labor comercial desplegada
por DAVID OTERO GOMEZ en las ciudades de Barranquilla, Riohacha y Maicao, con la precisién de



que tales municipios eran los Gnicos en los cuales podia operar el sefior DAVID OTERO GOMEZ, so
pena de que AJECOLOMBIA cancelara el convenio contractual con DAVID OTERO GOMEZ:

Declaracion de William de Arcos: A partir del minuto 04:32 de la Audiencia de instruccién y
juzgamiento celebrada el 11 de mayo de 2022.

“Durante el tiempo que estuve laborando entre el 01 de julio del afio 2010 hasta el 30 de abril
del afio 2017, el sefior David era distribuidor de los productos de AJECOLOMBIA en la zona de
Barranquilla Maicao y Riohacha (...) AJE determinaba en qué territorio y hasta donde era la
incidencia del sefior DAVID OTERO como distribuidor. (...) era causal de no sequir la
comercializacion si invadia territorios que no le correspondian”

Declaracion de Ivan Ernesto Acevedo: A partir del minuto 57:20 de la Audiencia de instruccion y
juzgamiento celebrada el 11 de mayo de 2022.

“David no era el tnico distribuidor de los productos de la compafiia. A él se le encomendaba
una zona (...) Idgicamente esa zona estaba delimitada porque habian otros distribuidores y,
con el fin de que no se generaran conflictos ni que se presentaran desdrdenes que al final
redundaran en la mala prestacion del servicio, se establecian limites, se establecian fronteras
entre zonas de servicio de un distribuidor y de otro. Todo eso, I6gicamente bajo el benepldcito
de la misma compafiia porque era ella la que direccionaba todo eso.”

Las anteriores afirmaciones se armonizan con el contenido literal de los siguientes correos
electrénicos, los cuales fueron aportados como prueba documental al plenario:

- Correo electrénico del 15 de marzo de 2017, enviado por Edgar Morrillo Alvarado, que se
refiere a la imposicién de “conquistar nuevos clientes” en el distrito de Barranquilla y el
municipio de Riohacha, ambos territorios a cargo de DAVID OTERO GOMEZ.

- Correo electrénico del 29 de marzo de 2017, enviado por Edgar Morrillo Alvarado, que se
refiere al seguimiento de metas de venta en el distrito de Barranquilla y el municipio de
Riohacha, ambos territorios a cargo de DAVID OTERO GOMEZ.

- Correo electrénico del 20 de abril de 2017, enviado por Edgar Morrillo Alvarado, que se
refiere al seguimiento de metas de venta en el distrito de Barranquilla y el municipio de
Riohacha, ambos territorios a cargo de DAVID OTERO GOMEZ.

- Correo electrénico del 04 de mayo de 2017, enviado por Edgar Morrillo Alvarado, que se
refiere a la imposicién de “conquistar nuevos clientes” en el distrito de Barranquilla y el
municipio de Riohacha, ambos territorios a cargo de DAVID OTERO GOMEZ.

- Correo electrénico del 08 de mayo de 2017, enviado por Edgar Morrillo Alvarado, que se
refiere al seguimiento de metas de venta en el distrito de Barranquilla y el municipio de
Riohacha, ambos territorios a cargo de DAVID OTERO GOMEZ.



- Correo electrénico del 14 de agosto de 2017, enviado por Edgar Morrillo Alvarado, que se
refiere al seguimiento de metas de venta en el distrito de Barranquilla y el municipio de
Riohacha, ambos territorios a cargo de DAVID OTERO GOMEZ.

- Correo electrénico del 15 de abril de 2018 enviado por Néstor Rodriguez Fuentes, referido a
planes comerciales para Riohacha y Maicao, ambos territorios a cargo de DAVID OTERO
GOMEZ.

- Correo electrénico del 20 de abril de 2018 enviado por Néstor Rodriguez Fuentes, referido a
la asignacion de un presupuesto para la realizacién de planes comerciales en Riohacha y
Maicao, ambos territorios a cargo de DAVID OTERO GOMEZ.

- Correo electronico del 27 de junio de 2018 enviado por Néstor Rodriguez Fuentes, referido
a la solicitud de apoyo para la realizacién de una actividad de degustacion en Riohacha y
Maicao, ambos territorios a cargo de DAVID OTERO GOMEZ.

- Correo electrénico del 23 de abril de 2019 enviado por Susana Milena Vanegas, referido a la
entrega de medicién de resultados de la operacién comercial de DAVID OTERO GOMEZ, en
Barranquilla y Riohacha, ambos territorios a cargo del demandante.

- Correo electronico del 01 de agosto de 2020 enviado por Deibys Rangel, referido a la
asignacion del presupuesto de venta en el municipio de Maicao, territorio a cargo de DAVID
OTERO GOMEZ.

c. Sobre la estabilidad del agente.

AJECOLOMBIA se servia de la independencia y estabilidad administrativa y organizativa que DAVID
OTERO GOMEZ ejercia en RIOHACHA, BARRANQUILLA Y MAICAO, la cual era necesaria para
desarrollar la comercializacion del portafolio de servicios ofertado por AIECOLOMBIA.

Es claro que las cualidades del agente deben estar encaminadas a ser independiente, al pretender
promover la inclusién y consolidacion de los productos del empresario en una zona determinada
(Guajira y Barranquilla), bajo unas instrucciones de direccionamiento comercial que se dirigen a la
conquista y fidelizacion de clientes para los productos del empresario, pero valiéndose de la
organizacion y estabilidad organizativa propia del agente tal como oficinas, empleados, flotas de
carros y empresas propias, que debe ser distinta a la del empresario.

