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IV. La formacion del
contrato de compraventa
internacional

La Convencicon dedica toda su Segunda Parte (arts. 14-24) al problema de
la formacién del contrato de compraventa internacional. Este es un pro-
blema de primera importancia en el comercio internacional, ya que la ma-
yor parte de los contratos de este tipo se realizan entre ausentes. En esa
circunstancia es decisivo saber en qué momento se perfecciona el contra-
to, cOmo se perfecciona y cuales son los actos previos y preparatorios para
formalizarlo.

La Convencidn, sigue un punto de vista peculiar, en el que se combi-
nan reglas provenientes de dos tradiciones juridicas diferentes: ¢l Com-
mon Law y el derecho Civil codificado.! Determina, en esta parte, los re-
quisitos y efectos de la oferta y la aceptacion, las posibilidades de
revocacion de la oferta y de retire o aceptacion de la misma, y establece
como principio que el contrato se perfecciona en el momento en que la
aceptacidn surte efectos, 1o cual ocurre, por lo general, cuando el oferente
la recibe.

[.a teoria de la recepcion, es decir, que las comunicaciones entre las
partes surten efectos al momento en que se reciben, es principio dominan-
te de esta parte de la Convencidn, aungue con dos significativas excepcio-
nes en que opera la teoria de la expedicion: el envio de una aceptacion pro-
duce ¢l efecto de hacer irrevocable [a oferta (art. 16-1) y la aceptacion por
medio de un acto, produce efectos desde que se realiza el acto (art. 18-3).

! Para una perspectiva generai de la influencia de estas dos tradiciones juridicas en la
Convencicn, véase A. GARRO, “‘Reconciliation of legal traditions in the U.N. Convention
on contracts for the international sale of goods’’, en The international lawyer 23 2 (summer
1989) 443 v ss.
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Son especialmente interesantes las reglas que proporciona para el
caso de aceptacién con modificacion de los términos de la oferta, en las
que parece dominar la tradicion civilista; y las que da para el caso de acep-
taciones recibidas tardiamente, que pueden convalidarse por la decision
del oferente. Ambos grupos de normas se refieren a problemas muy fre-
cuentes en la contratacion internacional. Quiza estas reglas no sean sufi-
cientes —sobre todo las que se refieren a la aceptacion con modificacio-
nes— para resolver la compleja problematica que presenta la formacién
del contrato entre personas ausentes, maxime cuando las comunicaciones
entre ellas suelen hacerse por medio de formas impresas (6rdenes de com-
pra, acuses de recibo, pedidos), redactadas con cldusulas favorables a
quien las emite, ¥ que pocas veces lee quien las recibe.

Los paises que ratifiquen o se adhieran a la Convencidn tienen la posi-
bilidad (art. 92) de hacer la reserva de que no aplicardn su Segunda Parte
(relativa a la formacién del contrato) o la Tercera (relativa a las obligacio-
nes y derechos entre comprador y vendedor).? Esta posibilidad deriva de
que antes de que iniciara su vigencia esta convencidn, existian las dos con-
venciones de La Haya sobre compraventa internacional, una relativa a la
formacion del contrato, y otra relativa a las obligaciones entre comprador
v vendedor.? Si un pais hace la reserva de que no aplicara la Segunda
Parte, entonces la formacién del contrato se regira por la ley aplicable,
segun las reglas del derecho internacional privado. Si un pais hace ia reser-
va de no aplicar la Tercera Parte, entonces se aplica la Segunda Parte jun-
to con la Primera Parte de la Convencidn, relativa a su 4 bito de aplica-
¢ién y reglas de interpretacion, y la Cuarta Parte, que se refiere a la forma
de ratificar, la fecha de entrada en vigor, y las reservas que pucden hacer
los Estados. Elio da a las partes cierta autonomia.

1. LA OFERTA (ARTS. 14-17)

La Convencidn trata de la oferta en sus articulos 14 a 17. En ellos determi-
na los requisitos que debe cumplir (art. 14-1), la diferencia entre oferta
simple y oferta al piiblico (art. 14-2), los efectos que produce y el momen-
to en que los produce (art. 15), los casos en que la oferta puede revocarse
(art. 16), v el tiempo en que se extingue (art. 17).

El régimen dela oferta que definen estos articulos tiene algunos prin-

2 Supral 4B a.

3 Suprall.

4 Hasta el 31 de diciembre de 1991 ningin pais habia hecho esta reserva; véase Multila-
teral treaties deposited with the Secretary General. Status as at 31 december 1991 (Nueva
York 1992) 384.
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cipios provenientes de la tradicidn juridica de derecho civil codificado, y
otros de la tradicién juridica del common Law. El resultado de la conjun-
cién de principios divergentes no es muy feliz, pues da fugar a interpreta-
ciones diversas, principalmente en lo relativo a la revocacion de la oferta,
seglin se sittie uno en la perspectiva de una u otra tradicion juridica.

A. Requisitos (art. 14)

La propuesta de celebrar un contrato de compraventa constituye una
oferta, segun el articulo 14, si cumple tres requisitos: a) estar dirigida a
una o varias personas determinadas; b) ser suficientemente precisa, y ¢)
manifestar la intencién del oferente de quedar obligado al ser aceptada.
La Convencion no requiere que la oferta sea por escrito (véase art. 18, que
habla de ofertas verbales), pero esto puede ser exigido por los Estados
que, al ratificar o adherirse a ella, hacen la reserva prevista en el articulo
96.

a) Estar dirigida a una o a varias personas

El requisito de estar dirigida a una o varias personas determinadas es lo
que marca la diferencia entre la oferta simple y la oferta al piblico.

La oferta a una persona determinada no provoca ningun problema de
interpretacion. Pero la oferta dirigida a ‘*varias personas determinadas’’,
presenta dificultades de ese tipo. Una es que puede interpretarse como una
sola oferta dirigida a varias personas, o como varias ofertas, del mismo
contenido, dirigidas cada una a una persona determinada.

Bajo el primer planteamiento,’ se puede interpretar que la intencion
del oferente es que todas las personas a quienes dirigi¢ la oferta la acepten
y queden obligadas con él, sea de manera solidaria (todas vy cada una por
el total), o en forma mancomunada {cada una por una parte determinada
del total). Quiza esto no sea lo usual. Puede también interpretarse que la
intencion del oferente es quedar obligado sélo con la primera persona que
acepte la oferta, en cuyo caso los demas destinatarios de la misma corre-
rian el riesgo de que su aceptacion, aunqgue llegara en el plazo fijado por
el oferente, no surtiera efectos.

Si se interpreta que son varias ofertas con el mismo contenido dirigi-
das a varias personas, el oferente corre el riesgo de quedar obligado, al

5 Véase MANTILLA MOLINA R., “*La formacién de los coniratos de compravenia
internacional de mercaderias'', en Anuario Juridico XE (México 1983) 168 y ss.
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recibir varias aceptaciones, 2 vender mds mercancias de las que tiene, o
a comprar mds de las que necesita.

Otra dificultad es que la oferta dirigida a varias personas puede con-
fundirse con la oferta al publico, que se considera (art. 14-2) no como una
verdadera oferta, sino como una invitacién a hacer ofertas. El requisito
de que la oferta se dirija a personas determinadas se cumple, aun cuando
se envie a miles de ellas por correo, si esta claramente indicado su nom-
bre.% La diferencia entre la oferta a varias personas determinadas y la
oferta al piblico, segiin Honnold," est4 en que sélo en la primera el ofe-
rente tiene intencién de obligarse. Teniendo en cuenta este elemento, el
autor considera que el envio por correo de un catialogo no constituye una
oferta, si no indica con claridad la intencién de obligarse del oferente;
usualmente, quien envia un catdlogo sdlo quiere que se conozcan sus mer-
cancias y precios.

