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INTRODUCCION

la Convencion de Naciones Unidus sobre los Contratos de Compra-
venta Internacional de Mercaderias, que entrd en vigor entre los pri-
meros once paises que la ratificaron el 1 de enero de 1988, y en Mé-
xico, el 1 de enero de 1989, dedica toda su segunda parte (articulo 14
a 24) al problema de la formacién del contrato de compraventa in-
ternacional. Este es un problema de primera importancia en el comer-
cio internacional, ya que la mayor parte de los contratos de compra-
venta internacional se realizan entre ausentes. En esa circunstancia
es decisivo saber en qué momento se perfecciona el contrato, como se
perfecciona y cudles son los actos previos y preparatorios del contrato.

La Convencién sigue un punto de vista peculiar, en el que se com-
binan reglas juridicas provenientes de dos tradiciones juridicas dife-
rentes, del common law y del derecho civil codificado.! Determina,
en esta parte, los requisitos y efectos de la oferta y la aceptacion,
las posibilidades de revocacion de la oferta y de retiro de la oferta
o de la aceptacidn, y establece como principic que el contrato se
perfecciona en el momento en que la aceptacién surte efectos, lo cual
ocurre por lo general cuando el olerente recibe la aceptacidn.

La teoria de la recepciéon es principio dominante de esta parte de
la Convencién, aunque con significativas excepciones en que opera la
teoria de la expedicién (articulo 16-1 que prevé un efecto por el

! Para una perspectiva general de la influencia de estas dos tradiciones juridicas
en la Convencidn, ver Garro, A., “Reconciliation of Legal Traditions in the U.N,
Convention on Contracts for the International Sale of Guods”, en The Internatio-
ngl Lawyer, 23, 2, Summer 1989, pp. 443 v ss.
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envio de Ia aceptacién, y articulo 18-3 que contempla un caso en gue
el contrato se perfecciona al realizarse la aceptacién, aunque la des-
conozea el oferente),

Son especialmente interesantes las reglas que proporciona para el
caso de aceptacién con modificacién de los términos de la oferta, en
las que parece dominar la tradicién civilista, y para el caso de acep-
taciones recibidas tardiamente, que pueden convalidarse por la deci-
sion del oferente. Ambos grupos de reglas se refieren a problemas
muy frecuentes en la contratacién internacional. Quizd no sean estas
reglas suficientes, sobre todo las que se refieren a la aceptacion con
modificaciones, para resolver la compleja problemética que presenta
la formacién del contrato entre partes ausentes, maxime cuando las
comunicaciones entre ellas suelen hacerse por medio de formas im-
presas (6rdenes de compra, acuses de recibo, pedidos) redactadas
con cldusulas favorables a la parte que las emite y que recibe pocas
veces lee la otra parte.

Esta segunda parte de la Convencién tiene cierta atutonomiz, en
tanto que Jlos paises que ratifiquen o se adhieran a la Convencion
tienen la posibilidad (articulo 92) de hacer la reserva de que no apli-
caran la segunda parte de la Convencién (relativa a la formacién
del contrato) o que no aplicarian la tercera parte de la Convencién
{relativa a las obligaciones y derechos entre comprador y vendedor).
Esta posibilidad deriva de que antes de que iniciara su vigencia esta
Convencién, existian dos convenciones sobre compraventa internacio-
nal, una relativa a la formacién del contrato, y otra relativa a las
obligaciones entre comprador y vendedor.? Si un pats hace la reserva
de que no aplicara la segunda parte, entonces la formacién del con-
trato se regird por la ley aplicable, segun las reglas del derecho inter-
nacional privado.® Si un pais hace la reserva de que no aplicard Ia
tercera parte, entonces se aplica la segunda parte junto con la pri-

* Convencidn Relativa a una Ley Uniforme sobre la Formacion de Contratos
para la Venta Internacional de Mercaderfas y la Convencidn Relativa @ una Ley
Uniforme sobre la Venia Indernacional de Mercaderias, ambas aprobadas en La
Haya, en 1984,

3 Hasta el 31 de diciembre de 1988 habian hecho esta reserva: Finlandia,
Noruega y Suecia, Ver Multilnteral Treaties Deposited with the General Secre-
taryy, Status gs at 31 December 1988, UN., N. York, 1988, p. 367. Es muy po-
sible que Dinamarca, que al firmar Ja Convencién hizo esta reserva, la haya con-
firmado al ratificar la Convencién el 14 de febrero de 1989. Ver Joummal of the
United Nations 89/33.
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mera parte de Ia Convencion, relativa a su dmbito de aplicacién y
reglas de interpretacién, y la cuarta parte, que se refiere a la forma
de ratificar la fecha de entrada en vigor, y las reservas que pueden
hacer los Estados.* )

I. LA OFERTA

La Convencidn trata de la oferta en sus articulos 14 a 17. En ellos
determina los requisitos que debe cumplir (articulo 14-1), la diferen-
cia entre oferta simple y oferta al pablico (articulo 14-2), los efectos
que produce y el momento en que los produce (articulo 15), los
casos en que la oferta puede revocarse (articulo 16), y el momento
en que se extingue (articulo 17).

El régimen de la oferta que definen estos articulos tiene algunos
principios provenientes de la tradicién juridica de derecho civil codi-
ticado, y otros de la tradicién juridica del common law. Fl resultado
de la conjuncién de principios divergentes no es muy feliz, pues da
lugar 2 interpretaciones diversas, principalmente en lo relatlvo ala
revocacion de la oferta, seglin se sitie uno en la perspectiva del dere-
cho civil o en la del common law.

1. Requisitos

La propuesta de celebrar un contrato de compraventa constituye
una oferta, segin 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 Convencién no requiere que la oferta sea por
escrito (ver articulo 18 que habla de ofertas verbales), pero esto
puede ser exigido por los Estados que, al ratificar o adherirse a la
Convencién, hacen la reserva prevista en el articulo 96.°

a)- El requisito de estar dirigida a una o varias personas determi-
nadas es lo que marca la diferencia entre la oferta simple y la oferia
al pablico,

4 Hasta el 31 de diciembre de 1988 no habia pafs que hubiera hecho esta
reserva; ver Mulliloteral Treaties Deposited with the Secretary General. Status
as at 31 December 1988, Nueva York, 1989, p. 367.

5 Ver infra sub V “La forma del contrato :de compraventa internacional”.
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La oferta a una persona determinada no provoca ningin problema
de interpretacion, Pero la oferta dirigida a “varias personas determi-
nadas” si presenta dificultades de ese tipo. Una es que esta oferta
puede interpretarse como una sola oferta dirigida a varias personas.
o como varias ofertus del mismo contenide dirigidas cada una a una
persona determinada.

Bajo el primer planteamiento,® se puede interpretar que la inten-
cion del oferente es que todas las personas a quienes dirigi6 la oferta
la acepten y queden obligadas con él, sea solidariamente (todas y
cada una por el total) sea mancomundamente (cada una por una
parte determinada del total). Quizé esto no sea lo usual. Puede
también interpretarse que la intencién del oferente es quedar obligado
tinicamente con la primera persona que acepte la oferta, en cuyo caso
los demés destinatarios de la oferta correrian el riesgo de que su
aceptacion, aunque llegara en el plazo fijado por el oferente, no sur-
tiera efectos.

