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1. Nota introductoria

No cabe duda que, hasta el momento, el mds grande suceso registrado
con respecto-a la unificacién o armonizacién del derecho lo constituye
la disciplina de la compraventa internacional', contenida en la Con-
vencién de Viena sobre los contratos de compraventa internacional de
mercaderfas de 1980. Por ser el contrato comercial por excelencia y la
columna vertebral de todo el sistema de las relaciones econdmicas?, la
compraventa estaba llamada a convertirse en el mds importante vehicu-
lo del intercambio de mercancias o, si se prefiere, en el motor del de-
sarrollo del comercio internacional®. Para allanarle el camino, no se

1 Leyva Saavedra, «Contratos de empresa», en Tratado de derecho privado,
Lima, 1997, vol. 11, t. 1, p. 133; Id., «La Convencién de Viena sobre la compraventa
internacional», en Cathedra, Lima, 1999, N° 5, p. 165.

2 Cfr. Galgano, Il diritto privato fra codice e costituzione, Bologna, 1980, p. 6;
Memmo, «Jl contratto di vendita internazionale nel diritto uniforme», en Rivista
trimestrale di diritto e procedura civile, Milano, 1983, N° 1, p. 181; Ferrari, «Lambito
di applicazione della convenzione di vienna sulla vendita internazionale», en Rivista
trimestrale di diritto e procedura civile, Milano, 1994, N° 3, p. 898.

3 La importancia de la compraventa internacional, desde un punto de vista
econdmico, es tan evidente que no requiere mayor mencidn; baste recordar que es el
instrumento a través del cual se realiza una gran parte del comercio internacional,
apunta Lépez de Gozalo, «La vendita internazionale», en Alpa - Bessone (dirs.), 1
contratti in generale. Contratti atipici, Torino, 1991, vol. I, t. 2, p. 903. No sélo
es importante la Convencién por el elevado volumen de mercancias que se da en el
trifico comercial internacional, sino porque ademds, puede ser aplicado a un contrato
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tuvo mejor idea que dotarle de una normativa uniforme reguladora,
sobre el plano meta-nacional?, de su correspondiente derecho sustan-
cial.

La Convencién de Viena (en adelante CV), para muchos el mds
brillante texto de los que conforman la denominada nueva Lex
mercatoria’ , o Derecho Uniforme del Comercio Internacional®, es la
regla juridica que gobierna actualmente las dos terceras partes del con-
junto del comercio internacional de mercancias y parte del derecho

de compraventa internacional celebrado entre dos partes cuyas sedes negociales no se
encuentren ubicados en alguno de los Estados contratantes. Cfr. Enrich - Malet, «La
convencidén de las Naciones Unidas sobre los contratos de compraventa internacional
de mercaderfas», en Revista juridica de Catalufia, Barcelona, 1991, N° 2, p. 443.

4 Cfr. Luzzato, «Vendita» (diritto internazionale privato), en Enciclopedia del
diritto, Milano, 1993, vol. XLVI, p. 502; Ferrari, «El dmbito de aplicacién del con-
venio de Viena sobre compraventa internacional», en Revista de derecho mercantil,
Madrid, 1996, N° 221, p. 841.

5 Esta Lex mercatoria ha surgido con la finalidad de superar aquella situacién
definida como anarquia con base en las relaciones internacionales; esto es, dirigida a
superar la citada nacionalidad del derecho que se revela, precisamente, como un
obstdculo para las relaciones econdmicas, siempre mds intensas entre ciudadanos de
Estados diferentes; un obstéculo, sobre todo, para las empresas que actdan en merca-
dos internacionales y que adquieren materias primas o colocan mercancias en Estados
diferentes, que cuentan cada uno con una legislacién distinta. Cfr. Galgano, «// diritto
uniforme: la vendita internazionale», en Galgano (dir.), Atlante di diritto privaro
comparato, Bologna, 1992, p. 211 y ss; Id., Lex mercatoria, Bologna, 1993, p. 8 y ss.;
Leyva Saavedra, La convencién de Viena, op. cit., p. 166.