Para superar estas dificultades, es conveniente que la oferta se formu-
le en términos precisos, que manifiesten si es una sola oferta para ser acep-
tada mancomunada o solidariamente, o si es una sola oferta que sera vali-
da con la persona que primero acepte, o si son varias ofertas del mismo
contenido; asimismo, debe quedar clara la intencién del oferente de obli-
garse, a fin de eliminar toda posible confusion con la oferta al publico.

b} Ser suficientemente precisa

La oferta es suficientemente precisa {art. 14-1) ““si indica las mercaderias
Yy, expresa o tacitamente, sefiala la cantidad y el precio o prevé un medio
para determinarlos™.

Indicar las mercancias significa determinar con precision el género al
que pertenecen, si son bienes fungibles, o determinarlas individualmente
si son bienes especificos. A veces puede ser que la determinacién precisa
de las mercancias requiera mencionar su color, forma o cualidades sobre-
salientes; por ejemplo, cuando se venden partes para una maquinaria,
puede ser necesario indicar su grado de resistencia al calor.

La mencion de la cantidad es necesaria para que la oferta se considere
firme. Una oferta de vender *‘cualquier cantidad’ de ciertas mercancias
es, en opinion de Eorsi,? una oferta precisa, puesto que la cantidad se de-

& EORSI Commentary 138, En los Comentarios de la Secretaria articulo 12 parrafo 3
(= DO 22) se dice que el envio por correo de un catdlogo de mercancias a personas determi-
nadas constituye una oferta, que vincula al oferente, si satisface los otros requisitos previstos
en el articulo.

7 HONNOLD 186,

8 Commentary 140-141.
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terminara en la aceptacién. Pero mas parece una invitacion a hacer ofer-
tas, pues es poco realista considerar que alguien puede tener intencién de
obligarse a comprar o vender “‘cualquier cantidad’’ de algo. La cantidad
puede definirse por referencia a un sistema métrico (kilos, metros, yardas,
galones, etc.) 0 a medidas convencionales (barriles, pacas, botellas, cajas,
etc.). Se considera también que la cantidad estd indicada, cuando se defi-
ne un modo para determinarla, por ejemplo la cantidad de mercancias
equivalente a un valor de 10 000 délares, tomando en cuenta su precio en
el mercado. La mencion de cantidad puede ser implicita, por ejemplo, en
¢l caso de que entre las paries hubiera negociaciones previas y el oferente
ofreciera vender lo que la otra le habia manifestado que necesitaba.

El precio debe determinarse en alguna moneda corriente. Puede estar
indicado de modo implicito, por ejemplo, si el oferente vendedor ofrece
mercancias que estdn incluidas en una lista de precios o en un catdlogo que
va tiene el destinatario, o si ¢l oferente vendedor suele proveer esas mer-
cancias al destinatario, de modo que se entiende que el precio es el que
suele cobrar el vendedor. Puede también definirse un modo para determi-
narle, por ejemplo, el precio corriente en ¢l mercado el dia de la entrega,
Si no hay determinacidn expresa o implicita del precio, la propuesta no
es una verdadera oferta, de acuerdo con lo que dice el parrafo 1 del
articulo 14.% Pero el articulo 55 dice que cuando hay un contrato ““vali-
damente celebrado’’, en el gue no se definio, ni expresa ni ticitamente un
precio, ni tampoco un medio para determinarlo, se entiende que el precio
s el ““generalmente cobrado por tales mercaderias, vendidas en circuns-
tancias semejantes, en el trafico mercantil de que se trate’’,!0

De las disposiciones de estos dos articulos, Eérsi!! concluye lo si-
guiente: si no hay indicacion de precio, la propuesta no es una verdadera
oferta, pero si el destinatario acepta, se perfecciona la compraventa vili-
damente, y el precio es el que define el articulo 55. Aunque esta solucion
parece justa, el razonamiento que la produjo no convincente, ya que una
propuesta, que no es una verdadera oferta, no puede aceptarse para con-
cluir un contrato. De acuerdo con los articulos 14, 18 y 19, habria que in-
terpretar que la “‘aceptacién’’ de esa propuesta es una coniraoferta que

9 EORSI Commentary 141. HONNQLD 186-187, en cambio, tiende a considerar que
aunque no haya indicacidn del precio, la oferta podria ser valida, si se interpreta que el arti-
culo 14-1 no requiere, para que la oferta sea ‘*suficientemente precisa’”, que concurran, sin
faltar ninguno, los tres elementos que prevé: mercancias, cantidad y precio. Le preocupa que
en la practica comercial suelent hacerse ofertas de compra o venta sin indicar precio, porque
hay urgencia de recibir ¢ entregar las mercancias. Pero en tales casos se puede entender que
hay un acuerdo implicito sobre ¢l precio.

10 fnfra VIIZ B b.

W Commentary 141.
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tendria que ser aceptada por el oferente primario para constituir un con-
trato; pero si esa ‘“‘contraoferta’ no define el precio, seria una propuesta
para recibir nuevas ofertas, y asi sucesivamente. Mas conforme con la
Convencién es considerar que si es aceptada la oferta que en apariencia
no define precio, es porque hay, entre oferente y aceptante, un acuerdo
implicito sobre el precio que, en ultimo caso, seria el que prevé el articulo
55. Esta interpretacidn concuerda con lo que dispone la regla de interpre-
tacion del contrato prevista en la propia Convencidn (art. 8-2), que dice
quelas declaraciones de las partes se interpretaran, a faita de otros medios
{previstos en ¢l parrafo 1), conforme las hubiera entendido una *‘persona
razonable’’; y una persona razonable que recibe una oferta de compra sin
indicacion de precio, entenderia que el precio que esta dispuesta a pagar
el oferente es el generalmente cobrado per las mercancias en circunstan-
cias semejantes.

¢} Que indique la intencion del oferente de quedar obligado

Indicar no significa necesariamente declarar. A veces la intencién de obli-
garse serd expresa, pero quizd lo usual es que no lo sea. Cuando una oferta
esta dirigida a una persona determinada y es precisa, puede concluirse, a
partir de esto y de acuerdo con las reglas de interpretacién de la propia
Convencidn, que tal oferta *‘indica’ la intencion de quedar obligado. La
existencia de esa intencion también puede inferirse de las negociaciones
previas entre las partes.

No se contradice esa intencidn si el oferente manifiesta que, de perfec-
cionarse el contrato, tendra el derecho de resolverlo de manera unilateral
pagando una determinada cantidad, ya que en ese caso el oferente mani-
fiesta su intencién de obligarse a cumpilir el contrato o a pagar una deter-
minada cantidad.!? Tampoco se contrapone cuando sujeta la oferta a
una condicién suspensiva o a un plazo, pues con eso no hace mas que defi-
nir los momentos en que esta dispuesto a quedar obligado. Ni la replica
la expresién de que la oferta sea revocable, pues ella sélo indica que la in-
tencion de obligarse podra extinguirse si la oferta no es aceptada.

Habra propuestas que, por los términos en que estan formuiadas, no
pueden considerarse ofertas porque falta la intencién de obligarse. Pro-
puestas como “‘voy a pensar’’ si te vendo, o “‘si quiero”’ te vendo, no indi-
can la intencion de obligarse. Tampoco las que no son precisas, en el senti-
do anotado arriba, por ejemplo, por no determinar las caracteristicas de
las mercancias que el vendedor habra de fabricar,

12 EQRSI Commentary 139,
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Cuando alguien duda de la intencion del oferente de quedar obligado,
lo mas conveniente es aclarar la situacion preguntandole por teléfono,
carta u otro medio de comunicacidn. No puede admitirse, de acuerdo con
el principio de buena fe, que se beneficie aceptando una propuesta ambi-
gua, de cuya seriedad ha dudado.!?

En los casos de ofertas hechas a muchas personas determinadas, en
escritos impresos enviados por correo 0 medios semejantes, es convenien-
te que el oferente exprese su intencion de quedar obligado, con férmulas
como “‘ésta es una oferta firme’’ o ‘‘me comprometo a vender o a com-
prar’’, u otras por ¢l estilo, con ¢l fin de asegurar que su oferta no sea con-
siderada como una mera invitacion a hacer ofertas.