Si se interpreta que son varias ofertas con el mismo contenido diri-
gidas a varias personas, el oferente corre el riesgo de quedar obliga-
do, al recibir varias aceptaciones, a vender mas mercancias de las
que tiene, o a comprar mas de las que necesita.

Otra dificultad es que la oferta dirigida a varias personas puede
confundirse con la oferta al piiblico, que se considera {articulo 14-2)
no como una verdadera oferta, sino como una invitacién a hacer
ofertas, El requisito de que la oferta se dirija a personas determina-
das se cumple, aun cuando se envie a miles de ellas por correo, si
estd claramente indicado su nombre.” La diferencia entre la oferta
a varias personas determinadas y la oferta al piblico, segin Honnold,*
esti en que sélo en la primera el oferente tiene intencién de obli-
garse, Teniendo en cuenta este elemento, el autor considera que el

% Ver Mantilla Molina, R., “La formacién de los contratos de compraventa
internacional de mercaderias”, Anuario Juridico XI, México, 1983, pp. 188 y ss.

T Eorsi, G., “Offer”, en Commentary on the international sales law, Miléin,
1987, p. 138 (en lo sucesivo Commentary). En los “Comentarios al proyecte de
Convencion ., ., preparados por la Secretaria de UNCITRAL, se dice respecto
del articulo 12 del proyecto {actual articulo 14) que el envio por correo de un
catalogo de mercancias a personas determinadas constituye una oferta, que vincula
al oferente, si satisface los otros requisitos previstos en el articulo; ver Conferencia
de las Naciones Unidas sobre los Contratos de Compraventa Internacional de
Mercaderias. Documentos oficiales, Nueva York, 1981, p. 22; (en lo sucesivo
Documentos oficiales).

8 Honnold; J., Derecho uniforme sobre compraventas internacionales, trad. por
F. Sinchez Calero y M. Olivencia Ruiz, Madrid, 1987, p. 186 (en lo sucesivo
ITonnold ). - ‘ )
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envio por correo de un catilogo no constituye, en principio, una
oferta, porque falta la intencién de obligarse del gue hace el envio,
gnien al hacerlo lo que usualmente quiere es sélo que se conozcan
sus mercancias y precios.

Para superar estas dificultades es conveniente que la oferta se
formule en términos precisos, que manifiesten si es una sola oferta
para ser aceptada mancomunada o solidariamente, o si es una sola
oferta que sera vilida con la persoma que primero aceple, o si son
varias ofertas del mismo contenido; asimismo, debe guedar clara la
intencién del oferente de obligarse, a fin de eliminar toda posible
confusién con la oferta al publico.

'b) La oferta debe ser suficientemente precisa, y lo es (articulo
14-1) “si indica las mercaderias y, expresa o ticitamente sefiala la
cantidad y el precio o prevé un medio para determmall(s .

Indicar las mercancias significa determinar con precision el génevo
al que pertenecen, si son bienes fungibles, o determinarlas individual-
mente si son bienes especificos. A veces puede ser que la delermina-
cién precisa de las mercancias requiera mencionar su color, forma o
cualidades sobresal_lentes, por ejemplo, cuando se venden partes para
una maquinaria puede ser necesario indicar su grado de resistencia
al calor. _

La mencién de la cantidad es necesaria para que la oferta se con-
sidere firme. Una oferta de vender “cualquier cantidad” de ciertas
mercancias es, en opinién de Eorsi’ una oferta precisa, puesto que
la cantidad se determinard en la aceptacidn. Pero mds parece una in-
vitacién a hacer ofertas, 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 2 un
sistema métrico (kilogramos, metros, o yardas, galones, etcétera) o a
medidas convencionales (barriles, pacas, botellas, cajas, etcétera). Se
considera también que la cantidad estd indicada, cuando se define
un modo para determinarla, por ejemplo la cantidad de mercancias
equivalente a un valor de 10,000 ddlares, tomando en cuenta su precio
en el mercado. La mencién de cantidad puede ser implicita, por
ejemplo en el caso de que entre las partes hubiera negociaciones
previas.y el oferente ofreciera vender lo que la otra le habia mani-
festado que mnecesitaba, '

* Eorsi, “Offer”, en Commentary, pp. 140-141
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El precio debe determinarse en alguna moneda corriente. Puede
estar indicado de modo implicito, por ejemplo, si el oferente vende-
dor ofrece mercancias que estin incluidas en una lista de precios o
catalogo que ya tiene el destinatario, o si el oferente vendedor suele
proveer esas mercancias al destinatario, de modo que se entiende que
el precio es el que suele cobrar el vendedor. Puede también definirse
un modo para determinarlo, por ejemplo, el precio corriente en el
mercado el dia de la entrega. S5i nmo hay determinacion expresa o
implicita del precio, Ja 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 “validamente celebrado”, en el
que no se defini6, ni expresa ni tdcitamente un precio, ni tampoco
un medic para determinarlo, se entiende que el precio es el “gene-
ralmente cobrado por tales mercaderfas, vendidas en circunstancias
semejantes, en el trafico mercantil de que se trate”.

De las disposiciones de estos dos articulos, Eorsi’® concluye lo
siguiente: si no hay indicacion de precio, la propuesta no es una
verdadera oferta, pero si el destinataric acepta, se perfecciona Ila
compraventa validamente, y el precio es el que define el articulo 55,
Aunque esta solucién me parece justa, el razonamiento que la pro-
dujo no lo estimo convincente, ya que una propuesta, que no es una
verdadera oferta, no puede aceptarse para concluir un contrato; de
acuerdo con los preceptos de la Convencién (articulo 14, 18 y 19)
habria que interpretar que la “aceptacién” de esa propuesta es una
contraoferta que tendria que ser aceptada por el oferente primario
para constituir un contrato; pero si esa “contraoferta” no define el
precio, seria realmente una propuesta para recibir nuevas ofertas, y
asi sucesivamente, Me parece més conforme con la Convencién con-
siderar que la oferta que aparentemente no define precio, si es acep-
tada, es porque hay, entre oferente y aceptante, un acuerdo implicito
sobre el precio que, en dltimo caso, seria el que prevé el articulo

w Asi Eigrsi, “Offer”, en Commentary, p, 141. Honnold, p. 186-187, en cambio,
tiende a considerar que aunque no haya indicacién del precio la oferta podria ser
valida, si se interpreta que el articulo 14-1 no requiere, para gue la oferta sea
“suficientemente precisa”, que comcurran, sin faltar ninguno, los tres elementos
que prevé; mercancias, cantidad y precio. Le preocupa que en la prictica comer-
cial suelen hacerse ofertas de compra o venta sin indicar precio porque hay urgen-
cia de recibir o entregar las mercancias. Pero en estos casos, se puede entender
que hay un acuerde implicito sobre el precio.

1t Eérsi, “Offer”, en Commentary, p. 141,
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55. Fsta interpretacién concuerda con lo que disponen las reglas de
interpretacién de la propia Convencién (articulo 8).*

¢) El articulo 14-1 requiere que la oferta “indique” la intencién
del oferente de quedar obligado. Indicar no significa necesariamente
declarar, A veces la intencién de obligarse sera expresa, pero quizd
Io usual es que no lo sea. Cuando una oferta estd dirigida a una per-
sona determinada y es suficientemente precisa, puede concluirse, a
partir de esto y de acuerdo con las reglas de interpretacién de la
propia Convencién, que tal oferta “indica” la intencién de gquedar
obligado. La existencia de esa intencién también puede inferirse de
las negociaciones previas entre las partes.

