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Luego de varias fases de este proyecto, nos invade un profundo sentimiento de agradecimiento para con la
Camara de Comercio de Florencia para Caqueta, los comerciantes, la Universidad de la Amazonia, a los
estudiantes de derecho y a todos quienes han creido en la importancia de este trabajo; sin ellos no hubiese sido

posible su realizacion.

A los comerciantes y administradores de los establecimientos que hacen parte de los sectores analizados,
gracias infinitas porque con su disposicion, nos permitieron conocer las practicas habituales desarrolladas en el
sector mercantil, mas concretamente alrededor de la prima comercial. En efecto, sus experiencias y frutos

constituyen y tejen parte de la historia econdmica del Departamento del Caqueta.

A la Universidad de la Amazonia y a los estudiantes del Semillero de Investigacion Fibide ! de la Facultad de
Derecho de dicha universidad, admiracion por su compromiso real y absoluto con la academia, por su
constancia, emprendimiento y motivacion que han posibilitado obtener los resultados aqui descritos, cuentan
con las caracteristicas propias indispensables para realizar la tarea de encuestar y seleccionar la informacién,

como parte del ejercicio de comprender las actividades comerciales desarrolladas.

A la Céamara de Comercio de Florencia para el Caqueta por haber apoyado nuestra iniciativa de
investigacién, que va mas alla del cumplimiento de la ley y que permite desde la realidad promocionar la
construccién y sistematizacion de un saber propio de los comerciantes, sus practicas y el legado que dejan. Su
compromiso se ve reflejado en el constante apoyo para este tipo de iniciativas, por ello su labor es plausible y
confortante. Finalmente, al presidente ejecutivo de la Camara de Comercio de Florencia para el Caquetd, Juan

Carlos Rojas Torres por haber creido en nuestra iniciativa de investigacion, por apoyarnos incondicionalmente y

ser parte de nuestros proyectos.
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v . 2. PRESENTACION

Desde el nacimiento del Derecho Comercial, la costumbre mercantil ha cumplido una funcién de innegable
importancia en su formacién y hoy sobrevive como orientadora del actuar de los comerciantes. Ella es casi
. imperceptible, porque hace parte de la cotidianidad, de lo frecuente y a veces, del sentido comin. Esta presente
en los contratos bancarios, en los negocios inmobiliarios, en la comercializacién de bienes y servicios y, por lo
general, en todos los asuntos del comercio. Por su relacion directa con los comerciantes y en general, con las
practicas que suelen desarrollarse en las plazas donde ejercen su jurisdiccion, el Cédigo de Comercio y el
Decreto 898 de 2002, han confiado a las Cdmaras de Comercio el deber de recopilar y certificar las costumbres

mercantiles locales.

Esta labor debe realizarse mediante una investigacion cuyo objeto consiste en establecer que las practicas o
reglas de conducta comercial que tienen presencia en el area de influencia de cada camara se realicen en forma

uniforme, reiterada, publica y que no sean contrarias a las normas legales vigentes.

De esta manera, la costumbre mercantil cobra gran importancia para las relaciones juridicas que se
establecen en los diferentes sectores econdémicos del pais y en particular en el sector comercial, constituyéndose
en una indiscutible fuente de derecho creadora de normas juridicas por su capacidad de adquirir el mismo valor

que la ley mercantil cuando es debidamente probada.

Asi entonces, La presente investigacion juridica esta centra en el analisis sistematico, critico e introspectivo
de las metodologias de venta, atencidén y resolucion de problematicas simples presentadas luego de que un
cliente ha comprado un producto y/o recibido un servicio en los sectores de droguerias y establecimientos de
peluquerias, barberias y centros de belleza. El estudio realizado conduce a la recopilacion y reconocimiento de
las practicas mercantiles que acobijan los requisitos legales de reiteracidon, vigencia, uniformidad, obligatoriedad
y publicidad, que estan establecidos en el Decreto 410 de 1971.

En esta ocasion, el foco de atencidn se dirigié a los sectores de droguerias y establecimientos de peluquerias,
barberias y centros de belleza en la capital del departamento caquetefio, pues en los Gltimos afios estos han
tenido un crecimiento elevado, que ha generado la produccion de conductas no reguladas por las normas, que
conllevan en précticas mercantiles de uso constante y obligatoriedad para los individuos, que remplazan con
ellas, los vacios que deja la ley. Por esto se convierte relevante e indispensable, identificar dichos
comportamientos para brindar asi mayor seguridad juridica en los sectores, posteriormente generar certificacion
de ellas como costumbres mercantiles por parte de la Camara de Comercio de Florencia, Caqueta, recibiendo

con esto, validez juridica y fuerza de ley para confirmar las relaciones juridicas inmersas en las respectivas

' practicas.




’ < 3 PROYECTO COSTUMBRES MERCANTILES

v . 3. INTRODUCCION

Las primeras normas de conducta que regularon las relaciones de los seres humanos fueron de origen
consuetudinario, por lo que la comunidad estaba directamente encargada de establecer las costumbres a través
de sus practicas y relaciones. Una costumbre, cualquiera que sea, constituye un datum cuya existencia es

imposible desconocer y cuya eficacia no puede ser puesta en duda.

Desde esta Optica, la costumbre no puede ser considerada como algo ajeno al Derecho ni al ordenamiento
juridico, sino que debe ser considerada como una parte esencial y constitutiva del mismo. Es decir, la costumbre
y la ley no son dos entidades de naturaleza distinta y excluyente, sino mas bien son dos formas diferentes de
manifestarse en la realidad social.

En el ordenamiento juridico la costumbre toma un papel preponderante en el campo del derecho comercial,
tanto es asi que él mismo nacié por via consuetudinaria, por lo que las practicas regulares y cambiantes de los

comerciantes enriquecen dia a dia el acervo regulatorio de esta disciplina.

No hay duda entonces que las relaciones comerciales desde su génesis se han caracterizado por su potencial
dinamismo y persistente evolucion, formando asi los usos y costumbres mercantiles, lo cual constituye un papel
revitalizador del derecho comercial y una solucién a las dificultades que se pueden exteriorizar a la hora de

tratar de definir la ley nacional o local que resulte aplicable a los contratos y negocios en particular.

Las nuevas realidades mercantiles, el desarrollo de la tecnologia que facilita las transacciones de bienes y
servicios, la agilidad en los nuevos medios de transporte de mercancias, llevan en si, una dosis alta de
costumbres que por su uniformidad, reiteracién y publicidad, nutren el derecho y acuden a constituir o renovar

las instituciones juridicas comerciales.

Es asi como la costumbre mercantil, como fuente tradicional y de cardinal importancia, se encuentra
reconocida juridicamente por la ley comercial colombiana en su articulo 3° (Decreto 410 de 1970 o Cddigo de
Comercio), otorgandosele la misma autoridad de la ley formalmente escrita, siempre que no la contrarie

manifiesta o tacitamente y que redna los requisitos exigidos para su aplicacion.

De esta manera, la costumbre, como objetivacion de una determinada practica social, ha brindado respuesta a
los requerimientos de los cambios y progreso continuo del comercio, ofreciendo mayor flexibilidad y efectividad
ya que como fuente de derecho, retine los usos implantados por los miembros de la colectividad, y actos
realizados en forma constante y demarcados por su uniformidad y publicidad, que los comerciantes observan
como reglas que se hallan implicitas en las practicas mercantiles. En vista de que la dialéctica comercial exige
respuesta &gil a los problemas que surgen en su devenir, resulta indiscutible la relevancia juridica e importancia

\gue reviste la costumbre mercantil en nuestro &mbito social a nivel nacional y méas adn local.
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.Es claro entonces, que la debida compilacion y sistematizacion de las practicas mercantiles serviran para
darle un manejo mas adecuado a las controversias juridicas que se susciten alrededor de las relaciones
comerciales; por ello tenemos la certeza que con la ejecucion de este proyecto ya en su fase Xl, podemos
facilitar y permitir que estas situaciones estén comprendidas por el reconocimiento juridico-local, ya que en un
conflicto, sélo prevaleceran aquellas costumbres mercantiles que dentro de nuestro estudio, cumplieron con los

requisitos exigidos por la ley comercial para ser certificadas.

En efecto, como lo mencionamos en las anteriores ediciones, la Camara de Comercio de Florencia en
ejercicio de sus funciones ha certificado diversas costumbres mercantiles especialmente en la capital Caquetefia.
En este orden de ideas, a través de la cooperacidn interinstitucional con la Universidad de la Amazonia, este
proyecto de investigacién que nacié hace varios afios, en esta oportunidad se consolida con nuevos y

contundentes impactos.

La investigacion en esta oportunidad tomd como patron temporal y espacial, los 4.085 establecimientos de
comercio inscritos en la Cdmara de Comercio de Florencia para el Caquetd que ejercen su actividad en la
jurisdiccion del municipio de Florencia Caqueta, posteriormente se procedié a la clasificacion por sectores de
acuerdo a la actividad econdmica que realizan, tomandose finalmente los sectores de peluquerias, barberias y
centros de belleza, junto con el sector de venta de medicamentos (farmacias y/o droguerias).
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. 4. JUSTIFICACION

Tal como se indic6 en las fases anteriores, los romanos como sujetos primordiales dentro del derecho, hacian
alusion a la “inveterata consuetudo oppinio iuris sive necesitatis”, para aducir a aquella practica antigua que
genera la opinion de estar necesariamente en presencia de una ley, es decir, que ha llegado a transformarse con
el paso del tiempo y a tener aceptacion social con una fuerza que vincula a todos, como si de una ley escrita se
tratase (Xilema, Fase VIII, Costumbre mercantil San Vicente del Caguan) .

En virtud de lo anterior, puede afirmarse que la costumbre y la ley no son sino procedimientos y formas
normativas diferentes a través de las cuales se regulan aspectos sociales, siendo la primera una fuente juridica

igualmente valida y eficaz siempre que redna los elementos previstos por el ordenamiento.

Por lo tanto, la obediencia repetida, regular y continua de una norma de conducta, por la mayoria de los
individuos pertenecientes a una sociedad con el convencimiento de su obligatoriedad y su coherencia con una
necesidad socio-juridica reconocida por esa comunidad, generan a una costumbre como configuracién natural,
indispensable, de manifestarse y de existir en el derecho. Este mecanismo de creacion consuetudinaria ha creado

una especie de derecho no escrito, que surge de afios de experiencia y en ellos hace sus cimientos.

De esta forma, las Camaras de Comercio tienen dentro de sus funciones basicas: la certificacion de las
costumbres mercantiles que los comerciantes realizan en el espacio geografico de sus competencias. La
delegacion de esta actividad en cabeza de instituciones privadas y auténomas radica en la inmediatez que tienen
respecto de tales practicas; sobre todo por su caracter asociativo y gremial que vincula su imparcialidad y

seriedad en el ejercicio de sus funciones publicas.