B. Oferta al publico (art. 14-2)

El segundo parrafo del articulo 14 establece que la oferta que no va dirigi-
da a personas determinadas, esto es, Ia oferta al publico, es solo una invi-
tacidn a hacer ofertas, a menos que la persona que la hace “*indique clara-
mente lo contrario’’, -

Considerar que la oferta al publico no es mas que una invitacién a ha-
cer ofertas, significa que quien ofrece al puiblico no esta orientado a acep-
tar todas las ofertas que su invitacion provoque. Eorsi'* considera que
guien ofrece al publico debe tener una responsabilidad por ello, de suerte
que si rechaza una oferta, debe indemnizar los gastos v dafios causados.
Pero ésta es una responsabilidad que se derivaria, no del contrato de com-
praventa ni de las disposiciones de la Convencidrn, sino de las leyes del de-
recho interno aplicable, especialmente de las leyes de proteccidn al consu-
midor,

La oferta al publico puede resultar vinculante para el oferente, si
“‘claramente’’ indica la intencion del oferente de obligarse. Esta indica-
cion puede ser una declaracidn expresa, tal como ‘*ésta es una oferta fir-
me’’, o bien inferirse de los términos en que estd redactado el anuncio;
por ¢jemplo, si dijera ‘‘las mercancias seran vendidas a las tres primeras
personas que se presenten’’, u “‘oferta limitada a tantas mercancias”. En
todo caso, la oferta debe cumplir, ademas, ¢l requisito de¢ ser suficiente-
mente precisa, tal como lo exige el parrafo 1 del articulo 14, Una oferta
al publico, si no es suficientemente precisa, no sera vinculante, aunque el
oferente haya expresado sin lugar a dudas que se obligaba a vender ¢ a
comprar.

17 HONNOLD 184 nota 2.
4+ EQRSI Commentary 142,
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C. Efectos de la oferta (art. 15-1)

La oferta surte efectos (art. 15-1) cuando llega al destinatario. Se entiende
que la oferta “‘llega’ al destinataric (art. 24) cuando se le comunica ver-
balmente, o, por cualquier otro medio, se le entrega personalmente, o se
{e entrega en su establecimiento o direccién postal o, a falta de ellos, en
su residencia habitual. Queda claro que la oferta no verbal surte efectos
cuando se entrega al destinatario y no hasta que éste la conozca.!*

Antes de que sea efectiva la oferta, es decir, antes de que llegue al des-
tinatario, puede ser *‘retirada’’, aun cuando sea una oferta irrevocable
(art. 15-2). Este concepto de ““retiro’’ de la oferta proviene del common
Law, Es necesario distinguirlo del concepto, propio de los sistemas de de-
recho civil codificado, de revocacidn de la oferta, que también fue acogi-
do en la Convencidn (art. 16). El retiro puede hacerse respecto de ofertas
que no son efectivas, y por eso el aviso de retiro debe llegar al destinatario
antes o al mismo tiempo que la oferta. En cambio, la revocacion se hace
respecto de ofertas que ya son efectivas. Teniendo en mente esta distin-
cidn, se explica que el articulo disponga que aun la oferta irrevocable pue-
da ser retirada.

Un caso especial es el de la oferta sujeta a condicion suspensiva. St
se considera que la efectividad de una oferta de este tipo depende no sélo
de que la oferta ‘‘llegue’’ al destinatario, sino también del cumplimiento
de la condicidn, se debe concluir que este tipo de ofertas pueden ser retira-
das mientras no se cumpla la condicion, aunque ya hubieran llegado al
destinatario. La consecuencia de esta doctrina seria que las ofertas sujetas
a condicidn suspensiva estarian también enteramente sujetas a la voluntad
del oferente, en tanto no se cumpliera la condicién. Si, por el contrario,
se considerara que las ofertas sujetas a condicidn suspensiva no pueden
retirarse después de haber llegado al destinatario, aunque no se haya cum-
plido la condicion, habria que concluir que esas ofertas son “‘efectivas’
cuando Ilegan al destinatario, aun ¢uando no se haya cumplido —y quiza
nunca se cumpla— la condicién. Como corolario de esta doctrina, habria
que distinguir entre la “‘efectividad’’ de una oferta, en cuanto que hace
imposible su retiro, que dependeria de que la oferta llegue al destinatario,
yla “‘efectividad’’ de una oferta en cuanto puede ser aceptada para consti-
tuir un contrato, que dependeria del cumplimiento de la condicion. Esta
segunda doctrina se aviene mejor con el articulo 15.

15 Suprg 111 1 C b.
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D. Revocacion de la oferta (art. 16)

El articulo 16, que trata sobre la revocacion de la oferta, fue uno de los
mas discutidos durante la conferencia de Viena,'® a causa de los diversos
enfoques sobre la materia que prevalecen en los sistemas de common Law
v de derecho civil codificado. El primer parrafo establece la regla general
de revocabilidad de la oferta; el segundo contiene las excepciones.

a) Regla general: revocabilidad de la oferta

El primer parrafo de este articulo afirma la regla de la revocabilidad: “‘la
oferta podra ser revocada hasta que se perfeccione el contrato, sila revo-
cacion llega al destinatario antes que éste haya enviado la aceptacion’’.
En realidad, el sentido de la frase no es que el plazo para revocar la oferta
fenece cuando se perfecciona el contrato, sino cuando el destinatario ha
enviado la aceptacion. En efecto, el contrato se perfecciona (art. 23) cuan-
do la aceptacion llega al oferente, pero ia revocacion se hace imposible en
cuanto se¢ envia la aceptacion. Queda, por lo tanto, en el arbitrio del desti-
natario el reducir la posibilidad de que la oferta pueda revocarse, envian-
do rapidamente la aceptacion.!’

Debe notarse que este articulo dispone que se produzea un efecto por
el envio de la aceptacion {teoria de la expedicion), siendo que en todo lo
relativo a la formacion del contrato, la Convencidn adopta el principio
de que los efectos de la oferta y la aceptacidn se producen cuando llegan
al destinatario (teoria de la recepcién). La disposicién especial se justifica
por dar seguridad al aceptante que, de otro modo, no tendria certeza de
que no sera revocada la oferta que ha aceptado, sino hasta que la acepta-
cion llegara al oferente, Pero esa disposicidon hace, en cambio, gue el ofe-
rente tenga inseguridad acerca de si puede revocar una oferta cuya acepta-
cién no ha recibido. Por la rapidez de las comunicaciones modernas, el
plazo entre el envio v el recibo de la aceptacion, y la consiguiente inseguri-
dad del oferente, tenderan a abreviarse.

De lo que dispone el primer parrafo del articulo 16, en combinacién
con el articulo 23, resulta que existe un periodo en que el contrato alin no
es perfecto, por no haber llegado la aceptacién, pero la oferta ya no puede
revocarse, porgue ya se envié la aceptacion.

16 deias resumidas 1a. Comision sesién 9 parrafos 9-45 (= DO 299-302),
17 Véase infra IV 2 F sobre el derecho a retirar la aceptacion.



100

EL CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

b) Ofertas irrevocables

Después de indicar en el primer parrafo la regla general (revocabilidad),
¢l articulo introduce dos excepciones (incisos a y d) en su segundo parrafo.
En opinién de Eérsi, '8 se trata de una sola excepcion, expresada en dos
lenguajes diferentes: en el inciso ) se usa lenguaje de derecho civil, y en
el inciso b) lenguaje del common Law. Pero en mi opinion se trata de dos
excepciones ligeramente distintas.

i) Ofertas que indican un plazo

El inciso a) afirma que la oferta no puede revocarse ““si indica, al sefialar
un plazo para la aceptacion o de otro modao, que es irrevocable”, Eorsi
aclara!® que el inciso en sustancia dice que la oferta es irrevocable si indi-
ca que es irrevocable, cosa que puede hacer fijando un plazo de aceptacion
o de otro modo; pero no sefiala, como podria interpretar un jurista educa-
do en la tradicién del derecho civil, que sdlo por el hecho de tener un plazo
de aceptacion esta indicando que es irrevocable.

