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CAPITULO 2

FORMACION Y APODERAMIENTO DE
REPRESENTANTES

SECCION 1: FORMACION

ARTIiCULO 2.1.1
(Modo de perfeccion)

El contrato se perfecciona mediante la acep-
tacion de una oferta o por la conducta de las partes
gue sea suficiente para manifestar un acuerdo.

COMENTARIO
1. Ofertay aceptacion

Una idea fundamental en los Principios es que el acuerdo de las
partes es en si mismo suficiente para perfeccionar el contrato. Véase el
Art. 3.2. Los conceptos de oferta y aceptacion han sido tradicionalmente
utilizados para determinar si las partes han llegado a un acuerdo y
también para determinar el momento en que este se ha verificado. Este
articulo y capitulo dejan en claro que los Principios conservan estos
conceptos como herramientas esenciales para el analisis de la formacion
del contrato.

2. La conducta de las partes basta para demostrar el acuerdo

En la préactica de la contratacion mercantil, especialmente cuando se
trata de operaciones complejas, los contratos suelen perfeccionarse
después de prolongadas negociaciones, sin que sea posible muchas
veces identificar la secuencia de oferta y aceptacion. No es facil en estos
supuestos determinar si se ha llegado a un acuerdo y, en el supuesto de
que asi fuera, en qué momento se ha perfeccionado dicho acuerdo.
Conforme con este articulo, un contrato se podria considerar celebrado a
pesar de no poder determinarse el momento de su perfeccionamiento,
siempre y cuando el comportamiento de las partes demuestre la
existencia de un acuerdo. Con el fin de determinar si existen suficientes
pruebas de la intencion de las partes para quedar obligadas,
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su comportamiento debera ser interpretado de acuerdo con los criterios
establecidos en los Arts. 4.1y siguientes.

Ejemplo

1. “A” y “B” inician negociaciones con miras a establecer una
asociacion en participacion (joint venture) para el desarrollo de un
nuevo producto. Después de prolongadas negociaciones sin ninguna
oferta formal o aceptacion y quedando algunos puntos de menor
importancia por acordar, ambas partes comienzan a cumplir sus obli-
gaciones. Cuando posteriormente las partes no llegan a un acuerdo
sobre esos puntos de menor importancia, un juez o un tribunal arbitral
puede llegar a la conclusién de que se ha celebrado un contrato, puesto
que las partes habian comenzado a cumplir sus obligaciones, demos-
trando de esta forma su intencién de quedar obligadas por un contrato.

3. Contrataciéon automatizada

El texto de este articulo es lo suficientemente amplio como para

incluir también los casos de la llamada contratacion automatizada, es
decir, cuando las partes acuerdan utilizar un sistema que les permita
celebrar operaciones electrdnicas automatizadas conforme a las cuales
no se requiere la intervencion de una persona fisica para perfeccionar un

contrato.
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Ejemplo

2. “A”, una planta automotriz, y “B”, un proveedor de repuestos,
predisponen un sistema de intercambio electronico de datos gracias al
cual, en el momento en que los inventarios de “A” caen bajo un cierto
nivel, el programa automéaticamente genera la orden del repuesto
faltante y envia la solicitud al proveedor. El hecho que “A” y “B”
hayan acordado la implementacion de dicho sistema hace que las
partes queden obligadas por las 6rdenes y las prestaciones
automatizadas, a pesar de ser generadas sin la intervencién personal de
“A”y de “B”.

ARTICULO 2.1.2
(Definicion de la oferta)

Una propuesta para celebrar un contrato
constituye una oferta, si es suficientemente precisa
e indica la intencion del oferente de quedar
obligado en caso de aceptacién.
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COMENTARIO

Para definir la oferta y distinguirla de las otras comunicaciones que
las partes podrian establecer entre ellas con miras a perfeccionar un
contrato, este articulo exige dos requisitos: la propuesta debe (i) ser
suficientemente precisa para permitir el perfeccionamiento del contrato
mediante su simple aceptacion, (ii) indicar la intencion del oferente de
quedar obligado en caso de aceptacion.

1. Precision de la oferta

Dado que un contrato se perfecciona con la mera aceptacion de una
oferta, las clausulas del futuro contrato deben ser indicadas en la oferta
con suficiente precision. No es posible determinar de manera abstracta si
una propuesta cumple con estos requisitos. Aln términos esenciales,
tales como la descripcion de las mercaderias o servicios a ser entregadas o
prestados, el precio que se pagaréa por ellos, el tiempo y lugar de cumpli-
miento, podrian quedar indeterminados en la oferta, sin que esto implique
necesariamente que no ha sido lo suficientemente precisa. Todo depende
de si el oferente al proponer la oferta y el destinatario al aceptarla tienen
la intencion de quedar vinculados por el contrato, como asi también de
que los términos indeterminados dejen de serlo mediante una interpre-
tacién del significado de los términos utilizadas en el contrato conforme a
los Arts. 4.1 y siguientes, 0 mediante su integracion conforme al Art. 4.8
0 5.1.2. La imprecision también puede cubrirse mediante las préacticas
comerciales establecidas entre las partes o por los usos (véase el Art.
1.9), o en base a disposiciones especificas que se encuentran en los
Principios (v.gr. Arts. 5.1.6 (determinacion de la calidad de la pres-
tacién), 5.1.7 (determinacion del precio), 6.1.1 (momento del
cumplimiento), 6.1.6 (lugar del cumplimiento) y 6.1.10 (moneda que no
ha sido especificada)).

Ejemplo

1. Desde hace afios, “A” renueva anualmente un contrato con “B”
para la asistencia técnica que este Gltimo presta regularmente para el
uso de las computadoras de “A”. “A” abre una segunda oficina con
el mismo tipo de computadoras y solicitade “B” el mismo tipo de asis-
tencia técnica para las nuevas computadoras. “B” acepta la propuesta
a pesar de que la misma no precisa todos los términos del contrato. El
contrato puede considerarse perfeccionado, porque los términos que
faltan pueden ser integrados con aquellos incorporados a contratos
anteriores, que constituyen practicas establecidas entre las partes.
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2. Intencion de quedar obligado

El segundo criterio para determinar si una parte ha realizado una oferta
con el fin de celebrar un contrato, o simplemente con el proposito de
iniciar negociaciones, consiste en determinar si dicha parte ha tenido la
intencion de quedar obligada en caso de aceptacién. Dado que dicha
intencion raramente es declarada en forma expresa, frecuentemente debe
inferirse de las circunstancias del caso concreto. La manera en que el
proponente presente su propuesta (v.gr. definiéendola expresamente como
“oferta” o simplemente como una “declaracion de voluntad”, proporciona
una primera, aunque no definitiva, indicacion de una posible intencién. El
contenido y la determinacion de los destinatarios de la propuesta revisten
mayor importancia. En términos generales, se podria decir que cuanto méas
detallada y precisa sea la propuesta, mas probable resulta que constituya
una oferta. Si la propuesta es dirigida a una 0 mas personas concretas, es
mas probable que sea considerada una oferta que si dicha propuesta es
dirigida al pablico en general.

Ejemplos

2. Después de prolongadas negociaciones, los directores ejecu-
tivos de dos compafiias, “A” y “B”, acuerdan las bases sobre las
cuales “B” adquirird el 51% de las acciones de la compafiia “C”,
cuya titularidad absoluta y exclusiva pertenece a “A”. El “memo-
randum” del acuerdo (memorandum of agreement), firmado por las
partes negociadoras, incluye una clausula final estableciendo que el
acuerdo no sera vinculante hasta ser aprobado por la Junta Directiva
de “A”. En este supuesto no existe un contrato hasta que dicha
aprobacion sea concedida.

3. “A” una agencia del Estado, anuncia una licitacion publica
para la colocacién de una nueva red telefonica. Dicho anuncio
constituye simplemente una invitacion para recibir ofertas, las cuales
pueden o no ser aceptadas por “A”. Empero, si el anuncio incluyera
los detalles de las especificaciones técnicas del proyecto, estable-
ciendo que el contrato se celebrara con quien ofrezca la postura mas
baja conforme a las especificaciones, dicho anuncio podria ser
considerado como una oferta, considerandose perfeccionado el
contrato al identificarse al mejor postor.

Una propuesta puede incluir todos los términos esenciales del
contrato y sin embargo no obligar al proponente en caso de aceptacion,
si su perfeccionamiento ha sido condicionado a lograr un acuerdo sobre
cuestiones de menor importancia que han sido dejado pendientes en la
propuesta. Véase el Art. 2.1.13.

38



Formacién Art.2.1.3

ARTICULO 2.1.3
(Retiro de la oferta)

(1) La oferta surte efectos cuando llega al
destinatario.

(2) Cualquier oferta, aun cuando sea irre-
vocable, puede ser retirada si la notificacién de su
retiro llega al destinatario antes o al mismo
tiempo que la oferta.

COMENTARIO
1. Cuando la oferta surte efectos

El paragrafo (1) de este articulo, que ha sido literalmente adoptado
del Art. 15 de CISG, dispone gque una oferta surte efectos cuando llegue
al destinatario. Véase el Art. 1.10(2). En cuanto a la definicion de
“llega”, véase el Art. 1.10(3). En cuanto a la definicion de “llega”, véase
el Art. 1.10(3). EI momento en el cual una oferta surte efectos es de
suma importancia, pues indica el momento exacto a partir del cual el
destinatario puede aceptar la oferta, obligando definitivamente al
oferente a cumplir con el contrato propuesto.

2. Retiro de la oferta

Hay otras razones por las cuales, en la practica, es importante
determinar el momento en el cual surte efectos la oferta. Hasta ese
momento, el oferente es libre de cambiar de opinién y decidir no
celebrar el contrato, o bien remplazar su oferta original por otra nueva
oferta, independientemente de si la oferta original fue extendida con el
proposito de ser irrevocable. La Unica condicién es que el destinatario
tome conocimiento del cambio de voluntad del oferente antes o al
mismo tiempo de tomar conocimiento de la oferta original. Al establecer
este mecanismo en forma expresa, el paragrafo (2) de este articulo deja
en claro la distincion entre “retiro” y “revocacion” de una oferta: Una
oferta siempre puede ser retirada antes de que surta efectos, mientras
que la cuestion de si puede ser revocada (véase el Art. 2.1.4) s6lo surge
después que la oferta ha surtido efectos.
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ARTICULO 2.1.4
(Revocacion de la oferta)

(1) La oferta puede ser revocada hasta que
se perfeccione el contrato, si la revocacién llega al
destinatario antes de que éste haya enviado la
aceptacién.

(2) Sin embargo, la oferta no podréa revo-
carse:

(a) sien ella se indica, al sefialar un plazo
fijo para la aceptacion o de otro modo, que es
irrevocable, o

(b) si el destinatario pudo razonablemente
considerar que la oferta era irrevocable y haya
actuado en consonancia con dicha oferta.

COMENTARIO

El problema de si una oferta es revocable ha sido tradicionalmente
uno de los puntos mas controvertidos en el tema de la formacién de los
contratos. Como no es posible conciliar las posturas de los diversos
sistemas juridicos (esto es, la postura mantenida por los paises del
common law, conforme a la cual una oferta siempre es revocable, y la
postura opuesta de casi todos los sistemas de tradicién juridica roma-
nistica), la Unica alternativa es elegir una de las dos posturas como regla
e introducir a la otra por via de excepcion.

1. Laoferta, en principio, puede ser revocada

El paragrafo (1) de este articulo, que ha sido tomado literalmente del
Art. 16 de CISG, establece que, en principio, una oferta puede ser
revocada hasta que se celebra el contrato. EI mismo paragrafo, sin
embargo, limita la revocacion de la oferta a la condicidn de que llegue al
destinatario antes de que éste haya enviado su aceptacion. Por lo tanto,
el derecho del oferente a revocar su oferta hasta el perfeccionamiento
del contrato solo tiene vigencia en el supuesto de que el destinatario
acepte la oferta oralmente, o cuando el destinatario indique su
consentimiento ejecutando un hecho sin comunicarselo al oferente.
Véase el Art. 2.1.6(3). Sin embargo, cuando la oferta es aceptada por
escrito, en cuyo caso el contrato se perfecciona cuando la aceptacion
llega al oferente (véase el Art. 2.1.6(2)), el derecho del oferente a
revocar la oferta termina antes, esto es, cuando el destinatario envia su
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aceptacion. Esta solucién puede ocasionar algun inconveniente al
oferente, ya que no siempre estard en condiciones de conocer si todavia
tiene la posibilidad de revocar su oferta. Sin embargo, esta solucion se
justifica cuando se considera el interés legitimo del destinatario a que se
reduzca el plazo durante el cual sea posible la revocacion.

En lo que se refiere a la determinacion de la fecha de expedicion,
véase el Art. 2.1.8 y el comentario pertinente.

2. Ofertas irrevocables

El paragrafo (2) prevé dos excepciones importantes a la norma
general de la revocabilidad de la oferta: (i) Cuando la oferta indica que
es irrevocable y (ii) cuando el destinatario, teniendo otras razones
justificadas para considerar la oferta como irrevocable, actta en funcion
de dicha oferta.

a. La indicacion de irrevocabilidad contenida en la oferta

La indicacion de que la oferta es irrevocable puede hacerse de
diversas maneras. La manera mas clara y directa de todas es aquella en
la que el oferente lo manifiesta expresamente (v.gr. “Esta es una oferta
en firme”; “Nosotros mantendremos nuestra oferta hasta recibir su
contestacion”). Sin embargo, el caréacter irrevocable de la oferta puede
inferirse simplemente de otras declaraciones o comportamiento del
oferente. El sefialamiento de un plazo fijo para la aceptacion puede,
aunque no necesariamente, considerarse en si mismo como una
indicacién implicita de que la oferta es irrevocable. La respuesta a esta
cuestion debe encontrarse en cada caso a través de una adecuada inter-
pretacion de los términos de la oferta, conforme a los diversos criterios
establecidos en el Capitulo 4 sobre interpretacion del contrato. Por lo
general, si el oferente opera dentro de un sistema juridico donde el
sefialamiento de un plazo se considera un indicio de irrevocabilidad, se
presume que al sefialar un plazo el oferente tiene el propésito de
mantenerla irrevocable durante ese plazo. Si, por otra parte, el oferente
opera en un sistema juridico donde el sefialamiento de un plazo para la
aceptacion no constituye indicio suficiente de irrevocabilidad, por lo
general no se atribuira al oferente la intencién de mantener la oferta
irrevocable durante dicho plazo.

Ejemplos

1. “A”, una agencia de viajes, informa mediante un folleto a sus
clientes acerca de un crucero para las proximas fiestas de Afio
Nuevo. En dicho folleto se apremia a los clientes para que hagan sus
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reservas dentro los tres dias siguientes, afiadiendo que
probablemente después de ese tiempo ya no habrd lugares
disponibles. Este anuncio, por si mismo, no indica que “A” haya
realizado una oferta irrevocable durante los tres primeros dias.

2. “A” propone a “B” redactar una oferta por escrito con los
términos en que estaria dispuesto a construir un edificio. “B”
presenta una oferta precisa que expresa lo siguiente: “ El precio y
demas condiciones no seran validas después del 10 de septiembre”.
Si “A” y “B” operan dentro de un sistema juridico donde dicha
declaracién es considerada como una oferta irrevocable hasta esa
fecha, “B” puede esperar que su oferta serd considerada como una
oferta irrevocable. Esta expectativa no podria presentarse en el
supuesto que “A” opere dentro de un sistema juridico donde la
declaracion de “B” no se considere suficiente para indicar que la
oferta es irrevocable.

b. Confianza del destinatario de que se trataba de una oferta
irrevocable

La segunda excepcién a la norma general que atafie a la revocabilidad
de la oferta contempla el supuesto en el que “el destinatario podia
considerar razonablemente que la oferta era irrevocable y ha actuado en
funcion de dicha oferta”. Se trata de la aplicacion del principio general del
Art. 1.8 que prohibe el comportamiento contradictorio. La razonable
confianza del destinatario puede haber sido inducida por la conducta del
oferente, o por la naturaleza de la oferta misma. Este seria el caso de una
oferta cuya aceptacion requiere de una investigacion extensa y costosa por
parte del destinatario o una oferta realizada con el propésito de permitir al
destinatario transmitir la oferta a terceros. Los actos que el destinatario
debe cumplir confiando en la oferta pueden consistir en preparacion de la
produccién, compra o arrendamiento de material o equipo, incluyendo los
gastos que ello importe, etc., siempre que dicha actividad pueda
considerarse una actividad regular para el tipo de operacion de que se
trate, 0 bien consista en actos que deberian haber sido previstos o
conocidos por el oferente.