Asi las cosas, con la finalidad de dar cumplimiento a las diferentes obligaciones previstas por la ley, la
Camara de Comercio de Florencia se ha dado a la tarea de realizar una recopilacion objetiva y sistematica de
diferentes costumbres, por lo que alrededor de las 10 fases anteriores se han estudiado diversos sectores
mercantiles en Florencia Caqueta y en San Vicente del Caguan. En una ocasion anterior ya se habia realizado un
estudio a establecimientos con relacion a servicios de belleza, pero debido al crecimiento elevado de este sector,
se considera necesario una nueva caracterizacion que permita entender el estado actual de dichas relaciones

mercantiles.

En esta forma, dada la evidente importancia de la costumbre en esta rama del derecho, su implementacion y
prueba estan sujetas a normas y procedimientos en cuya aplicacién las Camaras de Comercio desempefian un rol
protagdnico. De ahi que la determinacion de la costumbre mercantil sea Gtil, puesto que constituira un medio de
prueba idoneo y pertinente, por medio de la certificacion que se expida para tal efecto, y que da certeza sobre la

existencia de los elementos que la constituyen.
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. 5. OBJETIVOS

5.1. GENERALES

Determinar cudles son las costumbres mercantiles no reguladas por la ley, cuyos hechos
constitutivos sean de publico conocimiento, uniformes, reiterados y que sirvan de pardmetros

normativos para las relaciones comerciales en el municipio de Florencia Caqueta.

Estudiar las costumbres mercantiles que existen en los diferentes sectores de la economia de

Florencia Caqueta, para establecer su posible certificacion y reconocimiento juridico local.

5.2. ESPECIFICOS

5.2.1.

5.2.2.

5.2.3.

5.2.4.

Conocer las diferentes practicas mercantiles que se generan a diario en las relaciones comerciales

entre comerciantes y de estos con terceros.

Recopilar, de manera sistematizada, las practicas mercantiles mas comunes en las relaciones
comerciales de los sectores de peluquerias, barberias y centros de belleza y venta de medicamentos

(farmacias y/o droguerias).

Identificar las practicas constitutivas de costumbres mercantiles, que sirva de instrumento
consuetudinario que fija modos de actuar y solucionar un conflicto.

Establecer si las préacticas mercantiles existentes cumplen con los requisitos establecidos en el

articulo 86 del Codigo de Comercio, para su respectiva certificacion.
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Evidentemente con el pasar de los dias, la economia de la puerta de oro amazénica se ve en constante
crecimiento, y con ello la cantidad de establecimientos comerciales en la capital caquetefia. Si bien es cierto, que
. este aumento econdmico trae consigo un desarrollo contundente al municipio, es evidente que a su vez crece de
manera alarmante la cantidad de conflictos que por desgracia el ordenamiento juridico escrito colombiano no

regula.

Como se menciond anteriormente se tiene reporte de una investigacion pertinente a un sector muy
relacionado, a la comercializacion de servicios y productos de belleza, el sector de peluquerias, sin embargo,
para ese entonces se tenia registro de solo 45 establecimientos, nimero que basicamente se encontré triplicado
en los registros actuales con 157 negocios. Por otro lado, el sector de ventas de medicamentos (droguerias y/o
farmacias), es un sector que abarca un considerable nimero de los establecimientos del municipio de Florencia
y en los dltimos afios ha aumentado en gran medida, y ademas no ha sido objeto de estudio para las costumbres

aqui planteadas

Frente a lo anterior, resulta necesario y pertinente realizar un estudio para verificar la vigencia y existencia
de una o varias costumbres mercantiles enfocadas a las metodologias de venta, atencion y resolucion de
problematicas simples presentadas luego de que un cliente ha comprado un producto y/o recibido un servicio en

los sectores de venta de medicamentos (farmacias y/o droguerias) y peluquerias, barberias y centros de belleza.

En razén a lo mencionado y conforme a lo consagrado en el articulo 86 del Coédigo de Comercio
Colombiano, el planteamiento del problema de esta investigacion, se basard en establecer ;cuéles son las
practicas o reglas de conducta mercantil en relacion con las metodologias de ventas, préstamo de productos
entre comerciantes, y resolucion de insatisfacciones de los consumidores después de comprado un servicio o
producto, observadas en forma publica, uniforme y reiterada los sectores de venta de medicamentos (farmacias

y/o droguerias), peluquerias, barberias y centros de belleza del municipio de Florencia?.

En cuanto a la hip6tesis de trabajo con la cual iniciamos la investigacion, se fundamenta en que las practicas
de venta por abono o separado, venta al por mayor ademas de préstamo de productos entre comerciantes del
sector y resoluciones de problemas con clientes insatisfechos con los productos o servicios comprados, han ido
consoliddndose como conductas de frecuencia elevada entre los comerciantes de los sectores ya nombrado. Lo
que requiere que sean analizados y cotejados para ser certificados por la Camara de Comercio de Florencia y

que por lo tanto serviran de fuente de derecho apta para resolver litigios.
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7.1. ANTECEDENTES DEL SECTOR

3 . Desde los antiguos egipcios, la belleza y el cuidado de la apariencia fisica, fue un tema de mucho respeto,
) para aquella época, actividades tales como: los bafios de leche, exfoliaciones de la piel, maquillaje en el rostro,

manicura, los cortes de cabello, eran por menos unas de las costumbres mas simbdlicas.

Con el tiempo la vanidad humana comenzd a surgir y a aumentar llegando a gran parte del mundo llegando a
la Antigua Grecia cuando los salones de belleza comenzaron a tener un lugar en la sociedad, donde solo se
peinaban las cabezas mas selectas. Al mismo tiempo naci6 junto una gran cantidad de artistas un sin nimero de
mezclas, cremas y productos usados con la finalidad de mejorar el aspecto de los que los usaban junto con darle
un toque caracteristico a cada persona en particular. Los primeros conceptos de salones de belleza formales que
se tienen fueron desarrollados por Martha Matilde Harper quien de alguna manera invent6 también el concepto

actual de franquicias en los negocios.

Contextualizando en el municipio de Florencia capital del departamento de Caquetd, hace algunos afios se
realiz6 una caracterizacion en un informe de costumbres mercantiles del sector de “peluquerias”, en este se
describa, la situacion y actividades cotidianas de aquellos tiempos en dichos establecimientos comerciales. Sin
embargo, en los Gltimos afios gracias al aumento poblacional, y el crecimiento econémico del municipio de
Florencia Caquetad, aumento también la demanda de personas que necesitaban de servicios no solo de
peluqueria, si no en general servicio y productos que sufragaran y marcaran aquellas necesidades y matices de

belleza que los consumidores sentian estaban siendo olvidados.

Para el informe presentado en el 2010, se menciona alrededor de 45 establecimientos que tenian en su razén
social “peluquerias”, ahora en reportes recientes se aprecia que la cantidad de establecimientos de razon social

relacionados con el corte de cabello, servicios y venta de productos de belleza es de 157.

Este aumento dramatico de la cantidad de establecimientos dedicados a la belleza no solo se not6 en los
nameros de bases de datos, si no en la comunidad florenciana en general; la cual, evidentemente ha sacado
provecho de este crecimiento, pues con el aumento de dicho establecimientos, no solo se ha diversificado las
opciones de tratamientos de belleza, si no también, se ha podido generar oportunidades laborales a gran cantidad
de individuos que no encontraban refugio en una sociedad tan exigente y competitiva. Aun asi, gracias a este
pronunciado crecimiento poblacional del sector, y aumento de las necesidades tanto de los consumidores como

de los prestadores de servicios, este es un sector que se habia vuelto una parte desconocida del comercio.

En la época de los afios 50 los hombres y las mujeres iban a sitios diferentes a realizar sus necesidades
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quebro lo cual para inicio de los afios 60 dio origen a lo que en el informe pasado de denomino, peluquerias
modernas, con establecimientos como “Paulete”, “salas de belleza Firley” o “salén de belleza Mary y Sandra”
ubicados a los alrededores del parque Santander. Este tipo de establecimientos subsidiaban las necesidades de
ambos géneros, y a su vez nuevos tipos de atenciones en una nueva época. Las mujeres ahora asistian a centros
de belleza a realizarse gran variedad de tratamientos no solo para el cabello, manos o pies, sino también a

solicitar servicios de maquillaje, mascarillas para la piel, exfoliaciones entre otros.

En los ultimos afos, se generd una nueva revolucion de la belleza tanto para las mujeres como para los
hombres, estos Gltimos ahora deseaban no limitar su atencion de belleza a un simple corte de cabello y barba, si
no a servicios as especificados con cortes y estilos que permitieran liberar esa personalidad, que por mucho
tiempo sintieron reprimida; mientras que las mujeres cada vez exigian que sus servicios de belleza estuvieran a
la vanguardia y en la més alta calidad de los estdndares establecidos por la sociedad, lo que género que
nuevamente se dividieran los establecimientos de presentacion de servicios de belleza para hombres y para
mujer; pero ahora, no por paradigmas, sino porque ambos tipos de consumidores sintieron la necesidad de ser
atendidos en establecimientos que dedicaran todos sus esfuerzos en sus necesidades Unicas como género. Asi
entonces muchos nuevos establecimientos como “barberia London”, “barberia shop”, “centro de belleza y
estética Amadeus” entre otras, que llegaron, para ampliar los limites de la comercializacién de servicios y

productos de belleza en la capital caquetefia.

7.2. CARACTERIZACION DEL SECTOR

Los diferentes establecimientos mercantiles que poseen como objeto comercial servicios y productos de
belleza, se caracterizan por ofrecer dentro de su establecimiento comercial variedad de tratamientos,
mantenimiento y atenciones para el cabello, rostro, manos y pies, ademas de una amplia gama de estilos de
cortes, que combinan con atencion de calidad y precios muy accesibles lo que a les ha permitido sostenerse y

sobresalir como fuertes comerciantes en el Municipio.

El sector de peluquerias, barberias y centros de belleza ha evolucionado conforme a avanzado la sociedad,
asi estos tratan de mantenerse al margen con los gustos y estilos de la época y las exigencias de los clientes, con
personal capacitado y dispuesto a brindar una atencion de alta calidad y amabilidad. Sin embargo, este se
considera un sector muy competitivo en el cual destacan aquellos negocios que se reinventan conforme lo hacen

las necesidades de los consumidores.

También es de destacar que a lo largo del desarrollo de la actividad investigativa se encontro que, en algunos

de estos establecimientos comerciales, los encuestados desempefiaban ocupaciones diversas, por ende, la

11
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(

N\ . Por lo tanto, en el sector de peluquerias, barberias y centros de belleza de Florencia Caqueta, se encontraron

en la poblacion de estudio, las siguientes caracteristicas:

Tabla 1.
a. Administrador 26
b. Estilista 77
c. Propietarios 26
Total 129
Gréfica 1.
Ocupacion
ma. Administrador ~ mb. Estilista mc. Propietarios
Tabla 2.
a. femenino 98
b. masculino 31
Total 129
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Genero

B a.femenino Mb.masculino

Tabla 3.
a.18-25 26
b.26-35 77
€.36-50 21
d. Mas de 50 5
Total 129
Gréfica 3.

Edad

Ma.18-25 MWbL.26-35 MWc.36-50 mdmasde 50
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El estudio se ubica en una practica social no formalizada, para nuestro caso, la realizada por los
comerciantes en sus actividades cotidianas. Un contexto que permite comprender con profundidad las
situaciones concretas y orientarlas hacia una practica social formalizada si que sea necesariamente regulativa.
Asi planteados los conceptos, se desarroll6 un tipo de investigacion de corte histérico (descriptivo) y

hermenéutico.