Pareciera desatender la falladora de la primera instancia, que consolidar una marca y/o producto no
es una actividad casual o eventual, mas bien resulta ser es una actividad constante, organizada y
permanente en el tiempo, que invita al empresario a asegurarse por medio de la estructura
organizacional e independencia del agente, la conquista de la clientela y el posicionamiento de sus
productos en el lugar geografico asignado, lo cual se traduce en un consumo permanente vy



ascendente de la mercancia en beneficio del fabricante. Maxime cuando lo que pretende
AJECOLOMBIA en calidad de empresa extranjera, es posicionar su bebida gaseosa BIC-COLA en un
territorio en el que impera el monopolio de COCA-COLA y/o POSTOBON, por lo que para lograr su
cometido se debe servir de un agente comercial que conozca el territorio y cuente con la organizacién
administrativa para posicionar su marca en todo el territorio asignado.

Ahora bien, las probanzas del proceso dan cuenta que DAVID OTERO en su calidad de comerciante
contratd una fuerza de venta necesaria para atender la labor comercial realizada por AIECOLOMBIA,
y para ello adquirid una flota de 25 vehiculos que le permitian desarrollar la actividad de
posicionamiento de marcas AJE tal como lo demuestra las tarjetas de propiedad adosadas al plenario
y referidas en el informe contable, asi como el testimonio de GLORIA QUINTERO quien en su
declaracién aseverd que los 25 camiones “no eran arrendados sino de propiedad de OTERO GOMEZ” 1.
También queddé debidamente acreditado en el informe pericial contable realizado por Nohelia Padron
Ramos, que AJECOLOMBIA comprd a DAVID OTERO las rutas de zona norte barraquilla y ruta
metropolitana de soledad para que fueran explotadas por el agente en aras de posicionar los
productos de AJE en esa zona.

No es de recibo que dicha flota de vehiculos fuera destinada para cubrir otras actividades comerciales
del sefior DAVID OTERO GOMEZ pues AJECOLOMBIA no permitia la utilizacidn de tales vehiculos para
el transporte de productos distintos a los que la mencionada sociedad fabricaba.

Tales probanzas evidencian el tercer elemento constitutivo de la agencia comercial, pues la
estabilidad e independencia del agente campea en todo el plenario judicial-.

d. Sobre la remuneracion a favor del agente y a cargo del agenciado.

La falladora mal hace al analizar superficialmente las distintas variables que sirvieron como férmulas
de ocultamiento de la remuneracién percibida por el sefior DAVID OTERO y cancelada por el
agenciado AJECOLOMBIA.

Quedo demostrado dentro de la presente litis que la remuneracién, como elemento configurativo de
la agencia comercial, fue percibida por el sefior DAVID OTERO inicialmente a través del
reconocimiento de un rembolso o rebate y posteriormente mediante el reconocimiento de un extra-

margen.

Desconoce la falladora que el rebate se hacia efectivo si DAVID OTERO cumplia la meta de compray
venta (nota crédito), es decir, mediante un descuento para la préxima compra, y el extra-margen,
consistia en el ajuste que hiciera AJE a los precios para quedar como ganancia presunta, un estatico
18%.

! Audiencia continuacién de instruccién y juzgamiento. 11 de mayo de 2022



Como medio de prueba de las anteriores afirmaciones reposan en el plenario los siguientes medios
de prueba:

- Correo electronico de fecha 10 de noviembre de 2016, enviado por REINALDO BUELVAS,
referido a la “liquidacion del 20% y agua 620% + rebate de mes de octubre”

- Correo electronico de fecha 31 de marzo de 2017, enviado EDGAR MORILLO, referido a la
“liquidacion rebate de febrero”

Declaracion de William de Arcos — extrabajador de AJECOLOMBIA S.A. en el area de ventas : a partir
del minuto 00:15:07 en la audiencia celebrada el dia 11 de mayo de 2022

“Habia que cumplir unas cuotas mensuales para poder acceder a otro beneficio de AJE que
era, cumpliendo el sell-in el cliente reclamaba un rebate que era un descuento en productos
de las compras del mes siguiente, que mds o menos oscilaba entre un 3 % y un 5 % adicional
a lo que el cliente compraba en el mes anterior.”

Declaracion de Angela Rodriguez — trabajadora de AJECOLOMBIA S.A.: a partir del minuto 01:42:33
en la audiencia celebrada el dia 2 de mayo de 2022

“el rebate como un todo es un incentivo, el extra-margen dentro del rebate era al final un
valor adicional que se le entregaba al cliente cuando cumplia alguna meta especifica sobre
unos formatos especificos. Entonces, por ejemplo, yo le decia “generemos una meta de 100
unidades sobre este producto”, si vendia 101 o 105 o 110, pues sobre esas unidades
adicionales se le daba un descuento también adicional”

Declaracion de Gloria Quintero Camacho —trabajadora de DAVID OTERO: a partir del minuto 01:34:04
en la audiencia celebrada el dia 11 de mayo de 2022

“El beneficio era un porcentaje adicional al que le daban al sefior DAVID para operar, que
por obvias razones el sefior David si o si tenia que cumplirlo porque era imposible operar
solamente con el 18.”

Declaracion de David Otero Gémez: a partir del minuto 00:30:30 en la audiencia celebrada el dia 5
de abril de 2022

“Bueno, nosotros teniamos una remuneracion por un costo de servir que era el 18%
establecido por AJECOLOMBIA y luego por focos establecidos por AG, lldmese cumplimiento
del presupuesto, Cumplimiento de Selim, cumplimiento de Sell out, coberturas numéricas
venian unos pagos de parte de AJE también.”
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SEGUNDO REPARO: INDEBIDA VALORACION PROBATORIA DE DECLARACIONES TESTIMONIALES.

Se observa que el Despacho cercend la versidon de los hechos rendida por los sefiores William De
Arcos, Ivan Acevedo, Angela Rodriguez y Gloria Quintero para en su lugar parafrasear a conveniencia
el dicho de los testigos.

