REPUBLICA DE COLOMBIA No.

MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIAY TURISMO
SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO

RESOLUCION NUMERD® 34440 DE 2003
( ©02DpICc 2003 )

Porla cual se ciema una investigacién

EL SUPERINTENDENTE DE INDUSTRIA Y COMERCiO
en uso de sus afribuciones legales y,

CONSIDERANDO:

PRIMERO: Que tras encontrar mérito suficiente, e! Superintendente Delegado para la Promocion de la
Competencia, mediante la resolucién 25332 de 2002, ordené investigar a la Sociedad de Fabricacion de
Automotores S.A., en adelante SOFASA y las sociedades Marcali y Cia. Ltda.; Sincromotors S.A.; Casa
Toro S.A.; Automotora Nacional S.A., en adelante Autonal S.A.; Autogalias S.A.; Auto Stok Ltda. y
Sanautos S.A., como a sus respectivos representantes legales, por Ia presunta violacion a lo normado en el
numeral 1 del articulc 47 de! Decreto 2153 de 1992.

SEGUNDO: Que en aplicacion del debido proceso contemplado para este tipo de actuaciones, una vez
notificada la apertura de investigacion y comido el traslado de ley, mediante acto administrativo del 12 de
diciembre de 2002, se ordent la practica de pruebas. Culminada la etapa probatoria, el Superintendente
Delegado para la Promocion de la Competencia elaboré el Informe Motivado que contiene el resultado de la
investigacion.

TERCERQ: Que tal y como se ordena en el articulo 52 del Decreto 2153 de 1992, del informe motivado se
dio traslado a los investigados, quienes expresaron sus opiniones en los siguientes términos:

o Sociedad de Fabricacion de Automotores S.A SOFASA S.A.

. Mediante Resolucitn 25332 del 31 de julio de 2002 la Superintendencia Delegada para la Promocion de la
Competencia, ordend investigar a SOFASA S.A. y los concesionarios Marcali & Cia. Ltda.; Sincromofors S.A.; Casa
Toro SA; Autonal S.A.; Autogalias S.A.; Auto Stok Lida. y Sanautos S.A. La investigacion tuvo por objeto
determinar si los investigados habrian actuado en contravencion de lo dispuesto en.ef numeral 1° del articulo 47 del
Decreto 2153 de 1992. £n el mismo acto se decidid investigar a los representantes legales de las respectivas
sociedades, con el objeto de determinar si habfan autorizado, tolerado o gjecutado las conductas que se endilgan a
sus correspondientes empresas. '

‘2. Culminada la investigacion, la conclusion del Despacho es la siguiente:

‘.8l comportamiento de las empresas investigadas no se adecua a los supuestos normativos previstos en el numeral
1 def articulo 47 def Decreto 2153 de 1992, En consecuencia, no hay lugar a fa responsabilidad de que tratan los
numerales 15 y 16 def articulo 4° del referido Decrefo 2153

3. A esta conclusitn llega el Despacho después de analizar las pruebas decretadas y practicadas.

‘Analizando ef material probatorio recaudado en el caso que nos ocupa, no es posible establecer la existencia de una
manifestacion de voluntad, expresa o implicita, que contenga o permita colegir el objeto de la fijacion de precios de
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venta de los vehiculos nuevos marca Renault, entre Sofasa y los 7 concesionarios investigados. En efecfo, de fos
resultados de la investigacion adelantada, no es posible establecer que entre los investigados haya mediado uno
acuerde de voluntades, orientado a fijar el precio de venta de los vehiculos nuevos marca Renault. No se advierte
siquiera una comunidad de intereses convergentes a un fin comin, ni la existencia de un proposito mancomunado
del que pueda inferirse un animo anticompetitivo.’

()

‘En definitiva, no se probd el efecto de fa fijacién de precios de los vehiculos nuevos de la marca Renault, debiendo
por tanto concluir, que los concesionarios investigados determinan sus propios precios de venta y que fo hacen en
forma independiente. Asi mismo, pudo establecerse que dada la diferenciacion en precios entre los concesionarios,
existe competencia entre ellos, encontrando los consumidores affernativas de efeccion, dadas fundamentalmente por
fas diferencias en los precios y el servicio ofrecido por los concesionarios.’

‘4, En congruencia con lo anterior no le cabe responsabilidad a los representantes legales, pues, como bien lo
anota el Despacho ¥....) para que se configure la responsabilidad de los administradores y representantes legales
por la infraccién a las normas sobre libre competencia, necesariamente debe haberse establecido fa responsabilidad
de fa empresa a que pertenecen. De tal suerfe que la responsabilidad de los administradores presupone la de la
empresa. Por ello, habiendo establecido en los términos ya expuestos, que SOFASA y las sociedades Marcal y Cia.
Ltda.; Sincromotors S.A.; Casa Toro S.A.; Automotora Nacional S.A., en adelante Autonal S.A.; Autogalias S.A., Aufo
Stok Ltda. y Sanautos S.A, no incumieron en las conductas imputadas, no encuentra este Despacho motivos
suficientes para considerar que los sefores Luis Femando Peldez Gamboa; Patricia Jiménez de Bejarano; Edgar
Macias Sierra; Fernando Rueda Donado; Euripides Cepeda Hurtado; Ernesto Ronderos Pataquiva; Alifio de Jesus
Alarcén Cepeda y Fernande Amado, hayan autorizado, ejecutado o tolerado la efectiva realizacion de conductas en
violacion a las normas de practicas comerciales restrictivas.’

‘8. En este orden de ideas manifestamos nuestra coincidencia con las conclusiones a las que ha aflegado el
Despacho, una vez culminada la etapa de investigacion. En consecuencia, comedidamente, nos permitimos solicitar
al Sefior Superintendente que se sirva acoger el informe de la Delegatura y ordenar la clausura de la
correspondiente investigacion”.

o Auto Stok S.A.,, Sanautos S.A.y Casa Toro S.A.

“Una vez analizado y estudiado el informe mencionado, me permito manifestar que comparto plenamente sus
conclusiones.

“Coincidimos con ese Despacho en que, tal como ha quedado demostrado, con las pruebas practicadas, la conducta
de mis representadas no se adecua a fos supuestos normativos previstos en el numeral 1 del articulo 47 del Decreto
2153 de 1992, y por lo tanto no hay lugar a ninguna responsabilidad para los representantes legales de éslas
empresas.

“En consecuencia, respetuosamente solicito se cierre definitivamente la investigacion y se archive el expediente de fa
referencia”.

CUARTOQ: Que habiéndose surtido adecuadamente todas las etapas sefialadas en el procedimiento
aplicable, este Despacho resolvera el caso en los siguientes términos:

1. Tiempo de los hechos investigados

La conducta que se tratard en esta resolucion, hace referencia a hechos que habrian tenido lugar, entre
abril y septiembre de 2002.

2. Resultados de la investigacion
24.  Hechos probados
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A través de la presente actuacion administrativa, se tratd de establecer si entre los concesionarios
investigados y la sociedad Sofasa, existié un acuerdo sobre los precios de venta al publico de los vehiculos
nuevos marca Renault En este sentido, resulta necesario tener claridad sobre las condiciones aplicables a
las negociaciones que adelanta Sofasa con sus Concesionarios, en aras a determinar si estos adquieren
en algin momento, bajo su cuenta y riesgo, la propiedad de los vehiculos de la marca Renault, y en esa
medida, si estan en condiciones de determinar sus propios precios, dentro de un escenario de competencia
“inframarca”.’