No se contradice esa intencién si el oferente manifiesta que, de per-
feccionarse el contrato, tendri el derechoe de resolverlo unilateral-
mente pagando una determinada cantidad, ya que el oferente se
dispone a obligarse, sea a cumplir el contrato, sea a pagar una deter-
minada cantidad.*® Tampoco cuando sujeta la oferta a una condicién
suspensiva o a un plazo, pues con eso no hace mas que definir los
momentos en que estd dispuesto a quedar obligado. Ni la contradice
la expresibn de que la oferta sea revocable, pues ella séle indica
que la intencién de obligarse podra extinguirse en tanto la oferta
no se acepte.

Habra propuestas que, por los términos en que estdin formuladas,
no pueden considerarse ofertas porque falta la intencién de obligarse.
Propuestas como “voy a pensar” si te vendo, o “si quiero” te vendo,
no indican la intencién de obligarse, Tampoco las que no son sufi-
cientemente precisas, en el sentido anotado arriba, por ejemplo, por
no determinar las caracteristicas de las mercancias que el vendedor
habré de fabricar,

Cuando alguien duda de la intencién del oferente de quedar obli-
gado, lo mis conveniente es que aclare la situacién preguntindole
por teléfono, carta u otro medio de comunicacion. No puede admi-
tirse, de acuerdo con el principio de buena fe, que se beneficie acep-
tando una propuesta ambigua, de cuya seriedad ¢l ha dudado.

v El articulo 8-2 dice gque las declaraciones de las partes se interpretarin,
a falta de otros medios (previstos en €] pirrafo 1), conforme las hubiera enten-
didlo una “persona razonable”, v una persona razonable entenderia que el precio
de una oferta es el generalmente cobrado por las mercancias en circunstancias
sermejantes,

¥ Eorsi, “Offer”, en Commentary, p. 139,

14 Honnold, p. 184, nota 2.
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En los casos de ofertas hechas a muchas personas determinadas, en
escritos impresos v por correo o medios semejantes, es conveniente
que el oferente exprese su intencién de quedar obligado, con formu-
las como “esta es una oferta firme” o “me comprometo a vender o a
comprar”, u otras por el estilo, con el fin de asegurar que su oferta
no sea considerada como una mera invitacién a hacer ofertas.

2. Oferta al piblico

El segundo parrafo del articulo 14 establece que la oferta que no
va dirigida a personas determinadas, esto es, la oferta al publico, es
s6lo una invitacién a hacer ofertas, a menos que la persona que la hace
“indique claramente lo contraric”.

El considerar que la oferta al piblico no es mas que una invitacion
a hacer ofertas, significa que quien ofrece al publico, no esta vincu-
lado a aceptar todas las ofertas que su invitacién provoque. Eorsi®®
considera que quien ofrece al publico debe tener una responsabilidad
por ello, de suerte que si rechaza una oferta debe indemnizar los
gastos y dafios causados. Pero esta es una responsabilidad que se
derivarfa, no del contrato de compraventa, ni de las disposiciones
de Ia Convencién, sino de las leyes del derecho interno aplicable.

La oferta al pablico puede resultar vinculante para el oferente, si
“claramente” indica lo contrario. Esta indicacién puede ser una de-
claracién expresa, tal como “esta es una oferta firme”, o bien inferirse
de los términos en que est4 redactado el anuncio, por ejemplo si
dijera “las mercancfas serdn vendidas a las tres primeras personas
que se presenten”, u “oferta limitada a tantas mercancias”. En todo
caso, la oferta debe cumplir ademds el 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 serd vinculante
aunque el oferente haya expresado sin lugar a dudas quc se obligaba
a vender 0 a comprar.

3. Efectos de la oferta
La oferta surte efectos (articulo 15-1) cuando llega al destinatario.

Se entiende que la oferta “llega” al destinatario. (articulo 24) cuando
se le comunica verbalmente, o, por cnalquier otro medio, se le entre-

6 Kiorsi, “Offer”, en Commentary, p. 142.
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ga personaimente, o se le entrega en su establecimiento o direccion
postal o, a falta de ellos, en su residencia habitual.,

La oferta, antes de que sea efectiva, es decir, antes de que legue
al destinatario, puede ser “retirada”, aun cuando sea una oferta irre-
vocable (articulo 15-2). Este concepto de “retiro” de la oferta pro-
viene del comunon law. Es necesario distinguirlo del concepto, propio
de los sistemas de derecho civil codificado, de revocacién de la oferta,
que también fue acogido en la Convencién (articulo 16). El reliro
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 revocacién se hace respecto de ofertas
que ya son efectivas. Teniendo en mente esta distincion, se explica gue
el articulo disponga que aun la oferta irrevocable puede ser retirada.

Un caso especial es el de la oferta sujeta a condicién suspensiva,
que, como se vio arriba (epigrafe 1), es valida. Si se considera que
la efectividad de una oferta de este tipo, depende no s6lo de que la
oferta “llegue” al destinatario, sino también del cumplimiento de
la condicidn, se debe concluir que este tipo de ofertas pueden ser
retiradas mientras no se cumpla ésta, aunque ya hubieran llegado al
destinatario. La consecuencia de esta doctrina serfa que las ofertas
sujetas a condicién 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 condicién sus-
pensiva no pueden retirarse después de haber llegado al destinata-,
rio, aunque no se haya cumplido la condicién, habria que concluir
que esas ofertas son “efectivas” cuando llegan al destinatario, aun
cuando no se haya cumplido —y quizd nunca se cumpla— la condi-
ci6n, 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, y la “efecti-
vidad” de una oferta en cuanto puede ser aceptada para constituir
un contrato, que dependeria del cumplimiento de la condicidén, Esta
segunda’ doctrina se aviene mejor con el articulo 15 de la Convencién.

4, Revocacion de la oferta

El articulo 16 de la Convencién, que trata sobre la revocacién de
la oferta, fue uno de los mas discutidos, a causa de los diversos en-
foques sobre In materia que prevalecen en los sistemas de common
law y de derecho civil codificado.
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El primer parrafo de este articulo afirma Ia regla de la revocabi-
lidad: “la oferta podra ser revocada hasia que se perfeccione el con-
trato, si Ia revocacion llega al destinatario antes de que éste haya
enviado la aceptacién”. En realidad, el sentido de la frase no es que
el plazo para revocar la oferta femece cuando se perfecciona el con-
trato, sino cuando el destinatario ha enviado la aceptacién. En efecto,
el contrato se perfecciona (articulo 2) cuando Ia aceptacion llega al
oferente, pero la revocacién se hace imposible en cuanto se envia
la aceptaciéon, Queda, por lo tanto, en el arbitrio del destinatario el
redueir Ia posibilidad de que la oferta pueda revocarse, enviando ra-
pidamente la aceptacion.¢

Debe notarse que este articulo dispone que se produzca un efecto
por el envio de la aceptacidn (teoria de la expedicién), siendo que
en todo lo relativo a la formacién del contrate, la Convencién adopta
el principio de que los efectos de la oferta y la aceptacién se producen
cuando llegan al destinatario (teoria de la recepcién). La disposicién
especial se justifica en aras de dar seguridad al aceptanie que, de
otro modo, no tendria seguridad de que la oferta que ha aceptado
no serd revocada, sino hasta que la aceptacién llegara al oferente.
Pero esa disposicidén hace, en cambio, gque el oferente tenga insegu-
ridad acerca de si puede revocar una oferta cuya aceptacién no ha
recibido. Por la rapidez de las comunicaciones modernas, el plazo en-
tre el envio y el recibo de la aceptacién, y la consiguiente inseguridad
del oferente, tenderin a abreviarse.