6 Bajo esta denominacién, también bajo la de Derecho mercantil internacional
o Derecho del comercio internacional o Lex mercatoria y alguna otra més, se incluyen
normas que retinen una serie minima y elemental de caracteristicas comunes. Estos
rasgos compartidos deben de considerarse como el minimo comtn denominador de
la categoria que se pretende conceptuar. Los rasgos comunes definitorios de todas las
normas que integran el Derecho uniforme son, de modo indiscutible, la
internacionalidad, la uniformidad y el contenido obligacional privado de estas nor-
mas. Es discutible, por el contrario, que la autonomfa de las normas, en lo que hace
a su sistema de produccién y de aplicacién, constituya un rasgo esencial del actual
Derecho uniforme del comercio internacional. No existe, por tltimo, un elemento
categorizador comn a las normas analizadas derivado ni de la forma externa de las
mismas ni, tampoco, de la procedencia de ellas, explica el profesor Illescas, «El dere-
cho uniforme del comercio internacional y su sistemdtica», en Revista de derecho

mercantil, Madrid, 1993, N° 207, p. 39 y ss.
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interno de cincuentisiete Estados’, incluido el nuestro, que ha adheri-
do a ella el 22 de febrero de 1999, mediante el Decreto Supremo N¢
011-99-RE, y ha depositado el instrumento de adhesién un mes des-
pués, el 23 de marzo, lo que significa que desde el primero de abril del
presente afio forma parte de nuestro derecho nacional, a tenor del Art.
99.2 de la propia Convencién®.

Las razones del considerable éxito de la CV son muiltiples. En rela-
cién a sus predecesoras, se presenta como un texto con mejoras eviden-
tes y sustanciales a la que no alcanzan las acérrimas criticas que sufrie-
ron los textos de La Haya de 1964. La Convencién es un instrumento
juridico que ha sabido conciliar la diversidad de puntos de vista en
juego; ha logrado un punto de encuentro entre los diferentes intereses
econémicos que enfrentan a los operadores comerciales, esto es, a los
compradores y vendedores; ha puesto, igualmente, de acuerdo a paises
con estructuras politicas a primera vista irreconciliables; por dltimo, ha
podido conjugar, no sin pocas dificultades, las barreras juridicas pre-
sentes en toda elaboracién de textos para los que se pretende una apli-
cacién universal®.

7 Los paises que actualmente han incorporado la Convencién a su Derecho
interno son: Alemania, Argentina, Australia, Austria, Bélgica, Bielorrusia, Bosnia-
Herzegovina, Bulgaria, Burundi, Canadd4, Chile, China, Cuba, Dinamarca, Ecuador,
Egipto, Eslovenia, Espaiia, Estados Unidos de América, Estonia, Federacién de Rusia,
Finlandia, Francia, Georgia, Grecia, Guinea, Hungtfa, Iraq, ltalia, Kyrgyzstan, Letonia,
Lesotho, Lituania, Luxemburgo, Mauritania, México, Moldavia, Mongolia, Noruega,
Nueva Zelanda, Pafses Bajos, Perti, Polonia, Republica Arabe Siria, Republica de
Croacia, Republica Checa, Eslovakia, Rumania, Singapur, Suecia, Suiza, Ucrania,
Uganda, Uruguay, Uzbekistan, Yugoslavia y Zambia. Por su parte Ghana y Venezuela
la han firmado pero todavia no se han decidido a incorporarla como parte de su
Derecho interno. La lista de los pafses que la han incorporado a su derecho interno
puede consultarse en: http://www.un.or.at/uncitral/status

8 Dispone esta norma que: «cuando un Estado ratifique, acepte o apruebe la
presente Convencidn, o se adhiera a ella, después de haber sido depositado ¢l décimo
instrumento de ratificacién, aceptacién, aprobacién o adhesién, la Convencién, salvo
la parte excluida, entrard en vigor respecto de ese Estado, sin perjuicio de lo dispuesto
en el pdrrafo 6) de este articulo, el primer dfa del mes siguiente a la expiracién de un
plazo de doce meses contados desde la fecha en que se haya depositado su instrumen-
to de ratificacién, aceptacién, aprobacién o adhesién».