> Condiciones de Negociacién entre Sofasa S.A. y su red de concesionarios

Con base en el material probatorio recaudado, se establecié que las condiciones de negociacion de Sofasa
S.A. y su red de distribucién, se enmarcan dentro del llamado “Contrato de Concesién”, en el cual se fijan
los lineamientos generales en materia de imagen de marca, como de prestacion del servicio al cliente final.
El objeto principal de este contrato, recae en “fila compra y posterior comercializacién por parte del
Concesionario, de los productos ensamblados o importados por Sofasa, la prestacion de los servicios
necesarios para el mantenimiento y la reparacién de esos producfos, asi como el respeto y el
mantenimiento de fa imagen de marca Reanuft’2

En desarrollo de lo anterior, Sofasa S.A. otorga al Concesionario durante la vigencia del contrato, los
siguientes derechos:

a) El derecho temporal y no exclusivo, de vender a terceros vehiculos automotores de la marca
Reanult, asi como repuestos y accesorios producidos o importados por Sofasa, que el
Concesionario hubiera adquirido de esa sociedad a través de confratos de compraventa,
independientes del contrato de concesion, los cuales se materializan en una factura.

b} El derecho a prestar los servicios de taller de reparacién y de mantenimiento que garanticen la
eficiencia en el funcionamiento de los vehiculos automotores, los estandares de calidad, el
mantenimiento de la imagen de la marca Renault y el buen servicio al cliente.

¢) El derecho a utilizar en su propio beneficio, dentro de los términos del acuerdo, el conjunto de
intangibles relativos a los derechos de propiedad industrial y/o intelectual de Sofasa y Renault,
sobre los cuales ésta ultima sociedad haya otorgado licencia de uso a Sofasa S.A. 3

Como consecuencia del referido contrato de concesion, Sofasa suministra al Concesionario informacion
periodica del mercado automotor, contentiva de datos generales sobre |a industria, los productos de la
competencia, los vehiculos y repuestos fabricados o distribuidos por Sofasa, asi como sobre su
posicionamiento en el mercado. 4

Sofasa y el Concesionario acuerdan mediante contratos de compraventa, autbnomos e independientes, la
enajenacion de vehiculos automotores nuevos, repuestos y accesorios necesarios para atender las
necesidades de! cliente. Estos vehiculos pasan a ser propiedad del Concesionario a medida que le son
entregados por Sofasa, de tal modo que el Concesionario asume los riesgos de mercado que se deriven de
las operaciones de ventas celebradas con los clientes finales,

! La competencia “Inframarca’ tiene lugar entre los distribuidores de un bien o servicio de una misma marca, por tanto, corresponde a la
rivatidad econémica que se suscita entre los miembros de una misma red. La competencia “Intermarce’, por su parte, es la que tiene lugar
entre las empresas presentes y competidoras de un mismo mercado, pero de marcas diferentes.

2 Sobre el punto especifico, ver Contrato de Concesion R-2000-2002, folios del 673 al 713, Cuaderno 1 del expediente general.

3 Ver folios 708 y 709, Cuademo 1, General.

4 Clausula 9 del Contrato de Cancesién, folio 703, Cuaderno 1, General,

% Clausula Decimatercera del Contrato de Concesion, puntos 13.1 y 13.1.1. folio 701 del Cuaderno 1.

SN

Inglusiria v Comervio
S R RIS




RESOLUCION NUMERQ, .~ 344 4()

DE 2003 HOJANo.0 2 BIC. 2003

Por Iz cual se ciema una investigacion

Como corolario de lo anterior, tenemos que los vehiculos ofrecidos al publico por fa red de concesionarios
Renault han sido previamente adquiridos a Sofasa, de manera que al ser los concesionarios duefios de los
vehiculos que comercializan, estan en condicion de tener una politica de precios propia, acorde con su
estructura de costos y al margen de rentabilidad que esperan percibir, motivo por el cual se dan las
condiciones necesarias para que exista.competencia inframarca, como en efecto ocurre.

En este contexto, tenemos que en el caso especifico, un acuerdo entre Sofasa y su red de concesionarios,
encaminado a fijar los precios de venta al publico de los vehiculos, atn siendo de tipo vertical, Spodria
resultar restrictivo de la competencia, y por ende merecer reproche, en la medida que se revelara adverso
para los intereses de los consumidores.’

2.2.  Adecuacion normativa

La investigacion se abrid invocando el supuesto restrictivo contenido en e! nimero 1 del articulo 47 del
Decreto 2153 de 1992, segin el cual, se consideran contrarios a la libre competencia, los acuerdos que
tengan por objeto, o tengan como efecto, |a fijacidn directa o indirecta de precios.

Asi, pues, la configuracién de la conducta descrita puede presentarse en cualquiera de los siguientes
sentidos:

¢ Se entiende por “acuerdos verticales’ aquellos suscritos entre dos o més empresas que opesen, en planos distintes de la cadena de
produccion o distribucién y que se refieran a las condiciones en [as que las partes pueden adquirir, vender, o revender detemminados bienes o
servicios. Reglamento (CE) 2790/1999, de [a Comision de la Comunidad Europea, articulo 2 numeral 1.

" En el Reglamento 279071998, de la Comision de 1a Comunidad Europa, relativo a la aplicacion del numeral 3° del articulo 81 del Tratade
Constituido de la Comunidad a determinadas categorias de acuerdos verticales y practicas concertadas, se establece que no todos fos
acuerdos verticales son restrictivos, pues existe una categoria de acuerdos verticales que pueden mejorar la eficiencia econdmica de una
cadena de praduccion o de distribucion, al permitic una mejor coordinacion entre las empresas participantes, tales como, reduccion de costos
de las transacciones y de los costos de distribucion de las partes y optimizar sus niveles de venta e inversion. No obstante, el mismo
reglamento previene una serie de acuerdos verticales que contienen detemminados tipos de restricciones especialmente graves y confrarias a la
competencia, ios cuales quedan excluidos del beneficio de la exencidn por categorias, sin importar la cuota de mercado de las empresas
participantes. Tal es el caso de los acuerdos donde se fijen precios de reventa minimes o fijos, respecto a los cuales ef articulo 4° del aludide
Reglamento, previene que ‘{fa exencion prevista en ef articulo 2 no se aplicaré a los acuerdos verficales que, direcia o indirectamente, por sl
solos o en combinacion con ofros factores bajo controf de fas partes, lengan por ohjeto: 8) la restriccitn de la facultad def comprador de
determinar el precio de venta, sin peljuicio de que ef proveedor pueda imponer precios de venta méaximos o recomendar un precic de venta,
siempre y cuando ésfos no equivalgan a un precio de venta fjo o minimo como resultada de presiones o incentivas procedentes de cualquiera
de las parfes.”