Para llevar a cabo el trabajo se desarrollaron las siguientes fases: Planteamiento del problema, Identificacién de
las necesidades de informacion, determinacién del universo y de la muestra (dimensionamiento del trabajo),
instrumentos para la recoleccién de la informacion (estructuracion, elaboracion y pilotaje de los instrumentos;
aplicacion de los instrumentos; procesamiento sistematizado de la informacién), analisis y critica de la

informacion y discusidn interdisciplinaria de los resultados y conclusiones.

La indagacion sobre précticas mercantiles del sector se llevé a cabo bajo los siguientes parametros.

SECTOR DE PELUQUERIAS, BARBERIAS Y CENTROS DE BELLEZA

I. MARCO DE LA INVESTIGACION:
Establecimientos de comercio dedicados a la prestacion servicios y productos de belleza dentro del municipio
de Florencia, matriculados en la Camara de Comercio. Para ello se utilizaron las siguientes bases de datos:
base de datos suministrada por la misma Camara de comercio de Florencia y los directorios telefonicos del

departamento y la ciudad, paginas web del Municipio.

Il. TECNICA DE RECOLECCION DE DATOS: Muestreo Aleatorio Simple

11l. METODOLOGIA UTILIZADA:
Proceso de experiencia personal, conociendo el problema y dialogando con el personal vinculado a su objeto de

estudio, a través de la entrevista personal y de la encuesta estructurada.

IV. MUESTRA SELECCIONADA: De acuerdo con el nimero de establecimientos de comercio y/o
comerciantes inscritos en la Camara de Comercio de Florencia. Si bien se obtuvieron inicialmente 198
registros, se decantaron a 157 establecimientos por la doble inclusion como comerciantes y como
establecimientos, que involucraban alguno de los siguientes términos: Corte de cabello, peluqueria, barberia y
belleza. Sobre estos, se entrevistaron a 129 que directamente hacen parte del sector, y que, por su
transcendencia social, y econdmica constituyen el alma de este tipo de establecimientos, dicha entrevista se

realizé utilizando el muestreo aleatorio simple. M.A.S.

El modelo estadistico para determinar el tamafio de la muestra y su representatividad, con un nivel de confianza
el 95% y un margen de error mas o0 menos del 5%, fue:

n= N

1+e2 (N-1)

14



PROYECTO COSTUMBRES MERCANTILES

n= Tamafio de la muestra que deseamos conocer
N= Tamafio conocido de la poblacién

Z=Valor de confianza 1.96

Pg= Varianza de la poblacion 0.50

E= Error muestral 0.05

V. PERIODO DE RECOLECCION: Del 10 de noviembre de 2019 al 7 de diciembre de 2019

VI. HIPOTESIS: Existencia de las siguientes costumbres mercantiles en el municipio de Florencia:
Modo de pago del personal de trabajo

Requisitos de contratacién de personal nuevo

Garantia del trabajo o servicio prestado

Venta de productos de belleza por abono o separado

Préstamo de productos entre comerciantes

o 0k~ 0w DN

Venta de productos por mayor

VII. RESULTADOS ESPERADOS: Verificacién de requisitos de la costumbre mercantil. Asi mismo,
conforme a la metodologia adoptada, el andlisis y validacién de las encuestas requiere la elaboracién de un
informe estadistico en el cual se debe constatar, entre otros aspectos, que las preguntas relacionadas con los
requisitos exigidos para la costumbre mercantil (uniformidad, reiteracion, obligatoriedad, publicidad y

vigencia) arrojen un porcentaje minimo del 70% de respuestas afirmativas.

7.4. HALLAZGOS Y RESULTADQOS

TABULACION Y DECANTACION DE PRACTICAS

7.4.1. PRACTICA MERCANTIL | MODO DE PAGO AL PERSONAL DE TRABAJO
ANALIZADA

Tabla 5.

¢ Cudl es el método de pago que utiliza con su personal?

a. Existencia de un contrato de prestacion de servicios o trabajo 72
b. Porcentaje por el trabajo realizado asumiendo los costos el estilista 21
c. Porcentaje por el trabajo realizado asumiendo los costos el comerciante 36
d. Otro, (Cuél? 0
Total 129
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. Cual es el método de pago que utiliza con
su personal?

Ha. Existencia de un contrato de prestacion de servicios o trabajo

mb.  Porcentaje por el trabajo realizado asumiendo los costos el estilista
mec. Porcentaje por el trabajo realizado asumiendo los costos el comerciante

d.  Ofro, ;Cual?

Tabla 6.

Si el método de pago que utiliza con su personal es el porcentaje por el trabajo realizado asumiendo los
costos el estilista, ¢a cuanto equivale ese porcentaje?

a 1%-20% 0

b. 21%-40% 0

C. 41%-60% 15

d. 61%-80% 5

g. No aplica 108

Total 129
Gréfica 6.

5i el metodo de pago que utiliza con su personal es el porcentaje por el
trabajo realizado asumiendo los costos el estilista, ;A cuinto equivale

ese porcentaje?
Wi 1%20% mn 21%-40% moo 41%-60%
4. 81%-R0% Ha 0o, ; Codl? By No zabe No r2zponda

Bz Noaplica
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.Tabla 7.

Si el método de pago que utiliza con su personal es el porcentaje por el trabajo realizado asumiendo los
costos el comerciante, ¢a cuanto equivale ese porcentaje?
a 1%-20% 0
b.  21%-40% 0
C. 41%-60% 26
d.  61%-80% 10
Otro, ¢Cual? 0
f. No sabe/No responde 0
g. No aplica 93
Total 129
Grafica 7
Si el método de pago que utiliza con su personal es el porcentaje
por el trabajo realizado asumiendo los costos el comerciante, ;A
cuinto equivale ese porcentaje?
i 1%-20% Eb. 21%-40% me  41%60%
d. 61%-80% e Otro, ;Cual? uf No sabe/No responde
Mg Noaplica
Tabla 8
Reiteracion ¢ Realiza de manera reiterada la practica mercantil sefialada?
a. Si 129
b. No 0
c. No sabe / No responde 0
Total 129
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SRealiza usted de manera reiterada la practica
sefialada?

Ma Si Wb, No WMNosabe/Noresponde

Tabla 9.

Vigencia ¢Cuanto tiempo hace que realiza esta practica mercantil?
a. De 6 meses a 1 afio

0
b. De 1 a 3 afios

36
¢. De 4 a 10 afios

52
d. Mas de 10 afios

41
Total

129
Graéfica 9.

,Cuanto tiempo hace que realiza esta practica
mercantil?

Ba Deo6mesesalaio Mb.Dela3afios Wc. Dedal0aios ™d Masde 10 afios
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. .bla 10.
—
J

Uniformidad: ¢La practica mercantil sefialada es conocida y aplicada por todos los establecimientos del sector?
a. Si 72

b. No 15

¢. No sabe / No responde 41

Total 129

Gréfica 10.

¢(La practica mercantil sefialada es conociday
aplicada por todos los establecimientos del sector?

Ma. Si Mb. No MNo sabe/No responde

Tabla 11.

Obligatoriedad: ;Considera usted que esta practica deberia ser obligatoria?
a. Si 88

b. No 15

¢. No sabe / No responde 26

Total 129

Gréfica 11.

,Considera usted que esta practica mercantil deberia
ser obligatoria?

Ha 3i Wb No W®c Nosabe/Noresponde
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Publicidad: ¢Considera que la practica referida es conocida y utilizada por todos los comerciantes del sector?
a. Si 72
:) b. No 15
. c. No sabe / No responde 41
Total 129
Grafica 12

.Considera que la practica referida es conocida y
utilizada por todos los comerciantes del sector?

Ma. Si mb. No ®No sabe/No responde

ANALISIS DE RESULTADOS

Los resultados expuestos, reportan que el 56 % de los encuestados realiza el pago a su personal bajo un
contrato de prestacion o servicio, mientras que el 16 % lo hace mediante porcentaje por el trabajo realizado
asumiendo los costos el estilista y el 28 % lo hace mediante porcentaje asumiendo los costos el comerciante. Por
otra parte, en aquellos casos en el que se le paga al personal un porcentaje del trabajo realizado a sumiendo los
costos el estilista, 12 % del total de encuestados afirma que dicho porcentaje estd entre el 41-60 % y 4 %
aseguran que dicho porcentaje de pago es del 61-81%. De los encuestados que afirmar que se paga un porcentaje
de trabajo asumiendo los costos el comerciante, el 20 % afirman que dicho porcentaje equivale a un 41- 60 %
del trabajo realizado, mientras que un 8% asegura que ese porcentaje esta entre el 61-80 % del trabajo realizado.

El 100 % de los encuestados afirman realizar alguno de los medios de pago mencionados en la encuesta de
forma reiterada, de los cuales el 28 % afirman realizar esta practica de 1 a 3 afios, el 40 % de 4 a 10 afios y el 32
por ciento hace mas de 10 afios. Asi mismo, 56 % de los encuestados sefialan que la practica mencionada es

aplicada por todos los comerciantes del sector y conocida por todos los comerciantes del sector, mientras que el
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. Debido a que ningin método de pago alcanzo a lograr el 70 % no es posible considerar alguno de estos como
una costumbre mercantil, sin embargo, cabe destacar que realiza el pago del personal bajo un contrato de
prestacion o servicio, supero el 50 % de la poblacidn encuestada. Es importante realizar la aclaracion que la
mayoria de los encuestados, se sentian incomodos con la pregunta realizada en este punto de la investigacion, y

muchos trataban de omitir y salir de la manera mas rapida de la pregunta en cuestion.

74.2. PRACTICA MERCANTIL | REQUISITOS DE CONTRATACION DE PERSONAL
ANALIZADA NUEVO

Tabla 13
¢ Qué requisitos debe cumplir un nuevo empleado, para ser contratado?
a. Estar recomendado 10
b. Haber terminado el bachiller 0

c. Tener algun estudio relacionado al establecimiento 16
d. Tener experiencia en la labor que realizara 103
e. Toda las anteriores 0

f. No sabe/ no responde 0
Total 10

Gréfica 13

. Qué requisitos debe cumplir un nuevo empleado, para ser

mb.

Hc

He

mf

contratado?

Estar recomendado

Haber terminado el bachiller

Tener algun estudio relacionado al establecimiento
Tener experiencia en la labor que realizara

Toda las anteriores

No sabe/ no responde
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.bla 14

En caso, de requerir experiencia laborar ¢cuanto tiempo debe tener en experiencia?

a Menos de un afio 0

b. 1 afio 103
c. 2 afos 0

d. Mas de 2 afios 5

e. No aplica 21
Total 129
Gréfica 14

En caso, de requerir experiencia laborar ;cuinto
tiempo debe tener en experiencia?