No se valoraron en debida forma las declaraciones testimoniales de los sefiores William De Arcos,
Ivan Acevedo, Angela Rodriguez y Gloria Quintero las cuales —al unisono— convergen en afirmar que
AJECOLOMBIA S.A. instruyd de principio a fin la labor comercial que desarrolld el sefior DAVID OTERO
GOMEZ con el portafolio de productos de AJECOLOMBIA. Vale aclarar que esta instruccidn se refirié
a los precios de venta al tendero, el lugar geoespacial donde se promovian los productos y demas
particularidades administrativas y comerciales que un empresario fabricante NO atenderia si se
tratara de un simple negocio de venta para reventa.

Es claro que en un negocio simple de venta para reventa no le interesaria al empresario si el
inventario adquirido por DAVID OTERO GOMEZ se vendié en su totalidad y menos aun tendria interés
en disefiar y participar en toda una actividad de mercadeo para ayudar a DAVID OTERO GOMEZ en
su labor de venta.

Contrario sensu, del actuar intencionado de AJECOLOMBIA de inmiscuirse en el resultado final de su

producto en el mercado, regulando precio, lugar de operacién, modo de venta y estrategias de

marketing, develan que la finalidad del empresario no cesaba con la simple contraprestacion

econdmica por la entrega del producto, sino que iba mas alld al pretender gue sus productos fueran

debidamente conocidos, aceptados y acogidos en el territorio prefijado en la agencia mercantil a

través de la estructura organizativa del agenciado.

Durante el interrogatorio rendido en la audiencia inicial, la Representante legal de AIECOLOMBIA hizo
constantes declaraciones contrarias a la realidad —o por lo menos fueron desvirtuadas por al menos
2 testigos—sin embargo, la sentencia se erigid sobre dicha declaracion testimonial dandola por cierta
sin ninguna clase de cuestionamiento. Veamos:

REPRESENTANTE LEGAL DE AJECOLOMBIA: “Lo segundo, el sefior David Otero, siempre obro por
cuenta propia. Nunca hubo interferencia de AJECOLOMBIA en los negocios del sefior David Otero”

EX TRABAJADOR DE AJECOLOMBIA — IVAN ACEVEDO:
PREGUNTA: ¢Ivan usted visita a las bodegas de David?
RESPUESTA: Todos los dias.

EX TRABAJADOR DE AJECOLOMBIA — WILLIAM DE ARCOS:

PREGUNTA: ¢En el ejercicio de su cargo o de sus funciones usted asistia al establecimiento
de comercio denominado COMERCIAL el cual le informo que es de propiedad del sefior David
Otero Gomez?
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RESPUESTA: Si, claro. Claro que asistia a hacer todas las semanas... a hacer reuniones con el
equipo comercial del sefior David Otero para que el direccionamiento que daba AJE llegara
directamente a la fuerza de venta del Sefior David para desarrollar el negocio.

PREGUNTA: OK, ¢y dentro de esta asistencia semanal al establecimiento de comercio usted
representando a AJE o como funcionario de AJECOLOMBIA usted le impartia alguna directriz
a la fuerza de venta... me refiero a los trabajadores contratados por el sefior David Otero
Gomez?

RESPUESTA: Obvio, uno entre los roles que tenia del desarrollo del negocio era la interaccién
con ese equipo comercial para que desarrollara las labores que correspondian o las labores
gue AJE determinaba para colocar su producto en la mayor cantidad de clientes posible y

lograr |la presentacion de mercado gue se tenia como objetivo.

PREGUNTA: ¢En el ejercicio de alguno de estos cargos o de los dos cargos tuvo alguna
relacién directa con el sefior David Otero Gomez?

RESPUESTA: Si, claro, yo representaba a AJE para las negociaciones que se tenian con él, para
todos los direccionamientos que AJE pretendia en la zona, para todo el desarrollo de sus
marcas en la zona yo era representante de AJE para ese desarrollo.

PREGUNTA: ¢En qué consistia sefior William este direccionamiento, qué tipo de...?

RESPUESTA: De que las marcas... de que los productos y las marcas de AJE estuvieran
presentes en todos los negocios, de que se pudiera posicionar la marca en los diferentes
establecimientos de comercio que existian en la ciudad, en todas las tiendas... en la en todas
las tiendas donde se podia comercializar el producto. Esa era la labor del Sefior David Otero,
haciendo la labor de distribucién, colocando el producto para que la marca estuviera
presente en cada uno de los negocios detallistas de la regional.

REPRESENTANTE LEGAL DE AJECOLOMBIA: “porque es que el sefior David Otero nunca entrego la
clientela, nunca entregd la base de datos. Es que una base de datos no es el relacionamiento del
nombre con la ubicacion geogrdfica de la tienda, una base de datos implica que ademds se haga
entrega de toda la informacion donde estén los acuerdos comerciales, el estado de la cartera, el
histdrico de la venta y esa informacion nunca fue entregada por el sefior David a AJECOLOMBIA,
nunca, me refiero al tiempo que durd la relacion comercial que fue de mayo de 2015 a febrero del afio
2021.”

EXTRABAJADOR DE AJECOLOMBIA — WILLIAM DE ARCOS:

PREGUNTA: Aqui de alguna declaracién y segin lo afirmado la demanda, pues se ha dicho
gue hace AJECOLOMBIA tenfa ingreso directo al sistema comercial del sefior David Otero
Gémez, llamado SICOE. ¢De pronto, dentro del tiempo que usted labord ya existia este
sistema?
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RESPUESTA: Si, claro, claro. Y uno de los condicionamientos en su momento cuando hubo
una situacion de no cumplir el sefior David los pardmetros que se habian establecido, se le
exigio que tenia que dar el usuario de SICOE de la compafiia de él para que AJE pudiera ver
como era el desarrollo de los precios, desde Bogotd pudieran ver las marcas, cuanto se
facturaba, a quien se le facturaba y como se facturaba.