Ejemplos

3. “A”, un comerciante de antigliedades, solicita a “B” la restaura-
cion de diez pinturas, bajo la condicion de que dicho trabajo sea
realizado en tres meses y que el precio no exceda de cierta cantidad.
“B” informa a “A” que, con el fin de saber si acepta la oferta, necesita
comenzar a trabajar en una de las pinturas y que dentro de cinco dias le
dara la respuesta. “A” acepta dicha propuesta. En base a la oferta de
“A” “B” debe comenzar a trabajar inmediatamente. “A” no puede
revocar su oferta dentro de esos cinco dias.
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4.  “A” solicita una oferta a “B” para que “A” pueda completar
algunos datos de una peticién de licitacion a ser asignada dentro de
un plazo determinado. “B” le hace una oferta a “A”, en la cual se
basa este Gltimo para calcular el precio a presentar en la peticion de
licitacion. Antes de la expiracién del plazo, pero después que “A” ha
presentado su propuesta en la licitacién, “B” informa a “A” que no
desea mantener su oferta. En este supuesto, “B” no puede revocar su
oferta, que es irrevocable hasta el vencimiento del plazo para asignar
la licitacion, puesto que la propuesta de “A” en dicha licitacion se
basa en los datos que le proporcion6 “B”.

ARTICULO 2.1.5
(Rechazo de la oferta)

La oferta se extingue cuando la notificacién
de su rechazo llega al oferente.

COMENTARIO
1. El rechazo puede ser expreso o tacito

Una oferta puede ser rechazada expresa o tacitamente. Un caso
frecuente de rechazo tacito consiste en contestar a la oferta mediante una
respuesta que parece ser una aceptacion pero con adiciones, limitaciones
u otras modificaciones. Véase el Art. 2.1.11(1).

En ausencia de un rechazo expreso, la manifestacion o conducta del
destinatario debe ser tal que justifique la creencia del oferente que el
destinatario no tiene intencidn de aceptar la oferta. Una contestacion por
parte del destinatario que simplemente pregunte si existe otra alternativa
posible (v.gr. “;Existe alguna posibilidad de que el precio sea rebajado?”
0 “¢Podria entregar las mercaderias un par de dias antes?”) no seria
suficiente para concluir que el destinatario ha rechazado la oferta.

Debe subrayarse que el rechazo tiene el efecto de extinguir cualquier
tipo de oferta, independientemente de su carécter revocable o irrevo-
cable bajo el Art. 2.1.4.

Ejemplo

“A” recibe una oferta de “B” en la que establece que la oferta se
mantendra en firme durante dos semanas. “A” contesta a vuelta de
correo, incluyendo condiciones en parte diferentes a las establecidas
en la oferta de “B”, condiciones que no son aceptadas por “B”. “A”
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no puede aceptar la oferta original luego de dicha contestacidn, alin
cuando todavia resten varios dias para que se extinga el plazo de dos
semanas. Al hacer una contraoferta, “A” ha rechazado implicita-
mente la oferta original.

2. El rechazo como una de las causas que extingue una oferta

El rechazo por parte del destinatario es solo una de las causas que
extinguen una oferta. Otras causas son tratadas en los Arts. 2.1.4(1)
y 2.1.7.

ARTICULO 2.1.6
(Modo de aceptacion)

(1) Constituye aceptacion toda declaracién
0 cualquier otro acto del destinatario que indique
asentimiento a una oferta. El silencio o la inaccién,
por si solos, no constituyen aceptacion.

(2) La aceptacion de la oferta surte efectos
cuando la indicacion de asentimiento llega al
oferente.

(3) No obstante, si en virtud de la oferta, o
de las préacticas que las partes hayan establecido
entre ellas o de los usos, el destinatario puede indi-
car su asentimiento ejecutando un acto sin notifi-
cacion al oferente, la aceptacion surte efectos
cuando se ejecute dicho acto.

COMENTARIO
1. Indicacion de asentimiento a una oferta

Para que exista aceptacion el destinatario debe indicar su “asenti-
miento” de una manera u otra. No basta el mero acuse de recibo de la
oferta, o una manifestacion en el sentido de estar interesado en ella. Mas
aun, el asentimiento debe ser liso y llano, no pudiendo ser condicionado a
otro acto del oferente (v.gr. “Nuestra aceptacion queda sujeta a vuestra
aprobacion”) ni tampoco a un acto del mismo destinatario (v.gr.
“Nosotros, por este medio, aceptamos las clausulas del contrato estable-
cidos en su memorandum y lo enviaremos a nuestra Junta de Adminis-
tracion para su aprobacion dentro de las proximas dos semanas™). Por
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altimo, la aceptacion no debe contener modificaciones a los términos de la
oferta, o por lo menos no debe incluir modificaciones que alteren
sustancialmente los términos de la oferta. VVéase el Art. 2.1.11.

2. Aceptacion mediante el comportamiento del aceptante

A menos que la oferta imponga un modo especial de aceptacion, el
asentimiento puede indicarse expresamente o inferirse del comporta-
miento del destinatario. El paragrafo (1) de este articulo no especifica la
forma en que dicho comportamiento deba verificarse. Generalmente,
tales actos se relacionan con el cumplimiento del contrato, como lo son
el pago de un anticipo del precio, el embarque de las mercaderias, el
inicio de los trabajos en el establecimiento, etc.

3. Silencio o conducta omisiva

Al establecer que ni “el silencio ni la conducta omisiva, por si solos,
implican una aceptacion”, el paragrafo (1) deja en claro que del simple
silencio o inaccion del destinatario no se puede inferir el asentimiento
de la oferta. El supuesto seria diferente si las partes acordaran que el
silencio se consideraré aceptacion, o en el supuesto de que existan nego-
ciaciones previas o0 usos. Sin embargo, en ningun caso el oferente podra
establecer unilateralmente que la oferta se considerara aceptada en
ausencia de contestacion del destinatario. Dado que el oferente es quien
toma la iniciativa de proponer la celebracion del contrato, el destinatario
es libre no sélo de aceptar la oferta, sino también de hacer sencillamente
caso omiso de ella.

Ejemplos

1. “A” le solicita a “B” que establezca las condiciones para la
renovacién de un contrato anterior para el abastecimiento de vino,
contrato que expira el 31 de diciembre. En su oferta, “B” incluye una
disposicion que expresa: “Si no hemos recibido noticias suyas a mas
tardar a finales de noviembre, entenderemos que usted ha consentido
en renovar el contrato bajo las condiciones establecidas en las
clausulas precedentes”. “A” considera totalmente inaceptable la
propuesta de “B” y no contesta. En este supuesto, el contrato
anterior expira en el plazo fijado sin que haya sido renovado, en
vista de la falta de acuerdo entre las partes.

2 En un contrato a largo plazo para el abastecimiento de vino,
“B” suele proveer a “A” de sus pedidos sin confirmar la aceptacion
de los pedidos que hace “A”. El 15 de noviembre, “A” solicita una
gran cantidad de vino para el Afio Nuevo. “B” no contesta ni entrega
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a tiempo la mercancia solicitada. En este supuesto, “B” ha incum-
plido con su obligacion, ya que de acuerdo a las précticas
establecidas entre las partes, el silencio de “B” a los pedidos de “A”
se considera una aceptacion de la oferta.

4. Momento en que surte efectos la aceptacion

De acuerdo al paragrafo (2), la aceptacion de la oferta surtira efecto
en el momento en que la indicacion de asentimiento llegue al oferente.
Véase el Art. 1.10(2)). En cuanto a la definicion de “llegar”, véase el
Art. 1.10(3). El motivo para adoptar el principio de la “recepcion” en
lugar del de la “expedicion” obedece a que resulta mas sensato localizar
el riesgo de la transmision de la notificacion de aceptacion en el
aceptante que en el oferente, puesto que el aceptante es el que escoge el
medio de comunicacion, el que mejor conoce cuales medios de
comunicacién son especialmente arriesgados o tardios, y quien, en
consecuencia, se encuentra mejor capacitado para tomar las medidas
necesarias para asegurarse que la aceptacion llegue a su destino.

En principio, la aceptacion que surge del comportamiento del acep-
tante también surtira efectos s6lo cuando llegue al oferente la notificacion
de dicha aceptacion. Cabe destacar, sin embargo, que seré necesario que el
destinatario o aceptante comunique su aceptacion sélo en aquellos casos
en que la conducta del aceptante no comunique por si misma la aceptacion
dentro de un plazo razonable. En los demas casos (v.gr. cuando la
conducta consista en el pago del precio o el embarque de mercaderias por
via aérea o por otro medio de transporte rapido) bien se podria lograr el
mismo efecto si el banco o el porteador informan al oferente de la
transferencia de fondos o la consignacion de las mercaderias.

En los supuestos previstos en el paragrafo (3) se encuentra una excep-
cién a la regla general establecida en el paragrafo (2). Esto es, “si en
virtud de la oferta, de las practicas que las partes hayan establecido entre
ellas o de los usos, el destinatario manifestara su asentimiento ejecutando
un acto sin comunicérselo al oferente”. En este supuesto la aceptacion
surte efectos en el momento en que el acto es ejecutado, indepen-
dientemente de si el oferente es oportunamente informado al respecto.

Ejemplos

3. “A” solicita a “B” que disefie programa especial para establecer
un banco de datos. Sin comunicar su aceptacion, “B” comienza a
disefiar el programa y, una vez terminado, reclama el pago de acuerdo
a lo establecido en la oferta de “A”. “B” no esta facultado para
reclamar el pago, puesto que la supuesta aceptacion a la oferta de “A”
nunca surtié efectos en razon de que “B” nunca se lo notifico a “A”.
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4.  Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 3, con la diferencia
que en su oferta “A” expresa que estara ausente durante las dos
semanas siguientes, pidiendo a “B” que, si desea aceptar la oferta,
comience a disefiar el programa inmediatamente para ganar tiempo.
En este supuesto el contrato se perfecciona en cuanto “B” comience
a cumplir, ain cuando “B” no comunique su aceptacion inmediata-
mente o con posterioridad.

Este articulo se corresponde con los paragrafos (1), (2) primera parte
y (3) del Art. 18 de CISG.

ARTIiCULO 2.1.7
(Plazo para la aceptacion)

La oferta debe ser aceptada dentro del plazo
fijado por el oferente o, si no se hubiere fijado
plazo, dentro del que sea razonable, teniendo en
cuenta las circunstancias, incluso la rapidez de los
medios de comunicacién empleados por el oferente.
Una oferta verbal debe aceptarse inmediata-
mente, a menos que de las circunstancias resulte
otra cosa.

COMENTARIO

En cuanto al momento en que la aceptacion debe ser aceptada, este
articulo, que se corresponde con la segunda parte del paragrafo (2) del
Art. 18 de CISG, distingue entre ofertas verbales y escritas.

En lo que se refiere a las ofertas escritas, todo depende del hecho que
el proponente haya o no indicado un término cierto para la aceptacion:
en el primer caso, la oferta debe ser aceptada dentro de este término,
mientras que en todas las otras hipotesis la indicacion de la aceptacion
debe llegar al oferente dentro del plazo “razonable, teniendo en cuenta
las circunstancias, incluso la rapidez de los medios de comunicacién
empleados por el oferente.”

Ejemplos

1. “A” envia a “B” una oferta el lunes indicando que si “B”
pretende aceptar debe hacerlo a mas tardar el viernes. La aceptacién
de “B” llega a “A” el lunes de la semana siguiente. “A” puede
rechazar la aceptacion de “B” por tardia.

2. “A” envia a “B” una oferta el lunes en la mafiana via e-mail,
solicitando a “B” responder “a la brevedad posible”. Aungue en
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ocasiones precedentes “A” y “B” se habian comunicado via e-mail,
“B” acepta la oferta de “A” mediante una carta, que llega a “A” el
jueves. La aceptacién de “B” es tardia porque, en las circunstancias,
una aceptacion realizada mediante carta que llegaa “A” tres dias después
de sue-mail no hasido llevadaa cabo “a la brevedad posible”.

Las ofertas orales deben ser aceptadas inmediatamente, a menos que
de las circunstancias resulte lo contrario. Una oferta se considera verbal
no solo cuando se realiza en presencia del destinatario, sino en los casos
en que éste puede responder inmediatamente. Este es el caso de la oferta
realizada por teléfono o comunicada electrénicamente en tiempo real
(por ejemplo en los “chat rooms™).

Cabe destacar que las reglas establecidas en este articulo también se
aplican a situaciones donde, de acuerdo con el Art. 2.1.6(3), el
destinatario puede indicar su asentimiento ejecutando un acto sin
comunicarlo al oferente. En estos casos el acto de ejecucién debe
realizarse dentro del plazo respectivo.

Para la determinacion del momento preciso en que comienza a correr
el plazo otorgado por el oferente y a partir del cual comienza a
transcurrir el término establecido, véase el Art. 2.1.8. Para el célculo de
los dias festivos que estan incluidos en este periodo, véase el Art. 1.12;
para la hipétesis de la aceptacion tardia y el retardo en la transmision,
véase el Art. 2.1.9.

ARTIiCULO 2.1.8
(Aceptacion dentro de un plazo fijo)

El plazo de aceptacion fijado por el oferente
comienza a correr desde el momento de expedicion
de la oferta. A menos que las circunstancias
indiguen otra cosa, se presume que la fecha que
indica la oferta es la de expedicién.

COMENTARIO

Cada vez que el oferente fija un plazo dentro del cual el destinatario
debe aceptar la oferta surge el problema de cuando dicho plazo empieza a
correr. De acuerdo con este articulo, el plazo empieza a correr desde el
momento en que la oferta se expide, es decir, cuando la oferta ya no se
encuentra bajo la esfera de control del oferente. Por lo que respecta a
cuando la oferta ha sido enviada, se establece la presuncién de que fue
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en la fecha indicada en la oferta. Por ejemplo, en el caso de una carta, la
fecha de envio seré la que se expresa en la carta; en el caso de un mensaje
de correo electrénico, sera el momento indicado como momento de envio
por el servidor del oferente; etc. Sin embargo, la presuncion admite prueba
en contrario si en un determinado caso las circunstancias indicaran lo
contrario. Por lo tanto, si la fecha que se muestra en la carta es anterior a la
gue deja impresa la maquina de fax, prevalecera esta Gltima. De la misma
manera, si la fecha que se muestra en la carta es posterior a la entrega de la
carta, quedara claro que la fecha de la carta fue escrita por error y por lo
tanto no se debera tomar en consideracion.

ARTICULO 2.1.9
(Aceptacion tardia. Demora en la transmisidn)

(1) No obstante, la aceptacion tardia sur-
tird efectos como aceptacion si el oferente, sin
demora injustificada, informa de ello al destina-
tario o lo notifica en tal sentido.

(2) Si la comunicacion que contenga una
aceptacion tardia indica que ha sido enviada en
circunstancias tales que si su transmision hubiera
sido normal habria llegado oportunamente al
oferente, tal aceptacion surtira efecto a menos que,
sin demora injustificada, el oferente informe al
destinatario que su oferta ya habia caducado.

COMENTARIO

1. La aceptacion tardia normalmente no surte efectos

De acuerdo al principio establecido en el Art. 2.1.7, para que una
aceptacion surta efectos debe llegar al oferente dentro del plazo fijado por
éste, 0, si no se ha fijado plazo, dentro de un plazo razonable. Esto significa
que, en principio, una aceptacion que llegue al oferente con posterioridad
no surtira efectos, pudiendo ser ignorada por el oferente.