9 Cfr. Perales Viscasillas, La formacién del contrato en la compraventa inter-
nacional de mercaderias, Valencia, 1996, p. 58 y ss. Entre los obstdculos mas impor-
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La Convencién de Viena es, pues, un bien hilvanado conjunto de
normas sustantivas reguladoras del contrato de compraventa interna-
cional; particularmente, reguladoras de la formacién del contrato (Par-
te II), los derechos y obligaciones de compradores y vendedores, asi
como las acciones que pueden interponerse en los casos de incumpli-
miento de alguna de las partes de todas o parte de sus obligaciones
contractuales o legales (Parte III: Capitulos II y III). Igualmente, la CV
contiene importantes reglas relativas a su dmbito de aplicacién (Parte
D). Ella no dispone de reglas relativas al conflicto de leyes, esto es, reglas
disefiadas para discernir qué norma resultard aplicable cuando existen
varias legislaciones nacionales implicadas. Aqui, precisamente, radica la
importancia de la CV, ya que el abogado o empresario americano, ar-
gentino, espaﬁol, chino o peruano tienen un lenguaje comun para
negociar: el representado por el conjunto de disposiciones de la Con-
vencién de Viena sobre compraventa internacional de mercaderfas,
evitando, en efecto, echar mano a las normas de derecho internacional
privado de las leyes nacionales, que tanto complican este tipo de rela-
ciones comerciales.

Como podemos observar, hay muchas aristas estudiables de la CV;
una de ellas es la que atrae nuestra atencién en esta oportunidad: la
formacién del contrato de compraventa internacional en la citada
Convencién. Esta parte, se ha dicho, es la mds lograda y, por ende, la
mds importante que contiene el texto uniforme; de allf que su estudio
resulte necesario para un mejor entendimiento y, al mismo tiempo,
obligatorio para una mejor aplicacidén a las relaciones contractuales
internacionales. No olvidemos que, desde el primero de abril tenemos

tantes que se tuvieron que superar a la hora de conseguir la unificacién normativa del
contrato de compraventa internacional fue el del enfrentamiento técnico-legal entre
los paises del drea del common law y los del civil law, y ello debido a que «son dos
tradiciones, dos culturas, que difieren en sus principios, en sus instituciones, en sus
reglas e incluso en sus esquemas légicos del razonar juridico, hasta el punto que la
unificacién choca inevitablemente con las barreras de esas diferencias. Y la solucién
no puede venir por la via del legal imperialism ni del legal transplant, por la imposi-
cién o el injerto de un sistema sobre otro, sino por el didlogo paciente, el espiritu de
compromiso, la transaccién generosa y las férmulas de equilibrio», subraya Olivencia,
«La Convencién de las naciones unidas sobre los contratos de compraventa interna-
cional de mercaderfas: antecedentes histdricos y estado actual», en Revista de Dere-

cho mercantil, Madrid, 1991, N° 201, p. 394.
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una doble legislacién para los contratos de compraventa: la del Cédigo
civil, para las compraventas nacionales, y la de la Convencién de Viena,
para las compraventas internacionales'.