De lo que dispone el primer parrafo del articulo 16, en combina-
cién con el articulo 23, resulta que existe un periodo en que el con-
trato aun no es perfecto, por no haber llegado la aceptacién, pero la
oferta ya no puede revocarse, porque ya se envié la aceptacidn.

Después de indicar en el primer péarrafo la regla general (revoca-
bilidad), el articulo introduce dos excepciones (incisos @ y b) en su
segundo parrafo. En opinién de Eorsi,’” se trata de una sola excep-
cibn, expresada en dos lenguajes diferentes: en el inciso @ se usa len-
guaje de derecho civil, y en el inciso b lenguaje de common law. Pero
en realidad se trata de dos excepciones ligeramente distintas.

El inciso @ dice que la oferta no puede revocarse “si indica, al se-
fialar un plazo para la aceptacién o de otro modo, que es irrevocable”.

18 Ver infra sub 11,5 sobre el derecho a retirar Ia aceptacién,
7 Edrsi, “Revocability of Offer”, en Commentary, p. 156.
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Eorsi aclara™ que el inciso en sustancia dice que la oferta es irre-
vocable si indica que es irrevocable, cosa que puede hacer fijando un
plazo de aceptacién o de otro modo; pero no dice, cémo podria inter-
pretar un jurista educado en la tradicién del derecho civil, que sélo
por el hecho de tener un plazo de aceptacién estd indicando que es
irrevocable.

La explicaciéon de ese autor se aclara viendo la historia legislativa
del articulo 16. El grupo de trabajo de UNCITRAL habia propuesto
una redaccién del parrafo que definia, en tres incisos, los casos en
que la oferta serfa irrevocable. Su propuesta decia'® que una oferta
no puede revocarse: a) Si la oferta expresa o implicitamente indica
que es firme o irrevocable; b) si la oferta fija un plazo para la acep-
tacién (irrevocabilidad), o ¢) si fuera razonable que el destinatario
entendiera que la oferta era irrevocable. En esta redaccion se decia,
sin lugar a dudas, que el establecimiento de un plazo de aceptacién
hacia la oferta irrevocable. Pero en la sesién plenaria de UNCITRAL
que revisé el proyecto, las delegaciones de pafses de tradicion juri-
dica del common law, no aceptaron esa versién, por lo que se decidi6
modificarla, reuniendo los incisos a y b en uno solo, para quedar como
actualmente aparecen.®® En la Confercncia de Viena hubo una gran
discusién en torno al inciso a del pirrafo 2 del actual articulo 16.
Hubo 27 intervenciones. Los representantes de paises de tradicidn de
derecho civil leian dicho inciso, de acuerdo con su tradicién, en el
sentido de que la fijacién de un plazo hacia la oferta irrevocable;
mientras que los representantes de paises del common law decian que
el plazo sélo tenfa el efecto de definir el tiempo que dura la oferta;
argumentaban que debe distinguirse entre revocacién de la oferta,
por voluntad del oferente, y expiracién de la oferta, por simple trans-
curso del tiempo. Hubo varios intentos para solucionar el problema: se
propuso una nueva redaccién, dejar la cuestion a los jueces y arbitros,
o permitir a los paises bacer una reserva en este punto, pero ninguno
tuvo éxito. Finalmente, se decidié aprobar e! texto, tal como estaba
en el proyecto revisado por UNCITRAL, aun cuando existfa la con-
ciencia de que el texto era ambiguo y podia dar lugar a interpreta-
ciones divergentes.”

i Yorsi, “Formation of contract”, en Commentary, pp. 157 y 158.

19 UNCITRAL Yearbook, IX, 1978, p. 75, citado por Eorsi, “Formation of
Contract”, en Commentary, p. 152.

W YVer UNCITRAL, Yearbook XI, 1978, pp. 14-15,

2t Ver “Actas resumidas de la Primera Comisién”, novena sesidn, en Docu-
mentos oficiales, pp. 299 v ss.
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El sentido literal del inciso favorece la interpretacion de que el se-
fialamiento de plazo no implica la irrevocabilidad de la oferta. Textual-
mente el inciso dice que la oferta no podra revocarse “si indica, al
sefialar un plazo fijo para la aceptacién o de otro modo, que es irrevoca-
ble”. Puede leerse en el sentido de que la oferta es irrevocable “si
indica, al sefialar un plazo fijo para la aceptacién[...] que es irre-
vocable”, es decir, que es irrevocable si ademaés 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 expresién “por sefialar”, que de-
nota instrumento o modo. Pero también puede leerse en el sentido
de que la oferta indica que es irevocable si fija un plazo. Se apoya
esta lectura 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 indicacién de ser irrevocable se hace por
(by) senalar un plazo.

Como el sentido literal es ambiguo, la interpretacién del texto debe
hacerse de acuerde con su historia legislativa, y con objeto de pro-
mover la uniformidad en su aplicacién (articulo.7).22 De la historia
legislativa se puede concluir, como hacen Eorsi y Honnold,*® que el
sentido del inciso @ en cuestién no es el de que la oferta sujeta a
plazo es, por eso mismo, irrevocable, sino sélo cuando indica clara-
mente que lo es, En consecuencia, si una oferta dice que es irrevocable
hasta el 30 de mayo, sin duda que estid indicando que es irreyoca-
ble; pero si dijera que la oferta duraria hasta €l 30 de mayo, entonces
no indicaria que es irrevocable, sino sdlo que, .expiraria al. concluir
el plazo.®

22 La interpretacién “internacional” de que habla el articulo 7 se ha entendido
como interpretaciéon de la Convencién de acuerdo con su propia historia legisla-
tiva. Ver Adame Goddard, “La interpretacion de la Convencidn™.

73 Eorsi, “Revocability of Offer”, en Commentary, p. 158. Honnold, p, 195,
dice que el plazo fijo, cuando mis, “puede crear la presuncién de que la ofcerta
indica cue es irrevocable durante ese plazo”, pero esta presuncidn podrd destruirse
teniendo en cuenta, como dice el articulo 8, las circunstancias del caso, las practicas
que las partes hubieran establecido, Ias negociaciones y la conducta de las partes,

# Sin embargo, si el destinatario es de un pais donde la oferta sujeta a plazo
se considera irrevocable, y él actha con esa conviccién, podrd concluirse que Ia
oferta es irrevocable, con base en lo que dispone el inciso b del propio articulo 16,
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El inciso b del segundo pérrafo establece otra excepcién a la regla
de revocabilidad de la oferta, Dice que es irrevocable si ¢l destinatario
podia razonablemente considerar que era irrevocable y ha actuado
basindose en esa consideracién. Lo decisivo es que el destinatario,
confiado en que la oferta era irrevocable, haya actuado, por ejemplo,
comprando materiales o equipo, iniciando estudios o contratando perso-
nal. El principio subyacente es que no se deben frustrar las expectativas
de una parte que actia de buena fe. El siguiente ejemplo ilustra el
contenido del inciso b: un constructor pide a un fabricante de la-
drillos 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 resolvera el 30 de junio, pero antes de esa fecha pretende revocar
la oferta; el constructor puede alegar que la oferta es irrevocable,
porque €l ha actuado, ha elaborado el presupuesto y se ha compro-
metido a realizar la obra si resulta ganador del concurso, confiando,
con fundamento, que la oferta era irrevocable.