Ha. Menos de un afio ®b. 1 afio me. 2 aflos

md Mas de 2 afios  Me. No aplica

Tabla 15

Reiteracion ¢Realiza de manera reiterada la practica sefialada?

a. Si 0

b. No 103
¢. No sabe / No responde 26
Total 129
Grafica 15

2Realiza usted de manera reiterada la practica
sefialada?

ma Si Wb, No WNNosabe/No responde
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.bla 16

Vigencia ¢ Cuanto tiempo hace que realiza esta practica mercantil?
a. De 6 meses a 1 afio 10

b. De 1 a 3 afios 26

c. De 4 a 10 afios 52

d. Més de 10 afios 41

Total 129
Grafica 16

. Cuanto tiempo hace que realiza esta practica
mercantil?

M3 De6mesesalafio Wb Dela3afios Wc.Dedallafios =d Masde 10 afios

Tabla 17.

Uniformidad: ;La practica mercantil sefialada es conocida y aplicada por todos los establecimientos del sector?
a. Si 83

b. No 21

¢. No sabe / No responde 26

Total 129

Gréfica 17.

<La practica mercantil seialada es conocida y
aplicada por todos los establecimientos del sector?

Ma. Si mb. No ®Nosabe/Noresponde
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Tabla 18.

Obligatoriedad: ¢Considera usted que esta practica deberia ser obligatoria?
a. Si 98

b. No 15

¢. No sabe / No responde 15

Total 129

Gréfica 18.

.Considera usted que esta practica mercantil deberia ser
obligatoria?

HMa Si Wb, No mc¢ Nosabe/ Noresponde

Tabla 19

Publicidad: ¢Considera que la practica referida es conocida y utilizada por todos los comerciantes del sector?
a. Si 83

b. No 21

c. No sabe / No responde 26

Total 129

Gréfica 19

(Considera que Ia practica referida es conocida y
utilizada por todos los comerciantes del sector?

Ha. Si Wb, No mNosabe/Noresponde
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.IALISIS DE RESULTADOS

Segun los resultado obtenidos, el 80 % del total de los encuestados afirma que para contratar nuevo personal
este debe contar con una previa experiencia en la labor a realizar, mientras que el 8 % tiene como requisito estar
recomendado y el 12 % que su personal tenga algln estudio relacionado a la actividad a realzar. Asi mismo, el
80 % de los encuestados afirma que en caso de requerir experiencia laboral esta debe ser por los menos de 1
afno.

La préctica mercantil presentada es aplicada con reiteracion por el 90 % de los encuestados , el 40 % de los
establecimientos aseguran que dicha practica se ha realizado de 4 a 10 afios, el 64 % afirman que dicha actividad
es conocida y aplicada por todos los comerciantes del sector, mientras que el 72 % considera que esta debe ser
obligatoria.

En el sector de peluquerias, barberias y centros de belleza gracias a que el 80 % de los encuestados coincidieron
en su respuesta, puede ser considerado como costumbre exigir a su personal nuevo experiencia laboral, la cual,

equivale, seglin el 80 % de los encuestados a por o menos un afio.

7.43. PRACTICA MERCANTIL | GARANTIA AL CLIENTE DEL SERVICIO O

ANALIZADA PRODUCTOS COMERCIALIZADOS
Tabla 20
En caso de que un cliente quede insatisfecho ¢ofrece algln tipo de garantia por el trabajo realizado?
a. Si 103
b. No 26
c. No sabe / No responde 0
Total 129
Gréfica 20.

En caso de que un cliente quede insatisfecho
cofrece algun tipo de garantia por el trabajo
realizado?

LER Si ®Wb. No mc No sabe / No responde




Tabla 21.
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En caso de responder que si ;Cuando aplica dicha garantia aplica?

a No le gusté como qued6 luego del servicio 46
b.  Errores del estilista 31
C. El procedimiento efectuado perdi calidad 5
d.  Toda las anteriores 21
e. Otro ¢Cuél? 0
f. No aplica 26
Total 129
Gréfica 21.
En caso de responder que si ;cuando aplica dicha garantia
aplica?

ma.  Nole gusto como quedo luego del servicio mb.  Errores del estilista

mc.  El procedimiento efectuado perdio calidad md.  Toda las anteriores

He.  Ofro Cual? Bf  Noaplica
Tabla 22.
¢Qué tipo de garantia ofrece al cliente?
a. Repetir el proceso 98
b.  Devolver el dinero 5
c. Devolver parte del dinero 0
d. Dar otro servicio del mismo valor que el primero como compensacién 0
e. Otro (Cual? 0
f. No aplica 26
Total 129




. Qué tipo de garantia ofrece al cliente?
Ha Repetir el proceso
Bb.  Devolver el dinero
. mc Devolver parte del dinero
md.  Dar otro servicio del mismo valor que el primero como compensacion

me. Otro ;Cual?
uf No aplica

Tabla 23.

Reiteracion ¢ Realiza de manera reiterada la préctica sefialada?

a. Si 103
b. No 26
c.  No sabe / No responde 0
Total 129
Gréfica 23.

.Realiza usted de manera reiterada la practica
sefialada?

ma. Si Wb, No ®Nosabe/Noresponde
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.bla 24.

Vigencia ¢Cuanto tiempo hace que realiza esta practica mercantil?
a. De 6 meses a 1 afio 5

b. De 1 a 3 afios 15

c. De 4 a 10 afios 46

d. Més de 10 afios 62

Total 129
Grafica 24.

(Cuanto tiempo hace que realiza esta practica
mercantil?

Ma. De6mesesalaiio Wb . Dela3afios ®c.Dedal0aiios =d. Mas de 10 afios

Tabla 25.

Uniformidad: ;La practica mercantil sefialada es conocida y aplicada por todos los establecimientos del sector?
a. Si 98

b. No 26

¢. No sabe / No responde 5

Total 129

Gréfica 25.

¢(La practica mercantil sefialada es conocida y
aplicada por todos los establecimientos del sector?

Ma. Si Wb No ®Nosabe/Noresponde
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Tabla 26.

Obligatoriedad: ¢Considera usted que esta practica deberia ser obligatoria?

a. Si 83
b. No 41
¢. No sabe / No responde 5
Total 129
Gréfica 26.

. Considera usted que esta practica mercantil
deberia ser obligatoria?

Wa. 8i mWb. No mc Nosabe/Noresponde

Tabla 27.

Publicidad: ¢Considera que la préactica referida es conocida y utilizada por todos los comerciantes del sector?

a. Si 93
b. No 26
¢. No sabe / No responde 10
Total 129
Gréfica 27.

¢(Considera que la practica referida es conocida
v utilizada por todoslos comerciantes delsector?

Wa Si Wb No W™Nosabe/Noresponde
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ANALISIS DE RESULTADOS

Cuando un cliente queda insatisfecho con el servicio por el cual pago, el 80 % de los establecimientos
encuestados, afirman que ofrecen una garantia al cliente. 36 % afirmaron que esta garantia aplica cuando la
insatisfaccion es debida a que no le gusto como quedo su apariencia luego del servicio, el 24 % ofrecen dicha
garantia cuando durante el procedimiento el estilista tuvo errores en el trabajo, el 4 % cuando el procedimiento
efectuado perdié calidad y el 16 % afirma que, bajo cualquiera de los casos anteriores, estan dispuestos a ofrecer
garantia a su clientela. EI 76 % de los encuestados, aseguran que la garantia que ofrecen es repetir el proceso al
cliente para lograr que quede conforme con el servicio por el cual pago, mientras que el 4 % afirman que
devuelven el dinero pagado por el procedimiento.

El 80 % de los encuestados, afirman que realizan esta practica de manera reiterada, el 48 % afirman que esta
practica de ofrecer garantia al cliente cuando queda insatisfecho con el servicio prestado se realiza hace més de
10 afios, mientras que 76 %y 72 % de los encuestados respectivamente consideran que esta practica es conocida
y aplicada por todos los comerciantes del sector y 64 % consideran que deberia ser obligatoria.

Gracias a que el 80 % de los encuestados respondieron que ofrecen garantia al cliente en caso de que este quede
insatisfecho con el servicio prestado, esta es considerada una costumbre mercantil entre los comerciantes del
sector de peluquerias, barberias y centros de belleza, ademas , es posible afirmar también debido a que el 76 %
de los encuestados coincidieron, que la garantia ofrecida en dicha costumbre es repetir el procedimiento por el

cual el cliente pago, en blsqueda de que este quede satisfecho con el servicio ofrecido.

7.44. PRACTICA  MERCANTIL | VENTA DE PRODUCTOS DE BELLEZA POR ABONO O
ANALIZADA SEPARADO

Tabla 28.

¢Se realiza la préactica mercantil de compra mediante abonos o separado?

a. Si 52
b. No 77
c. No sabe / No responde 0

Total 129

30
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.Se realiza la practica mercantil de compra
mediante abonos o separado?

Ha. Si ®mb. No wmec No sabe / No responde

Tabla 29.

¢ De cuanto tiempo dispone el cliente para retirar de manera definitiva el producto?
a. De 10 a 20 dias 15

b.  De 20 a30dias 36

C. De 30 a 60 dias 0

d. Otro ¢Cuél? 0

e. No aplica 77

Total 129

Gréfica 29.

.De cuanto tiempo dispone el cliente para retirar
de manera definitiva el producto?

Ha. De 10 a 20 dias®m b. De 20 a 30 dias mc. De 30 a 60 dias
nd Otro ;Cual?  me. No aplica
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.bla 30.

En caso de exceder el plazo para retirar la mercancia separada, el dinero pagado como abono al precio:

a. Se devuelve al cliente 0
b. No se devuelve 0
c. No se devuelve, pero puede utilizarse para el pago de -

otro producto

d. No sabe / No responde 0

e. No aplica 77
Total 129
Gréfica 30.

En caso de exceder el plazo para retirar la mercancia
separada, el dinero pagado como abono al precio:

Ha Se devuelve al cliente

Wb, Nosedevuelve

mc No se devuelve, pero puede utilizarse para el pago de ofro producto
md.  Nosabe/Noresponde

me Noaplica

Tabla 31.

Reiteracion ¢ Realiza de manera reiterada la préctica sefialada?

a. Si 52
b. No 77
¢. No sabe / No responde 0
Total 129
Gréfica 31.

2Realiza usted de manera reiterada la practica
sefialada?

ma S8i Wb No mNosabe/Noresponde
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Vigencia ¢Cuanto tiempo hace que realiza esta practica mercantil?
a. De 6 meses a 1 afio 10

b. De 1 a 3 afios 15

c. De 4 a 10 afios 41

d. Més de 10 afios 62

Total 129
Grafica 32.

;Cuanto tiempo hace que realiza esta practica
mercantil?

Ma, DeGmesesalafio Wb.Dela3afios ¢ Dedallafios =d. Masde 10 afios

Tabla 33.

Uniformidad: ¢La practica mercantil sefialada es conocida y aplicada por todos los establecimientos del sector?
a. Si 41

b. No 36

¢. No sabe / No responde 52

Total 129

Gréfica 33.

.La practica mercantil sefialada es conocida y
aplicada por todos los establecimientos del sector?

ma. Si mb. No m®Nosabe/Noresponde
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Obligatoriedad: ¢Considera usted que esta practica deberia ser obligatoria?
a. Si 21

b. No 72

¢. No sabe / No responde 36

Total 129

Gréfica 34.