En cuanto al mantenimiento de precio de reventa ha expresado el doctor Julio Pascual y Vicente, Vocal del Tribunal de Defensa de la
Competencia, lo siguiente: “Ef articulo 4 a) de! Reglamento de Exencion por Categorias considera una restriccion especialmente grave ef
mantenimienta de! precio de reventa (MPR), es declr, cualquier acuerdo o préctica concerfada cuyo objeto, directo o indirecto, sea ef
establecimienta de un precio de reventa, fijo 0 minimo, o un nivel de precio fijo o minimo al que deba ajustarse ef comprador, Esta restriceion
no plantea dudas en el casa de las cléusulas contractuales o précticas concertadas que filan directamente ef precio de reventa. Sin embargo,
como el MPR también pude lograrse par medios indirectos, las Directrices se ocupan de destacar, coma efemplos y sin carécler exhaustivo,
diversas modalidades indirectas de hacerfo. Son las siquientes: acuerdos por los que se fija el margen de distribucibn; los que fijan el nivel
méximo de descuento que ef distribuidor puede conocer a parfir de un deferminado nivel establecido de precios; acuerdos que subordinan a la
ohservancia de un determinado nivel de precios la concesion de descuentos o la devolucion por ef proveedor de los costes promocionales; fos
que vinculan el precio eslablecido de reventa a los precios de reventa de fos competidores, amenazas, infimidaciones, advertencias, mutas,
retrasos o suspensitn de entregas o resoluciones de confratos, en relacién con la observancia de un deferminado nivel de precios.” La nueva
Regulacion Europea General de las Restricciones Verticales de la Competencia. Separata de Anuario de la Competencia 2002.

Especificamente para los acuerdos verticales del secter de vehiculos, esta el Reglamento (CE) N 1400/2002 de la Comisién de la Comunidad,
retativo a la aplicacion det numeral 3° del articula 81 del Tratado CE a determinadas categorias de acuerdos verticales y practicas concertadas
en el sector de les vehiculos, en donde se establece, que independientemente de la cuota de mercado de las empresas parficipantes, este
reglamento no abarca los acuerdos verticales que contengan restricciones anticompetitivas, consideradas graves y confrarias a la

competencia, tales coma la fijacién de precios de reventa minimos o fijos.

Par su parte, la Corte Suprema de Estados Unidos -Supreme Court of the United Status- estableci6 que los acuerdos verticales a través de los
cuales se establece una fijacidn de precios minimos o Unicos de reventa, contindan considerandose como una infraccién per se. Sobre el punio
ver caso: State Oil co. v. Khan, 66 L. W. 4001, 4005 (1987)
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@ La existencia de un acuerdo:

. Que tenga por objeto 1a fijacion directa o indirecta de precios; o,
- Que tenga como efecto la fijacion directa o indirecta de precios.

Del material probatorio recaudado durante la investigacion, no es posible advertir la infraccion a la referida
norma. :

Veamos:

> La existencia de un acuerdo que tenga por objeto la fijacion directa o indirecta de precios

La ley ha definido el término “acuerde” como todo contrato, convenio, concertacién, practica concertada o
conscientemente paralela entre dos 0 mas empresas.? De esta forma, |as fuentes del acuerdo tienen su
esencia en cualquiera de estas figuras, las cuales deben contener una voluntad exterior que permita colegir
un comportamiento consecuente de agrupacion de objetivos y finalidades que se identifiquen entre si.

De esta forma, se consideran contrarios al ordenamiento legal los acuerdos entre empresas competidoras
cuyo objeto consista en la fijacion de precios, pues por su propia naturaleza, poseen el potencial de
restringir la libre competencia. La simple disposicién de intereses orientada a la fijacion de precios se
revela contraria a la pretension legal de que en el mercado exista variedad de precios.®

El ingrediente de este supuesto normativo recae sobre el caracter ilegal y la imposibilidad que tienen las
empresas para fijar de manera concertada los precios de sus productos. Esta fijacion puede consistir en
valores idénticos o incluso diferentes, cifras que fluctian entre rangos (piso o techo), en fin, cualquier
método o procedimiento que se implemente por los competidores para determinar sus precios de comin
acuerdo.

Con todo, analizado el material probatorio recaudado, no es posible establecer que enfre los investigados
haya tenido lugar un acuerdo, ni expreso, ni implicito, sobre la manera en que procederian respecto de la
fijacion de los precios de los vehiculos de la marca Renault.

No hay documento en el que pueda verificarse el animo de los investigades de proceder en forma conjunta,
0 en un-sentido determinado, frente a la fijacién de los precios de los vehiculos de la marca Renault, ni
ninguna ofra prueba que apuntale a demostrar que las listas de precios enviadas por Sofasa a su red de
Concesionarios, sean el resultado de un consenso previo de voluntades. Todo lo contrario, las distintas
pruebas recaudadas indican que los Concesionarios actuaron de manera autbnoma e independiente, y que
si bien reciben listas con precios sugeridos del ensamblador, éstas son, como se desprende de su nombre,
simplemente sugerencias, desprovistas de cualquier caracter vinculante u obligatoric para los
concesionarios de la red, quienes estan en plena libertad de establecer los precios finales que estimen
convenientes 0 acordes con sus expectativas € intereses de mercado.

Ahora bien, aunque en forma peritdica se efectuaron reuniones entre Sofasa y su red de concesionarios,
éstas fueron para abordar temas atinentes a ta competencia entre la marca Renault y (as demas marcas
existentes en el mercado, servicio al cliente, lanzamientos, y ofros temas de interés general.
Adicionalmente, no logré demostrarse que en las aludidas reuniones ¢ en otros espacios, se convinieran
los precios de venta al publico que implementara la red. Los distintos interrogatorios y testimonios
recepcionados a lo largo de |a fase instructiva, son coincidentes en que cada concesionario fija los precios
con que sale al mercado. Vemos:

8 Decreto 2153 de 1992, articulo 45, numeral 1°.

? \fer numeral 1° de! articulo 2° del Decreto 2153 de 1992
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. interrogatorio de parte de Edgar Macias Sierra, representante legal de Aulomotora Nacional S.A., Autonal,
< quien en declaracion recepcionada el 26 de marzo de 2003 manifestd:
1.0,

‘Pregunta 12: En alguna ocasion se ha reunido Aufonal con los demas concesionarios de la red de Renaulf, a
efectos de focar o abordar el tema de precios finales al publico de los vehiculos de esta marca?

Respondio: Nos hemos reunido en varias oportunidades para analizar ofros temas como calidad de producto,
servicio al cliente, capacitacion, el tema de precios al ptblico no es un tema que hayamos compartido.”

. Interrogatorio de Parte de Ernesto Ronderos Pataquiva, representante legal de Autogalias S.A., quien en
declaracion del 27 de marzo del presente afio, manifesté lo siguiente:
(o)

‘Pregunta 12: Se retnen los concesionarios de la marca Renaulf para tratar temas relacionados con los precios o
descuentos de los vehicuios que ofrecen al publico. En caso afirmalivo, con qué periodicidad lo hacen.

Respondié: Si nos reunimos, y hacemos anélisis a posteriori, es decir lo que pasé el mes anterior con relacién a la
gestion comercial, ejemplo que le pasd a X concesionario que did unos descuentos muy aftos en un modelo
especifico y generaimente la respuesta obedece a que en ese modelo especifico ese concesionario X estaba con
sobre inventario. Quiero aclarar que esta situacién de pretender fijar precios es casi imposible de lograr si se hiciera
por fa complejidad del negocio. Porque los mérgenes son tal pequefios y los costos de operacion de cada
concesionario son tan diferentes que no se puede tener precios iguales, es més en un mismo periodo de tiempo con
un mismo vehiculo se venden a precios distinfos dependiendo de la capacidad de negociacion que tenga ef cliente
final”

® Interrogatorio de parte de Fernando Rueda Donado, en su calidad de representante legal de Casa
Toro S.A., recepcionado el 2 de abril de 2003, quien sobre el particular manifesto:

)

“Prequnta 5: Puede usted precisarnos si Casa Toro determina los margenes de utilidad en la venta de los vehiculos
Renautt, teniendo en cuenta informacion o listados de precios remiidos por Sofasa.