La diferencia entre la excepcién contenida en el inciso b y la prevista
en el inciso 4 es muy leve. En este tltimo se dice que la oferta es
irrevocable “si indica” que es irrevocable. Indicar no significa nece-
sariamente declarar, 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 pegociaciones previas, las précticas establecidas por las
partes o la conducta que ellas siguen® En el inciso b se dice que es
irrevocable si el destinatario “podfa razonablemente considerar que
era irrevocable” y actGa en consecuencia. El destinatario sélo podra
“razonablemente considerar” que una oferta es irrevocable, 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 @ no la exige. La diferencia también implica
consecuencias practicas. Con apoyo en el inciso b sélo podra reclamar
judicialmente el destinatario que ha sufrido dafios a causa de que el
oferente revocé una oferta que era irrevocable, cuando el primero ya
habia actuado, Con apoyo en el inciso a podrd reclamar un destina-
tario que ain no ha sufrido dafios, porque no ha actuado, pero que
deja de ganar algo al serle revocada la oferta.

2 Los términos de la oferta deben interpretarse de acuerdo con las reglas
de interpretacién que da el articulo 8 de la propia Convencibn.
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5. Extincion de la oferta

El articulo 17 sefiala que la oferta, aun si es irrevocable, se extingue
en cuanto su rechazo llegue al oferente.** La razén de la regla es li-
berar al oferente para que pueda contratar con alguna otra persona.
La mencién de que la oferta expira aun cuando sea irrevocable, fne
para eliminar dudas, que podrian surgir entre jueces o abogados de
paises donde la oferta irrevocable se mantiene, no obstante el rechazo,
hasta que fenezca el plazo.

Aunque este articulo no los prevé, hay otras meodos de extincién de
la oferta. También termina cuando expira el plazo de aceptacién fijado
por el oferente sin que le llegue la aceptacién (ver articulo 20), o
cuando transcurre el plazo “razonable” que podia esperarse en las cir-
cunstancias (ver articulo 18-2), salvo de casos excepcionales en que la
aceptacién tardia, por voluntad o negligencia del oferente, produce
efectos de aceptacion (articulo 21). En estos dos ultimos casos, Ia
oferta se mantiene a pesar de haber transcurrido el plazo.

Asimismo, Ja oferta expira cuando el destinataric envia una contra-
oferta, y ésta llega al oferente. En este supuesto, el destinatario inicial
se ha convertido en oferente, y el oferente originario en destipatario.
A veces no es ficil distinguir cuando una respuesta del destinatario
es una aceptacién con modificaciones que, por lo tanto, hace efectiva
la oferta, o una contraoferta, que extingue la oferta inicial. El articulo
19, que se examinard més adelante, dice, en suma, que la aceptacién
que modifica los elementos principales de la oferta es en realidad una
contraoferta.

I1. LA ACEPTACION

La aceptacién de la oferta hace que se perfeccione el conirato de
compraventa, Pero asi como la oferta debe satisfacer determinados
requisitos y condiciones, también la aceptacién debe cumplir otros.

1. Contenido

La aceptacién de la oferta debe consistir en el “asentimiento a una
oferta” (articulo 18-1). En principio debe ser un asentimiento no con-
dicionado a otro acto del oferente o del aceptante”

28 Sobre lo que significa “llegar”, ver supra sub. 3,
27 Farpsworth, “Acceptance”, en Commentary, p. 166.
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En cuanto al contenido del asentimiento, hubo una discusién entre
los redactores de la Convencién. Unos, los “tradicionalistas”, sostenfan
¢l punto de vista de que la aceptacién tendria que ser plena, de modo
que fuera un asentimiento a todos los términos de la oferta, y solo
asi se perfeccionaba el contrato en los términos previstos en la oferta.
Otros, los “reformistas™, sostenian que bastaba con que la aceptacién
indicara un asentimiento en cuanto al precio y las mercaderias, para
que se perfeccionara el contrato, con las modificaciones previstas por
el aceptante.?®

Fl resultado de la discusién fue una solucién de compromiso, en la
que predomina el punto de vista tradicional (parrafos 1 y 3 del ar-
ticulo 19), pero se admite una excepcién (parrafo 2).

Si la respuesta a una oferta, que pretende ser una aceptacién, con-
tiene adiciones, limitaciones o modificaciones que alteran “sustancial-
mente” los términos de la oferta, no es una aceptacién, porque falta
asentimiento, sino que constituye una contraoferta (articulo 19-1).

El articulo 19-3 aclara que alteran “sustancialmente” los términos
de la oferta, todas las modificaciones relativas al precio, pago, calidad
y cantidad de las mercancias, lugar y fecha de entrega, grado de res-
ponsabilidad de una parte con respecto a la otra, o a la solucién de
controversias. O sea que casi todas las modificaciones posibles alteran
sustancialmente los términos de la oferta,

Si la respuesta que pretende ser aceptacién contiene modificaciones
que no alteran sustancialmente los términos de la oferta, entonces
constituye aceptacién y perfeciona el contrato con las modificaciones
introducidas por el aceptante, a menos que el oferente, “sin demora
injustificada” objele las modificaciones verbalmente o enviando un
escrito (articulo 19-2). Si hay esta objecién, deberd entenderse que
la pretendida aceptacién en realidad fue una contraoferta, que el ofe-
rente oficial rechaza.

¥s fundamental distinguir si las modificaciones alteran sustancial-
mente la oferta o no. La lista de modificaciones sustanciales que con-
tiene el parrafo 3 puede resolver muchas dudas, pero hay ciertas
cldusulas que se pueden considerar sustanciales, y que no estan con-
tenidas en la emumeracién del pérrafo 3, como la cliusula que esta-
blece que toda modificacién al contrato tendrd que ser por escrito, o
la merger clause o cliusula integradora, que dispone que el contenido
del contrato es lo que consta por escrito, excluyendo las negociaciones

2% Ibidem, pp. 175 y ss.
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previas o cualquier otra documentacién como parte del mismo o au-
xiliar en su interpretacién. También puede haber duda de si ciertas
cldusulas estin incluidas o no en la lista del parrafo 3, como aquella
por la cual se escoge el derecho que regird el contrato: gestd o no
incluida en la frase de dicho parrafo que se refiere a la solucién de
controversias?