PREGUNTA: Digamos usted nos puede ayudar a precisar aqui a todos qué tipo de informacidn
reposaba en ese sistema SICOE.

RESPUESTA: SICOE te da que ventas haces, que tipo de qué tipo de productos venden en cada
tienda, qué cantidad de producto...Bueno, le voy a hablar a unos términos que nosotros...cual
era el drop size de cada tienda, el drope size es el nimero de pacas que se negocia en cada
negocio, las marcas que se negocian y que se la envie a cada negocio, cuantas veces en el
mes ese cliente o el personal de David Otero le vendia a esos clientes, que tipo de productos,
gue cantidad, el embalaje. Toda la informacion comercial que hay en el sistema, que hay en
SICOE tenian acceso a toda la informacidn... quien vendid, a qué hora vendid, cuanto le
vendié. Toda la informacién comercial que esta en SICOE.

PREGUNTA: (Y en este sistema SICOE reposa informacién de clientes -digamos-
puntualmente su nombre, NIT, direccién...como gusto de compra, permitanme llamarlo asi?

RESPUESTA: Mire. Reposa toda la informacion. Inclusive es tan objetivo que te marca las
coordenadas por GPS, el sistema SICOE tiene un sistema de GPS que si este te marca las
coordenadas vy, cualquier persona solamente con el direccionamiento del GPS llega a los
clientes sin ningun problema.

EX TRABAJADOR DE AJECOLOMBIA — IVAN ACEVEDO:

PREGUNTA: éEn el ejercicio de sus funciones y en lo que usted expresamente le conste,
AJECOLOMBIA tenia acceso a ese sistema SICOE del sefior David?

RESPUESTA: Precisamente era para eso. Para estar entrelazados y la informacién fluyera. Lo
gue se estuviese adelantando aqui en Barranquilla de manera detallada reflejaba en Bogots,
gue es donde estd la casa matriz de AJECOLOMBIA. Entonces, ese fue el sistema que en su
momento se sugirid para que toda la informacidn -repito- circulara y en tiempo real tuvieran
informacién de lo que se estaba desarrollando acé en Barranquilla o en la zona de los clientes
distribuidores que manejaban el sistema.

PREGUNTA: i Usted personalmente ingresé al sistema SICOE del sefior David Otero Gémez,
como trabajador de AJECOLOMBIA?

RESPUESTA: Si, si, claro que si, porque para mi actividad pues yo requeria también extraer
algun tipo de informacion, claro que si.

PREGUNTA: Nos puede pronto ayudar a precisar qué tipo de informacién reposado en ese
sistema SICOE.
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RESPUESTA: Claro que si. Las ventas diarias tanto generales como individuales, la cobertura
de los productos, la distribucién numérica éa qué me refiero, para de pronto entrar ya como
gue mas... para que haya mas precision?

Cuando hablo de coberturas AJECOLOMBIA maneja diferentes categorias, légicamente
gaseosas, también tenia la linea de Jugos, manejaba agua, néctares, etcétera. Entonces
cuando hablamos de cobertura, me refiero a ver de las 100 tiendas por colocar una cifra
tentativa...de las 100 tiendas que nosotros tenemos como clientes para ser atendido por
parte de la distribuidora, a cuantas le vendemos gaseosa, a cuantas le vendemos agua, a
cuantas se le vende néctar, eso es la cobertura. (Cierto?

Y, habia otra informacién que era la distribucién numérica. Bueno, listo, “entonces a estos
clientes se le venden gaseosas, ahora quisiera saber qué referencias”, si era grande, si es la
personal, si es la mini; ya eso era mas detallado. Entonces, ese tipo de informacién son
detalles que yo podia extraer de SICOE sin ningln problema y que era necesario para yo
poder presentar mis informes a mi jefatura inmediata cuando hubiese de pronto alguna
reunion de ventas como es normal.

Pero si, claro que si, yo tengo conocimiento y, en su momento tuve acceso...légicamente, con
algunas limitantes hasta donde yo pudiera llegar.

PREGUNTA: {Este ingreso de AJECOLOMBIA el sistema SICOE del sefior David Otero Gémez
con qué periodicidad se hacia?, ésemestral, mensual, quincenal?

RESPUESTA: Si, de mi parte, repito nosotros teniamos que estar llevando... a mi, mi jefe me
exigia el informe detallado de ventas diarias y yo no podia especular, yo tenia que dar un
dato preciso porque la venta es eso, la venta son numeros, la venta obedece a cifras
estadisticas, tendencias, proyecciones. Entonces yo llevo un control “bueno, écuanto se
vendid?”, “se vendieron 2000 pacas” y “de manera especifica la zona estd vendié 200, aquella
150, la otra 300”... en fin, digamos que casi que a diario la informacion que a mi me
correspondia manejar yo la obtenia de SICOE.

REPRESENTANTE LEGAL DE AJECOLOMBIA: “Bueno, no es cierto, no es cierto y lo primero que aclaro
es que AJECOLOMBIA no revisaba los precios de venta de David, lo que se verificaba era que
efectivamente se estuviera vendiendo de cara a poder hacer una adecuada planeacion de la
produccion para la venta, y sequndo, poder ver si los descuentos se aplicaban o no se aplicaban, pero
nunca se revisaba el precio de venta del sefior David a sus clientes, es decir, a los tenderos.”

EX TRABAJADOR DE AJECOLOMBIA — WILLIAM DE ARCOS:
PREGUNTA: En una declaracion o interrogatorio que rindio la Dra. Esmeralda Ruiz, quien es

representante legal de AJECOLOMBIA, pues ella afirmd que estos precios de venta eran
sugeridos. ¢En su criterio y de acuerdo a las funciones que usted desempefido y el
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conocimiento directo que usted pueda tener, usted consideraria que estos precios eran
sugeridos?