Respondi6: Los precios se definen en funcion de nuestros costos y nuestra estructura de gastos. El listado de Sofasa
es para nosotros una guia def nivel de precios def mercado solamente.”

*Pregunta 6 Tenjendo en cuenta su respuesta anlerior sirvase aclarar por favor si los listados enviados por Sofasa
son acatados habituaimente por Casa Toro. _

Respondio: Son una recomendacion a fener en cuenta, pero fa decision final esta en funcién del inventario
disponible, el nivel de ventas que estamos analizando en el perfodo y fas mefas fijadas en ef presupuesto de la
compahia. Desde luego este fistado habitualmente se aplica a nuestra lista de precios al publico que no son en todos
los casos los precios reales de transaccion.”

‘Pregunta 8: En su condicion de Representante Legal de Casa Toro ha tenido usted conocimiento de alguna reunion
0 conversacion en que se haya acordado fifar o establecer el precio final para la venta de vehiculos nuevos de la
marca Renault que debera seguirse por los distintos miembros de la red.

Respondi6: No sefior y quiero agregar que este tema es sumamente dificil debido a fa diferencia sustancial que
existe en las estructuras de costos y gastos de los diferente concesionarios as/ como a su politica comercial.”

“Prequnta 17: Doctor Rueda sirvase por favor aclarar si Casa Toro esta en libertad de colocar un precio de venta al
publico por los vehiculos de marca Renault que dé un margen inferior al sugerido por Sofasa y si es asf sirvase
explicar si con frecuencia el margen percibido por Casa Toro en cada transaccion es o no inferior al sugerido por
Sofasa.

Respondio: Casa Toro es autonomo para fijar el precio de venta al publico. Con frecuencia los margenes percibidos
en cada transaccién son inferiores af margen sugerido por Sofasa.’

© Testimonio de Luz Angela Lee, en su calidad de Vicepresidente Comercial de Sofasa S.A,, el cual
fue recepcionado el 3 de abril del afio en curso, y quien sobre el mismo tema manifesto lo
siguiente:

“.).
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"Prequnta 11: Los concesionarios pueden fijar libre y auténomamente los descuentos y promociones por la
venta de vehiculos Renault?
Respondi6: Si, por su puesto.”

“Pregunta 12: Sabe si los concesionarios se rednen para fijar una misma politica de precios?

Respondi6: Sé que se retinen ocasionaimente y en la mayorfa de los casos Sofasa asiste. Somos invitados, y
realizamos retroalimentacion permanente o intercambiamos acerca de las situaciones del mercado. Entre los
aspectos mas importantes que revisamos esta la tendencia de las ventas, la aceptacion de nuestros productos por
parte del clients, de los requerimientos que no estemos cumpliendo en materia de equipamiento y especificacion
producto y calidad, generalmente nos es solicitado revision y reduccion de precios por parte de Sofasa de los
vehiculos que Sofasa vende a sus concesionarios.” '

® Interrogatorio de parte de Euripides Cepeda Hurtado, en su calidad de representants legal de Sincromotors
S.A., quien sobre el mismo tema en declaracion recepcionada el 26 de mayo del afio en curso, manifesto lo
siguiente:

(..}

“Pregunta 11; Sabe usted si los concesionarios de la marca Renault se rednen para trafar el tema de los precios y/o de
los descuentos de los vehiculos que ofrecen al publico? En caso afimativo, con qué periodicidad lo hacen?

Respondit: Si se retnen los concesfonarios, esto hace muchos afios, unas veces porque 10s retine Sofasa para algunos
femas que afectan a la marca y muy pocas veces asislo a esas reuniones. A fas que he asistido, nunca se ha tratado ef
tema de hacer acuerdos de precios. Siempre que he asistido, es para tratar asuntos bastantes importantes como los que
ya he anotado.”

. Testimonio recepcionado el 17 de marzo de 2003 a la Directora de Mercadeo de Sofasa, doctora
Maria Clara Arias Avila, en donde sobre el particular manifesto:
1.}

“Prequnta 7- Cémo determina Sofasa el margen de rendimienfo reportado en las listas enviadas a los
concesionarios?

Respondié: Es un margen de referencia indicativo que se realiza con base en estudios de mercado, realizados por la
firma ADVICOM.”

“Pregunta 8: Cual es el objetivo que busca Sofasa al incluir en las listas de precios que envia a los concesionarios, el
margen de rendimiento o rentabilidad sugerida?

Respondi6: Es un indicativo de fa situacion del mercado. Sofasa busca dar informacion af concesionario como guia
referencia de lo que esta sucediendo en el mercado. Es un dafo de carécter informativo asi como ofros. Nuestra
politica es mantenerlos documentados permanentemente acerca de fas distintas condiciones del mercado, ya que el
conocimiento de éslte es base para la competitividad de nuestra marca.”

“Pregunta 9: Es obligatorio para los concesionarios seguir ese margen de rendimiento?
Respondié: No, en o absoluto.”

“Pregunta 12: Delermina Sofasa un margen de rendimiento en las fistas que envia a los concesionarios
periodicamente?
Respondi6: Las listas que se envian mensualmente a los concesionarios se incluye: El precio de venta a
concesionario y un margen histérico promedio de fa red por diferentes gamas. No es que se determiné sino se da
como referencia.”

“Pregunta 17: Qué sucede si alguno de sus concesionarios fija para un vehiculo en parficular un precio de venta, ya
sea por encima o por debajo del mencionado por Sofasa en las comunicaciones que le envia, y que llevan a que ese
vehiculo se salga del segmento particular que hubiere implementado Sofasa?

Respondio: Los concesionarios son libres de fiar sus precios, sea por encima o por debajo def margen histérico. £/
mercado, por supuesto serd el encargado de determinar sus ventas, bien sea por encima o por debajo. Se le
entregan herramientas para este analisis.”

Ale,
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“Pregunta 72: Podria explicar al Despacho, si los precios para vehiculos nuevos marca Renault ofrecidos por Sofasa
a los concesionarios de la red son impuestos, sugeridos, aconsejados, recomendados, indicativos o meramente e
informalivos?

Respondio: Los precios a concesionarios son informativos, a eso se les va facturar ef pedido, establecido en la fista
de precios. E! margen que aparece en la lista es un margen historico y se informa a fa red. Los estudios de precios
versus la competencia se envia con el fin de que ef concesionario conozca el mercado y fije sus pofiticas de precios.”

o Sobre el mismo punto fa Gerente Comercial de Sincromotors S.A., en testimonio recepcionado el
18 de marzo de 2003, manifesto:

"),

“Pregunta 20: Sabe usted o a oido de alguna ocasion en la que Sofasa le haya exigido a Sincromotors el acogerse al
precio y al margen que le envia en sus fistas?
Respondit: No, nunca ha obligado a Sincromotors a acogerse a esa lista.”