2. Apuntes histéricos de la Convencién de Viena

La idea de dar vida a una reglamentacién uniforme de la compraventa
internacional se gesté a finales de la década del veinte, particularmente
en 1929, afio en el cual el Unidroit", a propuesta del jurista alemdn
Ernest Rebel, decide emprender los trabajos preparatorios y confiar a
un Grupo de trabajo, compuesto por los mds renombrados comparatistas
de la época, la preparacién de un primer proyecto de ley uniforme
sobre la materia, el que fue presentado en 1935. Este trabajo prelimi-
nar fue enviado a la Sociedad de Naciones y sometido por ésta a la
consideracién de los Estados miembros. Un texto revisado se publicé
en 19392,

Los trabajos se interrumpieron a causa de la segunda guerra mun-
dial, pero se volvieron a emprender en 1951 con una conferencia en La
Haya, con motivo de la cual se presenté un nuevo proyecto de ley
uniforme. A este proyecto siguieron otros, siendo el tltimo el que fue
objeto de la Conferencia diplom4tica de La Haya, desarrollada del 1 al
25 de abril de 1964. En esta Conferencia, convocada por el gobierno

10 Cfr. Leyva Saavedra, «La convencién de Viena», ap. cit., p. 167.

11 El Instituto Internacional para la Unificacién del Derecho Privado — International
Institute for the Unification of Private Law, conocido como Unidroit o Instituto de
Roma, por el lugar de su sede, fue fundado en setiembre de 1926 como un 6rgano
auxiliar de la Sociedad de las Naciones. Después de la disolucién de ésta, fue
reconstituido en 1940, en virtud de un acuerdo multilateral. Cfr. Leyva Saavedra,
«Contratos de empresa», op. cit., p. 134.

12 Cfr. Bonell, «Introduction to the convention», en Bianca - Bonell (coord.),
Commentary on the international sales law, Milano, 1987, p. 3 y ss; Id., «La convenzione
di vienna sulla vendita internazionale: origini, scelte e principi fondamentali», en Rivista
trimestrale di diritto e procedura civile, Milano, 1990, N° 3, p. 715 y ss; Ferrari,
Lambito di applicazione della convenzione, cit., p. 899 y ss; Adame Goddard, El con-
trato de compraventa internacional, México, 1994, p. 10 y ss.; Leyva Saavedra, La
convencién de Viena, op. cir., p. 167; Sierralta, La compraventa internacional y el
derecho peruano, Lima, 1997, p. 8 y ss.



868 José Leyva Saavedra / Pilar Perales Viscasillas

Holandés, se aprobaron dos convenciones: la «Ley uniforme sobre la
venta internacional de mercaderfas» (LUVI, en inglés ULIS) y la «Ley
uniforme sobre la formacién de los contratos de venta internacional de
bienes inmuebles corporales» (LUFC, en inglés ULFC). Estas conven-
ciones, firmadas el 1° de julio de 1964, entraron en vigencia el mismo
afio: la primera, el 18 de agosto de 1972, al adherirse a ella Bélgica,
Gambia, Holanda, Israel, Italia, el Reino Unido de Gran Bretafia e
Irlanda del Norte, la Repiiblica Federal de Alemania y San Marino; la
segunda, el 23 de agosto de 1972, cuando la ratificaron Jos mismos
paises, con excepcién de Israel'. Esta biparticién de la materia, que
dividfa la regulacién de la formacién y del contenido del contrato,
respondia al deseo de lograr la méxima aceptacién de estos instrumen-
tos por los estados y, a la vez, respondia al temor de que la resistencia
a adoptar las normas sobre formacién del contrato determinase el re-
chazo, en bloque, de todo la normativa uniforme. La técnica de la
doble Convencidén dejaba en libertad a los Estados para aceptar ambas
o, simplemente, una de ellas.

Pese a esta ingeniosa metodologfa, la aceptacién de las citadas con-
venciones fue escasa. En los debates de la Conferencia se puso ya de
manifiesto la dificultad de la tarea. Las posiciones de las delegaciones
de Estados pertenecientes a los sistemas del civi/ law y del common law
se radicalizaron, y solo una actitud de respeto a los esfuerzos unificado-
res de Unidroit, invocada por la delegacién sueca, condujo a soluciones
de compromiso. Pero la debilidad de éstas se reflej6 en la famosa «re-
serva quinta», introducida al final de la Conferencia por la delegacién
del Reino Unido, que permitia que cada Estado, en el momento de su
ratificacién o adhesidn, declarase que no aplicaria la Ley uniforme mds
que en los casos que las partes la hubieran elegido como aplicable. Este
amplio reconocimiento a la autonomia de la voluntad convertia a la
Ley uniforme en un texto de aplicacién convencional y, en efecto,
desnaturalizaba su propio cardcter'.