;Considera usted que esta prictica
mercantil deberia ser obligatoria?

Ma. Si Wb, No Mc. Nosabe/Noresponde

Tabla 35.

Publicidad: ¢Considera que la practica referida es conocida y utilizada por todos los comerciantes del sector?
a. Si a1

b. No 36

¢. No sabe / No responde 52

Total 129

Gréfica 35.

,Considera que la practica referida es
conocida y utilizada por todos los
comerciantes del sector?

Ma. Si Wb, No MNo sabe/No responde
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ALISIS DE RESULTADOS

El 40 % de los encuestados afirman que a la hora de vender productos de belleza estos practican la actividad de
vender mediante abonos o separados. De los cuales 12 % afirman que el cliente dispone de 10 a 20 dias para
retirar el producto de manera definitiva, mientras que el 28 % que los clientes disponen de 20 a 30 dias. EI 40 %
de los establecimientos encuestados afirman que en caso de que el cliente exceda el plazo para retirar la

mercancia, el dinero pagado como abono, no sera devuelto, pero podra utilizarse para pagar otro producto.

Asi entonces, la practica conocida es reiterada por el 40 % de los encuestados, y segun el 32 % es conocida y
aplicada por todos los establecimientos del sector, mientras que apenas el 16 % considera que deberia ser

obligatoria.

Debido a que apenas el 40 % de los encuestados afirman realizar esta practica, no es posible considerarla como

una costumbre mercantil del sector.

7.45. PRACTICA  MERCANTIL | PRESTAMOS DE PRODUCTOS A COMERCIANTES DEL
ANALIZADA SECTOR

Tabla 36.

¢Se realiza la practica mercantil de préstamo de mercancia entre comerciantes del mismo sector?

a. Si 46
b. No 83
c. No sabe/ No responde 0

Total 129
Gréfica 36.

. Se realiza la practica mercantil de préstamo de
mercancia entre comerciantes del mismo sector?

ma Si mb. No mc. No sabe / No responde

®
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¢De cuanto tiempo dispone el comerciante para devolver de manera definitiva el producto prestado?
a. De 1 a8dias 46

b. De 9 a 15 dias 0

c. De 15 a 30 dias 0

d. Otro ¢Cuél? 0

e. No aplica 83

Total 129

Gréfica 37.

.De cuanto tiempo dispone el comerciante para
devolver de manera definitiva el producto
prestado?

Ha Dela8dias Wb, De9al5dias mc De 15 a 30 dias

d.  Otro;Cuval?  me.Noaplica

Tabla 38.

¢ Qué hace el comerciante si el producto no es devuelto en el plazo concedido para hacerlo?

a. Solicita el pago del producto, con otro. 5
b. Cobra el precio del producto, pagado al proveedor. 10
c. Cobra el precio del producto, pagado al proveedor con un recargo adicional. 0

d. Cobra el precio del producto, cobrado al consumidor, previa aplicacion de un descuento especial. | 31

e. Otra ¢(Cuél? 0
f. No aplica 83
Total 129
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. Qué hace el comerciante si el producto no es devuelto en el plazo
concedido para hacerlo?

i Solicita el pago del producto, con otro.

Wb, cobra el precio del producto, pagado al proveedor.

mc. Cabra el precio del producto, pagado al proveedor con un recargo adicional.

md.  Cobra el precio del producto, cobrado al consumidor, previa aplicacion de un descuento especial

B Otra jCudl?

me Noaplica
Tabla 39.
Reiteracion ¢Realiza de manera reiterada la practica sefialada?
a. Si 46
b. No 83
¢. No sabe / No responde 0
Total 129
Gréfica 39

.Realiza de manera reiterada esta practica?

Ma Si Eb. No MNosabe/Noresponde
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Vigencia ¢Cuanto tiempo hace que realiza esta practica mercantil?
a. De 6 meses a 1 afio 10

b. De 1 a 3 afios 15

c. De 4 a 10 afios 41

d. Més de 10 afios 62

Total 129
Graéfica 40.

;Cuanto tiempo hace que realiza esta practica
mercantil?

Ma De6mesesalaiio Wb.Dela3aios Mc.De4al0aios md Masde 10 afios

Tabla 41.

Uniformidad: ¢La practica mercantil sefialada es conocida y aplicada por todos los establecimientos del sector?
a. Si 46

b. No 67

¢. No sabe / No responde 15

Total 129

Gréfica 41.

¢;La practica mercantil sefialada es conocida y
aplicada por todos los establecimientos del sector?

Ma Si Wb, No MWNosabe/Noresponde




Tabla 42.

Obligatoriedad: ¢Considera usted que esta practica deberia ser obligatoria?
a. Si 21

b. No 93

¢. No sabe / No responde 15

Total 129

Grafica 42.

¢;Considera usted que esta practica mercantil
deberia ser obligatoria?

Ha Si Wb, No ¢ Nosabe/Noresponde

Tabla 43.

Publicidad: ;Considera que la practica referida es conocida y utilizada por todos los comerciantes del sector?
a. Si 46

b. No 67

c. No sabe / No responde 15

Total 129

Grafica 43

. Considera que la prictica referida es conocida y
utilizada por todos los comerciantes del sector?

Ma. Si Wb, No MNosabe/Noresponde
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.IALISIS DE RESULTADOS

Segun los resultados obtenidos, apenas el 36 % de los establecimientos encuestados realizan la practica

mercantil de préstamos de mercancia entre comerciantes del sector, de los cuales el 36 % afirma que el tiempo

que dispone el comerciante para devolver el producto es de 1 a 8 dias, y en caso de que es no sea devuelto, 4%

solicita el pago del producto con otro, 8 % cobra el precio del producto, pagado al proveedor y el 24 % afirma

que cobra el precio del producto, cobrado al consumidor, con previa aplicacién de un descuento especial.

36 % de los establecimientos encuestados afirman que realizan esta practica de manera reiterada, el 32 %

asegura que realizan esta practica de 4 a 10 afios atras, 36 % afirman que la practica mercantil, es conocida y

aplicada por todos los comerciantes del sector, mientras que el 16 % considera que debe ser obligatoria.

La practica mercantil de préstamos de productos a comerciantes del sector no puede ser considerada una

costumbre mercantil, en el sector de peluquerias, barberias y centros de belleza, pues apenas alcanza un

porcentaje de aplicacion del 36 %.

7.4.6.

PRACTICA  MERCANTIL | VENTA DE PRODUCTOS O SERVICIOS AL POR

ANALIZADA

MAYOR

Tabla 44.

¢Se realiza la practica mercantil de venta de productos al por mayor?

a. Si 41

b. No 88

c. No sabe/ No responde 0

Total 129
Gréfica 44.

.Se realiza la practica mercantil de venta de

productos al por mayor?

Ha. Si mb. No mc No sabe / No responde
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.bla 45,

¢A partir de qué cantidad o nimero de unidades se vende al por mayor?

a Menos de 5 unidades o productos 0

b. Mas de 6 unidades o productos 31

c. Mas de 12 unidades o producto. 10

d. Otra 0

e. No aplica 88

Total 129
Gréfica 45.

LA partir de qué cantidad o namero de unidades
se vende al por mayor?
Ha. Menos de 5 unidades o productos Mb. ~ Mas de 6 unidades o productos
Hc Mas de 12 unidades o producto. md.  Otra

Me. Noaplica

Tabla 46.
¢El' nimero de productos para venta al por mayor, deben ser de la misma clase?
a. Si 26
b. No 15
c. No sabe / No responde 0
d. No aplica 88
Total 129
Gréfica 46.

¢El nimero de productos para venta al por
mayor, deben ser de la misma clase?

Ma. Si Wb, No Mc  Nosabe/Noresponde ®d.  Noaplica
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Reiteracion ¢Realiza de manera reiterada la practica sefialada?

a. Si 41

b. No 88

¢. No sabe / No responde 0

Total 129
Gréfica 47.

(Realiza de manera reiterada esta practica?

Ma. Si Wb, No MNosabe/Noresponde

Tabla 48.

Vigencia ¢Cuanto tiempo hace que realiza esta practica mercantil?

a. De 6 meses a 1 afio 10

b. De 1 a 3 afios 15

c. De 4 a 10 afios 41

d. Més de 10 afios 62

Total 129
Gréfica 48.

. Cuanto tiempo hace que realiza esta practica
mercantil?

Ma. Dedmesesalafio Mb.Dela3afios Mc Dedal0afios ®d Masde 10 afios
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Uniformidad: ¢La practica mercantil sefialada es conocida y aplicada por todos los establecimientos del
sector?

a. Si 41

b. No 67

¢. No sabe / No responde 21

Total 129
Gréfica 49.

(La practica mercantil sefialada es conocida y
aplicada por todos los establecimientos del sector?
Wa. Si ®mb No MNNosabe/Noresponde

Tabla 50.

Obligatoriedad: ;Considera usted que esta practica deberia ser obligatoria?

a. Si 5

b. No 108

¢. No sabe / No responde 15

Total 129
Gréfica 50.

Considera usted que esta practica mercantil
deberia ser obligatoria?

Ha S$i Wb No Mc¢ Nosabe/Noresponde
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Publicidad: ¢Considera que la practica referida es conocida y utilizada por todos los comerciantes del sector?
a. Si 139
D b. No 21
. c. No sabe / No responde 21
Total 181
Grafica 51.

. Considera que la practica referida es conocida y
utilizada por todos los comerciantes del sector?

ma. Si Wb, No mNosabe/Noresponde

ANALISIS DE RESULTADOS

Se encontr6 luego de la obtencidn de los resultados que el 32 % de los encuestados aplican la actividad de
venta de productos o servicios al por mayor, de los cuales, 24 % de los establecimientos aplican esta modalidad
a partir de mas de 6 unidades y 8 % a partir de 12 unidades. Segun el criterio de 20 % de los encuestados, para
realizar la venta al por mayor los articulos o servicios deben ser de la misma clase.

La préctica mercantil de vender al por mayor se aplica de manera reiterada por 32 % de los encuestados,
segln el 32 % de los establecimientos se aplica de 4 a 10 afios y es conocida y aplica por todos los comerciantes
del sector y solo 4 % considera que debe ser obligatoria.

Asi entonces, esta practica debido al bajo porcentaje de aplicacion por parte de los comerciantes del sector
no puede ser considerada una costumbre mercantil.

8. SECTOR DE DROGERIAS Y/O FARMACIAS

8.1. ANTECEDENTES DEL SECTOR

' Desde que el ser humano tiene conciencia, siempre tuvo la necesidad de dar soluciones a los males que en

<. habientes poco higiénicos, ademas de hostiles afectaban constantemente su cuerpo; esto lo obligo a reconocer y
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Los primeros registros que se tiene de la practica de almacenamiento de medicinas que se conocen son de

. babilonia, en la ciudad de Mesopotamia, donde se poseia con una bodega de mas de 250 especies de plantas

medicinales, junto con gran cantidad de minerales como el mercurio, cal y azufre. Otro de los primeros registros
de investigacion, uso y almacenamiento de medicamentos lo encontramos en la antigua china, donde muy
temprano en la historia aprendieron el valor y la importancia de contar con recursos que permitieran dar
soluciones a los males que afectaban su poblacién. Asi con el paso del tiempo, poco a poco la comercializacion
de medicamentos se volvid, una parte indispensable de la humanidad, convirtiendo esta practica en la

actualidad, en uno de los sectores que mas movimiento econémico e importancia tienen en el mundo.