° interrogatorio de parte recepcionado el 21 de marzo de 2003, en donde el Gerente General de
Auto Stok Ltda., manifesto lo siguiente:

“ ..

‘Pregunta 14: Sabe usted si existen diferencias de los precios de venta al publico entregados por Sofasa a la red de
concesionarios?

Respondi6: Sofasa da los precios o los costos y sugiere un margen af concesionario. Y ellos son fibres de colocar el
precio de acuerdo a sus estrategias que fengan y sus costos.”

“Pregunta 30: Se retinen frecuentemente los concesionarios de la marca Renauft para discutir el margen sugerido
por Sofasa? En caso afirmativo, con qué periogicidad lo hacen?

Respondié: Las reuniones se hacen compartidas con Sofasa, pero para discutir mas estrategias del mercado,
competencias de marcas, porque los precios no hay que discutirlos ya que estan con previo estudio y lo sugiere la
fabrica y el concesionario es libre de colocar el precio final al publico.”

En el mismo sentido, pudo establecerse que los concesionarios compiten entre si por el favorecimiento de
la clientela, aspecto para el cual existe fuerte movilidad en los precios. Asi se desprende de las distintas
declaraciones recepcionadas.

o Testimonio recepcionado el 2 de abril de 2003 de Gabriel Vegalara Franco en su calidad de
Gerente de Renault Casa Toro S.A., manifesté lo siguiente:

“Pregunta 11: Compite Casa Toro en la venta de vehiculos Renaulf con ofros concesionarios, en caso de ser asi,
explique en qué aspectos compite?

Respondi6: Compito con todo el que vende vehiculos, sean Renault o de cualquier marca. En aspectos como
precios, obsequios, cortesias, servicio, atencion al cliente, ubicaciones, playas de ventas.”

“Pregunta 30: £n su calidad de Gerente Renault puede afirmar si le consta que exista competencia entre Casa Toro
y los demés concesionarios en cuanto a precios y si recuerda algunos casos en que Casa Toro haya perdido ventas
por habérselas arrebatado ofros concesionarios?

Respondio: Existe competencia en precios muy fuerte, pero como mi poliica ha sido la de respetar el margen para
lograr un mejor desempefio econémico, he visto irse muchos negocios. Como ejemplo le menciono al cliente Roberto
Urdaneta quien deseaba comprar un Megan y en virtud que es amigo de una tia mfa, le di un precio bastante
atractivo, no obstante compro en otro lado, todavia no se donde, otros sefior Federico Cern, quien compro una
Scenic en Auto Stok y le di un precio muy especial, ya que su hijo y mi hija fueron compafieros de jardin, el segun
me manifestd consiguid el vehiculo $500.000 mas barato y por eso compro alfa.”

a En Declaracion recepcionada el 2 de abril de 2003, sobre €l mismo punto, el representante legal de
Casa Toro S.A., manifesto:
(..)

8 i
Industrin v Comertio

B L F 4 TR




RESOLUCION NUMERG.ee . 34440 DE 2003 HOJA NG 8 2 DIC. 2003

Porla cual se ciema una investigacion

“Pregunta 19: Sirvase por favor manifestar si en su calidad de Representante Legal de Casa Toro, fe consta que
exista competencia en materia de precios respecto de los otros concesionarios de vehiculos marca Renault en caso
de que la respuesta sea afirmativa por favor manifieste al Despacho qué fan infensa es esa competencia y si
recuerda algunos caso en donde Casa Toro haya perdido ventas o por el contrario ganado ventas 0 negocios a otros
compelidores en virtud de la supuesta compelencia.

Respondié: A la primera parte de su pregunta le contesto que definitivamente sf. Es un trabajo de todos fos dias con
fos vendedores de fas salas de Casa Toro &l poder aprobar descuentos especiales para “que el negocio no se vaya a
ofro concesionario”. Hoy en dia el cliente que va a adquirir un vehiculo nuevo recorre varios concesionarios de
diferenfes marcas antes de tomar su decision, A la segunda parte de su pregunta recuerdo el negocio reciente del
doctor Santiago Rojas en donde personalmente autoricé un tratamiento especial pasando por la verglienza de que el
doctor Santiago comprara en ofro concesionario que le ofrecid mejores condiciones.”

) En el mismo sentido la Vicepresidente Comercial de Sofasa en declaracion recepcionada el 3 de
abril del afio en curso, sobre el particular manifesto:
()

“Pregunta 22: A su juicio existe una competencia vigorosa entre los concesionarios a nivel de precios, calidad y
servicios?

Respondio: Si, existe y esto ha redundado en beneficio de nuestros clientes. Efectivamente cada uno de los
concesionarios husca ofrecer elementos de diferenciacién que le permitan crecer en un mercado altamente
competido. Como resultado se dan diferentes politicas en maferia de precios, servicios y cafidad.”

o Sobre el mismo tema el Gerente Comercial de Autonal S.A,, doctor Luis Felipe Lopez, manifesto:

()

“Pregunta 12: De acuerdo con sus respuestas anteriores, puede colegirse que Autonal no compite en precios con los
demas concesionarios de la marca Renault?

Respondib: No se puede concluir eso. Porque los otros si comp:ten conmigo. Mi estrategia no esté encaminada a
vender més barato, sino todo fo contrario, por tener una vitrina que esta mejor sifuada que las otras y por tener una
excelencia en el servicio a mis clientes, considero que podemos vender mas caro.”

e El representante legal de Autonal, en declaracion recepcionada el 26 de marzo de 2003, sobre el
mismo tema manifesto:
()

“Pregunta 11: Sabe usted, conoce, o ha oido de alguna ocasién en que Autonal haya logrado asegurar un cliente a
través del ofrecimiento de mejores precios para los vehiculo de la marca Renault?

Respondi6: Hay ocasiones en que los clientes nos dicen que a pesar de tener un precio méas affo que lo que habian
encontrado en otros concesionarios nos prefieren por nuestro respaldo de calidad de servicio.”

0 La Directora de Mercadeo de Sofasa, en declaracién recepcionada el 17 de marzo del afio en
. cursg, sobre este particular manifesto:
()

“Pregunta 28: Tiene Sofasa algin inferés en que sus concesionarios compitan en la venta de vehiculos marca
Renault?

Respondié: Por supuesto a nivel mercado compiten entre ellos, pero lo més importante es que compitamos con las
diferentes marcas.”

En sintesis, aunque de las pruebas recaudadas se puede colegir que Sofasa envia con determinada
periodicidad listados de precios sugeridos a su red de concesionarios, y que se llevan a cabo reuniones
para discutir temas de interés general, no existe prueba que comprometa la responsabilidad de las
investigadas frente a la realizacion de acuerdos, tendientes o encaminados, a la fijacion del precio de venta
de los automotores nuevos de la marca Renault. Las distintas pruebas recepcionadas convergen en que

N
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existe libertad para la fijacion de precios por parte de los concesionarios, y que de hecho se presenta una
situacion de competencia, respecto al precio final del vehiculo entre los mismos concesionarios de la red.

> La existencia de un acuerdo que tenga como efecto la fijacion directa o indirecta de precios

El "efecto” de una conducta lo constituye el resultado anticompetitivo que se produce en un mercado. Asi,
bajo la norma que se analiza, en tanto se presente una sincronizacién o coordinacion en el manejo de los
precios como consecuencia de un acuerdo entre varias empresas competidoras, habra de considerar que
la conducta investigada es confraria a la libre competencia, sin que sea menester entrar a establecer en tal
evento, el proposito que tuvieron en mente las empresas acordantes.