2. Sin embargo, el oferente puede “aceptar” una aceptacion tardia

El paragrafo (1) de este articulo, que se corresponde con el Art. 21 de
CISG, establece que el oferente puede considerar una aceptacion tardia
como si hubiera sido recibida a tiempo y asi surtir efecto, siempre y
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cuando el oferente, sin demora injustificada, “informa” de ello al destina-
tario o le envie una notificacion en tal sentido. Si el oferente aprovecha
esta posibilidad, el contrato se considera perfeccionado en el momento en
que la aceptacion tardia llega al oferente y no cuando el oferente informa
al destinatario su intencion de considerar valida la aceptacion tardia.

Ejemplo

1. “A” fija el 31 de marzo como plazo para que su oferta sea
aceptada. La aceptacion de “B” llega el 3 de abril. “A”, quien sigue
interesado en el contrato, desea “aceptar” la aceptacion tardia de “B” e
inmediatamente se lo informa. Aunque la notificacion le llega a “B” el
5 de abril, el contrato queda perfeccionado el 3 de abril.

3. Aceptacion tardia debida a un retraso en la transmision

Si la aceptacion llega tarde aunque sea porque el destinatario no la
envid a tiempo, es natural considerar que no surte efectos a menos que
el oferente expresamente indique otra cosa. La situacion es diferente
cuando el destinatario ha enviado su aceptacion a tiempo, pero ésta llega
tarde al oferente debido a un retraso inesperado en la transmision. En tal
caso, la confianza depositada por el destinatario en que la aceptacion ha
llegado a tiempo merece proteccion, por lo que en este supuesto la
aceptacion tardia surtird efectos a menos que el oferente informe sin
demora injustificada al destinatario que considera su oferta caducada. La
Unica condicion que exige el paragrafo (2) es que la comunicacién que
contenga la aceptacion tardia, indiqgue que ha sido enviada en
circunstancias tales que, si su transmision hubiera sido normal, habria
llegado al oferente en el plazo debido.

Ejemplos

2. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1, con la diferencia
que “B”, sabiendo que el tiempo normal para la transmision de cartas
al pais de “A” es de tres dias, envia su carta de aceptacion el 25 de
marzo. Debido a una huelga del servicio postal en el pais de “A”, la
carta cuya fecha de expedicion figura en el sobre, recién llega el 3 de
abril. La aceptacion de “B”, no obstante ser tardia, se considera
efectiva, a menos que “A” se oponga sin demora injustificada.

3. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1, con la diferencia
que “B”, después de haber recibido la oferta de “A”, la acepta el 30
de marzo via e-mail. A causa de problemas técnicos en el servidor de
“A” el e-mail le llega a “A” solo el 1 de abril. La aceptacién de “B”,
aunque tardia, es sin embargo eficaz a menos que “A” la objete sin
demora injustificada.
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ARTICULO 2.1.10
(Retiro de la aceptacion)

La aceptacion puede retirarse si su retiro
llega al oferente antes o al mismo tiempo que la
aceptacion haya surtido efecto.

COMENTARIO

Con respecto al retiro de la aceptacion, este articulo establece el
mismo principio que el contemplado en el Art. 2.1.3, que trata del retiro
de la oferta: El destinatario puede cambiar de opinion y retirar su acep-
tacion, siempre y cuando dicho retiro llegue al oferente antes o al mismo
tiempo que la aceptacion.

Cabe destacar gque el oferente queda obligado por su oferta y ya no
podra cambiar de opinion una vez que el destinatario ha enviado su
aceptacion (véase el Art. 2.1.4(1)), mientras que el destinatario no
pierde su libertad de cambiar de opinion sino en una etapa posterior,
esto es, cuando la notificacién de aceptacion llega al oferente.

Este articulo se corresponde con el Art. 22 de CISG.

ARTICULO 2.1.11
(Aceptacion modificada)

(1) La respuesta a una oferta que pretende
ser una aceptacion, pero contiene adiciones,
limitaciones u otras modificaciones, es un rechazo
de la oferta y constituye una contraoferta.

(2) No obstante, la respuesta a una oferta
gue pretende ser una aceptacion, pero contiene
términos adicionales o diferentes que no alteren
sustancialmente los de la oferta constituye una
aceptacién a menos que el oferente, sin demora
injustificada, objete tal discrepancia. De no
hacerlo asi, los términos del contrato seran los de
la oferta con las modificaciones contenidas en la
aceptacion.
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COMENTARIO

1. Una aceptacion con modificaciones normalmente se considera
una contraoferta

Es frecuente en las negociaciones comerciales que el destinatario, no
obstante manifestar al oferente su intencion de aceptar la oferta (“acuse
de recibo de una orden de pedido”), incluye en su respuesta términos
adicionales o diferentes a los de la oferta. El paragrafo (1) de este
articulo dispone que, en principio, dicha respuesta se considera como un
rechazo de la oferta y constituira una contraoferta, que el oferente puede
0 no aceptar, ya sea de forma expresa o técita (como por ejemplo
realizando un acto que indique cumplimiento).

2. Modificaciones que no alteren la naturaleza de la aceptacion

El principio segln el cual la aceptacion debe ser un reflejo preciso de
la oferta implica que adn diferencias insignificantes entre oferta y
aceptacion permitirian a cada parte cuestionar la existencia del contrato
con posterioridad. Con el fin de eliminar este resultado, que una parte
podria perseguir simplemente en razon de un cambio desfavorable en las
condiciones del mercado, el paragrafo (2) incorpora una excepcion al
principio general establecido en el paragrafo (1). Conforme a esta excep-
cion, si los términos adicionales o diferentes incluidos en la aceptacion no
alteran “sustancialmente” los términos de la oferta, el contrato se
considera perfeccionado con tales modificaciones, a menos que el oferente
se oponga sin demora injustificada.

No se puede determinar en abstracto lo que se considera una modifi-
cacion “sustancial”, lo que dependera de las circunstancias del caso.
Normalmente, aunque no necesariamente, constituiran modificaciones
substanciales a la oferta aquellos términos adicionales o diferentes que se
refieran al precio o forma de pago, al lugar y tiempo de cumplimiento de
una obligacién no dineraria, al ambito de la responsabilidad de una parte
respecto a la otra o a la solucion de controversias. Un factor importante
gue debe tomarse en consideracion es si los términos adicionales o
diferentes son regularmente utilizados en la rama comercial de que se trate
Yy gue por tanto no podrian causar sorpresa al oferente.

Ejemplos

1. “A” solicita a “B” una maquina y le pide que sea previamente
probada. Al acusar recibo del pedido, “B” declara que acepta los
términos de la oferta de “A”, pero afiade que desea estar presente
cuando la maquina sea probada. Este término adicional no constituye
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una modificacion “sustancial” a la oferta y por lo tanto formara parte
del contrato a menos que “A”, sin demora injustificada, lo objete.

2. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1, con la diferencia
que al acusar recibo de la orden de pedido “B” afiade una clausula
arbitral. A menos que las circunstancias indiquen otra cosa, dicha
clausula se considera una modificacion “sustancial” a los términos
de la oferta, por lo que la supuesta aceptacion de “B” constituye una
contraoferta.

3. “A” solicita una determinada cantidad de trigo a “B”, quien
aflade una clausula arbitral al acusar recibo del pedido, lo que
constituye una practica corriente en esa rama del comercio. Como
dicha clausula no es inesperada para “A”, tal modificacién no se
considera “sustancial”, por lo que formara parte del contrato a menos
que “A” lo objete sin demora injustificada.

ARTICULO 2.1.12
(Confirmacion por escrito)

Si dentro de un plazo razonable con poste-
rioridad al perfeccionamiento del contrato fuese
enviado un escrito que pretenda constituirse en
confirmacién de aquél y contuviere términos
adicionales o diferentes, éstos pasaran a integrar
el contrato a menos que lo alteren sustancial-
mente o0 que el destinatario, sin demora injusti-
ficada, objete la discrepancia.

COMENTARIO
1. Confirmacion por escrito

Este articulo trata la situacion en la cual un contrato ya se ha
perfeccionado, bien sea verbalmente o por intercambio de comunicaciones
escritas que se limitan a especificar los términos esenciales del contrato, y
posteriormente una parte envia un documento a la otra con el mero
propésito de confirmar lo ya acordado, aunque en realidad contiene
términos adicionales o diferentes a los previamente convenidos. En teoria,
esta situacion se diferencia claramente de la prevista en el Art. 2.1.11 en
que el contrato ain no ha sido perfeccionado y los términos que son
modificados se encuentran en la pretendida aceptacion del destinatario.
Sin embargo, dado que en la practica puede resultar muy dificil, si no
imposible,  distinguir  entre  estas dos  situaciones, este
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articulo adopta con respecto a los términos modificados que se incluyen
en una confirmacidon por escrito, el mismo criterio que el adoptado en el
Art. 2.1.11. En otras palabras, de la misma forma que si las modi-
ficaciones hubieran sido incluidas en un acuse de la orden de pedido, se
dispone que los términos adicionales o diferentes a los previamente
convenidos que se incluyan en una confirmacion por escrito seran
considerados como parte del contrato, a menos que alteren “sustancial-
mente” el contrato o que el destinatario, objete la discrepancia sin
demora injustificada.

Huelga decir que también en el contexto de las confirmaciones por
escrito surge la cuestién de cual de los nuevos términos altera “sus-
tancialmente” los términos previamente convenidos, a lo que solo se
puede dar una respuesta satisfactoria a la luz de la circunstancias de
cada caso concreto. Por otra parte, este articulo sin duda no se aplica
cuando la parte que envia la confirmacion por escrito invita expresa-
mente a la otra parte a devolver el documento debidamente contra-
firmado en sefial de aceptacion. En este supuesto es irrelevante si el
escrito contiene modificaciones y si tales modificaciones son
“sustanciales”, puesto que para que exista un contrato el documento
debe ser aceptado expresamente por el destinatario en cada caso.

Ejemplos

1.  “A” solicita telefénicamente a “B” una maquina. “B” acepta el
pedido. El dia siguiente “A” recibe una carta de “B” en la que
confirma los términos del acuerdo verbal, pero “B” afiade que desea
estar presente en la prueba de la maquina, que tendra lugar en el
establecimiento de “A”. Este término adicional no constituye una
modificacion “sustancial” de aquellos que fueron previamente
acordados entre las partes, por lo que se considera parte del contrato,
a menos que “A” lo objete sin demora injustificada.

2. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1, con la diferencia
que la modificacion contenida en el escrito de confirmacién de “B”
consiste en la inclusién de un convenio de arbitraje. A menos que de
las circunstancias resulte otra cosa, dicho convenio se considera una
modificacion “sustancial” de los términos previamente acordados entre
las partes, por lo que no constituyen parte del contrato.

3. “A” envia un pedido por e-mail a “B” solicitandole una deter-
minada cantidad de trigo, oferta que “B” acepta inmediatamente
también por e-mail. Ese mismo dia “B” envia una carta a “A”
confirmando los términos del contrato, pero afiadiendo un convenio de
arbitraje, lo que constituye una practica usual en ese ramo del
comercio. Dado que “A” no puede ser sorprendido por la inclusién de
tal clausula, ésta no es considerada una modificacion “esencial” de los
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términos previamente acordados y, a menos que “A” lo objete sin
demora injustificada, la clausula arbitral constituye parte del contrato.

2. La confirmacion por escrito deberd enviarse dentro de un
periodo razonable después del perfeccionamiento del contrato

La regla conforme a la cual el silencio de la parte que recibe un
escrito de confirmacion es equiparado a su aceptacion del contenido en el
escrito, incluyendo cualquier modificacion no sustancial de los términos
previamente acordados, presupone que dicho escrito de conformacion es
enviado “dentro de un plazo razonable con posterioridad” al perfecciona-
miento del contrato. Todo documento de este tipo enviado después del
plazo que, de acuerdo a las circunstancias, resulte no razonable, carece de
valor y el silencio de la parte que recibe no puede ser interpretado en un
futuro como aceptacion de su contenido.

3. Facturas

Para los fines de este articulo, el concepto de “confirmacion por es-
crito” debe entenderse en un sentido amplio, incluyendo todo supuesto
en que una parte utiliza facturas u otros documentos similares relativos
al cumplimiento que detallen las caracteristicas de un contrato que ha
sido celebrado verbalmente o mediante un intercambio informal de
correspondencia, siempre y cuando dicho préctica sea habitual en
determinado ramo comercial y/o en el pais en cuestidn.

ARTICULO 2.1.13

(Perfeccionamiento del contrato condicionado al
acuerdo sobre asuntos especificos o0 una
forma en particular)

Cuando en el curso de las negociaciones
una de las partes insiste en que el contrato no se
entenderd perfeccionado hasta lograr un acuerdo
sobre asuntos especificos 0 una forma en parti-
cular, el contrato no se considerara perfeccionado
mientras no se llegue a ese acuerdo.
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COMENTARIO

1. Perfeccionamiento del contrato condicionado a un acuerdo sobre
cuestiones especificas

En principio, un contrato queda perfeccionado cuando las partes
llegan a un acuerdo sobre los términos esenciales para el tipo de negocio
de que se trate, mientras que aquellos aspectos de menor importancia
sobre los cuales las partes no llegaron a un acuerdo pueden ser
posteriormente integrados implicitamente, ya sea en base a elementos
facticos o juridicos. Véase el Comentario 1 al Art. 2.1.2 y también los
Arts. 48y 5.1.2.

Ejemplo

1. “A” acuerda con “B” sobre todos los términos esenciales de un
contrato de distribucion de las mercaderias de “A”. Posteriormente
surge la cuestion acerca de quién debe absorber los costos de
publicidad. Ninguna de las partes puede alegar la inexistencia del
contrato en razén del silencio del contrato sobre este punto, dado que
dicha omision no es esencial al tipo de operacion de que se trata y
puede ser integrado en base a los hechos o al derecho aplicable.

Sin embargo, en un determinado supuesto las partes pueden consi-
derar que algunas cuestiones especificas son de importancia tal que no
existe la intencion de perfeccionar un contrato a menos que dichas
cuestiones sean satisfactoriamente resueltas. Si las partes, 0 una sola de
ellas, manifiesta expresamente dicha intencion, no habra contrato a
menos que exista un acuerdo sobre dichas cuestiones. Al emplear el
verbo “insistir”, este articulo deja claro que no basta con que una de las
partes manifieste su intencién a dicho efecto mediante una simple
mencion, sino que es necesario que dicha intencidn sea inequivoca.

Ejemplo

2. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1, con la diferencia
que durante el curso de las negociaciones “B” manifiesta reitera-
damente que la cuestion acerca de quién debe absorber los costos de la
campafa publicitaria debe ser expresamente convenida. A pesar de
llegar a un acuerdo sobre todos los términos esenciales del contrato, no
existira en este supuesto un contrato entre “A” y “B”, puesto que “B”
ha insistido en que el perfeccionamiento del contrato se condicione a
llegar a un acuerdo sobre un aspecto en particular.
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2. Perfeccionamiento del contrato condicionado a un acuerdo
acerca de la adopcién de una forma en particular

Es bastante frecuente en la practica comercial, especialmente cuando se
trata de operaciones de considerable complejidad, que después de
prolongadas negociaciones las partes firmen un documento informal al
que llamen “contrato preliminar”, “memorandum de entendimiento”,
“carta de intencion” o expresiones similares, que contienen los términos
del contrato deseado pero al mismo tiempo se establece la intencidn de
firmar otro documento formal en el futuro (v.gr. “sujeto a contrato”, “sigue
contrato formal”). En algunos casos, las partes consideran que su contrato
ya ha sido perfeccionado y que la firma del documento formal sélo
constituye una confirmacion de lo que ha sido totalmente acordado.
Empero, si una o ambas partes dejan claro que no tienen el propésito de
guedar obligadas a menos que se haya firmado el documento formal, no
existird contrato hasta dicho momento, ain cuando las partes hayan
acordado sobre todos los aspectos relevantes de la operacién.