Entrando en contexto en Florencia Caqueta, las farmacias estdn basicamente desde la fundacion del
municipio de las droguerias méas antiguas de la capital caquetefia se recuerda drogueria “el virrey” que se
encontraba ubicada en la que hoy es la calle 16 con 12, de igual forma otra drogueria emblemaética de Florencia
es “drogas centro” que actualmente se encuentra en la misma localidad que para los afios 50 estaba drogas el
virrey. Sin embargo, ninguna drogueria ha sido tan iconica para la puerta de oro amazonica, como la drogueria
moderna, fundada por don Manuel, apodados por mucho el medico del pueblo, dicha drogueria ya lleva
alrededor de 48 afios y desde entonces, gracias a su amable atencidn, su preocupacién por vender productos de
calidad y un sin nimero de estrategias de mercado, la han posicionado como una de las mejores droguerias del

municipio.

La economia y rentabilidad de las droguerias en Florencia Caquetd, se ha visto fuertemente golpeadas por el
gran aumento en el nimero de establecimiento dedicados a esta labor comercial; sin embargo, aunque fue un
golpe duro para los comerciantes del sector, lo cierto es que con la llegada de nuevas droguerias como “drogas
la rebaja” o “drogas la economia™, el acceso a un sin namero de opciones de medicamentos y preciosos han
beneficiado al consumidor y al mismo tiempo ha generado que muchas farmacias incluida la drogueria moderna
se encuentren en posiciones muy complicadas en las cuales, les ha tocado trascender y buscar alternativas que
les permitan sobrevivir en una Florencia competitiva. Algunos de los mecanismos que han adoptado las
droguerias son ofrecer descuentos especiales, o0 sorteos por compra, actividades que segln relatan algunos de los
duefios de los establecimientos, tiempo atrds nunca hubieran pensado en hacer, pues antes su mayor estrategia
era la buena atencion y la venta de articulos de calidad, pero que ahora en la actualidad, aceptan que ya no es

para nada suficiente.

8.2. CARACTERIZACION DEL SECTOR

El sector de droguerias y/o farmacias es un sector reconocido, por ofrecer medicamentos con todas las

‘regulaciones pertinentes a la actividad, junto con preciosos muy accesibles y atencién de primera, que permiten

\\
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" .y competitivo que se ha visto obligado a buscar estrategias Unicas de mercadeo para no quedar atras y lograr

— /) que los clientes encuentren en sus establecimientos un lugar seguro, amable y de gran rentabilidad para su

economia.

A lo largo del desarrollo de la actividad investigativa se encontré que en algunos de estos establecimientos
comerciales, los encuestados desempefiaban ocupaciones diversas, por ende la poblacion de estudio se situd en

propietario, administradores, enfermeros y vendedores o empleados.

Por lo tanto, en el sector de venta de electrodomésticos del municipio de Florencia, se encontraron en la

poblacidn de estudio, las siguientes caracteristicas:

Tabla 52.
a. Administrador 70
b. Enfermeros 49
c. Propietarios 63
Total 181
Grafica 52.
Ocupacion

Ma. Administrador  Wb. Enfermeros  Mc. Propietarios

Tabla 53.

’ a. femenino 111

b. masculino 70
181
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Genero

W afemenino Wb.masculino

Tabla 54.
a.18-25 56
b.26-35 97
€.36-50 21
d. Més de 50 7
Total 181
Grafica 54.

Edad

M3 18-25 ®WbL.26-35 Wc36-50 mWdmasde 50
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.bla 55.

EXPERIENCIA

a. 0-1 afio 28
b. 1-3 afios 70
c. 3- 5 afios 56
d. 5 0 mas 28
Total 181
Grafica 55.

Experiencia

Ma. 0-1afio ™Mb, 1-3 afios Mc¢. 3-5aflos ™d 5 omas

8.3. MARCO DE LA INVESTIGACION Y METODOLOGIA DESARROLLADA

La presente investigacion se centra en una practica social no formalizada, la realizada por los comerciantes
en sus actividades cotidianas. Un contexto que permite comprender con profundidad las situaciones concretas y
orientarlas hacia una préctica social formalizada sin que sea necesariamente regulativa. Asi planteados los

conceptos, se desarrollé un tipo de investigacion de corte histérico (descriptivo) y hermenéutico.

Para llevar a cabo el trabajo se desarrollaron las siguientes fases: Planteamiento del problema, Identificacién de
las necesidades de informacion (sector de venta de accesorios y servicio técnico de celulares), determinacion del
universo y de la muestra (dimensionamiento del trabajo), instrumentos para la recoleccion de la informacion
(estructuracion, elaboracion y pilotaje de los instrumentos; aplicacién de los instrumentos; procesamiento
' sistematizado de la informacién), analisis y critica de la informacién y discusion interdisciplinaria de los

resultados y conclusiones.
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SECTOR DE VENTA DE MEDICAMENTOS (DROGUERIAS Y/O FARMACIAS)

I. MARCO DE LA INVESTIGACION:

Establecimientos de comercio dedicados a la prestacién servicios y productos de belleza dentro del municipio
de Florencia, matriculados en la Camara de Comercio. Para ello se utilizaron las siguientes bases de datos:
base de datos suministrada por la misma Camara de comercio de Florencia y los directorios telefonicos del

departamento y la ciudad, paginas web del Municipio.

Il. TECNICA DE RECOLECCION DE DATOS: Muestreo Aleatorio Simple

11l. METODOLOGIA UTILIZADA:
Proceso de experiencia personal, conociendo el problema y dialogando con el personal vinculado a su objeto de

estudio, a través de la entrevista personal y de la encuesta estructurada.

1IV. MUESTRA SELECCIONADA:

De acuerdo al nimero de establecimientos de comercio y/o comerciantes inscritos en la CAmara de Comercio
de Florencia. Si bien se obtuvieron inicialmente 294 registros, se decantaron a 236 establecimientos por la
doble inclusién como comerciantes y como establecimientos, que involucran el termino nombre de farmacias
y/o droguerias. Sobre estos, se entrevistaron a 181 que directamente hacen parte del sector, y que, por su
transcendencia social, y econémica constituyen el alma de este tipo de establecimientos, dicha entrevista se
realizé utilizando el muestreo aleatorio simple. M.A.S

El modelo estadistico para determinar el tamafio de la muestra y su representatividad, con un nivel de confianza

el 95% y un margen de error mas o menos del 5%, fue:

n= N
1+ e2 (N-1)
z2pq

n= Tamafio de la muestra que deseamos conocer
N= Tamafio conocido de la poblacion

Z= Valor de confianza 1.96

Pg= Varianza de la poblacién 0.50

E= Error muestral 0.05

V. PERIODO DE RECOLECCION: Del 10 de noviembre de 2019 al 7 de diciembre de 2019

VI. HIPOTESIS: Existencia de las siguientes costumbres mercantiles en el municipio de Florencia:
1. Resolucién de problemas por medicamentos vencidos con el consumidor.
2. Resolucion de problemas por medicamentos vencidos con el distribuidor.
3. Servicio de inyectologia.
4

Servicio de domicilio.

VILI. RESULTADOS ESPERADOS:

Verificacién de requisitos de la costumbre mercantil. Asi mismo, conforme a la metodologia adoptada, el

nélisis y validacion de las encuestas requiere la elaboracion de un informe estadistico en el cual se debe
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rcantil (uniformidad, reiteracién, obligatoriedad, publicidad y vigencia) arrojen un porcentaje minimo del

70% de respuestas afirmativas.

D @ 84 HALLAZGOSY RESULTADOS

TABULACION Y DECANTACION DE PRACTICAS

8.4.1. PRACTICA RESOLUCION DE CONFLICTOS CON CLIENTES POR
MERCANTIL ANALIZADA MEDICAMENTOS VENCIDOS

Tabla 56.

En caso, de que un cliente eleve un reclamo porque se le vendié un medicamento vencido ¢ Ustedes qué hacen?
a. Devuelven el dinero 42

a. Cambian el medicamento 139

b.  Ninguna de las anteriores 0

c. Otra, ¢cudl? 0

d. No sabe / No responde 0

Total 181

Grafica 56.

En caso, de que un cliente eleve un reclamo porque
se le vendiéo un medicamento vencido ;justedes qué
hacen?

ma.  Devuelven el dinero ma.  Cambian el medicamento
Bb. Ninguna de las anteriores ¢. Ofra, ;cull?
md.  No sabe / No responde

Tabla 57.

¢Qué condiciones o requisitos debe presentar el cliente, para cambiar el medicamento o devolver el dinero?

) a

Estar sellado y en las mismas condiciones en que le fue vendido 42

Presentar factura 56

Realizar el reclamo en un tiempo determinado 7
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N\
\ |i Todas las anteriores 77
o= J
e. No sabe / No responde 0
f.  Noaplica 0
Total 181
Grafica 57.

. Qué condiciones o requisitos debe presentar el cliente,
para cambiar el medicamento o devolver el dinero?

ma  Estar selladoy en las mismas condiciones en cque le fire vendido
mb.  Presentar fachira

mc  Realizar el reclamo en un tiempo determinado

Wd  Todas las anteriores

e Nosabe/No responde

Bf  Noaplica

Tabla 58.

En caso de que el cliente deba hacer el reclamo en un tiempo determinado a ¢cuéanto equivalente ese tiempo?

a. la3dia 56
b. 4a7dias 28
c. 8albdias 0
d. 16 a més dias 0

e. Noaplica 97
Total 181
Grafica 58.

En casode que el cliente deba hacer elreclamo en un tiempo
determinado a ;cuinto equivalente ese tiempo?

™3 la3da ®™b. 4a7dias ®™c Salddias ™d. l6amasdias ®e Noaplica
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Reiteracion ¢Realiza de manera reiterada la practica sefialada?

a. Si 139
b. No 35
¢. No sabe / No responde 7
Total 181
Grafica 59.

(Realiza de manera reiterada esta practica?

M3 Si mb. No ® ¢ Nosabe/Noresponde

Tabla 60.

Vigencia ¢Cuénto tiempo hace que realiza esta practica mercantil?

a. De 6 meses a 1 afio 7

b. De 1 a 3 afios 49
c. De 4 a 10 afios 21
d. Més de 10 afios 104
Total 181
Grafica 60.

. Cuanto tiempo hace que realiza esta practica
mercantil?

My De6mesesal aio Wb Delaldafos Mc Dedallatos ®d Mis del0 afios
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Uniformidad: ;La practica mercantil sefialada es conocida y aplicada por todos los establecimientos del sector?
a. Si 139

b. No 0

¢. No sabe / No responde 42

Total 181

Grafica 61.

.La practica mercantil seiialada es
conocida y aplicada por todos los
establecimientos del sector?

Ma. S5i Wb, No Mc Nosabe/Noresponde

Tabla 62.