La explicacion de ese autor se aclara viendo Ia historia legislativa del
articulo 16. El grupo de trabajo de la CNUDMI habia propuesto una re-
daccion del parrafo que definia, en tres incisos, los casos en que la oferta
seria irrevocable. Su propuesta decia?® que una oferta no puede revocar-
se: @) si la oferta expresa o implicitamente indica que es firme o irrevoca-
ble; &) si la oferta fija un plazo para la aceptacién, o ¢) si fuera razonable
que el destinatario entendiera que la oferta era irrevocable. En esta redac-
cién se decia, sin lugar a dudas, que el establecimiento de un plazo de
aceptacidn hacia la oferta irrevocable. Pero en la sesion plenaria de la
CNUDMI que reviséd el proyecto, las delegaciones de paises de tradicidn
juridica del common Law no aceptaron esa versién, por lo que se decidio
modificarla, reuniendo los incisos @) y b) en uno solo, para quedar como
actualmente aparece el inciso @) del parrafo 2.2 En las sesiones de la Pri-
mera Comisién que reviso este articulo, se presentd una gran discusién en
torno al citado inciso g) del parrafo 2. Hubo 27 intervenciones. Los repre-
sentantes de paises de tradicidn de derecho civil leian dicho inciso, de
acuerdo con su tradicion, en el sentido de que la fijacion de un plazo hacia
la oferta irrevocable; mientras que los representantes de paises del com-
mon Law decian que el plazo solo tenia el efecto de definir el tiempo que

18 EORSI Commentary 156.

19 EORSI Commentary, pags. 157 y 158,
20 Yearbook 1X (1978) pag. 75.

2l Yearbook IX (1978) papgs. 14-15,



LA FORMACION DEL CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL 101

dura la oferta; argumentaban que debe distinguirse entre revocacion de
la oferta, por voluntad del oferente, y expiracion de la oferta, por simple
transcurso del tiempo. Hubo varios intentos para solucionar el problema:
se propuso una nueva redaccidon, dejar la cuestion a los jueces y drbitros,
o permitir a los paises hacer una reserva en este punto, pero ninguno tuvo
éxito. Finalmente, se decidid aprobar el texto, tal como estaba en el pro-
yecto preparado por CNUDMI, aun cuando existia la conciencia de que

el texto era ambiguo y podia dar lugar a interpretaciones divergentes.*
El sentido literal del inciso favorece la interpretacion de que el sefiala-

miento de plazo no implica la irrevocabilidad de la oferta. Textualmente,
el inciso dice que la oferta no podra revocarse ‘‘si indica, al sefialar un pla-
zo fijo para la aceptacion o de otro modo, que es irrevocable”. Puede
leerse en el sentido de que la oferta es irrevocable ‘‘si indica, al sefialar
un plazo fijo para la aceptacidn... que es irrevocable™, es decir, que es
irrevocable si, ademas de fijar un plazo, indica que es irrevocable. Esta
lectura depende de la expresion ‘‘al sefalar’, que denota momento o
tiempo (al momento o tiempo de sefialar), pero no seria posible si el texto
usara la expresidn ‘‘por senalar’’, que denota instrumento o modo. Pero
también puede leerse en el sentido de que la oferta indica que es irrevoca-
ble si fija un plazo. Se apoya esta leciura en la expresion ‘‘de otro modo’”:
el inciso dice que la oferta no puede revocarse si indica ‘‘de otro modo”
que es irrevocable, lo cual requiere que se entienda que al primer ‘*‘modo™
de indicar que la oferta es irrevocable es *‘sefialar un plazo’’. También
puede apoyarse en la versién inglesa que dice: if it indicates, whether by
stating a fixed time for acceptance or otherwise, that it is irrevocable, con
lo que expresa que la indicacion de ser irrevocable se hace por (by) sefialar
un plazo.

Como el sentido literal es ambiguo, la interpretacion del texto debe
hacerse de acuerdo con su historia legislativa, y con el objeto de promover
ia uniformidad en su aplicacion (art. 7). De la historia legislativa se puede
concluir, como hacen Eorsi y Honnold,?? que el sentido del inciso a) en
cuestidn no es que la oferta sujeta a plazo es, por eso mismo, irrevocable,
sino solo cuando indica claramente que lo es. En consecuencia, si una
oferta dice que es irrevocable hasta ¢l 30 de mayo, sin duda que estd indi-
cando que es irrevocable; pero si dijera que la oferta duraria hasta el 30
de mayo, entonces no indicaria que es irrevocable, sino que expiraria al

22 Actas resumidas la. Comision sesidn 9 parrafos 9 a 45 (= DO 299-302).

23 BORSI Commentary 158. HONNOLD 195 opina que el plazo fijo, cuando mis,
“‘puede crear la presuncién de que la oferta indica que es irrevocable durante ese plazo’’,
pero esta presuncidn podra destruirse teniendo en cuenta, segun previene la norma de inter-
pretacion del contrato contenida en el articulo 8, las circunstancias del caso, las practicas
que las partes hubieran establecido, las negociaciones y la conducta de las paries.
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concluir el plazo, y el oferente podria revocarla en cualquier momento,
antes de que el destinatario hubiera enviado la aceptacion.?*

it} Ofertas que se interpretan como irrevocables

El inciso b) del segundo parrafo establece otra excepcion a la regla de re-
vocabilidad de la oferta. Dice que es irrevocable la oferta que el destinata-
rie podia razonablemente considerar que lo era, y siempre que el destina-
tario haya actuado basandose en esa consideracion. Lo decisivo es que el
destinatario, confiado en que la oferta era irrevocable, haya actuado, por
ejemplo, comprando materiales o equipo, iniciando estudios o contratan-
do personal. El principio subyacente es que no se deben frustrar las espec-
tativas de una parte que actda de buena fe. El siguiente ejemplo ilustra
el contenido del inciso £): un constructor pide a un fabricante de ladrillos
que le haga una oferta de venta de ladrillos, para que el constructor la
tome en cuenta al elaborar un presupuesto de construccién de una obra
puesta a concurso; el fabricante de ladrillos sabe que el concurso se resol-
verd el 30 de junio, pero antes de esa fecha pretende revocar la oferta; el
constructor puede alegar que la oferta es irrevocable, porque él ha actua-
do, ha elaborado el presupuesto y se ha comprometido a realizar la obra
si resulta ganador del concurso, confiando, con fundamento, que la ofer-
ta era irrevocable.

La diferencia entre la excepcién contenida en el inciso b) y la prevista
en el inciso @) es muy leve. En este (ltimo se dice que la oferta es irrevoca-
ble ““si indica’’ que es irrevocable. Indicar no significa necesariamente de-
clarar, por lo que puede haber una oferta que, aunque no lo declare, si
indique que es irrevocable, por los términos que emplea, las condiciones
que propone, o bien por las circunstancias del caso, las negociaciones pre-
vias, las practicas establecidas por las partes, o la conducta que ellas si-
guen.? En el inciso ) se dice que es irrevocable si el destinatario ‘‘podia
razonablemente considerar que era irrevocable®’ y actia en consecuencia.
El destinatario solo podra *‘razonablemente considerar’’ que una oferta
es irrevocabie, si ella de algin modo lo ““indica’’. La diferencia estriba en
que el inciso b) exige una conducta del destinatario con base en la idea de
que la oferta es irrevocable, y el inciso a) no la exige. La diferencia tam-
bién implica consecuencias practicas. Con apoyo en el inciso b), s6lo po-
drd reclamar judicialmente el destinatario que ha sufrido dafios a causa

24 Sin embargo, si el destinatario es de un pais donde la oferta sujeta a plazo se conside-
ra irrevocable, y él actia con esa conviceion, podrd concluirse que la oferta es irrevocable,
con base en lo que dispone el inciso b) del propio articulo 16,

15 | o5 términos de la oferta deben interpretarse de acuerdo con las reglas de interpreta-
cion que da ¢l articulo 8.
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de que el oferente revoco una oferta que era irrevocable, cuando el prime-
ro ya habia actuado. Con apoyo en el inciso @) podra reclamar un destina-
tarioc que atn no ha sufrido dafios, porgque no ha actuado, pero que deja
de ganar algo al serle revocada la oferta.