Al respecto, Farnsworth *® opina, con razén, que se debe interpretar
estrictamente la lista de modificaciones sustanciales que contiene el
parrafo tercero, de modo que pueda tener cabida la aplicacién del pa-
rrafo 2 y se permita la aceptacién con modificaciones, De no hacerlo
asi, se desconocerfa la razén de ser del péarrafo 2, y se interpretaria
unilateralmente la Convenci6n. Siguiendo ese criterio, puede concluirse
que modificaciones sustanciales son exclusivamente las que literalmen-
te establece el parafo 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
perfecciona el contrato, si en los de la oferta o en los de la aceptacién.
Es muy frecuente que entre compradores y vendedores se intercam-
bien formas impresas de oferta, aceptacién u orden de compra, recibo
de orden de compra, etcétera. Casi siempre estas formas impresas con-
tienen una serie de condiciones favorables a quien las expide, que por
lo general la otra parte no lee. Supéngase que un vendedor envia
una oferta de venta impresa, a la que el comprador responde con una
orden de compra impresa, de la que da cuenta el vendedor con un
recibo de la orden de compra, también impreso, y envia lxs mercan-
cias, Las condiciones que tienen estos tres documentos son diferentes,
ccudles son las que rigen el contrato, si es que en realidad hay contrato?

Siguiendo la l6gica del articulo 19, habria que decir que la orden
de compra no constituyé una aceptacién, sino una contraoferta, y que
a ésta respondid el recibo de 1a orden de compra, que tampoco fue
una aceptacién sino otra contraoferta; por lo tanto, si el comprador
no ha manifestado su aceptacién al contrato puede negarse a pagar
el precio, porque no ha habido contrato. Pero si ¢l comprador realizé
una conducta que indica asentimiento al contrato, por ejemplo, dando
un anticipo del precio o recogiendo las mercancias, podrd afirmarse
que si hay contrato, aunque subsiste la duda de cuiles son sus tér-
minos; lo mis légico, siguiendo las disposiciones del articulo 19, es
concluir que son los términos previstos por el oferente en su dltimo

2 fbidem, p. 183.
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impreso; * lo més razonable es concluir, como sugiere Honnold,* que
el contrato se rige por lo que las partes efectivamente consintieron
y manifestaron en sus escritos o en su conducta.

2. Expresion del asentimiento

El asentimiento a la oferta puede cxpresarse (articulo 18-1) en una
declaracién 0 en un acto del destinatario.

Quiz4 lo mas ordinario es que el asentimiento se exprese por medio
de una declaracién verbal o escrita. Es frecuente incluso que en las
ofertas se proponga que el asentimiento se exprese de esa manera, y
a veces que se envie por determinado medio: correo, mensajeria, télex
o telegrama. El valor que puedan tener esos requerimienios de la
oferta, de suerte que se decida si una aceptacién por condueta, cuando
se exigia por escrito, o enviada por correo, en vez de por télex, surte
efectos o no, es una cuestion de interpretacién de los términos de la
oferta, que debera resclverse de acuerdo con las reglas de interpreta-
cidn previstas en el articulo 8 de la Convencién; podria ser, por ejem-
plo, que una aceptacidn por conducta fuera valida, 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 expresa en la
forma o por los medios previstos en la oferta constituye una contra-
oferta,

La aceptacién por un acto, en la mayoria de los casos, consistia en
un acto de ejecucién o de preparacién para la ejecucién del contra’o;
por ejemplo, compra de materias primas para iniciar la fabricacién de
las mercancias, contratacion de transporte para enviarlas, envio del
precio, o inicio de trimites para conseguir una carta de crédito.

El mero silencio o la sola inactividad no constituyen aceptacién,
segln 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 Convencitn, y que segin el articulo 9
estan obligadas por ciertos usos. Por efecto de estas ultimas disposi-

%0 Asi opina Farnsworth, “Modified Acceptance”, en Commenigry, pp. 183
y ss., quien concluye gue es el oferente quien tiene la ventaja en esta “batalla
de las formas”, por ser quien puede enviar el filtimo impreso.

31 Homnold, p. 222, quien sigue la opinién que sostuvo la Comisién para la
Reforma del Derecho de Ontario, En la Convencitn, esta sclucion podria just-
ficarse por el articulo 18-1, que establecer que la conducta es un medio de indicar
asentimiento, v por el principio de buena fe, previsto en el articulo 7, que exige
reciprocidad en las obligaciones.
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ciones puede suceder que el silencio si constituya una aceptacion,
cuando ambas partes asi lo acuerden o si existe un uso obligatorio
o practica establecida entre ellas que asi lo dispone, Lo que si impide
el articulo 18-1, y con razon —porque seria una imposicién unilateral,
sin contraprestacion, de una conducta a una de las partes—, es que
el oferente determine que si no recibe un rechazo en determinado
plazo, considerard aceptada la oferta.®

Sin embargo, la propia Convencidon establece dos casos en que el
silencio produce efectos en cuanto al perfeccionamiento del contrato.
Uno es el de la aceptacién con modificaciones que no alteran sustan-
cialmente la oferta, que, segin el articulo 19-2, constituird aceptacién
si el oferente no la objeta inmediatamente. Aqu{ el silencio, manifes-
tado en no objetar, hace gue las modificaciones introducidas por el
aceptante integren el contrato. El otro es el de una aceptacién tardia,
que demoré por defecto de los medios de comunicacién empleados,
la cual constituye aceptacién, segin lo dispone el articulo 21-2, si el
oferente no comunica sin demora al aceptante que la oferta ha cadu-
cado. Aqui el silencio, manifestado en no hacer la comunicacién de-
bida, causa el perfeccionamien‘o del contrato.

3. Efectos de la aceptacion

El efecto principal de la aceptacién es perfeccionar el contrato, El
articulo 18, pérrafo 2, signiendo la teoria de la recepcién, establece
que la aceptacién surte efectos, es decir, que se perfecciona el contrato
(ver articulo 23), cuando llega ® al oferente.

Pero debe tenerse en cuenta que otro efecto de la aceptacién es
impedir Ia revocacidén de la oferta, el cual se produce (articulo 16-1)
al momento de enviarla.*

Excepcionalmente, la aceptacién puede perfeccionar el contrato en
el momento en que se produce. Esto sucede, por disposicién del
pérrafo tercero del articulo 18, cuando el aceptante esta autorizado,
por los términos de la oferta, por los usos o por las practicas estable-
cidas entre las partes, a manifestar su aceptacién mediante un acto,

32 Una parte, en cambio, si puede unilateralmente obligarse por efecto del
silencio, por ejeraplo, cuande dice a un vendedor que le envie una cotizacion
de mercancias, y que si en tres diazs no recibe respuesta, considere que esth de
acuerdo con los precios v eavie las mercancias. Esto es distinto a pretender que
[a otra parte se obligue por efecto del silencio.

33 Sobre lo que significa “Hegar”, ver supra 1,3,

34 Ver supra 14, “Revocacién de la oferta™
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sin necesidad de comunicarlo previamente al oferente; en este caso, el
contrato se perfecciona al realizarse el acto que constituye la acepta-
cién, Debe tenerse en cuenta que en la mayoria de los casos, cuando
se produce una aceptacién por un acto, el aceptante envia también
una comunicacién al oferente, por la que le indica que ya realizé el
acto, por ejemplo, que ya envié las mercancias o un cheque. Pero aun
cuando exista esa comunicacién, el contrato se perfecciona, si se cum-
plen los presupuestos previstos en ese pérrafo tercero, al momento de
realizarse el acto y no al momento de recibirse la comunicacién; en
consecuencia, si el acto se produce en el plazo fijado por la oferta,
el contrato se perfecciona, aun cuando la comunicacién del acto llegue
al oferente después de haber expirado dicho plazo. La determinacién
del momento en que la aceptacidn surte efectos, esto es, del momento
en que se perfecciona el contrato, tiene conscuencias practicas, porque
muchos efectos del contrato se producen en relacién con ese momento.?