13 Las dos convenciones siguen en vigencia entre los paises que no las han de-
nunciado. Segun el articulo 99°, pédrrafos 3 al 6, de la Convencién de Viena, todo
Estado que ratifique, acepte o apruebe esta Convencién, o adhiera a ella, y que sea
parte en una o en ambas convenciones de La Haya de 1964, deberd denunciarlas,
mediante notificacidn al gobierno de los Paises Bajos.

14 Cfr. Olivencia, «La convencién de las naciones unidas», op. 7., p. 386.
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A esa debilidad intrinseca de las leyes uniformes de La Haya se
unieron otras causas que abonaron su escaso éxito, a saber: la escasez de
Estados representados en la Conferencia, la homogeneidad dominante
de los paises occidentales, de economia de mercado, desarrollados ¢
industrializados, la oposicién de los paises de economia colectivista y la
irrupcién en la esfera internacional de los pafses del «tercer mundo»,
que abrieron frentes contra la aceptacién de un derecho uniforme en
cuya elaboracién no habifan participado, tildindolo de protector de
intereses contrarios a los de sus propios paises. No obstante estos obs-
tdculos, ambas Convenciones, con el minimo de instrumentos de rati-
ficacién y adhesién, como hemos apuntado, entraron en vigencia en
1972.

Este poco éxito de las leyes’, motivé que en 1968 Uncitra
antes que entraran en vigor, iniciara la revisién sustancial de ambas.
Esta inicial revisién se tradujo en una necesaria regulacién elaborada ex
novo. Se presentaron varios proyectos, pero fue el de 1978 el que resul-
t6 aprobado por la Comisién y presentado para su examen en la Con-
ferencia diplomadtica, convocada por la Asamblea General de las Nacio-
nes Unidas, por Resolucién de 16 de diciembre de 1978, y desarrollada
en el Palacio Imperial de Hofburg, en Viena, del 10 al 11 de abril de
1980, que concluyd con la aprobacién undnime de los representantes
de sesentidés paises presentes en la Conferencia, de la llamada Con-
vencién de las Naciones Unidas sobre los contratos de compraventa
internacional de mercaderias (United Nations Conventions on Contracts
for the International Sale of Goods — Convention des Nations Unies sur les
Contrats de Vente International de Marchandise). En esta Conferencia se
aprobd, igualmente, el Protocolo de enmiendas a la Convencién sobre

1'6, aun

15 Las expectativas despertadas por estas leyes no se cumplieron, por lo que su
aplicacién fue muy limitada. Cfr. Bonell, «La convenzione di Vienna», op. cit., p. 716;
Ferrari, Lambito di pplicazione della convenzione, ap. cit., p. 843; Leyva Saavedra, «La
convencidén de Viena», op. cit., p. 168.

16 Las Naciones Unidas, mediante Resolucién N° 2205 (XXI) de la Asamblea
General de! 17 de diciembre de 1966, con el objeto de promover la armonizacién y
la unificacién progresiva de derecho mercantil internacional, constituyé la Comisién
de las Naciones Unidas para el Derecho Mercantil Internacional — The United Nations
Commission on International Trade Law, conocido como Cnudmi o Uncitral, segiin el
anagrama inglés. Los trabajos de la Comisién comenzaron en 1968 en New York.
Cfr. Leyva Saavedra, «Contratos de empresan, op. cit., p. 134.



la Prescripcién en materia de Compraventa Internacional de Mercade-
rfas.