RESPUESTA: No, no, no, porque era sugerencia de estricto cumplimiento. Asi que no era tanto
como que, sugerido, porque sugerido es que “bueno si lo quieres, lo haces”. Era una
sugerencia de estricto cumplimiento que habia que acatar y que habia que hacerla. Si AJE
determinaba que era un precio, a ese precio se tenia que comercializar y era de estricto
cumplimiento; no era una sugerencia como tal, sino era una directriz que habia que acatar.

PREGUNTA: De acuerdo. éCudndo hablamos de estas directrices, también podemos
mencionar algo con relacién a los precios con los cuales el sefior David Otero Gémez
comercializaba los productos? Me refiero, digamos, a la comercializacién entre David vy el
tendero.

RESPUESTA: Esa era parte de las funciones que uno como como Director Comercial o como
Jefe Comercial tenia hacer que los precios que AJE estipulada para la comercializacién de sus
productos se cumplieran; so pena de que si el cliente no cumplia se daba por terminado y se
tenia que conseguir otro cliente que respetar a las politicas en cuanto a precio que AJE
establecia.

PREGUNTA: ¢Habia alguna sanciéon si el sefior David Otero Gémez no acataba
especificamente estos precios de venta?

RESPUESTA: Si esos precios de venta no eran respetados AJE podia dar por terminado el
contrato o podia colocar otro cliente, otro distribuidor o buscar otro cliente para que
desarrollara la zona.

EX TRABAJADOR DE AJECOLOMBIA — IVAN ACEVEDO:

PREGUNTA: En esta labor de comercializaciéon que hacia el sefior David y como usted
menciona en respuesta a pregunta anterior, que usted era el puente de enlace entre AJE y
David. Usted no puede precisar si lo sabe o si le consta é quién establecia los precios de venta
con los cuales se comercializaban estos productos?

RESPUESTA: La compafiia. La compafiia es la que se encarga de establecer la lista de precios
tanto de venta al distribuidor -en este caso David Otero- como de precio final o precio
sugerido al publico; es decir, a cdmo compra el sub distribuidor que en este caso seria la
tienda, seria la panaderia o cualquier otro tipo de negocio que comercialice el producto v,
gue éste a su vez se lo va a vender al consumidor final... cualquiera de los que estamos en
esta sala pudiera figurar como consumidor final. Todos esos ya eran temas de estudios de
mercadeo o analisis de competenciasy, la competencia era la que establecia todas esas listas
de precios.

PREGUNTA: Usted también en respuesta anterior menciona la frase o la expresion “precio de
venta sugerido”. Le preguntod, iel sefior David podia variar estos precios de venta, en su
criterio “sugeridos”?
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RESPUESTA: No, no, no, ya eso eran precios establecidos. Lo que pasa es que, esa es la...
digamos el concepto técnico que se maneja para ese detalle “precio de venta sugerido”, no
es que sea de pronto que David en este caso o la compafiia quisiera de manera deliberada
emplear este término, no; cualquier compafiia comercial ese es uno de los términos que
emplean, “PV” es precio venta sugerido.

PREGUNTA: En el conocimiento que usted tenga por las funciones que desempefid en su
cargo, ¢AJECOLOMBIA de alguna manera verificaba que el sefior David efectivamente se
acogiera a los precios de venta? éa esta politica de precios?

RESPUESTA: Claro, todo el tiempo, eso era casi que a diario. Porque el trabajo mio era mas
operativo qué administrativo, cuando yo me refiero... 0 a qué quiero hacer énfasis o0 a qué
me refiero, a que mi trabajo era de campo, todo el tiempo en el drea, apoyando a su fuerza
de ventas, yendo al terreno, verificando que se estuviera haciendo la cobertura correcta y,
gue, légicamente se adelantara tanto como por parte de David al momento de colocar el
producto en el punto de venta como que del punto de venta sacarlo al consumidor final; es
una cadena, es una cadena y, repito, quien establecia esos parametros es la compafiia. v,
todo el tiempo se verificaba, tanto nosotros como agentes de la empresa directos como
algunas otras compafiias que se encargaban de hacer algunos estudios no propiamente
contratados por la empresa sino por otros competidores y, nosotros teniamos la manera de
conseguir esa informacion.

PREGUNTA: (De acuerdo con la informacién contenida en este sistema SICOE AJE podia o
verificaba los precios con los cuales comercializaba el sefior David?

RESPUESTA: Claro que si. Claro que si, porque es que vuelvo y repito, ellos tenian acceso a la
facturacion detallada por cliente y, cuando hablamos de facturacién ahi estd de manera
implicita, los precios a cémo se comercializara el producto.

REPRESETANTE LEGAL DE AJECOLOMBIA: “No es cierto, AIECOLOMBIA nunca asumid los riesgos de
la operacion del sefior David Otero, porque en el marco contractual existente, como ya lo ha dicho, de
compraventa para la reventa, el sefior David Otero era autdnomo e independiente, de tomar sus
propias decisiones de modo tal que asumia sus propios riesgos, sin trasladarlos a AJECOLOMBIA ni
tenia porqué trasladarlos a AIECOLOMBIA. Asi que eso no es cierto.”

(..)

“Bueno, lo primero que tengo que aclarar es que el modelo financiero de AG Colombia es vender sus
productos de contado, ¢si? cuando entraba a participar el Banco era una opcion que le daba al cliente,
al cliente distribuidor, para poderse financiar, ademds que el Factoring no hay que olvidar que es un
derecho de ambas partes, es un derecho de ambas partes. Ahora, cuando era la decision del sefior
David Otero hacer una compra a través de ... utilizando la herramienta de Factoring, pues habia un
beneficio mutuo. { Por qué? porque el sefior podia pagar de contado con un plazo mayor o financiarse
a través de la entidad financiera y AG, Colombia, por otro lado, pues también tenia un beneficio que
era tener una liquidez inmediata y adicionalmente, garantizar el recaudo de la cartera. Pero era una
herramienta opcional, eso no era impuesta ni nada.”
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EX TRABAJADOR DE AJECOLOMBIA — IVAN ACEVEDO:

PREGUNTA: Sefior Ivan, de acuerdo a informacion obtenida en correos electronicos
emanados de AJECOLOMBIA e inclusive algunos suscritos por usted, figuran como unos
requerimientos de inventario que hacia AIJECOLOMBIA al Sefior David Otero Gémez. ¢ Usted
nos puede ayudar a precisar a qué se refieren estos requerimientos de inventarios?