Ahora bien, frente al caso que nos ocupa, examinados los precios de venta al pablico establecidos por cada
uno de los concesionarios investigados en el periodo comprendido entre mayo y septiembre de 2002, se
observa que los mismos presentan diferencias. Incluse se advierten situaciones en que un mismo
concesionario registro en un mismo dia y para una misma referencia, dos o mas precios de venta, lo que se
explica por.¢el margen de liberalidad que tienen los vendedores de los concesionarios para otorgar
descuentos a los clientes finales.1°

Es importante sefialar que para cada uno de los concesionarios investigados, se efectué un analisis
teniendo como referencia las facturas de vehiculos vendidos durante los meses de abyil a septiembre del

10 Testimonio recepcionado el 2 de abril de 2003 de Gabriel Vegalara Franco en su calidad de Gerente de Renault Casa Taro S.A., manifestd

lo siguiente:

1.

“Pregunta 15: Los vendedares de Casa Toro tienen algun margen de discrecionalidad para negociar el precio de venta af publico de un
vehiculo marca Renault con filuros o pofenciales compradares?

Respondi6; Si la hay. Expido un memorando mensual con las pofiticas comerciales que lrabajaremos en ese perfodo. Los vendedores se
mueven dentro de fos limites que fe planfea ese memorando”

. {..)

% “Pregunta 10: Ef margen de reniabilidad que tiene establecido Casa Toro es ef mismo para fodas las transacciones que realiza, refiriéndonos a
vehicufos nuevos de la marca Renault.

Respondit: No sefior, fos mérgenes pueden ser variados dependiendo def tipo de vehiculo, la oferta de ofras marcas en ef mercado en cada
gama y el nivel de exisfencias. En la mezcia de ventas fratamos de oblener un margen brufo de ventas que esté alrededor def 10.5%
porcentaje que es nuestra mela presupuestal En la marcha de los negocios las ofertas comerciales que realizan ofros concesionarios de
! nuestra marca o de otras puede ir variando debido af costo financierc involucrado en el bien el cual corre desde ef momento de comprar ef
vehfculo & fa fabrica.”

Asi mismo, en Dectaracién recepcionada el 2 de abril de 2003, ¢l representante legal de Casa Toro S.A., manifestd:

; ()

s “Pregunta 10 El margen de rentabilidad que liene establecide Casa Toro es ef mismo para todas fas fransacciones que realiza, refiféndonos a
E vehiculas nuevos de fa marca Renault.

Respondié. No seficr, los mérgenes pueden ser variados dependiendo def tipo de vehiculo, la oferfa de otras marcas en el mercado en cada
gama y ef nivel de existencias. En la mezcla de venias tratamos de obtener un margen bnto de venlas que esté alrededor del 10.5%
! porcentaje que es nuestra meta presupuestal En la marcha de fos negocios Ias oferfas comerciales que realizan ofros concesionanios de
nuestra marca o de ofras puede ir variando debido af costo financiero involucrada en ef bien ef cuaf corre desde el momento de comprar el
: vehicido a fa fabrica.”

Sobre el particular Ia Gerente Comercial de Sincromotars S.A., en declaracion rendida €l 18 de marzo de 2003, manifestd:
{-) :

! “Prequnta 7: En ef caso especifico de la venta de vehiculos nuevos de fa marca Renault, cémo esté expresade o dada ia rentabilidad o fa
i ulilidad de ésta actividad?

, Respondit: En la declaracion que hice en julio yo fe contesté a la Supenintendencia que yo soy la que elaboro las fistas de precios, para hacer
§ ese proceso es necesario tener en este momento la lista que envia Sofasa porque en effa me sugieren un margen por gama de vehiculo. Ef
| margen es ctando queremos establecer el margen defl negocio entro a revisar /a mezcla de /o que voy a comprar en esa lista el que mas
margen tiene es ef Renault Megane con un 14% entonces historicamente desde ef lanzamiento de ese vehiculo Sincromotors a tenido una
mezcla de un 30 a 35% de Megane, le permite fener una renta ya al final de la mezcla de un 11 o 12 diferente seria si decido comprar mas
Twingos donde el margen es del 12 entonces se va a caer la renfabilidad tofal a un 10 o de pronto menos. Ahf obtenemas un margen bruto que
puede variar por i anfigiledad del stock que fenga enfonces si tengo stock de un carro y llega una alza de precios en Sincromotors todo'el
stock se valoniza a un nuevo precip. Como antes manejaba un stock muy afto Sincromofors tenia 45 dias y a veces més de stock entonces
gandbamos una diferencia de precio que nos permite mucha movilidad para hacer promociones o acciones comerciales, si tengo Megane
compraba 20 y tenfa 21.”
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2002, las cuales fueron allegadas por cada uno de ellos y constatadas por esta Entidad durante las vistitas
de inspeccion que se realizaron. De esta forma, se procedié a comparar las respectivas facturas con las
listas de precios de venta a concesionarios, ajustadas al margen sugerido por Sofasa S.A, para cada
referencia y modelo, durante ese mismo periodo. Cabe sefalar que la comparacién se hizo mes a mes.

Del analisis de la informacién suministrada por los concesionarios investigados, en lo que respecta a los
precios de venta, se concluye que existen asimetrias en los precios de los concesionarios, y aunque se
registran algunas coincidencias, éstas constituyen circunstancias excepcionales. De suerte, pues, que no
es posible vislumbrar que los concesionarios investigados sigan o mantengan una linea de conducta
uniforme o predeterminada frente a la asignacién de precios.!!

De esta manera, y siguiendo el procedimiento descrito, ha podido constatarse que €! comportamiento de
cada concesionario respecto a sus precios finales varia, sin seguir 0 mantener una secuencia especifica, lo
que finalmente nos lleva a considerar que el efecto de la fijacion de precios tampoco se evidencia en el
presente caso. En todo caso, merece destacar que la conclusion a que arribara este Despacho, respecto a
la fijacién de precios, presenta la misma linea que el estudio realizado por Advicom.2 Segun lo declarado
por la Directora de proyectos de Advicom, los precios al piblico presentados por los distintos
concesionarios de |a red de Sofasa son diferentes, excepte cuando se trata de algan lanzamiento™.

En definitiva, no se probo el efecto de la fijacion de precios de los vehiculos nuevos de la marca Renautt,
debiendo por tanto concluir, que los concesionarios investigados determinan sus propios precios de venta y
que lo hacen en forma independiente. Asi mismo, pudo establecerse que dada la diferenciacion en precios
entre los concesionarios, existe competencia entre ellos, encontrando los consumidores alternativas de
gleccion, dadas fundamentalmente por las diferencias en los precios y el servicio ofrecido por los
CONCesionarios.

Por dltimo, conviene hacer precisién en cuanto a que si bien, en la etapa de averiguacion prefiminar se
recepcionaron algunos testimonios que daban luces acerca de la posible realizacién de acuerdos tendientes
a fijar los precios de venta al piblico de los vehiculos de la marca Renault, se pudo establecer en el
desarrollo de la instruccién adelantada, que aunque efectivamente se llevan a cabo 1as reuniones de Sofasa
y su red de concesionarios, los temas tratados en ella se relacionan con estrategias del mercado,
competencias de marca, calidad del producto, servicio al cliente, capacitacion y buscando mejores
condiciones de venta para los concesionarios por parte de Sofasa.