Obligatoriedad: ;Considera usted que esta practica deberia ser obligatoria?
a. Sf 139

b. No 42

c. No sabe / No responde 0

Total 181

Grafica 62.

. Considera usted que esta practica deberia ser
obligatoria?

ma 3 ®b No m®c Nosabe/Noresponde




PROYECTO COSTUMBRES MERCANTILES

Publicidad: ¢ Considera que la practica referida es conocida y utilizada por todos los comerciantes del sector?

a. Si 21
b. No 98
c. No sabe / No responde 10
Total 129
Grafica 63.

;Considera que la practica referida es
conocida y utilizada por todos los
comerciantes del sector?

Ma Si Wb, No MNo sabe/No responde

ANALISIS DE RESULTADOS

En proyeccion con los resultados reportados 139 establecimientos (77% del total de encuestados) afirman
que en caso de que un cliente eleve un reclamo porque se le vendié un medicamento vencido, realizaran el
cambio del medicamento, mientras que 42 establecimientos (23% del total de encuestados) respondieron que en
dicha situacion devolverian el dinero. A la hora de que el cliente levante un reclamo por un medicamento
vencido, 42 (23 % de los encuestados) establecimientos, designan como condicion para realizar un cambio 0
devolucion del producto que el mismo debe estar sellado y en las mismas condiciones en que le fue vendido,
mientras que 56 (31 % de los encuestados) afirman que solo se debe presentar la factura, 7(4 % de los
encuestados) que se debe hacer el reclamo en un tiempo determinado y 77 (42 % de los encuestados)
encuestados consideran que todas las condiciones anteriormente mencionadas deben ser cumplidas para lograr la
resolucién del reclamo planteado. Por otro lado, aquellos establecimientos que tienen como condicionamiento el
tiempo del reclamo por parte del cliente, 56 (31 % de los encuestados) establecimientos consideran que debe
realizarse de en los primeros 3 dias de haber comprado el medicamento, mientras que 28 (15 % de los

encuestados) consideran que los clientes tienen de 4 a 7 dias para levantar dicho reclamo, mientras que para

97(54 % de los encuestados) personas este considerando no aplicaba.

Finalmente 139 personas (77 % de los encuestados) realizan la practica mercantil de dar solucién a los

eclamos de los clientes por venta de medicamentos vencidos, 104 (58 % de los encuestados) realizan esta
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.ctica hace més de 10 afios, ademas 139 encuestados (77 % de los encuestados), afirman que esta practica es
realizada y conocida por todos los establecimientos del sector y consideran que deberia ser obligatoria.

Debido a que el 77 % de los establecimientos comerciales encuestados, realizan de manera reiterada, el

cambio de medicamentos vencidos cuando se levanta un reclamo por parte de un cliente, se pude considerar esta

como una costumbre mercantil del sector dedicado a la venda de medicamentos (farmacias y/o droguerias).

8.4.2. PRACTICA RESOLUCION DE CONFLICTOS CON PROVEEDORES
MERCANTIL ANALIZADA POR MEDICAMENTOS VENCIDOS

Tabla 64.

¢Los proveedores o distribuidores cambian los medicamentos que estan préximo a vencer o vencidos?

a. Si 153
b. No 28
¢. No sabe / No responde 0
Total 181
Grafica 64.
.L.os proveedores o distribuidores cambian
los medicamentos que estan préoximo a
vencer o vencidos?
Ha 51 Wb No Hc No zabe/ No responde.
Tabla 65.
En caso de que el proveedor se haga responsable por medicamentos proximos a vencer o vencidos ¢con cuantos
' dias de anticipacion debe entregarselos al proveedor?
a. 30dias 42
60 dias 0
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77
d. 120dias 14
e. Otro ¢Cual? 21
No aplica 28
Total 181

Grafica 65.
En caso de que el proveedor se haga responsable
por medicamentos proximos a vencer o vencidos
.con cuantos dias de anticipacion debe
entregirselos al proveedor?
Wa. 30 dias Wb, 60 dias W 90 dias
md 120dias  me. Otfro ;Cual? MNoaplica
Tabla 66.
En caso de que el proveedor se haga responsable por medicamentos préximos a vencer o vencidos ¢existe
alguna cantidad méxima para que el proveedor permita el cambio?
a. Si, ¢Cuantos? 7
b. No 146
¢.  No sabe/No responde 0
d. No aplica 28
Total 181
Tabla 66.

En caso de que el proveedor se haga responsable
por medicamentos préoximos a vencer o vencidos
cexiste alguna cantidad maxima para que el
proveedor permita el cambio?

ma  5i;Cuintos? mb. No Mc¢ Nosabe/Noresponde ®d  Noaplica
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En caso de que el proveedor se haga responsable por medicamentos préximos a vencer o vencidos ¢cobra algln
recargo a usted cdmo comerciante?

a. Si 28

b. No 125

¢. No sabe/No responde 0

d.  No aplica 28

Total 181

Grafica 67.

En caso de que el proveedor se haga
responsable por medicamentos proximos a
vencer o vencidos ;cobra algiin recargo a

usted como comerciante?

Ha Si mb. No mc  Nosabe/Noresponde ™d  Noaplica

Tabla 68.

Si el proveedor cobra algun recargo, ¢ese recargo a cuanto equivale?

a. 5% 7

b. 10% 0

c. 15% 0

d. 20% 0

e. Otro, ;cudl? 21
f.  No sabe/ No responde 0

g. Noaplica 153
Total 181
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Si el proveedor cobra algan recargo, jese
recargo a cuanto equivale?

ma 5% b 10% mc. 15%
md  20% me  Ofro, jcudl? mf  No sabe/ No responde

Mg Noaplica

Tabla 69.

Reiteracion ¢Realiza de manera reiterada la practica sefialada?

a. Si 153
b. No 21
¢.  No sabe / No responde 7
Total 181
Grafica 69.

JRealiza de manera reiterada esta
practica?

HMa. Si ®Eb. No = ¢. No zabe / No responde
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Vigencia ¢Cuanto tiempo hace que realiza esta practica mercantil?
a. De 6 meses a 1 afio 7

b. De 1 a 3 afios 49

c. De 4 a 10 afios 21

d. Més de 10 afios 104

Total 181
Grafica 70.

. Cuanto tiempo hace que realiza esta
practica mercantil?

3 De6mesesal aflo Wb Dela3afios ®c Dedal0afios md Mas de 10 afios

Tabla 71.

Uniformidad: ;La practica mercantil sefialada es conocida y aplicada por todos los establecimientos del sector?
a. Si 153

b. No 0

¢. No sabe / No responde 28

Total 181

Grafica 71.

(La practica mercantil sefialada es
conocida y aplicada por todos los
establecimientos del sector?

Ma Si Mb. No MNo sabe/No responde
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Obligatoriedad: ¢ Considera usted que esta practica deberia ser obligatoria?
a. Si 174

b. No 0

¢. No sabe / No responde 7

Total 181

Grafica 72.

. Considera usted que esta practica deberia
ser obligatoria?

g, Si ®Wb No m™c Nosabe/Noresponde

Tabla 73.

Publicidad: ¢Considera que la practica referida es conocida y utilizada por todos los comerciantes del sector?
a. Si 160

b. No 14

¢. No sabe / No responde 7

Total 181

Gréfico 73.

. Considera que la practica referida es
conocida y utilizada por todos los
comerciantes del sector?

ma S Wb No MNo sabe/ No responde
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.ANALISIS DE RESULTADOS

Los resultados expuesto permiten observar que 153 (85 % de los encuestados) establecimientos afirman que
en caso de tener medicamentos préximos a vencer los proveedores o distribuidores cambian dichos
medicamentos, de los cuales 42 (23 % de los encuestados) establecimientos, respondieron que deben entregarse
30 dias antes de vencer el productos, 77 (42 % de los encuestados) que debian entregarse 90 dias antes de
vencer, 14 (8 % de los encuestados) aseguran que deben entregarse 120 antes de vencer, mientras que 21 (12 %
de los encuestados) personas afirmaban que este tiempo dependia del proveedor. Por otro lado, 146(81 % de los
encuestados) establecimientos en los cuales el proveedor hace cambio de medicamentos afirman que no tienen
un limite de medicamentos a la hora de solicitar el cambio. De manera complementaria con lo anterior, 125 (69
% de los encuestados) encuestados afirman que el proveedor no cobra ningln recargo al comerciante cuando
este solicita cambio de medicamentos que estén prontos a vencer, mientras que 28 establecimientos (15 % de los
encuestados) afirman que si les cobran un recargo por dicho cambio; de las personas que afirman que se les
cobra un recargo por parte del proveedor por el cambio de medicamento pronto a vencer 7 personas ( 4 % de los
encuestados) respondieron que se les cobra un 5 % del precio total de los medicamentos a cambiar, mientras que
21 personas (11 % de los encuestados) afirman que depende del laboratorio, con valores muy variados que
oscilan entre el 40 y 50 % del precio total de los medicamentos a cambiar.

Finalmente, el 85 % de los establecimientos afirman que sus distribuidores realizan el cambio de
medicamentos proximos a vencer de manera reiterada, el 58 % asegura que esta practica se realiza hace mas de
10 afios, por otro lado de manera respectiva el 85y 88 % de los encuestados consideran que esta practica es
aplicada y conocida por el establecimientos del sector, mientras que 96 % considera que deberia ser obligatoria.

Asi entonces, debido a que el 85 % de los establecimientos del sector de venta de medicamentos afirma que
sus proveedores realizan el cambio de medicamentos proximos a vencer de manera reiterada, vigente, publica

uniforme y obligatoria, esta practica es reconocida como una costumbre mercantil.

8.4.3. PRACTICA SERVICIO DE INYECTOLOGIA
MERCANTIL ANALIZADA

Tabla 74.

¢ Ofrece usted el servicio de inyectologia?

a. Si 132
b. No 49
c. No sabe / No responde 0

Total 181
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., Ofrece usted el servicio de inyectologia?

Ma. Si ®mb. No ®c. Nosabe/Noresponde

Tabla 75.

En caso de responder que si ;Qué requisitos debe presentar el cliente para acceder a este tipo de servicio?
a.  Solo la compra del medicamento en la farmacia 7
b.  Pago del servicio méas los otros implementos 7
c.  Orden médica 84
d. Todas las anteriores 28
e.  Ninguna de las anteriores 7
f.  Otra, ccudl? 0
g. No sabe/No responde 0
h.  No aplica 49
Total 181
Grafica 75.

En caso de responder que si ;qué requisitos debe presentar el
cliente para acceder a este tipo de servicio?

Wa.  Solo la compra del medicamento en la farmacia ®b.  Pago del servicio mas los otros implementos

mc.  Ordenmédica md.  Todas lasanteriores
e, Ninguna de las anteriores Bf  Ofra, ;jcudl?
Mg No sabe/No responde Wb Noaplica




PROYECTO COSTUMBRES MERCANTILES

Reiteracion ¢Realiza de manera reiterada la practica mercantil sefialada?

a. Si 132
b. No 49
¢.  No sabe / No responde 0
Total 181
Grafica 76.

¢Realiza de manera reiterada esta

prictica?

Wi Si Wb No W ¢ Nosibe/Norespmde

Tabla 77.