E. Extincion de la oferta (art, 17)

La oferta puede extinguirse por el rechazo expreso del aceptante, por ven-
cimiento del plazo, o por el envio de una contraoferta. En todo caso, el
efecto es liberar al oferente de su responsabilidad por la oferta.

a) Extincion por rechazo

El articulo 17 sefiala que la oferta, aun si es irrevocable, se extingue en
cuanto el rechazo del destinatario Ilegue al oferente.? La razon de esta
regla es liberar al oferente para que pueda contratar con alguna otra per-
sona. La mencion de que la oferta expira aun cuande sea irrevocable, fue
para eliminar dudas, que podrian surgir entre jueces o0 abogados de paises
donde la oferta irrevocable se mantiene, no obstante el rechazo, hasta que
fenezca el plazo.

b) Extincion por vencimiento de plazo

La oferta también se extingue cuando ya no puede ser aceptada por haber
fenecido el plazo fijado por el oferente, o, si no contenia un plazo prede-
terminado, por haber transcurrido un plazo razonable, atendidas las cir-
cunstancias (art. 18-2).

La determinacion de lo que es en cada oferta un ‘‘plazo razonable®’
para aceptarla queda, en primera instancia, al arbitrio de las partes. Pue-
de ser que el destinatario tenga qué decidir si después de 20 dias de haber
recibido Ia oferta es ain tiempo oportuno para aceptarla, o que el oferente
tenga que decidir si después de ese plazo ya puede considerarse libre de
su responsabilidad y ofrecer la mercancia a otra persona. La decision que
cualquiera de las partes tome, si perjudica los intereses de la otra, podra
ser revisada por el juez o drbitro a quien se plantee la cuestion. La Con-
vencion s6lo da dos criterios para orientar esta decision (art. 18-2): que
se tomen en cuenta *‘las circunstancias de la transaccién’’, y, en particu-

2 Sobre 1o que significa ““llegar™, véase supra 1V 1 C.
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lar, ‘‘la rapidez de los medios de comunicacién enviados por el oferente”’.
Asi, una oferta de venta de mercancias que habitualmente adquiere el des-
tinatario debe decidirse més rapidamente que una de mercancias que no
suele comprar; una oferta de mas valor, por lo general, merecerd un plazo
de aceptacion mas amplio gue una de menos valor; una oferta enviada por
fax supone una aceptacion enviada por un medio de la misma celeridad
y, por lo tanto, un plazo de aceptacion mas breve que si la oferta hubiera
sido enviada por correo. Ademas, previene expresamente que las ofertas
verbales deben, por lo general, aceptarse inmediatamente, salvo que de las
circunstancias resulte otra cosa.?’

La oferta no se extingue aun cuando haya transcurrido el plazo para
aceptarla en los casos que la aceptacion tardia, por voluntad o negligencia
del oferente, produce efectos de aceptacion (art. 21).28

¢) Por envio de una contraoferta

Asimismo, la oferta expira cuando el destinatario envia una contraoferta,
y ésta llega al oferente. En este supuesto, el destinatario inicial se ha con-
vertido en oferente, y el oferente original en destinatario. A veces no es
facil distinguir cuando una respuesta del destinatario es una aceptacion
con modificaciones que, por lo tanto, hace efectiva la oferta, 0 una con-
traoferta, que extingue la oferta inicial. El articulo 19, que se examinard
mas adelante, dice, en suma, que la aceptacion que modifica los elementos
principales de la oferta es, en realidad, una contraoferta que, por conse-
cuencia, extingue la oferta inicial.

2. LA ACEPTACION (ARTS, 18-23)

La aceptacién de la oferta hace que se perfeccione el contrato de compra-
venta. La Convencion la regula en sus articulos 18 a 23, en los que deter-
mina cual debe ser su contenido, la forma en que exprese el asentimiento,
el plazo en que debe realizarse, los efectos que produce, los efectos de
aceptaciones tardias, y la posibilidad de retirar la aceptacién.

T Infralv2Dd.
2 Infra IV 2E,
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A. Contenido (arts. 18 y 19)

La aceptacion de la oferta debe consistir en el “‘asentimiento a una ofer-
ta’’ (art. 18-1). En principio, debe ser un asentimiento no condicionado

a otro acto del oferente o del aceptante.?®
En cuanto al contenido del asentimiento, previsto en el articulo 19,

hubo una discusion entre los redactores de la Convencion, que tuvo lugar
mientras se preparaba el proyecto en el seno de la CNUDMI?® y continud
en las sesiones de la Primera Comision?®! constituida en la Conferencia de
Viena. Unos, a los que Farnsworth3? [lama ‘‘tradicionalistas’’, sostenian
el punto de vista de que la aceptacion tendria que ser plena, de modo que
fuera un asentimiento a todos los términos de Ia oferta, y solo asi se per-
feccionaba el contrato en los términos previstos en la oferta. Otros, a
quienes dicho autor llama ‘‘reformistas’’, sostenian que bastaba con que
la aceptacion indicara un asentimiento en cuanto al precio y las mercade-
rias, para que se perfeccionara el contrato, con las modificaciones previs-
tas por el aceptante.

El resultado de la discusién fue una solucion de compromiso, en la
gue predomina el punto de vista tradicional (parrafos 1 y 3 del art. 19),
pero se admite una excepcién (parrafo 2).

Sila respuesta a una oferta, que pretende ser una aceptacion, contiene
adiciones, limitaciones o modificaciones que alteran ‘‘sustancialmente’’
los términos de la oferta, no es una aceptacion, porque falta asentimiento,
sing que constituye una contraoferta (art. 19-1).

El articulo 19-3 aclara que alteran “‘sustancialmente’’ los términos de
la oferta, todas las modificaciones relativas al precio, pago, calidad y can-
tidad de las mercancias, lugar y fecha de entrega, grado de responsabili-
dad de una parte con respecto de la otra, o a la solucion de controversias.
O sea que casi todas las modificaciones posibles alteran sustancialmente
los términos de la oferta.

Si la respuesta que pretende ser aceptacion contiene modificaciones
que no alteran sustancialmente los términos de la oferta, entonces consti-
tuye aceptacién y perfecciona el contrato con las modificaciones introdu-
cidas por el aceptante, a menos que el oferente, “‘sin demora injustifica-
da”, objete las modificaciones verbalmente o enviando un escrito (art.
19-2). Si hay esta objecidon, debera entenderse que la pretendida acepta-
cion en realidad fue una contraoferta, que el oferente inicial rechaza.

Es fundamental distinguir si las modificaciones alteran sustancial-

29 FARNSWORTH Commentary 166.

W Yearbook VIII (1978) 82; IX (1978) 42-43.

3 Actas resumidas Ta. Comisicn sesion 10 parrafos 23-103 (= DO 306-312).
2 Commentary 175 y ss.
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mente [a oferta o no. La lista de modificaciones sustanciales que contiene
el parrafo 3 puede resolver muchas dudas, pero hay ciertas cldusulas que
se pueden considerar sustanciales, y que no estan contenidas en la
enumeracion del parrafo 3, como la que establece que toda modificacién
al contrato tendrd que ser por escrito, o la (rmerger clause o clausula inte-
gradora) que dispone que el contenido del contrato ¢s 1o que consta por
escrito, excluyendo las negociaciones previas o cualquier otra documenta-
¢ién como parte del mismo ¢ auxiliar en su interpretacion. También puede
haber duda de si ciertas clausulas estan incluidas o no en la lista del
parrafo 3, como aquélla por la cual se escoge el Derecho que regira el con-
trato: estd o no incluida en la frase de dicho parrafo, que se refiere a la
solucidn de controversias?