Ejemplos

3. Después de prolongadas negociaciones, “A” y “B” firman un
“memorandum de entendimiento” que incluye todos los términos de
un contrato de una asociacion en participacion (joint venture) para la
exploracion y explotacion de la plataforma continental del pais “X”.
Las partes acuerdan que posteriormente redactaran el contrato en docu-
mentos formales, a ser firmados e intercambiados en una ceremonia
oficial. Si el “memoradndum” ya contiene todos los términos perti-
nentes al contrato y los siguientes documentos tienen la dnica finalidad
de presentarlo al pablico en forma adecuada, podria considerarse que
el contrato se perfecciond cuando se firmo el primer documento.

4. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 3, con la diferencia
que el “memorandum de entendimiento™ contiene la clausula: “No
obligatorio hasta que se firme el contrato definitivo”, o alguna otra
clausula semejante. El contrato sera vinculante a partir del momento en
que se firmen e intercambien los documentos formales.

ARTIiCULO 2.1.14
(Contrato con términos “abiertos™)
(1) Si las partes han tenido el proposito de
celebrar un contrato, el hecho de que intencional-

mente hayan dejado algan término sujeto a ulte-
riores negociaciones o a su determinacion por un
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tercero no impedira el perfeccionamiento del
contrato.

(2) La existencia del contrato no se vera
afectada por el hecho de que con posterioridad:

(@) las partes no se pongan de acuerdo
acerca de dicho término, o

(b) el tercero no lo determine, siempre y
cuando haya algun modo razonable para deter-
minarlo, teniendo en cuenta las circunstancias y
la comuan intencién de las partes.

COMENTARIO

1. Contrato con términos que las partes han dejado “abiertos”
deliberadamente

Un contrato puede omitir una o varias cuestiones porque las partes
simplemente no pensaron en ellas durante las negociaciones. Si las partes
han llegado a un acuerdo sobre los términos esenciales del tipo de
operacion de que se trate, el contrato queda perfeccionado y las cuestiones
omitidas podrian considerarse implicitamente integradas al contrato en
base a los Arts. 4.8 0 5.1.2. Véase el Comentario 1 al Art. 2.1.2. El
supuesto contemplado en este articulo es muy diferente, ya que trata de
uno 0 mas términos sobre los cuales las partes deliberadamente no han
llegado a un acuerdo, ya sea porque no son capaces 0 no desean
determinarlos al momento de celebrar el contrato, prefiriendo dejar su
determinacién a un momento posterior o bien delegando dicha deter-
minacion en un tercero.

Esta Gltima situacion, que es bastante frecuente (aunque no exclu-
sivamente) en operaciones a largo plazo, da origen fundamentalmente a
dos problemas: primero, determinar si el hecho de que las partes hayan
tenido la intencion de dejar sin resolver algunos términos afecta a la
existencia del contrato y, segundo, si ese no es el caso, qué sucede si las
partes posteriormente no llegaran a un acuerdo o el tercero no hiciera
dicha determinacion.

2. Los términos que se han dejado abiertos deliberadamente no
empecen, por si mismos, al perfeccionamiento valido del contrato

El paragrafo (1) establece que si las partes tuvieron la intencion de
celebrar un contrato, no empece a su validez el hecho de que hayan
dejado intencionalmente algun término sujeto a negociaciones futuras o
a la determinacion de un tercero.
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Cuando la intencion de celebrar el contrato no ha sido manifestada
expresamente, dicha intencion podria inferirse, a pesar de la existencia
de términos que han quedado abiertos, de otras circunstancias, tales
como el caracter no esencial de los términos en cuestion, el grado de
precisién del contrato en su conjunto, el hecho de que los términos que
han quedado abiertos se refieran a materias que, dada su naturaleza, sélo
pueden ser determinadas con posterioridad, el hecho de que el contrato
ya haya sido cumplido en parte, etc.

Ejemplo

1. “A” una compafiia naviera, celebra un convenio detallado con
“B”, un operador de estacion para el uso de una terminal de
contenedores. El contrato determina el volumen minimo anual de
contenedores para carga y descarga y las tarifas a pagar, dejandose
pendiente la determinacién de la tarifa a pagar por contenedores
adicionales para una vez que se llegue al volumen minimo estipulado.
Dos meses mas tarde, “A” se entera de que un competidor de “B”
ofrece mejores condiciones y rehGsa cumplir, alegando que el
acuerdo con “B” nunca llegé a ser vinculante porque la tarifa a pagar
por los contenedores adicionales no habia sido determinada. “A” es
responsable por falta de cumplimiento del contrato, porque su
caracter detallado y el hecho de que tanto “A” como “B” hayan
comenzado a cumplir de inmediato con sus obligaciones reflejan
claramente que su intencion era la de celebrar un contrato obligatorio.

3. Fracaso de los mecanismos predispuestos para determinar los
términos que han quedado abiertos

Si las partes no son capaces de llegar a un acuerdo sobre los términos
gue han quedado abiertos, o si el tercero no las determinara, surge el
problema de si se extingue el contrato. Conforme al paragrafo (2) de este
articulo, la existencia del contrato no se vera afectada “siempre y cuando
haya algin modo razonable de determinarlo, teniendo en cuenta las
circunstancias y la comun intencion de las partes”. Existe una primera
alternativa que consiste en suplir el término omitido en base al Art. 5.1.2.
Asi, si las partes han diferido la determinacion de un punto a la decision
de un tercero a ser designado, por ejemplo, por el presidente de un
tribunal, o por la Camara de Comercio, etc., 0 bien a la designacion de
otro tercero. Los casos en que un contrato determinado sea convalidado
recurriendo a este tipo de alternativas son bastante raros en la practica.
Los problemas no serian de mayor entidad en la medida en que la
indeterminacion se refiera a
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términos de escasa importancia. Por el contrario, si se trata de términos
gue hacen a la esencia de un negocio en particular, es necesario que
exista prueba fehaciente de la intencién de las partes de convalidar el
contrato. Entre otros factores a tomar en cuenta al respecto, deben
computarse si los términos o clausulas que han quedado abiertos cubren
puntos que, por su naturaleza, sélo pueden ser definidos con
posterioridad, o si el contrato ya ha sido cumplido en parte, etc.

Ejemplo

2. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1, con la diferencia
que cuando se llega a cubrir el volumen minimo de contenedores a ser
cargados y descargados, las partes no llegan a un acuerdo sobre la
tarifa a cobrar por los contenedores restantes. “A” deja de cumplir,
alegando que el contrato ha llegado a su fin. En este supuesto, “A” es
responsable por incumplimiento. EI hecho de que las partes ya habian
comenzado a cumplir sus obligaciones sin condicionar la continuacion
de sus relaciones comerciales a un acuerdo respecto de la tarifa a
percibir por los contenedores adicionales constituye una prueba
suficiente de su intencion de convalidar el contrato ain en ausencia de
dicho acuerdo. Las tarifas a ser cobradas por los contenedores
adicionales se determinaran conforme al Art. 5.1.7.

ARTICULO 2.1.15
(Negociaciones de mala fe)

(1) Las partes tienen plena libertad para
negociar los términos de un contrato y no son
responsables por el fracaso en alcanzar un acuerdo.

(2) Sin embargo, la parte que negocia o
interrumpe las negociaciones de mala fe es res-
ponsable por los dafios y perjuicios causados a la
otra parte.

(3) En particular, se considera mala fe que
una parte entre en o0 continle negociaciones
cuando al mismo tiempo tiene la intencién de no
llegar a un acuerdo.
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COMENTARIO
1. Libertad de negociacion

Como regla general, las partes no sélo cuentan con amplia libertad para
decidir cuando y con quién entablar negociaciones con miras a
perfeccionar un contrato, sino también para decidir como y por cuanto
tiempo proseguir con los esfuerzos por llegar a un acuerdo. Esto se deduce
del principio basico de libertad de contratacion enunciado en el Art. 1.1.
Este es un principio esencial para garantizar la sana competencia entre
comerciantes involucrados en el comercio internacional.

2. Responsabilidad por negociar de mala fe

No obstante, el derecho a entablar negociaciones libremente y a decidir
sobre los términos a negociar no es ilimitado, pues no debe contravenir al
principio de la buena fe y lealtad negocial establecido en el Art. 1.7. Un
supuesto especial de negociaciones de mala fe es el expresamente
enunciado en el pardgrafo (3) de este articulo, en el que la parte que
comienza o continda con las negociaciones no tiene intencion alguna de
llegar a un acuerdo con la otra parte. Otros ejemplos son aquellos en que
una parte, ya sea deliberadamente o por negligencia, ha engafiado a la otra
parte sobre la naturaleza o elementos integrantes del contrato propuesto,
ya sea tergiversando realmente los hechos o absteniéndose de revelar
ciertos hechos que, dada la naturaleza de las partes y/o del contrato,
debieron haber sido revelados. En cuanto al deber de confidencialidad,
vease el Art. 2.1.16.

La responsabilidad de una parte por las negociaciones de mala fe se
limita a los dafios y perjuicios causados a la otra parte (paragrafo (2)). En
otras palabras, la parte agraviada puede recuperar los gastos en que
incurri6 por las negociaciones y también podra ser compensada por la pér-
dida de oportunidad de celebrar otro contrato con un tercero (la llamada
“confiabilidad” (reliance) o interés negativo), pero no podra, en principio,
recuperar las ganancias que hubiera percibido de haberse perfeccionado el
contrato original (la llamada expectativa o interés positivo).

Las partes podran disponer de todos los recursos legales respecto al
incumplimiento contractual, incluyendo el derecho a exigir la ejecucion
forzosa, s6lo en caso de haber pactado expresamente el deber de conducir
las negociaciones de buena fe.
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Ejemplos

1. “A” se entera de la intencién de “B” de vender su restaurante.
“A” no tiene la intencién de comprar dicho restaurante, pero entabla
largas negociaciones con el Gnico prop6sito de evitar que “B” le
venda el restaurante a “C”, un competidor de “A”. “A” se retira de
las negociaciones tan pronto como “C” ha comprado otro
restaurante. “B” logra finalmente vender su restaurante a un precio
menor que el ofrecido por “C”. En este supuesto, “A” es responsable
ante “B” por la diferencia de precio que éste pudo haber obtenido de
haberle vendido el restaurante a “C”.

2. “A”, quien se encuentra negociando con “B” la adquisicion de
equipo militar cuya venta es promovida por las fuerzas armadas del
pais de “B”, se entera de que las autoridades de este pais no
otorgaran la licencia de exportacion que es necesaria para que “B”
pueda cobrar su comision. “A” no revela este hecho a “B” y
finalmente las partes celebrar un contrato, que no podra ejecutarse
debido a la carencia de licencias. “A” es responsable frente a “B
“por los costos que éste ha incurrido después de que “A” se entero
de la imposibilidad de obtener la licencia requerida.

3. “A” celebra largas negociaciones con una sucursal bancaria de
“B” para tramitar un préstamo. En el Gltimo momento la sucursal
revela que no tiene facultades para firmar y que la oficina matriz ha
decidido no aprobar el contrato preparatorio. “A”, quien podria
haber obtenido el préstamo de cualquier otro banco, tiene derecho a
recuperar los gastos producidos por las negociaciones y las
ganancias que hubiera obtenido durante la demora que supone el
otorgamiento del préstamo por otro banco.

4. El contratista “A” y el proveedor “B” celebran un acuerdo
preliminar en el que se comprometen a negociar de buena fe el
suministro de material en caso de que “A” llegue a ser el contratante
principal en un importante proyecto de construccion. “A” logra
celebrar el contrato de construccion pero, tras algunos contactos
preliminares con “B”, “A” se niega a continuar con las negociaciones.
“B” puede solicitar la ejecucidon del deber de negociar de buena fe.

3. Responsabilidad por retirarse de las negociaciones de mala fe

El derecho a romper las negociaciones también se encuentra sujeto al
principio de buena fe y lealtad en los negociaciones. Una vez que una oferta
ha sido hecha, ésta puede ser revocada s6lo dentro de los limites previstos
en el Art. 2.1.4. Aun antes de que esta etapa sea alcanzada, o dentro de un
proceso de negociacién que carece de una secuencia identificada en
“oferta” y “aceptacion”, una parte puede perder el derecho a interrumpir
las negociaciones abruptamente y sin justificaciéon. En qué
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momento se llega al punto en que ya no es posible dar marcha atras
depende, por supuesto, de las circunstancias del caso, especialmente del
grado de confiabilidad que una parte pueda obtener, como resultado de la
conducta de la otra parte, de alcanzar un resultado positivo en las
negociaciones, como asi también depende de la cantidad de puntos
relacionados con el futuro contrato sobre los cuales las partes ya han
Ilegado a un acuerdo.

Ejemplo

5. “A” asegura a “B” el otorgamiento de una franquicia si “B”
adopta medidas id6neas para obtener experiencia y estar dispuesto a
invertir US$ 150,000. Durante los dos afios subsiguientes, “B” lleva
a cabo importantes preparativos con miras a celebrar el contrato,
siempre con la garantia de “A” que le otorgara la franquicia. Cuando
todo se encuentra listo para la firma del contrato, “A” le informa a
“B” que debe invertir una suma sustancialmente mayor, a lo que “B”
se niega. “B” tiene derecho a recuperar de “A” los gastos en que
haya incurrido con miras a la celebracion del contrato.

ARTICULO 2.1.16
(Deber de confidencialidad)

Si una de las partes proporciona infor-
macion como confidencial durante el curso de las
negociaciones, la otra tiene el deber de no
revelarla ni utilizarla injustificadamente en pro-
vecho propio, independientemente de que con
posterioridad se perfeccione o0 no el contrato.
Cuando fuere apropiado, la responsabilidad deri-
vada del incumplimiento de esta obligacion podra
incluir una compensacion basada en el beneficio
recibido por la otra parte.

COMENTARIO

1. Las partes por lo general no se encuentran obligadas al deber de
confidencialidad

Precisamente porque no existe un deber general de revelar informa-
cién, al comenzar las negociaciones para la celebracion de un contrato
las partes tampoco se encuentran obligadas en principio a mantener la
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confidencialidad de la informacidn que se hayan intercambiado. Dado
gue una parte es normalmente libre de decidir cuéles son los hechos
pertinentes en una operacién y qué revelar durante la negociacion, dicha
informacion por lo general debe considerarse como no confidencial, esto
es, como informacion que la otra parte puede revelar a terceros o usar
para sus propios fines si el contrato no se perfecciona.

Ejemplo

1. “A”invitaa “B”y " C”, fabricantes de sistemas de aire acondi-
cionado, a proporcionar ofertas para la instalacion de sus sistemas. En
sus ofertas, “B” y “C” pueden proporcionar algunos datos técnicos
referentes al funcionamiento de sus respectivos sistemas a fin de
destacar sus méritos. “A” decide rechazar la oferta de “B” y continuar
las negociaciones Gnicamente con “C”. “A” tiene plena libertad para
usar la informacion proporcionada en la oferta de “B” con la finalidad
de persuadir a “C” a proponer condiciones mas favorables.

2. Informacion confidencial

Una parte puede tener interés en que cierta informacion no sea
divulgada o usada para fines diferentes que los propuestos al ser
proporcionada. En la medida que expresamente se declare que tal
informacion debe ser considerada confidencial, queda claro que la otra
parte tacitamente se obliga a tratarla como tal. El Unico problema que
puede surgir es que si el periodo en que no se debe divulgar la
informacion es demasiado largo, la prohibicion de divulgarla podria
contravenir las leyes que prohiben restricciones a las practicas comer-
ciales. Aln en ausencia de una manifestacion expresa en este sentido, la
parte que recibe la informacion puede encontrarse sujeta a un deber de
confidencialidad. Podria presentarse esta situacién cuando, en vista a la
especial naturaleza de la informacién o las calificaciones profesionales de
las partes, seria contrario al deber de buena fe y lealtad negocial revelar o
utilizar dicha informacion en provecho de la parte que la recibe después de
interrumpir las negociaciones.

Ejemplos

2. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1, con la diferencia
que “B” expresamente solicita a “A” no revelar ciertas especi-
ficaciones técnicas contenidas en su oferta. “A” no puede usar dicha
informacion en sus negociaciones con “C”.