RESPUESTA: Claro, claro que si. Eso también es era uno de las facetas que nos correspondian
a nosotros, estar atentos con sus inventarios porque es que se manejaban unas carteras
altisimas vy, si por x o y circunstancia la compra mermaba y de pronto se atrasaba, que... no
era muy comun en David, la verdad, pero si de pronto se atrasaba algunos dias que no eran
muchos los que la compafiia daba tampoco... el espacio en cuanto a cancelacién de cartera,
yo creo que no superaba los 8 0 12 dias. Entonces, automaticamente el sistema genera una
deuda, entonces para nosotros era clave mantener la informacion del inventario.

PREGUNTA: Ah, bueno, ¢ para que esa informacién del inventario? para de pronto confrontar
con esa cartera que habia pendiente por cancelar de parte del sefior David Otero o cualquier
otro cliente.

RESPUESTA: “Bueno, listo, el sefior David Otero nos deben $1.000.000.000 y tienen
inventario $1.300.000.000 ya ahi de pronto habia una relativa tranquilidad porque el dinero
esta reflejado en mercancia y, que hay que hacer el trabajo para evacuarla ya eso era otro
tema; o, de pronto también, para estar atento a las fechas de vencimiento ya que una de las
politicas de la compafiia era precisamente esa, no recibir producto ya vencido, entonces por
decir algo si algun lote, alguna referencia estuviera préxima a su vencimiento se informaba
con el fin de que se generaran planes de accion para evacuar ese producto o de pronto a
algln otro producto que estuviera en lanzamiento un seguimiento estricto de que ese
producto hiciera parte de la bodega del inventario del cliente para su impulso por parte de
la fuerza de venta. Entonces era muy importante mantener actualizados los inventarios.

PREGUNTA: Haciendo referencia a la operacion de David, usted menciond que David tenia
una cartera altisima. Yo quisiera pedirle a usted por favor, nos precise si esa cartera era el
costo del inventario.

RESPUESTA: Si, claro. O sea, y también David en su momento contaba con la con la figura del
crédito. La empresa le despachaba la mercancia -y como creo que alcancé a decirle a la Dra.
en una pregunta qué me indicé- la compafiia le daba entre 8 y 15 dias para que tuviera un
crédito o un cupo rotativo; pero David, muy poco porque él contaba con la suficiencia para
comprar de contado.

PREGUNTA: Muchas veces ese recurso, mas que todo era para de pronto favorecer -por
decirlo de alguna manera- un interés de la compafiia para alcanzar una cifra. Me explico,
nosotros teniamos un presupuesto de 1000 pacas -vamos a seguir con el mismo numero-, se
cumplia el presupuesto, pero si por algin motivo u otro la compafiia no llegaba al nimero
general, es decir, la suma de todos los presupuestos, muchas veces “necesito tu apoyo,
necesito tu colaboracién” y terminaba el cliente pues pasandose del presupuesto asignado;
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entonces, ahi la figura de como el crédito ayudaba mucho apalancar pues s cubrir esa
necesidad basicamente.

Y era asi, carteras altas porque es que las transacciones estaban...me acuerdo yo, eran mulas
y una mula tenia un precio promedio entre $27.000.000 y $32.000.000 en aquel entonces.
Yo me imagino que con los ajustes de precios que ha habido ya esa transaccion ha subido,
pero si efectivamente es asi.

REPRESETANTE LEGAL DE AJECOLOMBIA: “Eh, lo primero que tengo que aclarar, Doctor es que AG
Colombia nunca le asignd un territorio al sefior David Otero, ¢si? y el hizo su labor comercial en el
territorio de injerencia, donde tenia situado su comercio, no fue que AG Colombia se lo asignard es
que si traemos a colacidn lo que estd relacionado en la misma demanda. Ahi se dice que el sefior David
Otero, desde antes venia trabajando en la ciudad de Barranquilla, asi que no es cierto que AG
Colombia le haya asignado ningun tipo de territorio.”

EX TRABAJADOR DE AJECOLOMBIA — WILLIAM DE ARCOS:

PREGUNTA: Como funcionario de AJECOLOMBIA manifiéstele al Despacho - si lo sabe-y por el periodo
de tiempo durante el cual labordé -que ya nos explicaba en respuesta anterior- manifiéstele al
Despacho, si el sefior David Otero podia comercializar productos de AJE fuera de estas ciudades que
usted ha mencionado.

RESPUESTA: No, porque en cada ciudad existe una representacion de otros distribuidores, otros
clientes que hacen la labor. AJE determinaba en qué territorio y hasta donde era la incidencia del
sefior David Otero como distribuidor.

PREGUNTA: ¢Habia, digamos alguna consecuencia o alguna sancién -no sé, permitame mencionarle
asi- que AJE impusiera en caso de que el sefior David comercializara un producto fuera de territorio?

RESPUESTA: Si, claro. Era causal de no seguir la comercializacién si invadia territorios que no le
correspondian o donde ya estaban establecidos otros clientes a los cuales AJE ya les habia cedido o
tenia el vinculo comercial para que hicieran el desarrollo del negocio y el posicionamiento de las

marcas.
EX TRABAJADOR DE AJECOLOMBIA — IVAN ACEVEDO:

PREGUNTA: ¢ Digamos AJECOLOMBIA le impuso alguna limitacién al sefior David respecto a territorio?
Por la respuesta que nos acaba de dar. Quisiera de pronto que nos hiciera un poco mas de claridad
frente a ello.