*1 Sobre el particular ver folics 362 a 373 del cuaderno N° 3, Pruebas.

2 Efectivamente, durante los Gftimos 4 afios, la gerencia de mercadeo de Renault, a través de la fima Advicom, ha venido recogiendo
informacién de precios, descuentes y promociones de venta de automdviles nuevos en Bogota, en el punto de venta al comprador, con la
finalidad de comparar los precios de la marca frente a la competencia. El sistema de informacién de precios y descuentos que recoge Advicom,
recupera informacién del mercado mediante 1a metodolegia de cliente incognite, adaptado al perfil del caro a evaluar, quienes van a los
concesionarios interesados en modelos especificos y obtienen asi el precio de venta del camo, asi como las deméas condiciones det negocio.
De acuerdo al testimonio de la Directora de Proyectos de la firma, sefiora Sonia Ardila, se escogen mensualmente dos concesionarios al azar,
gue van rotando para cada modelo en las marcas més significativas del mercado, incluidos los concesionarios de Renault

Dado que la escogencia de los concesionarios varia mes a mes, el estudio no cuenta con informacién mensual de cada concesionario, por lo
gue no se puede hacer un seguimiento del comportamiento de los precios en cada uno de ellos. (Ver: Estudio "Sistema de Informacién de
Precics y Descuentos de Venta de Vehiculos Nueves en Bogota 2003°, obrante a folios 1007- 1008, del cuaderno Pruebas Econdmicas) Sobre
el mismo punto se manifesté la Directora de Proyectos de Advicom, en testimonic recepcionado el pasadoe 3 de abril de 2003, folies 279 a 285
de! expediente.

¥ “Pregunta 10: En el referido estudic, se seflafan los precios de venta af péblico que tienen asignados los distintos concesionarics de la red de
SOFASA. Teniendo en cuenta lo anferior, manifieste por favor si los precios al publico presentados por los distintos concesionarios son
iguales?” Respondi6: “En la mayoria de Iss veces ef precio es diferenfe exceplo cuando se irala de aigtin lanzamiento” Testimonio de Sonia
Ardila, Directora de Prayectos de la fima ADVICOM, Folios 279 a 285.
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De esta forma, este Despacho considera que al testimonio del sefior Alejandro Miller Aya, Jefe de Ventas
de la Unidad Renault Minuto de la firma Casa Toro S.A,, recepcionado en la averiguacién preliminar, debe
restarsele valor probatorio, por cuanto, de una parte, el verdadero cargo que ocupaba era el de Jefe de
Taller, correspondiéndole, por tanto, dirigir esa seccién especifica y no la venta de vehiculos, y de otra, se
pudo establecer que el sefior Miller jamés participd en las reuniones de Gerentes Comerciales, motivo por

- el cual no tenia acceso directo a las decisiones adoptadas en tales reuniones. Al respecto, el Gerente de
Renault Casa Toro, manifesto: '

‘Pregunta 7: Teniendo en cuenta ef testimonio recepcionado el pasado 2 de julio de 2002 al sefior Algjandro Miller
Aya, funcionario de Casa Toro y fa respuesta dada a la pregunta # 4 Como es el proceso y quién es el encargado de-
: colocar el precio de venta a los vehiculos nuevos que Casa Toro vende, respondio; ... Para llegar al listado de
precios sugeridos al publico, previamente se efectiia una reunion (periddica) entre los gerentes comerciales de fos
concesionarios auforizados Renault para establecer las acciones a seguir en ese periodo, en esas reuniones se
efectian acuerdos para impedir la compelencia desleal y acordar una directriz comercial para los vehiculos nuevos'
Explique al Despacho cuales son esas acciones a seguir para un determinado periodo y cuales son las directrices
comerciales acordadas en dichas reunjones?

Respondit: Me parece curioso que se tenga en cuenta el testimonio de un funcionario que es Jefe de tafler. No se
que opinen ofros funcionarios de mi concesionario sobre como fijo yo los precios. El sefior Millar en sus funciones es
el responsable local ante las PQR presentadas en el fafler de Renault Minuto en Casa Toro, su cargo era
administrador jefe de esa tienda. Su responsabilidad giraba entorno al faller, mas no a la venta de vehiculos, la
responsable comercial de la venta de vehiculos, y asl consta en los organigramas de la empresa es fa sefiorita
Fanny Virgues, entonces realmente no se a que creatividad o que ocurrencia lleva al sefior Miller a decir que a mi los
concesionarios o las fabricas o mis colegas o mis competidores me dicten directrices de como se fija el precio de los
vehiculos en mi concesionario. El sefior Algjandro Millar jamas ha participado en las reuniones de gerentes
comerciales, entonces no se como hace para poder afirmar esto. No se si el pueda estar confundido y haber
entendido por reuniones que fienen los gerentes de sucursales de Casa Toro para fijar las politicas infernas de la
empresa.” :

“Pregunta 23: Defina por favor, en detalle y de ser posible enumere cada una de fas funciones del cargo del sefior
Miller? :

Respondia: Como ef sefior Alefandro Miller recientemente renuncio, hicimos un acta de entrega de su cargo. Ef tenia
que autorizar la compra de repuestos de fa sucursal, igualmente autorizar los despachos de repuestos de fa bodega
al taller, frabajar en la recepcion de vehiculos en la mafiana como respaldo a los mecénicos, validar o aulorizar
cheques posfechados o cheques de clientes a la fecha, autorizar la caja menor, estar encargado de fa compra y
mantenimiento de las herramientas, def piso.”

‘Pregunta 24: Manifieste al Despacho si las funciones de! sefior Miftar tenian que ver con la politica de precios de fa
compafiia?
Respondid: En lo que respecta a fa tarifa de mano de obra y los descuentos en repuestos si.”

“‘Pregunta 25: Manifieste si ef sefior Miller tenia que ver con la politica de precios de los vehiculos?
Respondid: No, en lo absoluto.”

*Pregunta 26: El sefor Miller en la declaracion a que hizo referencia ef Despacho en pregunta anterior manifest en
fa pregunia tercera lo siguiente: “Existen diferencias sobre los precios de venta al pablico entregados por la red de
concesionarios Renault” Respondit. “Las diferencias actualmenie radican en servicio de postventa, ya que los
} precios son establecidos en las reuniones de lfos gerentes comerciales de todos los servicios autorizados (subrayado
fuera de fexto). Manifieste por favor, si tiene algin comentario que hacer en refacion con la respuesta antes citada
def sefior Miller?

Respondi6: El primer comentario es: lo que he investigado de los precios es que no son iguales, de hecho tuve una
situacion de sfock bastante dificil con el Symbol, ya que mi precio estaba $500.000 méas afto que lo que pude verificar
de los ofros concesionario. El sefior millar es obvio que no tiene conocimiento del tema de venta de vehiculos ya que
asume que los precios son iguales. No sé quienes son los gerentes comerciales de fos servicios auforizados, ya que
los servicios autorizados son talleres que nada fienen que ver con los concesionarios y no venden vehiculos, mal
harian en fijar las politicas comerciales de venta de vehiculos.”
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‘Pregunta 27: En la pregunta # 4 del mismo testimonio el referido sefior Miller manifesto a fa pregunta fo siguiente:
“los concesionarios se retnen para establecer los precios de los vehiculos. Manifieste por favor al Despacho si a
usted le consta lo aseverado por ef sefior millar y qué tiene que comentar en refacion con el texto citado?