Al respecto, Farnsworth®? opina, con razén, que se debe interpretar
estrictamente la lista de modificaciones sustanciales que contiene el parra-
fo tercero, de modo que pueda tener cabida la aplicacion del parrafo 2 y
se permita la aceptaciéon con modificaciones. De no interpretarse asi, se
desconoceria la razon de ser del parrafo 2, que era dar efectos a la acepta-
cién con modificaciones. Siguiendo ese criterio, puede concluirse que mo-
dificaciones sustanciales son exclusivamente las que de manera literal es-
tablece el parrafo 3, por lo que todas las que se mencionaron en el parrafo
precedente serian modificaciones no sustanciales,

En la practica comercial no es facil precisar en qué términos se perfec-
ciona el contrato, si en los de ia oferta o en los de la aceptacion. Es muy
frecuente que entre compradores v vendedores se intercambien formas
impresas de oferta, aceptacién, orden de compra, recibo de orden de com-
pra, etc, Casi siempre estas formas impresas contienen una serie de condi-
ciones favorables a quien las expide, que por lo general la otra parte no
lee. Supdngase que un vendedor envia una oferta de venta impresa, a la
que ¢l comprador responde con una orden de compra impresa, de la que
da cuenta el vendedor con un recibo de la orden de compra, también im-
preso, y envia las mercancias. Las condiciones que tienen estos tres docu-
mentos son diferentes, ;cudles son las que rigen el contrato, si es que en
realidad hay contrato?

Siguiendo la logica del articulo 19, habria que decir que la orden de
compra no constituyd una aceptacion, sino una contraoferta, v que a ésta
respondio el recibo de la orden de compra, que tampoco fue una acepta-
cién sino otra contraoferta; por lo tanto, si el comprador no ha manifesta-
do su aceptacion al contrato, puede negarse a pagar el precio, porque no
ha habido contrato. Pero si el comprador realizé una conducta que indica
asentimiento al contrato, por ejemplo, dando un anticipo del precio o re-
cogiendo las mercancias, podra afirmarse que si hay contrato, aunque

33 FARNSWORTH Commentary 183.
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subsiste la duda de cudles son sus términos; lo mas logico, de acuerdo con
las disposiciones del articulo 19, es concluir que son los términos previstos
por el oferente en su tltimo impreso.3 Pero lo que parece mds razo-
nable, como dice Honnold,* es que el contrato se rige por lo que las
partes efectivamente consintieron y manifestaron en sus escritos o en su
conducta.

asentimiento (arts. 18, 19-2 y 21-2)

El asentimiento a la oferta puede expresarse en ung declaracion (art. 18-1)
o en un acto del destinatario (art. 18-3) y, en ciertos casos, por medio del
silencio (arts. 19-2 y 21-2).

a} Asentimiento por declaracion

Quiza lo mas comin es que el asentimiento se exprese por medio de una
declaracion verbal o escrita. Es frecuente, incluso, que en las ofertas se
proponga que el asentimiento se exprese de esa manera, ¥ 4 Veces que se
envie por determinade medio: correo, mensajeria, télex o telegrama. El
valor que puedan tener esos requerimientos de la oferta, de suerte que se
decida si una aceptacion por conducta, cuando se exigia por escrito, o en-
viada por correo, en vez de por télex, surte efectos 0 no, es una cuestion
de interpretacidén de los términos de la oferta, que debera resolverse de
acuerdo con las reglas de interpretacion del contrato previstas en el articu-
lo 8; podria ser, por ejemploe, que una aceptacion por conducta fuera vali-
da, no obstante los términos de la oferta, si entre las partes habia una
practica establecida de aceptar de esa manera. La aceptacion que no se ex-
presa en la forma o por los medios previstos en la oferta, constituye una
contraoferta.

b) Aceptacion por un acto

La aceptacién por un acto, en la mayoria de los casos, consistird en un
acto de ejecucion o de preparacion para la ejecucion del contrato, por

34 Asi opina FARNSWORTH (Commentary 183 v ss), quien concluye que es el oferen-
te quien tiene la ventaja en esta *‘batalla de las formas™, por ser quien puede enviar el altimo
impreso.

35 HONNOLD pag. 222, quien sigue la opinién que sostuvo la Comisidn para fa Refor-
ma del Derecho de Ontario. En la Convencion, esta solucion podria justificarse por el
articulo 18-1, que establece que la conducta es un medio de indicar asentimiento, y por el
principio de buena fe, previsto en el articulo 7, que exige reciprocidad en las obligaciones.
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ejemplo, compra de materias primas para iniciar la fabricacién de las mer-
cancias, contratacion de transporte para enviarlas, envio del precio, o ini-
cio de tramites para conseguir una carta de crédito.

¢) Aceptacion por silencio

El mero silencio o la sola inactividad no constituyen aceptacion, segin lo
expresa el mismo parrafo 1 del articulo 18. Pero debe tenerse en cuenta
que, de acuerdo con el articulo 6, las partes pueden derogar o variar las
disposiciones de la Convencidn y que pueden quedar obligadas por los
usos que tacita o expresamente hubieran convenido (art. 9). Por efecto de
estas ultimas disposiciones, puede suceder que €l silencio si constituya
aceptacidn, cnando ambas partes asi lo acuerdan o existe un uso obligato-
rio o practica establecida entre ellas que asi lo dispone. Lo que si impide
el articulo 18-1, y con razdn —porque seria una imposicién unilateral, sin
contraprestacidn, de una conducta a una de las partes—, es que el oferente
determine que si no recibe un rechazo en determinado plazo, considerara
aceptada la oferta,36

Sin embargo, la propia Convencion establece dos casos en que el si-
lencio produce efectos en cuanto al perfeccionamiento del contrato. Uno
es el de la aceptacidn con modificaciones que no alteran sustancialmente
la oferta, que, segun el articulo 19-2, constituird aceptacidn si el oferente
no la objeta inmediatamente. Aqui, el silencio manifestade en no objetar,
hace que las modificaciones introducidas por el aceptante integren el con-
trato. El otro es el de una aceptacion tardia, que se demord en liegar por
defecto de los medios de comunicacion empleados, la cual constituyve
aceptacion, segun lo dispone el articulo 21-2, si el oferente no comunica
sin demora al aceptante que la oferta ha caducado. Aqui, el silencio mani-
festado en no hacer la comunicacidn debida, causa el perfeccionamiento
del contrato.

C. Efectos de la aceptacion (art, 18 parrafos 2 y 3)

El efecto principal de la aceptacidn es perfeccionar el contrato.El articulo
18 parrafo 2, siguiendo la teoria de la recepcion, establece que la acepta-

3 LSna parte, en cambio, si puede obligarse unilateralmente por efecto del silencio, por
ejemplo, cuando dice a un vendedor que le envie una cotizacion de mercancias, ¥ que si en
tres dias no recibe respuesta, considere que esta de acuerdo con los precios y envie las mer-
cancias. Esto es distinto a pretender que la otra parte se obligue por efecto del silencio.
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cion surte efectos, es decir, que se perfecciona el contrato (véase art. 23),
cuando llega®? al oferente.

Pero debe tenerse en cuenta que otro efecto de la aceptacién es impe-
dir la revocacion de la oferta, el cual se produce (art. 16-1) al momento

de enviarla 38
Excepcionalmente, la aceptacion puede perfeccionar el contrato en el

momento en que ésta se produce. Esto sucede, por disposicion del parrafo
tercero del articulo 18, cuando el aceptante estd autorizado —por los tér-
minos de la oferta, por los usos o por las practicas establecidas entre las
partes— a manifestar su aceptacién mediante un acto, sin necesidad de
comunicarlo previamente al oferente; en este caso, el contrato se perfec-
ciona al realizarse el acto que constituye la aceptacion. Debe tenerse en
cuenta que en la mayoria de los casos, cuando se produce una aceptacién
por un acto, ¢l aceptante envia también una comunicacion al oferente,
mediante la cual le indica que ya realizo el acto, por ejemplo, que ya envid
las mercancias o un cheque. Pero aun cuando exista esa comunicacion,
el contrato se perfecciona, si se cumplen los presupuestos previstos en ese
parrafo tercero, al momento de realizarse el acto y no al momento de reci-
birse la comunicacién de que se realizd; en consecuencia, si el acto se pro-
duce en el plazo fijado por la oferta, el contrato se perfecciona, aun cuan-
do la comunicacion del acto Hegue al oferente después de haber expirado
dicho plazo.