3. “A” tiene interés en celebrar un contrato de asociacion en
participacion con “B” o “C”, dos lideres de la industria automotriz
del pais “X”. Durante las negociaciones con “B”, “A” recibe
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informacion detallada sobre los proyectos de “B” respecto a un
nuevo disefio. Aunque “B” no haya solicitado expresamente que “A”
trate dicha informacion como confidencial, “A” se encuentra
obligado a no revelarla a “C”, tomando en consideracion de que se
trata de un nuevo disefio. En el supuesto que las negociaciones no
culminen en el perfeccionamiento de un contrato, tampoco puede
“A” utilizar los proyectos de “B” en su propio proceso de
produccion.

3. Indemnizacién de dafios y perjuicios

La violacidon del deber de confidencialidad entrafia en primer lugar
responsabilidad por los dafios y perjuicios. EI monto del resarcimiento
puede variar, dependiendo de si las partes pactaron expresamente no
revelar la informacion a terceros. Aun si la parte agraviada no ha sufrido
dafio alguno, podria reclamar de la otra parte los beneficios que esta
altima obtuvo al revelar la informacién a terceros o al usarla para su
propio beneficio. En el caso de ser necesario, por ejemplo, la parte
perjudicada podria solicitar una medida de no innovar, si la informacion
aun no ha sido revelada o sélo se la ha revelado en parte.

ARTICULO 2.1.17
(Clausulas de integracion)

Un contrato escrito que contiene una
clausula de que lo escrito recoge completamente
todo lo acordado, no puede ser contradicho o
complementado mediante prueba de declara-
ciones o de acuerdos anteriores. No obstante, tales
declaraciones o acuerdos podran utilizarse para
interpretar lo escrito.

COMENTARIO

Si la celebracién del contrato se encuentra precedida de negociaciones
relativamente prolongadas, las partes pueden desear que su acuerdo conste
por escrito y declarar que dicho documento constituye su convenio
definitivo. Esto se puede lograr mediante la redaccion de una clausula de
“fusion” o “integracion” (v.gr. “Este contrato incorpora en forma
completa lo acordado por las partes”). Sin embargo, el efecto de dicha
clausula no es el de privar de toda significacién a todas las declaraciones
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y los acuerdos previos, que podrian ser utilizados para interpretar lo
escrito. VVéase también el Art. 4.3(a).

Una clausula de fusion obviamente incluye las declaraciones y acuer-
dos previos, y no afecta los eventuales e informales acuerdos que las
partes puedan concluir después de perfeccionado el contrato. Las partes,
sin embargo son libres de poder acordar que la formula aceptada también
se extienda a futuras modificaciones del contrato. VVéase el Art. 2.1.18.

Este articulo confirma de modo indirecto el principio establecido en
el Art. 1.2 en el sentido de que, en ausencia de una clausula fusién,
cualquier clase de pruebas que integren o contradigan el contrato escrito
pueden ser aceptadas.

ARTICULO 2.1.18
(Modificacion en una forma en particular)

Un contrato por escrito que exija que toda modi-
ficacién o extincion por mutuo acuerdo sea en
una forma en particular no podra modificarse ni
extinguirse de otra forma. No obstante, una parte
guedara vinculada por sus propios actos y no
podréa valerse de dicha clausula en la medida en
gue la otra parte haya actuado razonablemente
en funcion de tales actos.

COMENTARIO

Al celebrar un contrato por escrito, las partes pueden manifestar su
deseo de que toda modificacion o extincién del contrato también conste
por escrito, 0 en alguna otra forma en particular, incorporando una
clausula especial a tal efecto (por ejemplo “toda modificacién al presente
contrato solamente se podré realizar por escrito y mediante la firma de las
partes contratantes”; “toda alteracion al cronograma que se indica en la
parte superior deberd ser confirmada por escrito por el representante del
ingeniero que se encuentre en el lugar™).

Este articulo establece la regla de que dicha clausula convierte en
ineficaz toda modificacion o extincion del contrato que no se encuentre
revestida de la forma en particular que se requiere.
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Ejemplo

1. Un constructor, “A”, celebra un contrato con el comprador “B”
para la construccion de un edificio. El contrato expresa que toda
modificacion al cronograma de trabajo deberd hacerse por escrito y
que el documento debera ser firmado por ambas partes. Durante el
curso de la construccion, “A” le envia un e-mail a “B” solicitdndole su
consentimiento para prorrogar un plazo en particular. “B” acepta
retornando el e-mail. Esta modificacion no es valida ya que no consta
en ningan documento firmado por ambas partes.

Existe sin embargo una excepcién a la regla general. Al aplicar el
principio general relativo a la prohibicion del comportamiento incon-
sistente (véase el Art. 1.8), conforme a esta disposicién, cualquiera de
las partes quedard vinculada por sus propios actos y no podra alegar la
clausula que exige la forma escrita para modificar o extinguir el contrato
cuando la otra parte hubiera actuado razonablemente sobre la base de
dichos actos.

Ejemplo

2. Un constructor, “A”, celebra con el consejo directivo de una
escuela, “B”, un contrato para la construccion de un nuevo edificio
escolar. En el contrato se prevé que el segundo piso del edificio
debera tener la suficiente capacidad de resistencia para albergar la
biblioteca. No obstante que el contrato incorpora una clausula que
prohibe la modificacion verbal, las partes posteriormente acuerdan
verbalmente que el segundo piso no debe poseer la capacidad de
resistencia originalmente acordada. “A” finaliza la construccion del
edificio conforme a la modificacién verbal, y “B”, que ha observado
toda la construccion sin ninguna objecion, al momento de la entrega
se opone a la forma en que se ha construido el segundo piso. Un
tribunal podria decidir que “B” no tiene derecho a valerse de la
clausula que prohibe la modificacién verbal, puesto que “A” pudo
razonablemente confiar en la modificacion verbal y por lo tanto no
incurre en responsabilidad por incumplimiento.

ARTICULO 2.1.19
(Contratacion con clausulas estandar)
(1) Las normas generales sobre formacion
del contrato se aplicaran cuando una o ambas

partes utilicen clausulas estandar, sujetas a lo
dispuesto en los Articulos 2.1.20 al 2.1.22.
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(2) Clausulas estandar son aquellas prepa-
radas con antelacion por una de las partes para su
uso general y repetido y que son utilizadas, de
hecho, sin negociacion con la otra parte.

COMENTARIO
1. Contratacidn con clausulas estandar

Este es el primero de cuatro articulos (Arts. 2.1.19 — 2.1.22) que
tratan de la situacion especial donde una o ambas partes utilizan
clausulas estandar.

2. Nocion de clausulas “estandar”

Por clausulas estandar se entienden aquellas disposiciones contrac-
tuales preparadas con antelacion por una de las partes para su uso genera-
lizado y repetido sin ser negociadas con la otra parte (paragrafo (2)). Lo
que es decisivo no es su presentacion formal (v.gr. si se incorporan a un
documento independiente o si forman parte del contrato mismo, utilizadas
en formularios impresos o simplemente incorporadas en archivos
electronicos, etc.), ni quién las ha elaborado (la parte misma, una asocia-
cién profesional o comercial, etc.), ni su extension (si consisten en un
conjunto de disposiciones que incluyen casi todos los aspectos pertinentes
del tipo de contrato del que se trate, o si solo se refiere a una o dos
disposiciones, por ejemplo, a la exclusion de responsabilidad y al arbi-
traje). Lo que si es decisivo es que hayan sido predispuestas para el uso
generalizado y repetido de una de las partes y sean usadas en el caso
concreto sin ser negociadas por la otra. Este Gltimo requisito se refiere
solamente a las clausulas estdndar que la otra parte debe aceptar como un
todo, por lo que no incluye a los otros términos del mismo contrato que
pueden negociarse.

3. Aplicabilidad de las reglas generales a la formacion del contrato

Las reglas generales sobre formacion del contrato suelen ser aplicables
independientemente de si una 0 ambas partes utilizan clausulas estandar
(paragrafo (1)). De lo que se sigue que las clausulas estandar propuestas
por una parte obligan a la otra parte solamente en caso de aceptacion, y
gue depende de las circunstancias del caso si es necesario que ambas
partes se refieren a las clausulas estandar expresamente o tacitamente. Por
lo tanto, las clausulas estandar incorporadas al contrato escrito obligan a
las partes por la simple firma del documento contractual entendido en su
conjunto, por lo menos siempre que dichas clausulas sean reproducidas en
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la parte superior de la firma y no, por ejemplo, si se encuentran al reverso
del documento. Por otro lado, si una parte desea utilizar clausulas estandar
incorporadas a otro documento o archivo electronico, deberan hacer una
referencia expresa al mismo. La incorporacion tacita de clausulas estandar
podréa ser aceptada Unicamente sobre la base de las practicas establecidas
entre las partes o usos a tal efecto. Véase el Art. 1.9.

Ejemplos

1. “A” desea celebrar un contrato de seguro con “B” para cubrir
los riesgos de responsabilidad por los accidentes sufridos en el
trabajo por los trabajadores de “A”. Las partes firman un formulario
contractual presentado por “B”, en el cual deben completarse los
espacios en blanco que se refieren, entre otros puntos, a la primay a
la cobertura maxima asegurada. En virtud de su firma, “A” queda
obligado no sélo por las clausulas que ha negociado personalmente
con “B”, sino también bajo las Condiciones Generales de
Contratacion de la Asociacién Nacional de Aseguradores, que se
encuentran impresas en el formulario.

2. “A” suele celebrar contratos con sus clientes en base a sus
propias clausulas estandar impresas en un documento independiente.
Al hacerle una oferta a “B,” un nuevo cliente, “A” omite hacer
referencia expresa a las clausulas estandar. “B” acepta la oferta. Las
clausulas estandar no se consideran incorporadas al contrato a menos
de que “A” pueda probar que “B” conocia o debia haber conocido la
intencion de “A” de celebrar el contrato Unicamente en base a sus
propias clausulas estandar (v.gr. probando que dichas clausulas
estandar eran regularmente adoptadas en operaciones previas).

3. “A” tiene el proposito de comprar granos en el mercado de
Londres. En un contrato que celebra con “B”, un corredor en dicho
mercado, no se hace ninguna referencia a las clausulas estandar que
normalmente regulan la actividad del corredor en los contratos
celebrados en dicho mercado. Sin embargo, las clausulas estandar se
consideran incorporadas al contrato porque su aplicacion a este tipo
de contratos equivalen a un uso comercial.

ARTICULO 2.1.20

(Clausulas sorpresivas)
(1) Una clausula estdndar no tiene eficacia
si es de tal caracter que la otra parte no hubiera

podido preverla razonablemente, salvo que dicha
parte la hubiera aceptado expresamente.
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(2) Para determinar si una clausula estan-
dar es de tal caracter, se tendrd en cuenta su
contenido, lenguaje y presentacion.

COMENTARIO

1. Invalidez de estipulaciones sorpresivas en las clausulas estandar

Aquella parte que acepta las clausulas estandar de la otra parte se
encuentra, en principio, obligada por dichas clausulas, independiente-
mente de si realmente conocia su contenido en detalle o entendia todas sus
implicaciones. Una excepcion importante a esta regla general establecida
en este articulo consiste en que no obstante la aceptacion de tales clausulas
en su conjunto, la parte adherente no queda obligada por aquellas
clausulas que por su contenido, terminologia o presentacion no podian ser
razonablemente previstas por dicha parte. El motivo de esta excepcion es
el de evitar que la parte que utiliza clausulas estandar adquiera una ventaja
injusta imponiendo clausulas furtivas que la otra parte dificilmente
aceptaria si fuera consciente de ellas. En cuanto a otros articulos de los
Principios que tienen el propdsito de proteger a una parte en virtud de su
debilidad econdmica o inexperiencia, véase los Arts. 3.10 y 4.6.

2. Estipulaciones “sorpresivas” en virtud de su contenido

Lo sorpresivo o inesperado de una clausula en particular incorporada a
clausulas estandar puede resultar, en primer lugar, del contenido mismo de
dicha clausula. Este seria el caso cuando una persona razonable de la
misma condicion que la parte adherente no hubiera podido esperar dicha
estipulacion dentro del tipo de clausulas estandar de que se trate. Para
determinar si una estipulacion es inusual, debe tomarse en cuenta, por un
lado, las estipulaciones regularmente utilizadas dentro del sector comercial
de que se trate y, por el otro lado, las negociaciones individuales entabla-
das entre las partes. Por ejemplo, para determinar si una estipulacion desti-
nada a excluir o limitar la responsabilidad contractual del proponente es o
no “sorpresiva”, y por lo tanto carecer de efectos en un supuesto deter-
minado, dependera de si este tipo de estipulaciones son comunes en el
ramo comercial de que se trate y si son coherentes con las negociaciones
mantenidas por las partes.
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Ejemplo

1. “A” un agente de viajes, ofrece planes de viajes con fines de
negocios. Las estipulaciones incorporadas en los anuncios dan la
impresién de que “A” actia como agente de viajes que asume total
responsabilidad por los diversos servicios comprendidos en el plan de
viaje. “B” reserva un tour en base a clausulas estandar de “A”. A pesar
de que “A” aceptd las clausulas en su conjunto, “A” no podria hacer
valer una clausula que expresa, con respecto a las comodidades de
hosteleria, que actda simplemente como mandatario del hotel y, por lo
tanto, no asume ninguna responsabilidad por dicho servicio.

3. Estipulaciones “sorpresivas” por su terminologia o presentacion

Otra de las razones para que una estipulacion contenida en clausulas
estandar resulte sorpresiva para la parte adherente puede ser la termino-
logia empleada para expresarla, que puede ser oscura, 0 la manera en que
se presenta tipograficamente, por ejemplo con caracteres muy pequefios.
Para determinar si este es el caso, debe tomarse en consideracién no tanto
la formulacion y presentacion comdnmente utilizada en este tipo de
clausulas estandar, sino sobre todo a la practica profesional y la expe-
riencia de aquellos que se encuentren en las mismas condiciones que la
parte adherente. Asi, una misma expresion puede resultar al mismo tiempo
obscura o clara, dependiendo de si la parte adherente pertenece a la misma
categoria profesional que aquella que utilizé las clausulas estandar.

La terminologia también es un factor que puede jugar un papel
importante en el contexto de las operaciones internacionales. Si las
clausulas estandar son redactadas en un idioma extranjero, cabe con-
templar que algunas de dichas clausulas, aungque en si mismas claras,
pueden resultar sorpresivas para la parte adherente, de quien no podria
razonablemente esperarse que aprecie todas sus implicaciones.

Ejemplos

2. “A” una compafiia aseguradora que opera en el pais “X”, es
una filial de “B”, una compafiia del pais “Y”. Las clausulas estandar
de “A” incluyen 50 clausulas impresas en caracter pequefio. Una de
dichas clausulas designa como ley aplicable a la ley del pais “Y”.
Dicha clausula carece de efectos a menos que haya sido impresa en
caracteres de mayor relieve o sea presentada de manera idénea para
atraer la atencion de la parte adherente, puesto que los clientes en el
pais X no podrian razonablemente esperar en las clausulas estandar
de una empresa que opera en su propio pais que una estipulacion
sujete el contrato a una ley extranjera.
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3. “A”,unvendedor de mercaderias que opera en Hamburgo, utiliza
para los contratos con sus clientes clausulas estandar que establecen,
entre otras disposiciones, lo siguiente: “Hamburg — Freundschaftliche
Arbitrage”. En el ambiente de negocios del lugar, se entiende que
dicha clausula significa que toda eventual controversia deberd
someterse a un arbitraje especial que se rige por normas procesales de
origen local. Esta clausula podria carecer de efectos en contratos con
clientes extranjeros, a pesar de la aceptacion de las clausulas estandar
en su conjunto, dado que no puede esperarse razonablemente que un
cliente extranjero entienda todas sus implicaciones indepen-
dientemente de si dicha clausula ha sido traducida a su propio idioma.

4. Aceptacion expresa de estipulaciones “sorpresivas”

El riesgo de que una parte sea tomada por sorpresa por ciertas
estipulaciones no se presenta si éstas han sido previamente aclaradas y
discutidas con la otra parte. Tampoco existe dicho riesgo si, en el caso
concreto, la parte que redactd dichas clausulas llama la atencion de la
parte adherente acerca de cierto punto y ésta lo acepta. Este articulo, por
lo tanto, expresa que una parte no podra valerse de lo “sorpresivo” de
una estipulacién cuando la ha aceptado expresamente.