RESPUESTA: Pues, limitaciones en el sentido de la organizacién como tal, porque es que David no era
el Unico distribuidor para la compafiia de los productos de la compafiia. El se le encomendaba una
zona, se le brindaba todo el apoyo que se requeria para hacer la labor de siembra y crecimiento. En
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fin, indicadores estrictamente comerciales pero légicamente, esa zona estaba delimitada por qué
habian otros distribuidores y, con el fin de que no se generaran conflictos ni que se presentara
desérdenes que al final redundaran en la mala prestacién del servicio a los clientes, se establecian
limites, se establecian fronteras entre zonas de servicios de un distribuidor y de otro. Pero
|6gicamente todo eso estaba bajo el benepldcito de la misma compafiia, porque ella era la que
direccionaba todo eso.

TERCER REPARO: INDEBIDA VALORACION PROBATORIA DE LOS CORREOS ELECRONICOS OBRANTES
COMO PRUEBA DOCUMENTALY PERICIAL.

Parra arribar a su fallo, el Despacho obvid la informacion contenida en mas de 300 correos electrdnicos
aportados al plenario, los cuales atestiguan todas las instrucciones impartidas por AJECOLOMBIA S.A.
respecto a la labor comercial desarrollada por DAVID OTERO GOMEZ, las cuales dan cuenta de la
estructuracion de los elementos propios de la agencia comercial.

Tales correos electrénicos fueron sometidos al escrutinio técnico de un perito informatico quien en
su dictamen -y posteriormente durante el interrogatorio que le fue practicado—dio fe de la
autenticidad de las comunicaciones y especialmente de que las mismas no fueron objeto de cambios
o adulteraciones

En el caso concreto, los 518 correos electrénicos allegados al despacho estan revestidos de la
presuncion de autenticidad, lo cual traslada la carga de probar lo contrario a AIECOLOMBIA, ademas,
los correos electrénicos como prueba documental pueden ser verificados su trazabilidad y origen,
vinculando el mensaje de datos a la cuenta de correo electrénicos del autor, y se arribaria a la
conclusién que todas provienen del dominio de AJECOLOMBIA (ajegroup.com).

CUARTO REPARO: AUSENCIA DE CALIFICACION A LA CONDUCTA PROCESAL DE LA PARTE
DEMANDADA

La jueza de primera instancia se abstuvo de calificar la conducta procesal de la sefiora ESMERALDA
RUIZ, Representante Legal de AIECOLOMBIA S.A,, tal como lo impone el articulo 280 del C.G.P., que
en la parte pertinente dispone:

“El juez siempre deberd calificar la conducta procesal de las partes y, de ser el caso, deducir
indicios de ella.”

Obvié por completo el Despacho que durante el interrogatorio que le hiciere el apoderado de
AJECOLOMBIA S.A. a la sefiora ESMERALDA RUIZ, se le escuchd mencionar que previamente habfa
acordado con el abogado la forma en que se desarrollaria el cuestionario:
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ABOGADO DE AJECOLOMBIAS.A.: “¢Usted sabe o usted recuerda si dentro de ese marco
de las operaciones de factoring AJE asumid una parte de los intereses cuando David se
financiaba con el Banco?”

ESMERALDA RUIZ — REPRESENTANTE LEGAL: “Esa pregunta la ibamos eliminar.”

También durante el interrogatorio que le fue practicado en la audiencia inicial se escuché a la Dra.
ESMERALDA RUIZ mencionar que “habia borrado todo” éestaba leyendo la respuesta a sus preguntas?

APODERADO PARTE DEMANDANTE: “Diga la declarante si es cierto o no, aunque yo afirmaé
que es cierto, que desde el afio 2017 a 2021, la empresa AJECOLOMBIA prohibia variar el
precio de los productos que posicionaban en el territorio de la ciudad Barranquilla, Atldntico
y Guajira, que entregaba al distribuidor que se llevaba al consumidor final, esto es que atendia
el sefior David Otero en esos momentos.”

DOCTORA TULIA ESMERALDA RUIZ ARIZA: “No es, no es cierto. Perdon, perdon, es que borré
todo.”

Es bien conocido que no es licito a las partes fabricar su propia prueba, y es precisamente todo lo
contrario lo que se observa dentro del interrogatorio de parte realizado a la representante de
AJECOLOMBIA. No obstante, la decision del juzgado pareciere estar soportada enteramente en la
declaracién rendida por la sefiora ESMERALDA RUIZ, la cual fue acogida e interpretada sin ningun
tamiz. En efecto, al descartar la existencia del Contrato de agencia comercial, afirma el Despacho:

“Tales inferencias estdn soportadas con las versiones de la representante legal de
AJECOLOMBIA S.A., en su interrogatorio de parte, la declaracion de propia parte y la testigo
ANGELA RODRIGUEZ”

QUINTO REPARO: ERRONEA INTERPRETACION DE LA DINAMICA CONTRACTUAL DESARROLLADA
ENTRE DAVID OTERO GOMEZ Y AJECOLOMBIA S.A.

El articulo 1317 del Cédigo de Comercio define el contrato de agencia comercial como aquel por
medio del cual un comerciante asume en forma independiente y de manera estable el encargo de
promover o explotar negocios en un determinado ramo y dentro de una zona prefijada en el territorio
nacional, como:

- “Representante o agente de un empresario nacional o extranjero.”
“O como fabricante.”
“O como distribuidor de uno o varios productos del mismo.”
De la misma definicion legal que nos trae el articulo arriba citado, se extrae que la distribucion de un

producto fabricado por el empresario, se constituye también en un medio para la estructuracién de
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un contrato de agencia comercial. Esto es, el agente puede actuar como representante del
empresario, pero también como fabricante de los productos del empresario o como distribuidor de
dichos productos.