La determinacion del momento en que la aceptacién surte efectos,
esto es, del momento en que se perfecciona el contrato, tiene consecuen-
cias practicas, porque muchos efectos del contrato se producen en rela-
cidén con ese momento.

D. Plazo para la aceptacion (aris. 18 y 20)

Para que la aceptacién produzca su efecto principal, debe llegar al oferen-
te o realizarse —en el caso previsto en el parrafo tercero del articulo 18—
en el momento adecuado, Esto implica que el aceptante corre con los ries-
gos por pérdida o retraso de la comunicacion, La Convencicn prevé un
caso en que la aceptacién que llega fuera del plazo surte efectos, si la de-
mora se debid a defectos del medio de comunicacién empleado, pero esta
disposicion no libera de riesgo al aceptante, porque el oferente puede deci-
dir si en ese caso hay contrato o no. Al cargar al aceptante 1os riesgos por
la transmision, se le mueve a procurarla por un medio adecuado.

3 Sobre lo que significa *“llegar”, véase supra 111 1 C.
38 Véase supra 1V | D sobre revocacidn de la oferta.
3 HONNGLD 209,
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La Convencidn define este momento, segin que la oferta sea verbal,
escrita y prevea un plazo, o escrita sin expresar un plazo.

a) De ofertas verbales

Si la oferta es verbal (estando las partes frente a frente, o hablando por
teléfono), la aceptacion debe producirse de inmediato (art. 18-2), a menos
que, dice el articulo, ‘‘de las circunstancias resulte otra cosa’’; esto es, que
por convenio de las partes, por practicas entre ellas, por un uso aplicable,
o por la misma naturaleza ¢ caracteristicas de 1a oferta, 1a aceptacion pue-
da hacerse en un momento posterior.

b) De ofertas escritas con plazo

Si la oferta fija un plazo para la aceptacidn, ésta debe llegar al oferente
dentro del plazo fijado (art. 18-2). El plazo definido por el oferente puede
resultar ambigno. Una expresidén como ‘‘esta oferta caducard en 15 dias”’,
podria originar dudas, por ejemplo, sobre si se refiere a los 15 dias des-
pués de haber sido fechada, de haber sido enviada o de haber sido recibi-
da, y si se incluyen o no los dias inh4biles.

El articulo 20 da criterios para solucionar ese tipo de dudas. Dispone
(parrafo primero) que cuando la oferta se envia en un telegrama o en una
carta, el plazo comenzara a correr a partir de 1a fecha que ostente ¢l tele-
grama o la carta; pero si la carta no tiene fecha, a partir de la fecha que
aparezca en el sobre. Quiza lo mas razonable fuera que el plazo corriera
a partir de que el aceptante recibe la oferta, pero como es mas facil probar
la fecha en que se expide la carta o el telegrama, resulta mejor, para efec-
tos practicos, la solucion prevista por el articulo mencionado. Si la oferta
se comunica por teléfono, télex u otro medio de comunicacion instanta-
nea, como el fax, el plazo comienza a correr a partir del dia en que la ofer-
ta llega al destinatario.

Para el computo de los dias, precisa el segunde parrafo del articulo
20, no se hara distincion entre dias habiles e inhdbiles, sino que se
contaran los plazos en dias naturales. Pero si resulta que ¢l dia del venci-
miento del plazo, la aceptacion no puede ser entregada al oferente porque
tal dia es inhabil en el lugar donde éste tiene su establecimiento, el plazo
se prorrogar4 hasta el siguiente dia habil.

Estas reglas pueden variar si el oferente dispone otra cosa. Lo més se-
guro es que defina el momento en que caduca la oferta indicando una fe-
cha precisa (dia, mes y afio).
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¢) De ofertas escritas sin plazo

Si la oferta no fija un plazo, la aceptacion tiene que producirse dentro de
un plazo razonable, teniendo en cuenta las circunstancias de la transac-
¢ién y, en particular, la rapidez de los medios de comunicacién empleados
por el oferente (art. 18-2). Aunque el articulo 20 se refiere expresamente
al modo de computar el plazo fijado por el oferente, las reglas que estable-
ce pueden aplicarse por analogia?? para computar el plazo razonable que
se prevé en este otro caso, de modo gue el plazo comience a correr a partir
de la expedicion del telegrama o carta que contiene la oferta, o a partir
de que la comunicacién de la misma llega al destinatario, cuando se hace
por teléfono, télex u otros medios de comunicacion instantanea.

E. Aceptaciones tardias (art. 21)

En principio, la aceptacion recibida fuera del plazo o tardia no produce
efectos como aceptacidn, pero constituye una contraoferta, que el oferen-
te originario puede aceptar o rechazar; si el destinatario de la contraoferta
(oferente original) acepta, el contrato se perfecciona cuando la aceptacién
llegue al contraoferente. Pero hay dos casos, considerados en el articulo
21, en que la aceptacion tardia surte efectos.

a) Aceptacion tardiu por causas atribuibles al aceptante

El articulo 21-1 dice que la aceptacidn tardia, demorada por causas atri-
buibles al aceptante, surte ‘‘efecto como aceptacion’’ si el oferente, sin de-
mora, lo comunica verbalmente al aceptante o le envia una comunicacién
en ese sentido. El articulo no aclara si la aceptacién tardia surte efectos
al momento en que es recibida por el oferente, o cuando el oferente comu-
nica al aceptante que da por buena la aceptacion tardia. Pero tomando
en cuenta dicho articulo agrega que la aceptacioén ‘‘surte efectos’, y que
la regla general de la Convencidn —en lo que se refiere a la formacién del
contrato— es la teoria de la recepeidn, puede concluirse que el momento

40 La analogia se justifica por lo siguiente. El caso previsto en el articulo 20 es el de
cédmputo del plazo fijado por el oferente; el caso no previsto es ¢l computo del plazo razona-
ble, que se determina cuando el oferente no definid un plazo. Los dos problemas son andlo-
gos —computo del plazo para la aceptacién—, por lo que se justifica que tengan una misma
solucién, la prevista en el articulo 20, Otra solucion al problema nto resuelto seria que €l pla-
zo se contara a partir de que la comunicacion de la oferta, por cualguier medio, legue al
oferente; pero entonces se tendria el problema de probar el momento en que la comunicacion
llega, que s¢ quisieron evitar ¢on la regla definida en el articulo 20.
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en que se perfecciona el contrato es cuando se recibe la aceptacién tardia,
no obstante que la aceptacidn se haga valer hasta que ¢l oferente comuni-
que que la da por buena. Asi lo interpretan los Cornentarios de la Secreta-
rig que dicen: ‘‘Segun este parrafo es la aceptacion tardia la que surte efec-
tos de aceptacion en el momento de su recepcidn, si bien requiere una noti-
ficacion ulterior para ser valida’*.#!

La diferencia de hecho entre este caso v el de cualquier otra acepta-
cidn tardia, radica en que ¢l oferente comunica *‘sin demora’” que da por
buena la aceptacion.

b) Aceptacion tardia por defectos del medio de transmision empleado

El segundo caso, previsto en el segundo parrafo del mismo articulo, es que
la aceptacién haya llegado tardiamente por defectos de los medios de
transmision, y que esto sea evidente, porque la carta o comunicado escrito
que contenia la aceptacion, indica que fue enviada en un momento en el
que, en circunstancias normales, hubiera podido llegar oportunamente al
oferente. En este caso, la aceptacion tardia surte efectos, a menos que el
oferente, sin demora, comunique al aceptante que considera su oferta ca-
ducada. Aqui es claro que ¢l contrato se perfecciona cuando la aceptacién
tardia llega al oferente.