ARTICULO 2.1.21

(Conflicto entre clausulas estandar
y no-estandar)

En caso de conflicto entre una clausula estan-
dar y una que no lo sea, prevalecera esta Gltima.

COMENTARIO

Por lo general, las clausulas estandar son preparadas con anticipacion
por una de las partes e incorporadas al contrato sin que su contenido sea
objeto de discusion entre las partes. Véase el Art. 2.1.19(2). Resulta
I6gico por lo tanto, que cuando las partes negocian especificamente
algunas disposiciones del contrato, tales disposiciones prevalezcan por
encima de aquellas clausulas estandar que disponen otra cosa, ya que es
mas probable que las primeras reflejen la intencion de las partes acerca
del punto en cuestidn.

Aquellas disposiciones que han sido negociadas individualmente
podrian aparecer en el mismo documento que las clausulas estandar, pero
también podrian encontrarse en otro documento. En el primer
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supuesto seria facil reconocerlas cuando se encuentren impresas de
manera diferente que las clausulas estandar. En el segundo supuesto puede
ser mas dificil distinguir entre clausulas estandar y las que no lo son, como
tampoco seria facil determinar su posicion precisa dentro de la jerarquia
de los diversos documentos. A este efecto, las partes suelen incluir una
disposicion en el contrato, en la que especifican expresamente los
documentos que forman parte del contrato y su valor relativo. Otros
problemas podrian surgir cuando las modificaciones a las clausulas
estandar han sido convenidas verbalmente, sin que las disposiciones en
conflicto incorporadas a las clausulas estandar hayan sido eliminadas, y
dichas clausulas incluyan una disposicion indicando el caréacter exclusivo
del documento firmado por las partes, o que todo afiadido o modificacién
al contenido de dichas clausulas debe hacerse por escrito. Para este tipo de
supuestos, véase los Arts. 2.1.17y 2.1.18.

ARTICULO 2.1.22
(Conflicto entre formularios)

Cuando ambas partes utilizan clausulas
estandar y llegan a un acuerdo excepto en lo que se
refiere a dichas clausulas, el contrato se entendera
perfeccionado sobre la base de los términos
acordados y de lo dispuesto en aquellas clausulas
estandar que sean sustancialmente comunes, a
menos que una de las partes claramente indique
con antelacion, o que con posterioridad y sin
demora injustificada informe a la contraparte, que
no desea quedar obligada por dicho contrato.

COMENTARIO

1. Partes que utilizan clusulas estandar que difieren entre si

Es bastante frecuente en las operaciones mercantiles, tanto cuando el
oferente formula su oferta como cuando el destinatario la acepta, que
cada uno se refiera a sus propias clausulas estandar. Ante la falta de
aceptacion expresa por parte del oferente, de las clausulas estandar que
ha incorporado el destinatario, cabe determinar si se ha perfeccionado
un contrato y, en caso afirmativo, cual de ambos conjuntos de clausulas
estandar es el que debe prevalecer.
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2. “Intercambio de formularios™ y las reglas generales sobre oferta
y aceptacion

Si las reglas generales sobre oferta y aceptacion fueran aplicadas, no
existiria contrato ya que la supuesta aceptacion del destinatario estaria
sujeta a la excepcion prevista en el Art. 2.1.11(2). En este caso, esta
supuesta aceptacion equivale a una contraoferta, o si las dos partes han
comenzado a cumplir sus obligaciones, sin refutarse mutuamente sus
clausulas estandar, podria considerarse que el contrato se ha perfec-
cionado conforme a las clausulas del que las envid por Ultima vez, o0 a
las que se hizo referencia por Gltima vez (el “Gltimo disparo”).

3. Ladoctrina del “knock-out™

La doctrina del “Oltimo disparo” puede resultar apropiada si las
partes claramente indican que la adopcion de sus clausulas estandar es
una condicién esencial para el perfeccionamiento del contrato. En
cambio si las partes, como es bastante frecuente en la practica, hacen
referencia a sus clausulas estandar de manera relativamente mecanica,
como cuando intercambian drdenes de pedido y acuses de recibo
impresos que incluyen sus respectivas clausulas estandar al reverso, sin
siquiera advertir el conflicto que existe entre dichas clausulas, no hay
razén para permitir que las partes posteriormente cuestionen la exis-
tencia del contrato, o, si han comenzado a cumplir sus obligaciones,
para permitir que insistan en la aplicacion de las clausulas que fueron
enviadas, o a las que se hizo referencia en ultimo lugar.

Es por esta razon que, no obstante las reglas generales sobre oferta y
aceptacion, este articulo expresa que si las partes llegan a un acuerdo
excepto con respecto a sus clausulas estandar, el contrato se considera
perfeccionado conforme a aquellos términos que han sido acordados y
conforme a cualquier clausula que sea sustancialmente comin para
ambas partes (doctrina “knock-out”)

Ejemplo

1.  “A” solicita una maquina a “B” indicando el modelo, precio y
demas condiciones de pago, asi como la fecha y lugar de entrega.
“A” utiliza un formulario con sus “Condiciones Generales de
Compra” impresas al reverso. “B” acepta enviandole un formulario
en el que acusa recibo del pedido, en cuyo reverso aparecen sus
propias “Condiciones Generales de Venta”. Posteriormente, “A”
intenta retirarse del negocio alegando que no se ha perfeccionado
ningln contrato, ya que no se llegado a un acuerdo acerca de las
clausulas estandar que deben aplicarse. Sin embargo, dado que las
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partes ya habian acordado sobre los términos esenciales del contrato,
el contrato se considera perfeccionado en base a dichos términos y
en base a las clausulas estandar que son sustancialmente comunes
para ambas partes.

Una parte siempre puede impedir la aplicacion de la doctrina “Knock
out” si lo indica claramente y con anticipacion, o si informa a la otra
parte con posterioridad y sin demora injustificada, que no desea quedar
obligada por un contrato que no se ha perfeccionado conforme a sus
propias clausulas estandar. No es posible anticipar de manera absoluta
qué debe considerarse en la préctica por indicar “claramente” que no
tiene el proposito de quedar obligada. Empero, generalmente no sera
suficiente incluir este tipo de clausula dentro de las mismas clausulas
estandar, puesto que lo que se necesita es una manifestacion especifica
de la parte a quien atafie su oferta o aceptacion.

Ejemplos

2. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1, con la diferencia
que “A” aduce que el contrato se perfeccion6 en base a sus propias
clausulas estandar, ya que ellas incluyen una disposicion que
expresa: “Toda desviacion en las clausulas estandar de la parte
aceptante carece de validez a menos sea confirmada por escrito por
nosotros”. El resultado es el mismo que en el ejemplo 1, ya que
simplemente por incluir este tipo de estipulacion en sus clausulas
estandar, “A” no indica con suficiente claridad su determinacién de
celebrar el contrato solamente bajo la condicion de que sea bajo sus
propias clausulas.

3. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1, con la diferencia
que las clausulas no-estandar de la oferta de “A” contienen una
disposicion en el sentido de que “A” tiene el propdsito de celebrar el
contrato Unicamente conforme a sus propias clausulas estandar. El
simple hecho de que “B” adjunte sus propias clausulas estandar a su
aceptacion no impide que el contrato se considere perfeccionado
conforme a las clausulas estandar proporcionadas por “A”.
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SECCION 2: APODERAMIENTO DE REPRESENTANTES

ARTIiCcULO 2.2.1
(Ambito de aplicacion de esta Seccion)

(1) Esta seccién regula la facultad de una
persona (“el representante”) para afectar las
relaciones juridicas de otra persona (“el repre-
sentado’) por o con respecto a un contrato con un
tercero, ya sea que el representante actle en su
nombre o en el del representado.

(2) Esta seccion solo regula las relaciones
entre el representado o el representante, por un
lado, y el tercero por el otro.

(3) Esta seccion no regula la facultad del
representante conferida por la ley ni la facultad
de un representante designado por una autoridad
publica o judicial.

COMENTARIO
1. Ambito de aplicacion de la seccion

La presente seccion regula el poder de un representante para afectar
las relaciones juridicas entre su representado y un tercero. En otras
palabras, se trata de regular Unicamente las llamadas “relaciones
externas” entre el representado o representante por una parte, y el
tercero por otra, sin ocuparse de las Ilamadas “relaciones internas” entre
representado y representante. Aquellas disposiciones que se refieren a
cuestiones que vinculan tanto las relaciones internas como externas
(véase, v.gr., los Arts. 2.2.2 y 2.2.10 sobre la constitucion y terminacion
del poder del representante, el Art. 2.2.7 sobre el conflicto de intereses y
el Art. 2.2.8 sobre la substitucion del representante), abordan dichos
temas con el Unico objetivo de regular sus efectos con relacién a
terceros.

Los derechos y las obligaciones entre represente y representado se
regulan por el contrato y el derecho aplicable, el cual puede incorporar
reglas imperativas destinadas a proteger al representante en aquellos
tipos especificos de representacion que se conocen como “agencia
comercial”.
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2. Poder para celebrar un contrato

La presente seccion trata Unicamente de los representantes que tienen
poder para celebrar los contratos a nombre de su representado, por lo
gue quedan fuera de esta seccion: los intermediarios cuya tarea sea
simplemente la de presentar a dos partes con el fin de que entre ellas
celebren el contrato (v.gr., agentes inmobiliarios) o de promover
contratos en nombre de un representado, pero sin tener el poder de
celebrarlos (como pudiera ser el caso de algunos agentes comerciales).

Por otra parte, la frase “la facultad [...] para afectar las relaciones
juridicas del [...] representado por o con respecto a un contrato con un
tercero” utilizada en el pardgrafo (1) se debe entender en un sentido
amplio con el fin de incluir todos los actos celebrados por el
representante que estén relacionados con la perfeccion o cumplimiento
del contrato, incluyendo las notificaciones que dirija a terceros o reciba
de ellos.

3. Resulta irrelevante que el representante actle en su propio
nombre o en nombre del representado

Contrariamente a lo que sucede en numerosos sistemas juridicos, la
presente seccidbn no distingue entre “representacién directa” y
“representacion indirecta” dependiendo de si el representante actua en
nombre del representado o en su propio nombre. En lo que respecta a la
representacion que se haya dado a conocer o no a la otra parte en el
contrato (“disclosed” o ““undisclosed’), véase los Arts. 2.2.3y 2.2.4.

4. Naturaleza voluntaria de la relacion de representacion

Esta seccion se aplica solamente a los casos en que la relacién de
representacion sea voluntaria. Quedan por fuera del ambito de
aplicacién de la presente seccion aquellos casos para los cuales la ley
confiere poder al representante (v.gr., en materia de derecho familiar,
propiedad matrimonial y sucesiones), o el poder resultara de una
autorizacién de un tribunal judicial (por ejemplo el poder para actuar
por un incapaz).

5. Los representantes de sociedades

Los poderes de representacion de los drganos, gerentes o socios de
una sociedad o de otro ente juridico, con o sin personeria juridica, se
regulan habitualmente por reglas especiales, algunas de ellas de caracter
imperativo que, en virtud de su objeto especifico necesariamente
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prevalecen sobre las reglas de caracter general respecto al poder de los
representantes como se establece en esta seccion. Asi, por ejemplo, si en
virtud de reglas especiales que regulan los poderes de los gerentes o de
los 6rganos de una sociedad, esta sociedad no puede invocar una
limitacion de tales poderes frente a terceros, esta empresa no se podra
valer de lo establecido en el Art. 2.2.5(1) para pretender, por no contar
con el poder respectivo, que no le obligan los actos de sus 6rganos o de
sus gerentes.

Por otra parte, y siempre que las reglas generales establecidas en esta
seccién no entren en conflicto con las reglas especiales antes
mencionadas sobre el poder de los érganos, gerentes o socios, tales
reglas generales podran ser aplicadas en lugar de las reglas especiales.
Asi, por ejemplo, un tercero que intente demostrar que el contrato
celebrado con un gerente de la sociedad vincula a la sociedad, podra
invocar ya sea las reglas especiales relativas al poder de los 6rganos o
gerentes de dicha empresa o, si fuera el caso, las reglas generales
relativas al poder aparente previstas en el Art. 2.2.5(2).

Ejemplos

1.  “A”, director general de la sociedad ruritaniense “B”, goza
conforme a los estatutos de la sociedad de poder para llevar a cabo
todas las operaciones relativas al manejo de todos los dias de los
negocios de la sociedad. “A” celebra un contrato con el tercero “C”
gue claramente no es el objeto de los negocios a los que se dedica por
lo general la sociedad “B”. En virtud del Art. 35A de la ley
ruritaniense en materia de sociedades, “[e]n beneficio de una persona
gue conduce negocios con una sociedad de buena fe, el poder del
Consejo de Administracion para vincular a la sociedad, o para otorgar
a otros tales poderes, se considerara ilimitado en virtud del Estatuto de
la sociedad” y “[...] una persona no sera considerada que ha actuado
de mala fe solamente porque haya actuado a sabiendas de que el acto
estaba fuera de las facultades de los administradores en virtud de los
estatutos de la sociedad” [...]. “B” se encuentra vinculado por el
contrato entre “A” y “C”, aln cuando “C” supiera o debiera haber
sabido de los limites al poder de “A”. “B” no podrad hacer valer lo
previsto en el paragrafo (1) del Art. 2.2.5 a fin de argumentar lo
contrario.

2. “A” director general de la sociedad ruritaniense “B”, ha
recibido por parte del Consejo de Administracién de dicha sociedad
el poder para llevar a cabo todas las operaciones relativas a la
conduccién normal de los negocios de la sociedad, con excepcion de
la contratacion y terminacion de la relacién laboral con los
empleados. “A” contrata a “C” para la posicion de contador en la
sucursal de “B” en un pais extranjero “X”. “B” se opone a quedar
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obligado por los actos de “A” ya que éste no tenia poder para
contratar empleados. “C” puede hacer valer frente a “B” el Art. 35A
de la ley de Sociedades de Ruritania. Igualmente, “C”, que es un
ciudadano extranjero en “X”, y que podria no estar familiarizado con
la disposicion especial de la ley ruritaniense en materia de
sociedades, puede hacer valer la regla general sobre los poderes
aparentes prevista en el Art. 2.2.5(2) y pretender que, dada la
posicion de “A” como director general de “B”, era razonable que
“C” creyera que “A” tenia poder para contratar personal.

ARTICULO 2.2.2
(Constitucién y alcance de la facultad del representante)

(1) EIl otorgamiento de facultades por el
representado al representante puede ser expreso o
tacito.

(2) El representante tiene facultad para
realizar todos los actos necesarios, segun las
circunstancias, para lograr los objetivos por los
gue el apoderamiento fue conferido.

COMENTARIO
1. Facultades expresas o tacitas del poder

El paragrafo (1) establece claramente que las facultades otorgadas en
el poder de representacién no requiere que se satisfagan requisitos
formales particulares y que el poder puede ser expreso o tacito.

El caso mas habitual donde se otorga un poder expreso es el
mandato, pero el representado puede también conferir el poder para ser
representado mediante una declaracion oral o una comunicacion escrita,
0 en el caso de una sociedad, por una resolucién del consejo de
administracion. El otorgamiento por escrito de un poder expreso goza de
la ventaja de constituir una prueba clara de su existencia y del alcance
del poder de representaciéon para todas las partes interesadas
(representado, representante y terceros).

Un poder tacito o implicito existe siempre que la intencion del
representado de conferir un poder al representante pueda ser inferida del
comportamiento del representado (por ejemplo, la atribuciéon de
representacion para una particular tarea) o de otras circunstancias del
mismo tipo (por ejemplo, los términos de la autorizacion expresa, una
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manera de actuar particular entre las dos partes 0 un uso comercial
general).

Ejemplo

1. “B” nombra a “A” como administrador de un inmueble de “B.”
“A” tiene el poder implicito de celebrar contratos de arrendamiento de
corto plazo relativos a cada uno de los departamentos del edificio.