Vigencia ¢Cuanto tiempo hace que realiza esta practica mercantil?

a. De 6 meses a 1 afio 7

b. De 1 a 3 afios 49
c. De 4 a 10 afios 21
d. Més de 10 afios 104
Total 181
Grafica 77.

;Cuanto tiempo hace que realiza esta practica
mercantil?

Ma. De6mesesalaiio Mb.Dela3aflos Mc.De4al0afios Md Misde 10 afios




Uniformidad: ;La practica mercantil sefialada es conocida y aplicada por todos los establecimientos del sector?
a. Si 97

b. No 49

¢. No sabe / No responde 35

Total 181

Grafica 78.

.La practica mercantil sefialada es
conocida y aplicada por todos los
establecimientos del sector?

Ma. Si Wb, No MNo sabe/No responde

Tabla 79.

Obligatoriedad: ;Considera usted que esta practica deberia ser obligatoria?
a. Si 56

b. No 91

¢. No sabe / No responde 35

Total 181

Grafica 79.

(Considera usted que esta practica deberia
ser obligatoria?

ma S{ Wb, No Mc Nosabe/Noresponde
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Publicidad: ¢Considera que la practica referida es conocida y utilizada por todos los comerciantes del sector?

a. Si 118
b. No 42
c. No sabe / No responde 21
Total 181
Grafica 80.

. Considera que la practica referida es conocida y
utilizada por todos los comerciantes del sector?

M3 De6mesesalafio Wb Dela3afos Mc Dedal0afos

ANALISIS DE RESULTADOS

Segun los resultados expuestos 132 establecimientos (el 73 % de los encuestados) afirman que ofrecen el
servicio de inyectologia. De los cuales 84 (46 %) respondieron como requisito para prestar el servicio poseer
orden médica, mientras que 7 (4 % de los encuestados) establecimientos respondieron que solo con la compra
del medicamento en la farmacia ofrecen este servicio, de igual forma 7 (4 % de los encuestados)
establecimientos respondieron que ofrecen el servicio solo con pago del mismo més los implementes necesarios,
mientras que 28 (15 % de los encuestados) encuestados respondieron que eran necesarios todos los requisitos
anteriores para prestar dicho servicio.

El 73 % de los establecimientos respondieron que esta préctica la realizan de manera reiterada, el 58 %
afirman que esta préactica se realiza hace més de 10 afios, el 54 % y el 65 % de manera respectiva afirman que
esta todos los establecimientos del sector aplican y conocen dicha practica, mientras que el 50 % de los
encuestados afirma que no deberia ser obligatoria.

Gracias a que mas del 70 % de los encuestados respondieron que, en sus establecimientos, se ofrece el
servicio de inyectologia, se puede considerar esta practica como una costumbre mercantil de los

establecimientos dedicados a la venta de medicamentos.

PRACTICA MERCANTIL ANALIZADA SERVICIO DE VENTA A DOMICILIO




D Tabla 81.
O
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¢Realizan servicio de domicilio?
a. Si 84
b. No 97
¢. No sabe / No responde 0
Total 181
Grafica 81.
JRealizan servicio de domicilio?
ma Si Wb No Wc Nosabel Noresponde
Tabla 82.
¢ Qué tiene en cuenta para efectuar el domicilio?
a. Ellugar 14
b. Lahora 0
¢. Valor de la compra 7
d. todas las anteriores 35
d. Otro, scual? 28
e.  Ninguna de las anteriores 0
f. No aplica 97
Total 181
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+Qué tiene en cuenta para efectuar el

domicilio?
ma. Ellugar ®mb. Lahora
mc.  Valor dela compra ® d. todas las anteriores
md  Ofro, ;cual? me  Ninguna de las anteriores

mf. No aplica

Tabla 83.
¢A partir de qué monto de la compra realiza el domicilio?
a. 5.000 0
b. 10.000 14
c. 20.000 28
d. 30.000 0
e. Otro, (Cual? 0
No aplica 139
Total 181
Grafica 83.

., A partir de qué monto de la compra
realiza el domicilio?

Ma. 5.000 mb. 10.000 mc. 20.000 md. 30.000 me. Otro, ;Cuil? mNo aplica
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Reiteracion ¢Realiza de manera reiterada la practica sefialada?

a. Si 84

b. No 97

¢.  No sabe / No responde 0

Total 181
Grafica 84.

.Realiza de manera reiterada esta practica?

My Si Wb, No = ¢. Nosabe/Noresponde

Tabla 85.

Vigencia ¢Cuanto tiempo hace que realiza esta practica mercantil?

a. De 6 meses a 1 afio 7

b. De 1 a3 afios 49

c. De 4 a 10 afios 35

d. Més de 10 afios 91

Total 181
Grafica 85.

< Cuanto tiempe hace que realiza esta practica mercantil?

Mg Detmesesal aio®™b, Del a3 afios
Mc. Dedal0afios m d. Mis de 10 afios
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Uniformidad: ¢La practica mercantil sefialada es conocida y aplicada por todos los establecimientos del

sector?
a. Si 63
b. No 97
¢. No sabe / No responde 21
Total 181
Grafica 86.
. La practica mercantil sefialada es conocida y aplicada por
todos los establecimientos del sector?
No ®No sabe/ No responde
Tabla 87.

Obligatoriedad: ;Considera Usted que esta préctica deberia ser obligatoria?

a. Si 77

b. No 84

c. No sabe / No responde 21

Total 181
Grafica 87.

;Considera usted que esta practica deberia
ser obligatoria?

ma. 51 ®Wb. No Mc Nosabe/Noresponde
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.bla 88.

Publicidad: ¢Considera que la préactica referida es conocida y utilizada por todos los comerciantes del
sector?

a. Si 63

b. No 97

¢. No sabe / No responde 21

Total 181
Grafica 88.

.Considera que la practica referida es conocida y utilizada
por todos los comerciantes del sector?

ma. Si ®Wh. No m™c Nosabe/No responde

ANALISIS DE RESULTADOS

Los resultados obtenidos muestras que 84 encuestados, respondieron que si realizan el servicio a domicilio,
mientras que 97 no lo hacen, de las personas que respondieron que, si ofrecen este servicio, a la hora de realizar
el domicilio 14 tienen como criterio el lugar del domicilio, 7 el valor de la compra, mientras que 63 tienen en
cuenta, la hora, el lugar y el valor de la compra para ofrecer dicho servicio. De aquellos establecimientos que
tienen en cuenta el valor de la compra 38 afirma que realizan domicilio a partir de 5.000 pesos, 14 aseguran que
realizan el domicilio a partir de 10.000 pesos y 28 establecimientos realizan el domicilio a partir de 20.000

pesos.
El 46 % de los establecimientos encuestados asegura realizar esta practica de manera reiterada, el 50 %
realiza esta practica hace més de 10 afios, el 54 % afirma que esta practica es conocida y aplicada por los

establecimientos del sector y el 42 % considera que esta practica deberia ser obligatoria.

Debido a que el porcentaje de establecimientos que realiza la practica mercantil de venta a domicilio es

apenas del 46 % esta no puede ser considerada una costumbre mercantil, pues para esto se debe tener un minio
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Segln los resultados obtenidos de las encuestas practicadas, y con base a las caracteristicas que presenta la
costumbre mercantil, podemos aseverar que, dentro de los sectores analizados, si se realizan practicas

mercantiles que se pueden denominar costumbre mercantil.

En tal sentido, la Camara de Comercio de Caqueta, a través de la decision de la Junta Directiva que apruebe el
presente estudio, por medio del Director Juridico y de Registro de la Camara de Comercio, podra certificar la
existencia de las siguientes costumbres mercantiles en el municipio de Florencia Caqueta asi:

a. En el sector de Peluquerias, Barberias y Centros de Belleza, para contratar nuevo personal este debe
contar con una previa experiencia en la labor a realizar la cual debe ser debe ser por los menos de 1
afio.

b. En el sector de Peluquerias, Barberias y Centros de Belleza, cuando un cliente queda insatisfecho con
el servicio por el cual pag6, se ofrece una garantia que consiste en repetir el proceso al cliente para
lograr que quede conforme con el servicio.

c. En el sector de venta de medicamentos (farmacias y/o droguerias) en caso de que un cliente eleve un
reclamo porque se le vendié un medicamento vencido, el comerciante cambiara del medicamento, no
obstante, no existe costumbre frente a las condiciones que de deben cumplir para que se proceda a
efectuar dicho cambio.

d. En el sector de venta de medicamentos (farmacias y/o droguerias) en caso de tener medicamentos
préximos a vencer los proveedores o distribuidores deben cambiar los medicamentos, sin que pueda
exigir ningun numero limite de medicamentos a la hora de solicitar el cambio. No obstante, no existe
costumbre frente a condiciones adicionales en las que se debe efectuar dicho cambio.

e. En el sector de venta de medicamentos (farmacias y/o droguerias) es costumbre ofrecer el servicio de
inyectologia, pero no existe costumbre frente a condiciones o requisitos que deben cumplir los

consumidores para acceder a ese servicio.
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. 10. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En esta XI fase del proyecto, se reiteran las conclusiones ya obtenidas en las etapas anteriores, resaltando
ademas el desconocimiento de preceptos juridicos por parte de los comerciantes, lo que los hace vulnerables a
ser demandado.

Este tipo de investigaciones permiten evidenciar las necesidades de los comerciantes del sector, ademéas que
consolidan pensamientos de arraigo social con la costumbre y la materializacion del derecho a la participacién

como comerciantes.

Por otro lado, los comerciantes alin son reacios? a suministrar informacidn, por unos temores infundados en
eventuales sanciones fiscales, administrativas y pecuniarias que la misma pueda aparejar, 0 por desconfianza en
el uso de la informacién con fines desleales, por lo que es indispensable una campafia de promocién y apertura a
la informacién que permita ampliar la caracterizacion de los sectores y sus costumbres, para superar esa
prevencion. Por ejemplo, era decisorio la manera en como encuestador se identificaba ya sea como parte de un
proyecto de la Camara de Comercio o de la Universidad, pues segun esta filiacion el comerciante daba o no la

informacion necesaria.
En cuanto a las recomendaciones, se reitera nuevamente que resulta imperioso:

a. Propiciar encuentros entre comerciantes por sectores y subsectores o espacios de interaccién para generar

mayor identidad e interlocucién, evitar el aislacionismo y empoderar a los comerciantes.

b. Capacitar a los comerciantes en diferentes temas que hoy por hoy desconocen, principalmente frente a

los derechos de los consumidores y por ende sus deberes como comerciantes.

2 Vid. OVIEDO ALBAN, Jorge. Los usos y costumbres en el derecho privado contemporineo. Universidad de la Sabana. Bogota.

98. En: http:/ /www.derecho-comercial.com/Doctrina/oviedo01.pdf; quien luego de estudiar las publicaciones de diez
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12. ANEXOS

Anexo 1: Encuesta aplicada al sector de peluquerias, barberias y centros de belleza en el municipio de

Florencia Caqueta.

Anexo 2: Encuesta aplicada al sector de venta de medicamentos (droguerias y/o farmacias) en el municipio

de Florencia Caqueta.
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