En el primer caso, se requiere la comunicacién del oferente para que
Ia aceptacion surta efectos; en este otro, se necesita la comunicacién del
oferente para que la aceptacidn no surta efectos. Pero en ambos casos,
el oferente tiene Ia posibilidad de decidir si hay contrato o no. Ello le da
una posibilidad de especular en beneficio propio, con detrimento de la
otra parte. Por ejemplo, si el oferente comprador se entera, al recibir la
aceptacion tardia del vendedor, de que el precio de las mercancias ha subi-
do, podra dar por buena la aceptacion tardia y obligar al aceptante a en-
tregarle mercancias por un precio inferior a su valor actual, Pero este re-
sultado puede justificarse: el del aceptante que envia la aceptacién tardia-
mente descuido lo sujeta al riesgo de una aceptacion tardia; en el caso del
aceptante que la envid a tiempo, pero por defecto del medio de comunica-
cion llega con demora, la regla es que la aceptacion vale como si hubiera
llegado a tiempo, de modo que el perjuicio que sufra el vendedor aceptan-
te por tener que entregar mercancias a un precio inferior al de su valor ac-
tual, es resultado del riesgo normal de un comerciante.

Sin embargo, esta solucién podria resultar inequitativa, cuando ha
pasado un tiempo considerable entre el envio y el recibo de la aceptacion;

A Comentarios de la Secretaria articulo 19 parrafo 3 (= DO 27). Farnsworth Commen-
tary 191 y 193 y HONNOLD 226 aceptan esta interpretacion.
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suponiendo que hubiera llegado seis meses después de haber sido enviada,
iel oferente tendra derecho a decidir si hay contrato o no? En favor de
la negativa podria argumentarse que el articulo 18-1 dice que la aceptacion
debe indicar asentimiento a la oferta, y podria interpretarse que una acep-
tacién que tarda tanto en llegar, y habiendo cambiado las circunstancias
del mercado, no puede indicar asentimiento; también podria argumentar-
se que el oferente que especula a su favor, estaria obrando contra el princi-
pio de buena fe, previsto en el articulo 7. En cualquier caso, el aceptante
puede reducir este riesgo haciendo uso de su derecho a retirar la acepta-
cién (art. 22).

F. Retiro de la aceptacion (art. 22)

El articulo 22 concede al aceptante al derecho a retirar la aceptacion, siem-
pre y cuando la notificacion del retiro llegue al oferente antes o en el mis-
mo momento ‘‘en que la aceptacién haya surtido efecto”’. Por regia gene-
ral, la aceptacion surte efecto cuando liega al oferente, por lo que el dere-
cho de retiro expira en ese mismo momento. Pero en el caso de aceptaciéon
por conducta, la aceptacidn surte efectos en el momento en que se produce
(art. 18-3), por lo que en esos casos no hay posibilidad de retirar la acepta-
cién, independientemente de que el acto que constituye la aceptacion sea
notificado o no al oferente.

Este es un derecho paralelo al que tiene el oferente de retirar la oferta,
siempre que ¢l retiro llegue antes o al mismo tiempo que la oferta (art. 15).
La razon que hay para uno y otro derecho es que mientras el destinatario
no conoce la oferta, o el oferente no conoce la aceptacién, no tienen ellos
ninguna espectativa de contrato que merezca ser protegida.?

Del derecho a retirar la aceptacion, junto con la regla que impide re-
vocar la oferta cuando ¢l aceptante envia la aceptacién (art. 16-1), resulta
una situacion ventajosa para el aceptante. El puede, en cuanto reciba una
oferta, impedir su revocacidn enviando inmediatamente la aceptacion por
correo ordinario, pero sabiendo que podrd retirar la aceptacion enviando
un télex o telegrama. Esto le permite especular en su favor, aprovechando
las variaciones de precio de las mercancias o de otras condiciones del mer-
cado.

42 HONNOLD 230 opina que sc podria hablar de un principio general de la Conven-
cidn, segiin ¢l cual “‘una parte puede retirar o modificar una comunicacién por medio de
una segunda comunicacién gue adelante la primera’”.
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3. PERFECCIONAMIENTO DEL CONTRATO (ART. 23)

Las reglas que da la Convencidn sobre la oferta y la demanda vienen a de-
finir cémo se contrae validamente un contrato de compraventa interna-
cional. Queda a las disposiciones de la ley nacional aplicable, determinar
si la compraventa celebrada conforme a esas reglas puede ser impugnada
ante un juez por haber adolecido en su proceso de formacién de algin vi-
cio de consentimiento o por haber faltado capacidad a las partes.** En
muchos casos es necesario saber en qué momento se ha perfeccionado el
contrato y donde se ha perfeccionado.

A. Momento del perfeccionamiento del contrato

Aunque el momento en que se perfecciona el contrato podria concluirse
de los articulos relativos a la oferta y la aceptacion, sobre todo del articulo
18, los redactores del Proyecto CNUDMIP4 tuvieron a bien incluir un ar-
ticulo, el actual articulo 23, que define expresamente ¢se momento. Dice
esta disposicion que el contrato se perfecciona ‘‘en el momento de surtir
efecto la aceptacion de la oferta’’. Esto puede suceder o cuando la acepta-
cion ““llega” al oferente (art. 18-2) —y as{ sera en la mayoria de los ca-
sos—, o cuando el aceptante ejecuta el acto que indica la aceptacion (art.
18-3), lo cual sélo ocurrird en los casos en que pueda darse este tipo de
aceptacién por virtud de los usos aplicables o de practicas establecidas por
las partes.

Determinar este mormento es importante puesto que otros articulos de
la Convencion se refieren a él: el articulo 42-1 dispone que el vendedor
debe entregar las mercancias libres de cualesquiera derechos o pretensio-
nes de tercero que tuvieran en el momento del perfeccionamiento del con-
trato; el articulo 55 determina que a falta de precio convenido, se tendrd
pactado el que esté vigente en el mercado en el momento del perfecciona-
miento del contrato; el articulo 63 dice que el riesgo, por pérdida o dete-
rioro de las mercancias vendidas en transito, se transmite al comprador
en el momento del perfeccionamiento del contrato; el articulo 74 limita
la indemnizacion por dafios y perjuicios a la pérdida previsible en el mo-
mento del perfeccionamiento del contrato; el articulo 79-1 exonera de res-
ponsabilidad por incumplimiento, cuando fue debido a un impedimento
que no podia preverse en el momento de perfeccionamiento del contrato,
y el articulo 100 dice que la Convencidn se aplicara en contratos perfeccio-
nados después de que ella entrd cn vigor.

4 Suprall 3 A a.
¥ Proyecto CNUDMI articulo 21.
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En la practica podra resultar dificil definir el momento de perfeccio-
namiento del contrato, no obstante que las reglas de la Convencion son
claras, en los casos en que las partes que negociaron un contrato intercam-
biaron muchas comunicaciones y no puede precisarse cual fue, de entre
todas ellas, la aceptacion final.

B. Lugar de perfeccionamiento del contrato

En el grupo de trabajo de la CNUDMI que prepard el proyecto hubo el
intento de ampliar este articulo para que definiera también el lugar de per-
feccionamiento del contrato.?’ La propuesta se desechd porque no fue
posible llegar a un acuerdo. Sin embargo, esta cuestidn es importante,
pues ¢l lugar de perfeccionamiento del contrato suele ser tomado en
consideracion por las reglas del derecho internacional privado para defi-
nir cual es la ley aplicable al mismo, la cual resuelve los aspectos del con-
trato no regulados por la Convencion.*

Si, de acuerdo con el articulo 23, el contrato se perfecciona en ¢l mo-
mento en que surte efecto la aceptacion, puede pensarse que se perfeccio-
na en el lugar donde surte efecto la misma.*” Esto lleva, siguiendo los cri-
terios del articulo 18, a proponer que el lugar de perfeccionamiento del
contrato puede ser: ) ¢l lugar a donde llega una aceptacién verbal o escri-
ta (art. 18-2), que ordinariamente sera el lugar donde el oferente tenga su
establecimiento; &) el lugar donde ¢l aceptante realiza el acto que indica
la aceptacién (art. 18-3), que por lo general sera donde el aceptante tenga
su establecimiento.

45 Yearbook VIII (1977} 81-82.
4 Supral 6 B.
47 Asi lo sugieren los Comentarios de la Secretaria articulo 21 parrafo 2 (= DO 27).