2. Alcance del poder

Cuanto mas amplio sea el mandato conferido al representante, mas
amplio serd4 el alcance del poder otorgado. Asi, el pardgrafo (2)
establece claramente que el poder del representante no se limita a lo
expresamente dispuesto, sino que se entiende otorgado para llevar a
cabo todos los actos necesarios para el cumplimiento de la mision para
la cual se otorgd dicho poder, tomando en cuenta las circunstancias, a
menos que expresamente se hubiere limitado los alcances del poder
cuando éste fue otorgado.

Ejemplo

2. El propietario “B” consigna al capitan de la nave “A” un
cargamento para ser transportado en 10 dias al pais “X”. Transcurridos
tres dias de los diez, el navio sufre dafios y debe detenerse en el puerto
mas cercano para su reparacion. “A” cuenta con un poder implicito
para descargar la mercaderia y entregarla a otro capitan para que la
mercaderia pueda llegar a destino en otro navio.

ARTICULO 2.2.3
(Representacion aparente)

(1) Cuando un representante actda en el
ambito de su representacion y el tercero sabia o
debiera haber sabido que el representante estaba
actuando como tal, los actos del representante
afectan directamente las relaciones juridicas entre
el representado y el tercero, sin generar relacién
juridica alguna entre el representante y el tercero.

80



Apoderamiento de representantes Art.2.23

(2) Sin embargo, los actos del repre-
sentante solo afectan las relaciones entre el
representante y el tercero, cuando con el consen-
timiento del representado, el representante asume
la posicion de parte contratante.

COMENTARIO
1. Representacion “aparente”

Por lo que se refiere a los efectos de los actos del representante, la
presente seccion distingue dos hipétesis diferentes: en la primera, el
representante actla por cuenta del representado dentro de los limites de
su poder y los terceros saben, o deberian saber, que el representante
actda en tal calidad. En la segunda, el representante actda por cuenta del
representado dentro de sus facultades, pero los terceros no saben, ni
podrian saber, que el representante actla en tal calidad. La primera
hipotesis, que es la mas normal, sera denominada representacion
divulgada o “aparente” (disclosed agency), y es de la que trata este
articulo.

2. Los actos del representante vinculan directamente al represen-
tado y a los terceros

En el caso de representacion “aparente”, la regla es que los actos del
representante afectan directamente la esfera juridica del representado
frente a los terceros (pardgrafo (1)). Asi, un contrato celebrado por el
representante vincula directamente al representado con los terceros. De
la misma manera, toda comunicacion de intencion hecha por el
representante a terceros o recibida de ellos, afecta la situacion juridica
del representado como si este Gltimo la hubiera hecho o recibido.

Ejemplos

1. “A”, responsable de ventas de un fabricante de ordenadores
“B”, acepta el pedido efectuado por la Universidad “C” para la
compra de cierto nimero de ordenadores. El contrato de venta
vincula directamente a “B” y “C,” por lo que “B” y no “A” es quien
se encuentra obligado a entregar las mercaderias a “C” y quien tiene
derecho al pago de “C”.

2. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1, con la diferencia
que uno de los ordenadores entregados fue entregado con defectos.
La notificacion de dichos defectos que “C” realice a “A” vincula
directamente a “B”.
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3. No es necesario actuar en nombre del representado

Para el establecimiento de una relacion directa entre el representado
y el tercero es suficiente que el representante actie dentro del &mbito de
su poder y que los terceros sepan o debieran haber sabido que este
altimo actla en representacion de otra persona. En cambio, por lo
general el representante no necesariamente debe actuar en nombre del
representado. Véase también el Art. 2.2.1(1).

En la practica, sin embargo, pueden existir casos donde sea en
beneficio del propio representante indicar expresamente la identidad de la
persona a nombre de quien actla. Asi, cada vez que el contrato exija la
firma de las partes, se aconseja que el representante no firme simplemente
en su hombre, sino que afiada un texto tal como “por representacion de” (y
se afada el nombre del representado) con el fin de que no se le considere
personalmente responsable del cumplimiento del contrato.

Ejemplos

3. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1. En el contrato de
venta, “B” queda vinculado con “C” y resulta irrelevante si “A”,
cuando aceptd por teléfono el pedido de “C”, manifestd expresa-
mente que actuaba en nombre de “B”.

4.  El centro de investigacion “C” establece contacto con un espe-
cialista en informatica, “A”, con miras a crear un programa de
informatica para una base de datos de jurisprudencia en temas de
derecho internacional. “A”, cuando firma el contrato en su calidad
de empleado de la Sociedad informatica “B”, debe mencionar
expresamente que actlla en nombre de “B”. Si “A” firma el contrato
sin mencionar a “B”, “C” puede considerar personalmente
responsable a “A” en virtud del contrato.

4. El representante como parte en el contrato

Un representante, aunque actle abiertamente a nombre de un
representado, puede excepcionalmente llegar a ser parte del contrato con
el tercero (paragrafo (2)). Este es el caso, en particular, cuando un
representado que desea permanecer en el anonimato, instruye a su
representante para actuar en calidad de lo que se suele llamar
“comisionista”, es decir, para negociar con terceros en su propio nombre
sin establecer ninguna relacion directa entre el representado y los terceros.
Este es también el caso cuando los terceros dejan claro que no pretenden
contratar con alguien diverso del representante y éste, con el
consentimiento del representado, acepta que solamente él, y no el
representado, quedara vinculado por el contrato. En ambos casos se
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concluird de los términos del acuerdo entre representante y representado
que, una vez que el representante haya adquirido los derechos en virtud de
contrato celebrado con el tercero, éstos seran cedidos al representado.

Totalmente diferente seria el caso cuando el representante intervenga
y, en violacion del acuerdo con el representado, decida celebrar el
contrato con el tercero. Al actuar de esta manera, el representante no
actuaria en calidad de representante y por lo tanto a esta situacion no se
aplicaria la presente seccion.

Ejemplos

5. El comerciante “B”, que espera un importante aumento en el
precio del trigo, decide comprar una gran cantidad. ”B”, deseando
permanecer en el anonimato, encomienda a “A” la compra. Aun
cuando el proveedor “C” sepa que “A” estd comprando en represen-
tacion de su representado, el contrato de compraventa vincula a “A”
y “C”, y no afecta la situacidn juridica de “B”.

6. “A”, actuando en nombre de un vendedor extranjero “B”, hace
un pedido a “C” para comprar ciertas mercaderias. Dado que “C”, no
conociendo a “B”, insiste en que “A” confirme la orden de “B”, “A”
acepta ser responsable él mismo frente a “C”. Aun cuando “C” sabia
gue “A” estaba comprando las mercaderias en representacion de
“B”, el contrato de compraventa vincula a “A” y “C” y no afecta
directamente la situacion juridica de “B”.

7. El comerciante “B” instruye a su representante “A” para que
adquiera en su nombre una cierta cantidad de petréleo. Cuando “A”
estd a punto de celebrar el contrato con el proveedor “C”, se anuncia
que los paises productores de petrdleo pretenden reducir substancial-
mente la produccion. “A” en espera del aumento del precio del
petroleo, decide comprar el petréleo a su propio nombre y celebrar
directamente con “C” el contrato. Al actuar de esta manera, “A” ha
dejado de ser representante de su representado y las consecuencias
de sus actos no se encuentras reguladas por la presente seccion.

ARTICULO 2.2.4
(Representacidon oculta)

(1) Cuando un representante actta en el
ambito de su representacién y el tercero no sabia
ni debiera haber sabido que el representante
estaba actuando como tal, los actos del represen-
tante afectan solamente las relaciones entre el
representante y el tercero.
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(2) Sin embargo, cuando tal representante,
al contratar con un tercero por cuenta de una
empresa, se comporta como duefio de ella, el
tercero, al descubrir la identidad del verdadero
titular de la misma, podra ejercitar también
contra este ultimo los acciones que tenga en
contra del representante.

COMENTARIO
1. Representacion “oculta”

El presente articulo trata de lo que podria llamarse representacion no
divulgada u “oculta”, es decir, la situacién en que un representante actlia
dentro del limite de sus poderes en nombre de un representante pero los
terceros no sabian ni debieran haber sabido que el representante actuaba
con tal calidad.

2. Los actos del representante solo vinculan directamente al
representante y los terceros

El paragrafo (1) establece que en caso de una representacion “oculta”
los actos efectuados por el representante solo vinculan a éste con el
tercero y no directamente al representado con el tercero.

Ejemplo

1. El comerciante en arte “A” compra una pintura del artista “C”.
Al celebrar el contrato, “A” no revela el hecho de que esta actuando
en representacion del cliente “B” y “C” no tiene razon alguna para
creer que “A” no esté actuando en nombre propio. El contrato
vincula a “A” y “C” Unicamente, y no da lugar a ninguna relacién
directa entre el cliente “B” y el artista “C”.

3. El derecho del tercero para actuar en contra del representado

No obstante la regla establecida en el paragrafo (1), los terceros
pueden excepcionalmente tener un derecho de accidén directa en contra
del representado. Mas precisamente, conforme al paragrafo (2), si el
tercero creia que trataba con el propietario de un negocio, cuando en
realidad estaba tratando con el representante del duefio, dicho tercero
puede, al descubrir al real propietario, ejercitar también contra él los
derechos que tenga contra el representante.
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Ejemplo

2. El fabricante “A”, después de transferir sus activos a una
sociedad "X, recientemente constituida, continta celebrando
contratos en su propio nombre y sin divulgar al proveedor “B” que
de hecho estd actuando solamente como director general de la
sociedad “X”. Cuando “B” descubre la existencia de “X”, “B” tiene
derecho de actuar también en contra de la sociedad.

ARTICULO 2.2.5
(Representante actuando sin poder o excediéndolo)

(1) Cuando un representante actla sin
poder o lo excede, sus actos no afectan las relaciones
juridicas entre el representado vy el tercero.

(2) Sin embargo, cuando el representado
genera en el tercero la conviccion razonable que
el representante tiene facultad para actuar por
cuenta del representado y que el representante
estd actuando en el &mbito de ese poder, el
representado no puede invocar contra el tercero
la falta de poder del representante.

COMENTARIO
1. Ausencia de poder

El paréagrafo (1) precisa que cuando un representante actue sin poder,
sus actos no vincularan al representado frente al tercero. Lo mismo vale
cuando el representante ha recibido un poder limitado, y actla
excediéndolo.

Por lo que respecta a la responsabilidad de un falso agente frente a
terceros, véase el Art. 2.2.6.

Ejemplo

1. “B” autoriza a “A” para adquirir en su nombre una cantidad
precisa de cereales pero dentro de un determinado precio. “A”
celebra un contrato con el vendedor “C” por una cantidad mayor de
granos y a un precio mayor que el autorizado por “B”. En razén de
la falta de poder de “A”, el contrato entre “A” y “C” no vincula a
“B” ni se puede hacer efectivo entre “A” y "C”.
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2. Representacion aparente

Existen dos hipotesis en que el representante, aunque actle sin contar
con poderes o excediéndose en los otorgados, puede vincular al
representado frente al tercero.

El primer supuesto seria el del representado que ratifique el acto del
representante. Ver. Art. 2.2.9.

El segundo supuesto seria el del llamado “poder aparente” y de él se
trata en el paragrafo (2) del presente articulo. De acuerdo con esta
disposicion, el representado cuya conducta conduzca a que el tercero
razonablemente crea que el representante tiene poder para actuar en su
representacion, no podra invocar posteriormente frente al tercero la falta
de poder del representante y por lo tanto se encontrara vinculado por los
actos de este ultimo.

La representacién aparente, que constituye una aplicacion del
principio general de buena fe (ver el Art. 1.7) y de la prohibicion del
comportamiento contradictorio (ver Art. 1.8) es particularmente impor-
tante cuando el representado no es una persona fisica sino un ente
colectivo. Al tratarse de una sociedad o de cualquier otra persona
juridica, un tercero puede tener dificultad para determinar si las personas
gue acttan en la organizacién tienen poder real para actuar, de manera
que podria preferir, cuando sea posible, confiar en el poder aparente. En
estos casos, el tercero solo tiene que demostrar que era razonable para él
creer que la persona que pretendia representar a la organizacion tenia
poder para ello, y que esta creencia razonable se forjé en razon del
comportamiento de quienes realmente contaban con los poderes para
representar a la organizacion (consejo de administracion, directores,
socios, etc.). La cuestion de saber si esta creencia era razonable o no
para el tercero dependera de las circunstancias del caso (el lugar dentro
de la jerarquia de la organizacion que tenia la persona que hizo la
aparente representacion, el tipo de operacién, el consentimiento de los
directores de la organizacion en el pasado, etc.).

Ejemplos

2. “A”, director de una de las filiales de la sociedad “B”, no
contando con los poderes respectivos, celebra con la sociedad “C”,
especialista en construcciones, un contrato para la decoracién de las
instalaciones de la filial. En virtud del hecho de que un director de
una filial normalmente cuenta con poderes para celebrar tales
contratos, “B” se encuentra vinculado con el contrato con “C” ya
que era razonable que “C” creyera que “A” contaba con poder real
para celebrar tal contrato.
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3. “A”, Director de Finanzas de la sociedad “B”, aunque no
contaba con poder para ello pero si con la aprobacién del consejo de
administracion, celebr6, en nombre de “B”, numerosas operaciones
financieras con el banco “C”. Con ocasion de una nueva operacion
que resulta ser desventajosa para “B”, EI Consejo de Administracion
de “B” presenta la objecion a “C” de que “A” no contaba con poder
para llevar a cabo tal operacion. “C” puede rechazar esta objecién
invocando que “B” se encuentra ligado por los actos de “A” en
virtud del poder aparente para celebrar operaciones financieras en
nombre y representacion de “B”.

ARTICULO 2.2.6

(Responsabilidad del representante
sin poder o excediéndolo)

(1) Un representante que actda sin poder o
excediéndolo es responsable, a falta de ratifica-
cion por el representado, de la indemnizacién que
coloque al tercero en la misma situacion en que se
hubiera encontrado si el representante hubiera
actuado con poder y sin excederlo.

(2) Sin embargo, el representante no es
responsable si el tercero sabia o debiera haber
sabido que el representante no tenia poder o
estaba excediéndolo.

COMENTARIO
1. Responsabilidad del falso representante

Es generalmente reconocido que un representante que actla sin
poder o se excede en sus facultades, en ausencia de la ratificacion por el
representado, es responsable por los dafios y perjuicios que se causen a
terceros. El paragrafo (1), al establecer que el falso representante sera
responsable de los dafios y perjuicios que se originen a terceros y que tal
compensacion deberd ser tal que coloque al tercero en la misma posicién
que si el representante hubiera actuado con poder, deja en claro que la
responsabilidad del falso representante no se limita al llamado “interés de
confianza” o “interés negativo”, sino que se extiende a lo que se conoce
como “expectativa” o “interés positivo”. En otras palabras, el tercero
puede recuperar la ganancia que hubiera obtenido si el contrato celebrado
con el falso representante hubiera sido vélido.
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2. Conocimiento por parte del tercero de la falta de poderes del
representante

Ejemplo

1. “A”, sin estar autorizado por “B”, celebra con “C” un contrato
para la venta de un cargamento de petrdleo propiedad de “B”. “B”
no ratifica el contrato, “C” puede recuperar de “A” la diferencia

entre el precio del contrato y el precio corriente de mercado.

El falso representante es responsable frente al tercero sélo en la
medida que el tercero, al celebrar el contrato con el falso representante,
no sabia o debiera haber sabido que este Gltimo estaba actuando sin

poderes o excediéndose en sus facultades.
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Ejemplo

2. “A”, un joven empleado de la sociedad “B”, sin contar con el
poder de vincular a la sociedad “B”, celebra un contrato con la
sociedad de construccién “C” para redecorar las instalaciones de
“B”. “B” rehusa a ratificar el contrato. Sin embargo, “C” no puede
exigir el pago de dafios y perjuicios a “A” ya que “C” deberia haber
sabido que un empleado del rango de “A” habitualmente no cuenta

con poderes para celebrar este tipo de contratos.