4, Plazo para la aceptacidn

Para que la aceptacion produzca su efecto principal debe llegar al
oferente —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 riesgos por pérdida o retraso de la comunicacién, Cierta-
mente, la Convencién prevé un caso en que la aceptacién que llega
fuera del plazo surte efectos, si la demora se debié a defectos del me-
dio de comunicacién empleado, pero esta disposicién no libera de
riesgo al aceptante, porque el oferente puede decidir si en ese caso
hay contrato o no. Al cargar al aceptante los riesgos por la transmi-
sion, se le mueve a procurarla por un medio adecuado.’

La Convencién define este momento, segin que la oferta sea verbal,
escrita y prevea un plazo, o escrita sin expresar un plazo,

Si la oferta es verbal {estando las partes frente a frente, o hablando
por teléfono), la aceptacién debe producirse inmediatamente (articulo
18-2), a menos que, dice el articulo, “de las circunstancias resulte otra
cosa”; esto es, que por convenic de las partes, por practicas entre ellas,
por un uso aplicable, o por la misma paturaleza o caracteristicas de
la oferta, la aceptacién pueda hacerse en un momento posterior.

3% Ver infra 111,
88 Ver Honnold, p. 209, e infra IL5 sobre los efectos de las aceptaciones
tardias,
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Si la oferta fija un plazo para la aceptacién, ésta debe llegar al
oferente dentro del plazo fijado (articulo 18-2). El plazo definido por
el oferente puede resultar ambiguo. Una expresién como “esta oferta
caducard en quince dias” podria dar lugar a dudas de si se refiere a
los quince dias después de haber sido fechada, de haber sido enviada
o de haber sido recibida, y de si se incluyen o no los dias inhébiles.
El articulo 20 de la Convencién contiene criterios para solucionar este
tipo de dudas.

Dispone (pérrafo primero) que cuando la oferta se envia en un
telegrama o en una carta, el plazo comenzari a correr a partir de la
fecha que ostente el telegrama o la carta, pero si la carta no tiene fe-
cha, a partir de la fecha que aparezca en el sobre. Quiz4 lo més razo-
nable fuera que el plazo corriera a partir de que el aceptante recibe
la oferta, pero como es mis ficil probar la fecha en que se expide la
carta o el telegrama, resulta mejor, para efectos pricticos, la solucién
prevista por la Convencion. Si la oferta se comunica por teléfono, télex
u otro medio de comunicacién instantdnea, el plazo comienza a correr
a partir del dia en que la oferta llega al destinatario,

Para el cémputo de los dias, precisa el segundo pdrrafo del articulo
20, no se hard distincién entre dias hédbiles e inhébiles, sino que se
contardn los plazos en dias naturales, Pero si resulta que el dia del
vencimiento del plazo, la aceptacién no pudiera ser entergada al ofe-
rente por ser inhdbil ese dia en el lugar donde éste tuviere su esta-
blecimiento, el plazo se prorrogard hasta el primer dia habil siguiente.

Estas reglas pueden variar si el oferente dispone otra cosa. Lo més
seguro es que defina el momento en que caduca la oferta indicando
una fecha precisa (dia, mes y afio).

Si la oferta no fija un plazo, la aceptacién tiene que producirse
dentro de un plazo razonable, teniendo en cuenta las circunstancias
de la transaccién, y en particular la rapidez de los medios de comuni-
cacién empleados por el oferente (articulo 18-2). Aunque el articulo
20 se refiere expresamente al modo de computar el plazo fijado por
el oferente, las reglas que establece pueden aplicarse por analogia *
para computar el plazo razonable que se prevé en este otro caso, de
modo que este plazo comienza a correr a partir de la expedicién del
telegrama o carta que contiene la oferta, o a partir de que la comuni-
cacién de la misma llega al destinatario, cuando se hace por teléfono,
télex u olros medios de comunicacién instantinea,

37 La analogia se justifica por lo siguiente. El caso previsto en el articulo 20
es el de cémputo del plazo fijado por el oferente; el caso no previsto es el cémpu-
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5. Aceptaciones tardias

En principio, la aceptacién recibida fuera del plazo o tardia no pru-
duce efectos como aceptacién, pero constituye una contraoferta, que
el oferente originario puede aceptar o rechazar; si el oferente acepta,
el contrato se perfecciona cuando la aceptacion lHegue al destinaiario
original que hizo la contraoferta. Pero hay dos casos, considerados
en el articulo 21, en que la aceptacién tardia surte efectos.

Un caso es el de la aceptacién tardia que llegé demorada, por cau-
sas atribuibles al aceptante. El primer parrafo del articulo 21 dice que
surte “efecto como aceptacién”, si el oferente, sin demora, asi lo co-
munica verbalmente al destinatario o le envia una comunicacién en
ese sentido. El articulo no dice si la aceptacién tardia surte efectos
al momento en que es recibida por el oferente, o en el momento en
que el oferente comunica al aceptante que da por buena la aceptacion
tardia. Pero teniendo en cuenta que dice que la aceptacién “surte
efectos”, y que la regla general de la Convencion, en la parte segunda
relativa a la formacién del contrato, es la teoria de la recepcién, puede
concluirse que es cuando se recibe la aceptacién tardia el momento
en que se perfecione el contrato, no obstante que la aceptacién se haga
valer hasta que el oferente comunique que da por huena la acepta-
cién, La historia de esta disposicién avala esta interpretacién: en el
comentario de la Secretaria al proyecto de Convencidn preparado por
UNCITRAL se lee lo siguiente: “segin este parrafo es la aceptacion
tardia la que surte efectos de aceptacion en el momento de su recep-
cién, si bien requiere una notificacién ulterior para ser valida”3®

La diferencia de hecho entre este caso y el de cualquier otra acep-
tacién tardia radica precisamente en que el oferente “sin demora” co-
munica que da por buena la aceptacidn.

to del plazo razonable, que se aplica porgque el oferente no definié un plazo.
Los dos problemas son andlogos -—codmputo del plazo para la aceptacién—, por
lo que se justifica que tengan una misma solucion, la prevista en el articulo 20.
Otra solucién al problema no resuelto seria que el plazo se computara a partir
de que la comunicacién de la oferta, por cualquier medio, legue al oferente; pero
entonces se tendrian los problemas de la prueba del momento en que la comuni-
cacion llega, que se quisieron evitar con la tegla definida en el articulo 20,

3% “Comentarios sobre el proyecto de Convencién... preparados por la Se-
cretaria”, en Conferencia de las Naciones Unidas sobre los Contratos de Compra-
venta Internacional de Mercaderias. Documentos oficiales, Nueva York, 1981, p. 26,
Ver Farnsworth, “Late Acceptance”, en Commentary, pp. 191, 193 y ss, quien
acepta esta interpretacidn, lo mismo gque Honnold, p. 226,
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El segundo caso, previsto en el segundo pérrafo del articulo 21, es
que la aceptacion haya llegado tardfamente por defectos de los medios
de transmisién, y que esto sea evidente, porque la carta o comunica-
cin por escrito, que contenia la aceptacidn, indica que fue enviada
en un momento en que, en circunstancias normales, hubiera podido
llegar oportunamente al oferente. En este caso, la aceptacién tardia
surte efectos, a menos que el oferente, sin demora, comunique al acep-
tante que considera su oferta caducada. Aqui es claro que el contrato
se perfecciona cuando la comunicacién tardia llega al oferente.