La Convencidn, no obstante su undnime aprobacién, tuvo que es-
perar cerca de ocho afos para su entrada en vigencia. El Art. 99° CV,
como hemos visto, dispone que ésta entrard en vigor el primer dia del
mes siguiente a la expiracion del plazo de doce meses contados desde
la fecha de depdsito del décimo instrumento de ratificacién, acepta-
cién, aprobacién o adhesién. Tras Leshoto, Francia, Siria, Egipto,
Hungria, Argentina, Yugoslavia y Zambia, que fueron los ocho prime-
ros depositantes, lo hicieron Irtalia, China y Estados Unidos, el mismo
dfa (11 de diciembre de 1986), lo que permitié que la CV entrard en
vigor el 1° de enero de 1988. En la actualidad, como hemos dicho, ha
sido incorporada al derecho interno de cincuentisiete paises, siendo,
ademds, numerosos los paises que han anunciado su intencién de se-
guir este ejemplo, lo que nos hace augurar que en un futuro cercano la
Convencién serd de aplicacién en todo el mundo.

3. Formacidn del contrato de compraventa internacional

La formacién del contrato es una de las partes mds importantes de la
estructura contractual; es la columna vertebral de todo este sistema.
Los redactores de la LUVI y de la CV concientes de ello, consideraron
necesario dotarla de una regulacién uniforme por entender que, en
este lugar, podian producirse notables discrepancias entre las partes
contratantes y, probablemente, lo mds importante, sensibles diferen-
cias entre los Derechos nacionales'”. Surgié de este modo, la LUFC y,
sobre la base de ésta, se elabord la regulacién de la formacién del con-
trato que contiene la CV.

La Convencién de Viena, en una forma que contrasta con muchas
leyes nacionales, regula de manera muy completa la formacién del
contrato de compraventa de mercaderias en la parte II, compuesta por
once articulos: cuatro que regulan la oferta (arts. 14° al 17°), seis que
se ocupan de la aceptacién (arts. 18° al 23°) y uno que norma la efec-
tividad de las declaraciones de voluntad (Art. 24°). Toda esta normati-

17 Cfr. Diez-Picazo, «La formacion del contrato», en Anuario de Derecho civil,

Madrid, 1995, t. XLV, fasc. I, p. 5.
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va, que se alza sobre el esquema cldsico de contratar, estd disefiada para
acomodar sus declaraciones de voluntad —oferta, revocacién, acepta-
cién, retirada y demds comunicaciones — a los medios de comunica-
cién que utilicen las partes contratantes. Estd pensada para dar cobijo
tanto a las declaraciones orales como escritas, sin que se distingan los
contratos entre presentes y entre ausentes. Ciertamente, el texto uni-
forme se preocupa fundamentalmente por las declaraciones que se rea-
lizan por escrito, ya que en las orales el izer formativo es en la préctica
simultdneo e implican necesariamente el conocimiento por los intere-
sados del contenido de la declaracién de voluntad; hecho de por si
excluyente de los inconvenientes graves que pueden presentarse en el
proceso formativo de un contrato en el que la separacién temporal
entre las declaraciones de voluntad (oferta y aceptacién) es dilatado
debido al medio de comunicacién que se utilice.

Esta preocupacién de la Convencién por el tipo de contratacién
comentada se detecta a simple vista de un examen de las disposiciones
de la parte II. El Art. 18.2 CV, en su dltimo inciso, establece que la
aceptacién de las ofertas verbales tendrd que ser inmediata, y el Art.
24° CV acoge la teorfa de la cognicién para fijar el momento en que
una declaracién oral «llega» al destinatario, mientras que para las decla-
raciones realizadas por escrito formula la teorfa de la recepcién. Es,
ademds, la propia CV la que en su articulado diferencia entre las comu-
nicaciones verbales y las escritas, reconociendo los siguientes medios de
comunicacién para el intercambio de la oferta y la aceptacidn, asi como
para las demds notificaciones que se dirijan las partes contratantes: la
comunicacién verbal y las realizadas por escrito: carta, telegrama, télex,
fax, e-mail (electronic mail) y EDI (Electronic Data Interchange)'® .