ARTICULO 2.2.7
(Conflicto de intereses)

(1) Si un contrato celebrado por un
representante lo involucra en un conflicto de
intereses con el representado, del que el tercero
sabia o debiera haber sabido, el representado
puede anular el contrato. El derecho a la anulacion
se somete a los Articulos 3.12y 3.14 a 3.17.

(2) Sin embargo, el representado no puede
anular el contrato

(a) si ha consentido que el representante se
involucre en el conflicto de intereses, o lo sabia o
debiera haberlo sabido; o

(b) si el representante ha revelado el
conflicto de intereses al representado y éste nada
ha objetado en un plazo razonable.
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COMENTARIO
1. Conflicto de intereses entre el representante y representado

Es inherente a la relacion de representacion que el representante
gjecute su mandato en interés de su representado y no en el propio o en
el de alguna otra persona si entra en conflicto con los intereses del
representado.

Los casos més frecuentes de potenciales conflictos de intereses son
aquellos donde el representante actlia para dos representados y aquellos
en que el representante celebra el contrato con si mismo o con una
sociedad donde él tenga un interés. Sin embargo, en la practica, aun en
esos casos, el conflicto de intereses puede no existir. Por ejemplo, que el
representante actle para dos representados puede ser conforme a los
usos en un sector de comercio relevante o el representado pudiera
haberle otorgado al representante un mandato tan especial y limitado
que no le deje margen de discrecionalidad.

2. El conflicto de intereses como motivo para anular el contrato

El paréagrafo (1) del presente articulo establece la regla que un contrato
celebrado por un representante que actda en situaciones de real conflicto
de intereses puede ser anulado por el representado, a condicién de que el
tercero haya tenido conocimiento o hubiera debido tener conocimiento del
conflicto de intereses.

El requisito del conocimiento efectivo o presunto del tercero mira a
proteger los intereses del tercero inocente en preservar el contrato. Este
requisito obviamente no es pertinente para los casos en que el represen-
tante celebre el contrato consigo mismo y por lo tanto sea al mismo
tiempo representante y tercero.

Ejemplos

1.  El cliente extranjero “B” solicita al notario “A” que compre en
su nombre un apartamento en la ciudad de “A”. “A” compra el
apartamento que el cliente “C” le ha pedido que venda en su nombre.
“B” puede anular el contrato si puede probar que “C” sabia o deberia
haber sabido que “A” se encontraba en un conflicto de intereses. De
la misma manera “C puede anular el contrato si puede probar que
“B” sabia o deberia haber sabido de que “A” se encontraba en un
conflicto de intereses.

2. El comerciante minorista “B” solicita al agente de ventas “A”
que le compre ciertas mercaderias de la compafiia “C” en la que “A”
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es el accionista mayoritario. “B” puede anular el contrato si puede
probar que “C” sabia o deberia haber sabido el conflicto de intereses
de “A”.

3. El cliente “B” instruye al banco “A” para comprar en su
representacion mil acciones de la compafiia “X™ al precio de cierre
del dia M en la bolsa de valores de la ciudad “Y”. Aun cuando “A”
venda a “B” las acciones solicitadas de su propio portafolio, no
existird conflicto de intereses porque el mandato de “B” no le
permite a “A” ningn margen de maniobra.

4. “A”, presidente y director general de la sociedad “B”, tiene
poder para nombrar al abogado de la compafiia en caso de entablarse
un juicio por o en contra de “B”. “A” se nombra a si mismo como
abogado de “B”. “B” puede anular el contrato.

3. Procedimiento de anulacion

Respecto al procedimiento de anulacion se aplican las disposiciones
de los Arts. 3.12 (Confirmacién), 3.14 (Notificacion de anulacion), 3.15
(Plazos), 3.16 (Anulacion parcial) y 3.17 (Efectos retroactivos).

4. Se excluye la anulacion

Conforme al paragrafo (2), el representado pierde el derecho de
anular el contrato si ha consentido que el representante actlle en una
situacion de conflicto de intereses, 0 si por alguna razon sabia o deberia
haber sabido que el representante lo haria. ElI derecho de anular se
excluye de la misma manera si el representado hubiera sido informado
por el representante del contrato que se celebrd en una situacion de
conflicto de intereses y no presento objecion.

Ejemplo

5. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1, la diferencia esta
en que antes de celebrar el contrato “A” inform¢6 debidamente a “B”
gue también estaba actuando como representante de “C”. Si “B” no
presentd objecién, pierde el derecho a anular el contrato. De la
misma manera, si “A” informa debidamente a “C” que esta actuando
también como representante de “B” y “C” no presenta objecién, “C”
pierde el derecho a anular el contrato.

5. Cuestiones que no son cubiertas por el presente articulo

De conformidad con el objeto de la presente seccién como se indica
en el Art. 2.2.1, el presente articulo trata solamente del impacto en las
relaciones externas del conflicto de intereses por la intervencion del
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representante. Cuestiones tales como la responsabilidad del represen-
tante frente al representado de revelarle la informacion, y el derecho del
representado a exigir el pago de dafios y perjuicios al representante
pueden ser abordados sobre la base de otras disposiciones de los
presentes Principios (véase los Arts. 1.7, 3.18, 7.4.1 et seq.) o se
encuentran regulados por el derecho aplicable a la relacion interna entre
el representado v el representante.

ARTICULO 2.2.8
(Sub-representacion)

Un representante tiene la facultad implicita
para designar un sub-representante a fin de
realizar actos que no cabe razonablemente
esperar que el representante realice personal-
mente. Las disposiciones de esta seccion se aplican
a la sub-representacion.

COMENTARIO
1. Papel del sustituto del representante

Al llevar a cabo el mandato conferido por el representado, el
representante puede estimar no s6lo oportuno, sino necesario, utilizar
los servicios de otras personas. Este es el caso, por ejemplo, cuando
ciertas tareas deben llevarse a cabo en un lugar distinto al del estable-
cimiento del representante o si para lograr una ejecucion mas eficiente
del mandato se requiere una distribucion del trabajo.

2. Poder implicito para designar representantes sustitutos

La cuestién de saber si el representante estd o no autorizado a
designar uno 0 mas representantes sustitutos depende de los términos
del poder que se le otorgd. Asi, el representado puede excluir expresa-
mente la designacion de representantes sustitutos o someterla a la
condicién de su previa autorizacién. Si no se dice nada respecto a la
posibilidad de designar representantes sustitutos y si los términos del
poder otorgado no resultan incompatibles con tal posibilidad, el repre-
sentante tiene el derecho, en virtud del presente articulo, de designar
representantes sustitutos. La sola limitacion es que el representante no
puede encomendar al o los representantes sustitutos tareas que se
entiendan que razonablemente debieran ser ejecutadas por el

91



Art.2.2.9 Principios UNIDROIT

representante mismo. Es el caso en particular de actos que requieran la
experiencia personal del representante.

Ejemplos

1. El museo chino “B” instruye a un comerciante en arte situado
en Londres “A” para que compre una pieza particular de ceramica
griega que se vendera en una subasta pablica en Alemania. “A” tiene
el poder implicito de nombrar a un representante sustituto “S” para
que compre tal pieza de ceramica en la subasta de Alemania y se la
mande a “B”.

2. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1, la diferencia esta
en que “B” no precisa una pieza en particular de cerdmica griega a
ser adquirida en la subasta de Alemania y confia en la experiencia de
“A” para elegir la mas adecuada durante la subasta. Se espera que
“A” lleve a cabo la compra él mismo, pero tan pronto como la haya
comprado puede encomendar al representante sustituto “S” que se la
mande a “B”.

3. Efecto de los actos efectuados por el representante sustituto

El presente articulo establece expresamente que las reglas de la
presente seccion se aplican a la representacion por substitucién. En otras
palabras, los actos llevados a cabo por un representante sustituto
designado legitimamente por un representante vinculan al representado
y a los terceros el uno frente al otro, a condicion de que estos actos sean
cumplidos dentro de los limites del poder del representante y del poder
conferido al representante sustituto por el representante que puede ser
maés limitado.

Ejemplo

3. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 1. La compra de la
pieza de ceramica griega por “S” vincula directamente a “B” si se
actud dentro de las facultades del poder otorgado a “A” y del poder
que “A” le haya otorgado a “S”.

ARTICULO 2.2.9
(Ratificacion)

(1) Un acto por un representante que actla
sin poder o excediéndolo puede ser ratificado por el
representado. Con la ratificacion el acto produce
iguales efectos que si hubiese sido realizado desde
un comienzo con apoderamiento.
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(2) El tercero puede, mediante notificacién
al representado, otorgarle un plazo razonable para
la ratificacion. Si el representado no ratifica el acto
en ese plazo, no podré hacerlo después.

(3) Si, al momento de actuar el represen-
tante, el tercero no sabia ni debiera haber sabido
la falta de apoderamiento, éste puede, en cualquier
momento previo a la ratificacion, notificarle al
representado su rechazo a quedar vinculado por
una ratificacion.

COMENTARIO
1. Nocidén de ratificacion

El presente articulo establece el principio generalmente aceptado
segun el cual el acto que no tendria efectos frente al representado porque
fue realizado por quien no tenia poder, o por quien se excedi6 en sus
facultades, puede ser vinculante para el representado si éste lo ratifica
posteriormente. La autorizacion ulterior se conoce con el nombre de
“ratificacion”.

Asi como la autorizacion original, la ratificacion no esta sujeta a
particulares requisitos de forma. Como es una manifestacion unilateral de
voluntad, puede ser expresa o implicita a raiz de declaraciones o conducta.
Aunque la ratificacion se comunique habitualmente al representante o al
tercero, 0 a ambos, no se requiere que sea comunicada a alguien en
particular, siempre que se manifieste en alguna manera y pueda probarse.

Ejemplo

El representante “A” compra en nombre del representado “B”
mercaderias de un tercero “C” a un precio mas alto que el que “A”
se encuentra autorizado a pagar. Al recibir la factura de “C”, “B” no
la objeta y la paga mediante transferencia bancaria. El pago
constituye ratificacion del acto de “A” aun si “B” no declara
expresamente su intencion de ratificar ni informa a “A” y “C” del
pago y s6lo subsecuentemente “C” es informado del pago por su
banco.

2. Efectos de la ratificacion

Una vez ratificado, el acto del representante produce los mismos
efectos que si se hubiera llevado a cabo contando con un poder desde el
comienzo (pardgrafo (1)). Se sigue que el tercero puede rehusar la
ratificaciéon parcial de los actos del representante por parte del represen-
tado, porque seria equiparable a la propuesta del representado de
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modificar el contrato que el tercero concluyd con el representante. Por otra
parte, la ratificacion no puede ser revocada una vez efectuada y dada a
conocer al tercero. De otra manera, el representado estaria en posicion de
retirarse unilateralmente del contrato celebrado con el tercero.

3. Momento de la ratificacion

El representado puede, en principio, ratificar en todo momento. La
razon es que normalmente el tercero no sabe que estaba contratando con
un representante que no tenia poder o que se estaba excediendo en sus
facultades. Sin embargo, aun cuando el tercero se diera cuenta desde el
principio, 0 méas adelante, que el representante era un falso represen-
tante, el tercero tendria un interés legitimo en no quedarse con la duda
indefinidamente sobre la suerte del contrato celebrado con el falso
representante. Asi, el pardgrafo (2) otorga al tercero el derecho de
determinar un plazo razonable dentro del cual el representado debe
ratificar si asi fuera su intencién. Sobra decir que en caso de que exista
ratificacion ésta debe ser notificada al tercero.

4. Ratificacion excluida por el tercero

Un tercero que, al momento de tratar con el representante, no supiera
ni debiera haber sabido que éste no contaba con poderes, puede excluir
la ratificacién mediante notificacion al representado en este sentido en
cualquier momento antes de la ratificacion por parte de este Gltimo. El
motivo para otorgar al tercero de buena fe tal derecho es el de impedir
que el representado especule indebidamente y decida ratificar o no el
acto en funcion de la evolucion del mercado.

5. Los derechos del tercero no resultan afectados

El presente articulo trata Unicamente de los efectos de la ratificacion
sobre los sujetos directamente implicados en la relacion de represen-
tacion, a saber el representado, el representante y el tercero. Conforme
al objeto de la presente seccion como se define en el Art. 2.2.1, los
derechos de otros terceros no resultan afectados. Por ejemplo, si las
mismas mercaderias son vendidas por un falso representante a “C” y
subsiguientemente el representado las vende a otra persona “D”, el
conflicto entre “C” y “D” que resulta de la ratificacion sucesiva de la
primera venta por el representado debe ser resuelta por el derecho
aplicable.
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ARTICULO 2.2.10
(Extincidn del poder)

(1) Laextincion del poder no es efectiva en
relacion a un tercero a menos que éste la conozca
0 debiera haberla conocido.

(2) No obstante la extincion de su poder, un
representante continda facultado para realizar
aquellos actos que son necesarios para evitar un
dafio a los intereses del representado.

COMENTARIO
1. Motivos para la extincion no cubiertos por el presente articulo

Existen varios motivos para dar por terminados los poderes del
representante: la revocacion por parte del representado, la renuncia del
representante, la consumacion del acto o actos para el cual o los cuales
el poder fue otorgado, la perdida de capacidad, la quiebra, la muerte o
cesacion de existencia del representante o del representado, etc. Qué
puede fundar la extincion del poder y el modo en que opera dicha
extincion entre el representante y el representado no entran en el campo
de aplicacion del presente articulo y deben ser determinados de acuerdo
con el derecho aplicable (por ejemplo, el derecho que regule las
relaciones internas entre el representado y el representante, el derecho
que regule el estatus juridico o la personalidad, el derecho que regule la
quiebra, etc.) que puede variar considerablemente de un pais a otro.

2. Efectos de la extincion frente a terceros

Cualquiera que sea el motivo de la terminacion del poder del
representante, dicha terminacion no surtird efectos ante un tercero a
menos que el tercero supiera o debiera haber sabido de ella (paragrafo
(2)). En otras palabras, aun cuando el poder del representante haya sido
terminado por una razén o por otra, los actos del representante
contintan afectando la relacién juridica entre el representado y los
terceros durante todo el tiempo que el tercero no sepa o no debiera haber
sabido que el representante ya no tenia poder.

La situacion es evidentemente clara cuando el representado o el
representante notifican al tercero la terminacion del poder. En ausencia
de tal notificacion, dependera de las circunstancias del caso determinar
si el tercero deberia haber sabido de la terminacion.
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Ejemplos

1. La empresa “B” abre una filial en la ciudad “X”. Un anuncio
publicitario publicado en el diario local indica que el Director
general “A” cuenta con todos los poderes para actuar en nombre de
“B”. Posteriormente cuando “B” revoca el poder a “A”, una
notificacion analoga en el mismo diario es suficiente para que la
terminacion del poder surta efectos entre los clientes de “B” en la
ciudad “X”.

2. El comerciante minorista “C” en varias ocasiones ha adquirido
mercaderias vendidas por el mayorista “B” a través de su representante
“A”. “A” continla aceptando Ordenes de “C” aln después de la
extincion de su poder como consecuencia de la quiebra de “B”. El
mero hecho de que exista un procedimiento de quiebra y éste haya
tenido la publicidad requerida por el derecho aplicable no es suficiente
para que la terminacion del poder surta efectos frente a “C”.

3. Poder por necesidad

Aln después de la terminacion del poder del representante las

circunstancias del caso pueden hacer necesario para el representante
cumplir con otros actos para evitar que los intereses del representado
pudieran ser afectados negativamente.

Ejemplo

3. El representante “A” tiene poder para comprar una cierta
cantidad de mercaderias perecederas a nombre del representado “B”.
Después de la compra de las mercaderias, “A” es informado de la
muerte de “B”. No obstante la terminacion de su poder. “A”
continda estando autorizado para revender las mercaderias o
almacenarlas en una bodega apropiada.

4. Larestriccion al poder también se encuentra cubierta

Las reglas del presente articulo se aplican no solamente a la

extincién sino también, con las modificaciones necesarias, a las
restricciones sucesivas en el poder del representante.
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