En efecto, en la sentencia recurrida se lee sobre el particular:

“Aunque un distribuidor puede ser considerado agente comercial, para que obre como tal es
necesario que haya asumido, en forma independiente y de manera estable, el encargo de
promover o explotar negocios del empresario en un ramo especifico y dentro de un drea
territorial prefijada, ejerciendo tal actividad por cuenta y para beneficio de aquel.”

Entonces, el elemento diferenciador entre un mero contrato de distribuciéon con un contrato de
agencia comercial que se configure a través de la distribucion de productos del empresario, en
ultimas, se circunscribe a la persona que resulte beneficiada con la gestion desplegada por el
comerciante; asi, si el beneficio lo percibe el empresario estaremos frente a un verdadero contrato
de agencia comercial.

En lo que a esto se refiere, menciona la juez en la providencia objeto de recurso, citando a la Corte
Suprema de Justicia:

“En pronunciamiento posterior, [la Corte] preciso que una de las caracteristicas de la agencia
es gue la actuacion del agente es por cuenta ajena, en vista de que el impacto del éxito o
fracaso de la encomienda se patentiza primordialmente en los estados financieros del
agenciado” (...)” — Negrilla fuera del texto original.

Sentado lo anterior, se ataca la providencia por considerar que el Despacho NO analizé a profundidad
la dindmica de la relacién contractual habida entre DAVID OTERO GOMEZ y AJECOLOMBIA S.A., con
lo cual se hubiese llegado a la ineludible conclusién de que ésta ultima fue la directa beneficiada con
la gestién comercial desplegada por DAVID OTERO GOMEZ a quien instrumentalizé para servir a sus
intereses, compartiendo con él los riesgos propios de su actividad al servicio de AJECOLOMBIA S.A.

Menciono como prueba las declaraciones testimoniales rendidas por los ex trabajadores de
AJECOLOMBIA:

EX TRABAJADOR DE AJECOLOMBIA — IVAN ACEVEDO:

PREGUNTA: En una de sus respuestas anteriores usted nos manifestd que David hacia la
siembra y crecimiento. Usted explicd que eran conceptos comerciales y cuando se refirié a
la siembra dijo que era “la colocacion del producto”. Yo le agradeceria si usted puede ser un
poco mas especifico en el sentido de decir qué es la colocaciéon del producto, ies ponerlo en
donde?, (Qué pasa? ¢Qué es eso?
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RESPUESTA: Los puntos de venta Doctor. Es decir, al vendedor del asignan 50 visitas diarias,
dentro de esas 50 visitas hay 35 tiendas, hay 5 panaderias, hay 5 casas de familia y otro tipo
de negocios. Hay 50 negocios, entonces, cuando yo le hablo de siembra es la perturbacion
del mercado como tal éok?. Cuando la compaiiia llegd al pais y empezd a hacerse este trabajo
a eso técnicamente se reconoce como “siembra”, donde el vendedor sale a proponer el
producto y si el cliente me lo compra ya eso queda establecido como una siembra. Ahora
bien, cada vez que la compafifa lanza un producto o una nueva referencia, vuelve a hacerse
el mismo trabajo, pero digamos que ya es mas fdacil porque es llegar donde los clientes que
nos compran y proponerle una nueva referencia.

EX TRABAJADOR DE AJECOLOMBIA — WILLIAM DE ARCOS:

PREGUNTA: ¢Y habia alguna sancién o llamado de atencién por parte de AIECOLOMBIA en el
evento de que estos presupuestos a los que nos venimos haciendo referencia de compra y
de venta no se cumpliera a cabalidad por el sefior David Otero Gomez?

RESPUESTA: Bueno, tanto como... como sancién habia como una estacion v, si no se lograban
los niveles de participacién o los niveles de penetracién de la marca, so pena de que el
territorio fue dividido vy, se dividiera y se diera parte a otro cliente. Si el cliente no le llegaba
a los niveles de penetracion y de participacién de mercado que la compafiia tenia
establecido, o se corria el riesgo de que ese territorio o que la zona que tenia el sefior David
fuese ser dividida y se le dejara solamente la parte que él podia cumplir; donde no cumplia
tenia, corria el riesgo que se le entregara a otra persona o a otro cliente.

PREGUNTA: En respuestas dadas las preguntas anteriores, usted ha hablado de
posicionamiento de marca, de penetracién en el mercado. Digamos por el conocimiento
directo que usted pudo tener como funcionario de AIECOLOMBIA. ¢ Usted de pronto podria
afirmar que el sefior David Otero colaboraba o contribuia de alguna manera al
posicionamiento de las marcas de AJECOLOMBIA?

RESPUESTA: Total, total. Es que, de hecho, los representantes de COMERCAR nadie los
conoce en la ciudad ni en el mercado como representante de COMERCAR, los conocen aun
hoy en dia van y los conocen como la marca que representan y, en su momento eran los
representantes de Big Cola, que era la marca sombrilla o la marca mas grande que tenia.
Toda la gente reconocia al equipo de ventas de David no como agente de COMERCA...
porque, de hecho, la marca de COMERCAR ni siquiera se menciona, se mencionaba como
representante de Big Cola que es la marca principal de AJECOLOMBIA.

A la par de lo anterior, cdmo puede hablarse de un negocio de venta para reventa cuando la misma
Representante Legal de AJECOLOMBIA menciona que —a la finalizacion de la relacién contractual
habida con DAVID OTERO, AJECOLOMBIA se vio obligada a “tomar el mercado de forma directa”
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M. PETICION

Por todo lo anterior, solicito muy respetuosamente, se REVOQUE la sentencia de primera con base
en los argumentos esgrimidos, y DECLARE LA EXISTENCIA DE LA AGENCIA COMERCIAL.

Con respeto,

Atentamente,

T.P N¢. 70.920 del C.S.'de la J.
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