En el primer caso, se requiere la comunicacién del oferente para
que la aceptacién surta efectos; en este otro, se requiere la comuni-
cacién del oferente para que la aceptacién no surta efectos. Pero en
los dos casos, es el oferente quien tiene la posibilidad de decidir si
hay contrato o no. Esto le da una posibilidad de especular en beneficio
propio, con detrimento de la otra parte. Por ejemplo, si el oferente
comprador encuentra que al recibir la aceptacién tardia del vendedor
el precio de las mercancias ha subido, podrd dar por buena la acepta-
cion tardia y obligar al aceptante a entregarle mercancias por un
precio inferior a su valor actual. Este resultado podria justificarse en
el caso del aceptante que envia la aceptacién tardiamente: su propio
descuido en el envio de la aceptacién lo sujeta al riesgo de una acep-
tacion tardia. Pero no parece justo en el caso del aceptante que la
envié a tiempo, y por defecto del medio de comunicacién, la acepta-
cion llega demorada, y el aceptante queda, sin culpa de su parte, a
merced de la decision del oferente. La injusticia de esta solucién se
hace mds patente cuanto mas amplio es el periodo entre el envio y
el recibo de la aceptacidn; suponiendo que hubiera llegado seis meses
después de haber sido enviada, jseguird teniendo el oferente el de-
recho a decidir si hay contrato o no? En favor de la negativa podria
argumentarse que el articulo 18-1 dice que la aceptacién debe indicar
asentimiento a la oferta, y podria interpretarse que una aceptacién
que tarda tanto en llegar, y habiendo cambiado las circunstancias del
mercado, no puede indicar asentimiento; también podria argumentarse
que el oferente que especula en su favor en ese caso, estarfa obrande
contra el principio de buena fe, previsto en el articulo 7.

El aceptante puede reducir este riesgo haciendo uso de su derecho
a retirar la aceptacion (articulo 22).
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6. Retiro de la aceptacion

El articulo 22 concede al aceptante el derecho a retirar la acepta-
cién, siempre y cuando la notificacién del retiro llegue al oferente
antes 0 en el mismo momento “en que la aceptacién haya surtido
efecto”. Por regla general, la aceptacién surte efecto cuando llega al
oferente, por lo que el derecho de retiro expira cuando la aceptacién
lega al oferente, Pero en el caso de aceptacién por conducta, la acep-
tacion surte efectos en el momento en que se produce (articulo 18-3),
por lo que en esos casos no hay posibilidad de retirar la aceptacién,
independientemente de que el acto que constituye la aceptacién sea
notificado o no al oferente.

Es este un derecho paralelo que tiene el oferente de retirar Ia
oferta, siempre que el retiro llegue antes o al mismo tiempo que
la oferta (articulo 15). La razén que hay para uno y otro derecho es
que mientras el destinatario no conoce la oferta, o el oferente no co-
noce la aceptacién, no tienen ellos ninguna expectativa de contrato
que merezca ser protegida.®®

De este derecho a retirar la aceptacién, junto con la regla que im-
pide la revocacién de la oferta cuando el aceptante envia la aceptacion
(articulo 16-1), resulta una situacién ventajosa para el aceptante.*®
¥l puede, en cuanto reciba una oferta, impedir su revocacién enviando
inmediatamente la aceptacién por correo ordinario, pero sabiendo que
podra retirar la aceptacién 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 mercado.

II1. MOMENTO DEL PERFECCIONAMIENTO DEL CONTRATO

Aunque podria concluirse de los articulos relativos a la oferta y la
aceptacién en qué momento se perfecciona el contrato (especialmente
del articulo 18), los redactores de la Convencién tuvieron a bien in-
cluir el articulo 23 que define expresamente ese momento. Idice este
articulo que el contrato se perfecciona “en el momento de surtir efec-
to la aceptacion de la oferta”. Esto puede suceder o cuando la acep-

2 Honnold, p. 230, opina que se podria hablar de un principio general de la
Convencién, segin el cual, “una parte puede retirar o moedificar una comunica-
cifn por medio de una segunda comunicacién que adelante la primera”™.

s Cfr. la situacién ventajosa del oferente, en cuanto a las aceptaciones tardias.
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tacién “llega” al oferente (articulo 18-2)} —y asi en la mayoria de los
casos—, o cuando el aceptante ejecuta el acto que indica la aceptacidn
(articulo 18-3) —lo cual s6lo ocurrird en los casos previstos por los
usos aplicables o cuando entre las partes hubiera una préctica estable-
cida en ese sentido—,

La definicién de este momento es importante porque muchos otros
articulos de Ia Convencion se refieren a él: el articulo 42-1 dispone
que ¢l vendedor debe entregar las mercancias libres de cualesquiera
derechos o pretensiones de tercero que tuvieran en el momento del
perfeccionamiento del contrato; el articulo 55 dispone que a falta de
precio convenido, se tendra pactado el que fuera vigente en el mercado
en el momento del perfeccionamiento del contrato; el articulo 68 dice
que el riesgo por pérdida o deterioro de las mercancias vendidas en
transito se transmite al comprador en el momento del perfecciona-
miento del contrato; el articulo 74 limita Ja indemnizacién por dafios
y perjuicios a la pérdida previsible en el momento del perfecciona-
mieno del contrato; el articulo 79-1 exonera de responsabilidad por
incumplimiento, cuando fue debido a un impedimento que no podia
preverse en el momento de perfeccionamiento del contrato, y el ar-
ticulo 100 dice que la Convencién se aplicara respecto de contratos
que se hayan perfeccionado después de que la Convencién entré en
vigor.

En la prictica, podrd resultar dificil definir el momento de perfec-
cionamiento del contrato, no obstante que las reglas de la Convencién
son claras, porque sucede que entre las partes que negocian un con-
trato se intercambian muchas comunicaciones y puede resultar diffcil
decidir cudl fue, de entre todas ellas, la aceptacién final.

En el grupo de trabajo que preparé el proyecto de Convencion
hubo el intento de ampliar este articulo para que definiera también
el lugar de perfeccionamiento del contrato.*? Pero el intento se desechd
porque fue dificil llegar a un acuerdo, Sin embargo, esta cuestion es
importante, sobre todo porque el lugar de perfeccionamiento del con-.
trato suele ser tomado en consideracién por las reglas del derecho in-
ternacional privado para definir cudl es Ia ley aplicable al mismo, Hay
varios aspectos del contrato de compraventa, o conexos con él, que la
misma Convencién deja a la solucién de la ley aplicable.*®

11 Referido por Farnsworth, “Formation of Contract”, en Commentary, p. 200,
42 Ver infra sub II, “La Convencidon sobre los Contratos de Compraventa
Internacional de Mercaderias en el derecho mexicano”.