Respondio: No me consta, mas siendo yo el que asiste a las reuniones con los concesionarios y Sofasa. En ninguna
reunion de fas que participe se establecieron precios.”

“‘Prequnta 28: El sefior Mifler en el testimonio ya referido, hace alusién a fa pregunta # 5, folio 4-46 del expediente a
unas supuestas actas de las reuniones de los gerentes comerciales de los concesionarios Renault. La pregunta y
respuesta a las que me refiero se transcriben seguidamenfe: Preguntado” existen actas donde aparezcan las
decisiones de las reuniones de los gerentes comerciales de los concesionarios Renauft, y cémo es el proceso para
conocerlo y aplicarlo por el concesionario? Contestado. “sé que existen las actas, pero estas no reposan en las
instalaciones de Renault Minuto, ya que son documentos confidenciales a los cuales tiene acceso ef Doctor Gabrie!
Vegalara y el Dr. Fernando Rueda Donado, Gerente General de Casa foro S.A.(....)." Manifieste af Despacho si es
cierto o no, lo aseverado por el sefior Miller y en caso negativo, manifieste usted a que puede atribuir el dicho de
dicho sefior?

Respondid: Lo que dice el sefior Miller es completamente falso, no conozco ninguna acta ni mucho menos flevo un
archivo de ellas El sefior millar pudo haber dicho esto refiriéndose a las actas de comité de Renaulf de los
concesionarios y puntos de venta Casa Toro, crec que el sefior millar estd confundido ya que en fas reuniones con
fos gerentes comerciales de las empresas competidoras de Casa Toro no se llevan aclas”,

Las circunstancias advertidas por el gerente de Casa Toro, aunada a la consideracién de que todos los
testigos y partes a quienes se recepciond declaracion guardan coherencia y coinciden en sefialar que los
precios son fijados por cada concesionario en forma independiente, y a que no existe ninguna prueba que
respalde lo manifestado por el sefior Miller Aya, llevan a este Despacho a restarle crédito a sus
declaraciones y a considerar, en definitiva, que la asignacién de los precios es realizado en forma
independiente por cada concesionario de la red de Sofasa.

3. Autorizacibn. ejecucion o tolerancia

Dado que no se encuentran reunidos los supuestos de hecho previstos en el numeral 1 del articulo 47 de
Decreto 2153 de 1992, no se configura, por tanto, la responsabilidad de los representantes legales.

Para el caso concreto, se tiene que al no haberse establecido la infraccion a las normas sobre libre
‘competencia por parte de las investigadas, no es posible predicar la responsabilidad de sus representantes
legales y administradores, toda vez que ésta surge por haber autorizado, ejecutado o tolerado las
conductas anticompetitivas que, como ha quedado expuesto, no fue posible demostrar su ocurrencia a lo
largo de |a presente investigacion.

En mérito de lo expuesto, este Despacho,
RESUELVE

ARTICULO PRIMEROQ: Declarar que el comportamiento descrito en esta resolucion, desarrollado por las
fimas SOFASA, Marcali y Cla. Ltda.; Sincromotors S.A.; Casa Toro S.A.; Automotora Nacional S.A;
Autogalias S.A.; Auto Stok Ltda. y Sanautos S.A., no contravino lo previsto-en el numeral 1 del articulo 47
del decreto 2153 de 1992.

ARTICULO SEGUNDO: Declarar que &l comportamiento descrito en esta resolucién, desanollado por los
sefiores Luis Fernando Pelaez Gamboa; Patricia Jiménez de Bejarano; Edgar Macias Sierra; Fernando
Rueda Donado; Euripides Cepeda Hurtado; Ernesto Ronderos Pataquiva; Alirio de Jesus Alarcén Cepeda y
Fernando Amado, no contravino lo previsto en el numeral 1 del articulo 47 del decreto 2153 de 1992.

-
¢ M

Industria v Comercio

B I N R M L




RESOLUCION NOMERO=" 34440 pe 20y ojano

Porla cual se cierra una investigacion

ARTICULO TERCERO: Notifiquese personalmente el contenido de la presente resolucion a los doctores
Juan Carlos Gémez Jaramillo, identificado con cédula de ciudadania N° 79.152.216 de Usaquén, en su
condicién de Apoderado Especial de Sofasa S.A.; Patricia Jiménez de Bejarano, identificada con cédula de
ciudadania N° 41.428.393 de Bogota, en su doble condicion de persona natural y como representante legal
Suplente de Marcali & Cia. Ltda.; Carlos Enrique Angarita A., identificado con cédula de ciudadania N°
19.191.614 de Bogota, en su condicién de Apoderade Especial de las sociedades Sincromotors S.A. y
Autogalias S.A.; Gabriel Ibarra Pardo, identificado con cédula de ciudadania N° 3'181.441 de Suba, en su
condicidn de Apoderado Especial de Auto Stok Ltda, Sanautos S.A. y Casa Toro S.A.; Fernando Montoya
Mateus, identificado con cédula de ciudadania N° 79.148.535 de Usaquén, en su calidad de Apoderado
Especial de Autonal S.A., entregandoles copia de Ia misma e informandole que en su contra procede el
recurso de reposicién interpuesto ante el Superintendente de Industria y Comercio en e acto de
notificacion o dentro de los 5 dias siguientes a la misma.

NOTIFIQUESE Y CUMPLASE

Dada en Bogota D.C. alos 02 DIC. 2003

- El Superintendente de industria y Comercio

Notificaciones: <& / /

Doctor

JUAN CARLOS GOMEZ JARAMILLO

C.C. N° 79.152.216 de Usaquén

Apoderado Especial

SOCIEDAD DE FABRICACION DE AUTOMOTORES S.A., SOFASA S.A.
Carrera 13 N° 93 - 67 Oficina 101

Bogota, D.C.

Doctora

PATRICIA JIMENEZ DE BEJARANO
C.C. 41.428.393 de Bogota
Representante Legal Suplente
MARCALI & CIA LTDA

Carrera 13N° 34-76

Bogota D.C.

Doctora

PATRICIA JIMENEZ DE BEJARANO
C.C. 41.428.383 de Bogota
Carrera13N°® 34-76

Bogota, D.C.
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Doctor

CARLOS ENRIQUE ANGARITA A.

C.C. 19.191.614 de Bogota :
Apoderado Especial

SINCROMOTORS S.A.

AUTOGALIAS S.A.

Carrera 72 N° 67 - 02 Oficina 704

Bogota, D.C.

Doctor

GABRIEL IBARRA PARDO

C.C. 3181.441 de Suba

Apoderado Especial

AUTQO STOK LTDA.

SANAUTOS S.A.

CASATOROSA.

Calle 100 N° 8 A -55 Oficina 1103 Torre C
Bogota, D.C.

Doctor

FERNANDO MONTOYA MATEUS

C.C. 79.148.535 de Usaquén

Apoderado Especial

AUTOMOTORA NACIONAL S.A., AUTONAL S A.
Calle 98 A N° 54 A— 28, Apto 520

Bogota, D.C.

GSG/ Margy!
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