Ahora bien, como quiera que las citadas disposiciones regulan la
formacién de los contratos de compraventa internacional a través del
esquema de concurrencia de dos declaraciones de voluntad (oferta y
aceptacién), los comentaristas se han planteado la siguiente interrogan-
te: gse excluye las demds posibles modalidades de formacién de los
contratos que no se atengan a ese esquema? Esto ocurrird, en particular,
cuando el contrato haya sido objeto de una larga negociacién y de
diferentes proyectos debatidos, de manera que no sea posible definir
ninguno de ellos como oferta. Tampoco responden al esquema lineal

18 Cfr. Perales Viscasillas, La formacién del contrato, op. cit., p. 158 y ss.
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de concurrencia de oferta y aceptacién los contratos que pueden haber
sido formados a través de los esquemas de subasta y de concurso, los de
formacién progresiva, los articulados a través de una fase precontractual
y otros muchos. No parece que estas posibilidades hayan quedado ex-
cluidas y, en el supuesto que se produzcan, deberdn ser reguladas aten-
diendo a las lineas de inspiracién de la CV y, subsidiariamente, por las
reglas del derecho nacional aplicable a tales actos" .

4. Oferta y propuesta contractual

La Convencidn, en su Art. 14°, sefiala que «la propuesta de celebrar un
contrato, dirigida a una o varias personas determinadas, constituird oferta
si es suficientemente precisa ¢ indica la intencién del oferente de que-
dar obligado en caso de aceptacién». Esta norma, se ha dicho, se ins-
pira en una concepcién que distingue la propuesta contractual de la
oferta propiamente dicha. La primera constituye el género y, dentro de
ella, como una especie particular, se sitiia la oferta, que es una propues-
ta que reine unos determinados y estrictos requisitos. La propuesta
contractual es una declaracién que manifiesta la intencidén de llegar en
lo sucesivo a establecer un contrato que queda inicialmente disefiado
en alguno de sus elementos. Es un proyecto cuya finalidad se limita a
abrir el proceso que conducird, eventualmente, a la formacién del con-
trato.

Por la forma como se presenta redactada la citada norma, el género
«propuesta contractual» parece dividirse en dos especies distintas: por
una parte, se encuentran las genuinas ofertas y, por otra, las llamadas
invitaciones a ofrecer, que pueden ser interrogaciones sobre posibles
intenciones, solicitudes de informacién o, en sentido estricto, invita-
ciones®®. Veamos cada una de ellas.

19 Cfr. Dfez-Picazo, «Comentario al articulo 14°», en Diez-Picazo (dir.), Com-
praventa internacional de mercaderias. Comentario de la convencién de Viena, Ma-
drid, 1998, p. 165.

20 Cfr. Diez-Picazo, La formacién del contrato, sp. cit., p. 6; Id., «Comentario al
articulo 14, op. cit., p. 165.
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5. La oferta

Coincidiendo con el sistema propuesto por la CV, podemos definir la
oferta como aquella declaracién de voluntad recepticia que, siendo
suficientemente precisa, se encamina a perfeccionar un contrato con la
sola aceptacién del destinatario de la misma. Habiendo acepracién, en
efecto, el contrato quedard constituido, sin necesidad de emitir nuevas
o distintas declaraciones de voluntad. Esto es lo que quiere destacar el
Art. 14.1 CV al hablar de la intencién del oferente de quedar obligado
en caso de aceptacién. Aqui, quedar obligado significa quedar vincula-
do contractualmente.

5.1.Elementos de la oferta

De la lectura del Art. 14° CV se deduce que se necesita la concurrencia
de dos elementos esenciales para que una declaracién de voluntad pueda
considerarse como una oferta, a saber: a) indicar la intencién de ofe-
rente de quedar obligado en caso de aceptacién; b) ser suficientemente
precisa.

a) Intencién del oferente. La voluntad del oferente de quedar obligado
o vinculado con la sola aceptacién es una intencién caracterizable
como una genuina voluntad negocial. El Art. 14.1 CV requiere,
ademds, que esta voluntad o intencién del oferente esté indicada en
la propia oferta. Esto exige que en la declaracién de la oferta se
encuentre la intencién de obligarse o que, dados los términos en
que la oferta se produzca, deba entenderse objetivamente que en
ella se encuentra implicita tal voluntad. La determinacién de la
existencia de esta voluntad o intencién de quedar obligado y de su
suficiente expresién en la propuesta, es una cuestién de interpreta-
cién*' . Resultan aplicables en esta parte los arts. 7° al 9° CV, parti-

21 Cfr. Diez-Picazo, Fundamentos del derecho civil patrimonial, Madrid, 1996,
vol. I, p. 284; Id., «Comentario al articulo 14°», gp. ciz., p. 166. En materia de
interpretacién, recuerda este autor, se abren dos grandes lineas (la llamada interpre-
tacién subjetiva, vinculada a la voluntad real del declarante, y la interpretacién obje-
tiva, que busca mds bien el sentido que razonablemente puedan encontrar los desti-
natarios de la declaracién para proteger las expectativas y la confianza que ellos se
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cularmente la regla de la buena fe y la regla que sefiala que debe
tenerse en cuenta el sentido dado por una persona razonable, de
acuerdo con todas las circunstancias del caso y los usos y pricticas
existentes entre las partes contratantes con anterioridad a la celebra-
cién del contrato.

Una oferta, cabe agregar, no necesita contener las palabras «oferta
de contrato» para que vincule al oferente; lo tinico que es necesario
es que se derive del contenido de la oferta el nacimiento de un
contrato. No puede entenderse, entonces, que existe una oferta si se
afiade alguna cldusula del tipo «salvo aceptacién de la casa», «sin
compromiso» u otras andlogas, pues aqui estd ausente la voluntad
de obligarse.

b) Precisién de la oferta. Para favorecer la celebracién de los contra-
tos, la CV ha sustituido el tradicional requisito del cardcter comple-
to de la declaracién del oferente por el mds matizado de la suficiente
precisién. As{, dispone el Art. 14.1 CV que para que la oferta sea
suficientemente precisa basta que indique las mercaderfas y que,
expresa o tdcitamente, sefiale la cantidad y el precio o provea un
medio para determinarlos.

La cantidad y el precio, por lo visto, pueden ser sefialados de forma
expresa (5.000 unidades a 10 délares por unidad) o de forma implicita
(por remisién a las negociaciones previas, a los usos®* o précticas esta-
blecidas con anterioridad por los contratantes®). Ademds pueden ser

hayan suscitado), por lo que hay que determinar qué tipo de interpretacién es la que
debe predominar en esta materia. La Convencién de Viena introduce al respecto
normas de cuyo cardcter objetivo no cabe dudar, como es la aplicacién de los usos
particulares existentes entre los declarantes y la regla de la buena fe, de una manera
que parece objetivar el contrato (La formacién del contrato, op. cit., p. 7).

22 Por ejemplo se ha sefialado que la falta de indicacién de una especifica canti-
dad en una oferta de gas propano — sélo se sefialaba una cantidad aproximada —, no
es un obstdculo para la validez del contrato, ya que se trata de un uso en el sector del
comercio en cuestién {gas propano): Oberster Gerichtshof, 6 febrero 1996 (Austria)
(PACE) (UNILEX).

23 Buena prueba de ello es la acerrada sentencia del Tribunal Municipal de Budapest
de 24 de marzo de 1992 (Hungria) (PACE) (UNILEX). Se trata de la compraventa
de determinadas mercancias realizada por teléfono entre un vendedor alemin y un
comprador hiingaro sin que se hubiesen mencionado los aspectos relativos a la can-
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determinados o determinables, por ejemplo por referencia al valor de
bolsa de un determinado dia, siempre que en la oferta queden fijadas
las bases para su determinacién o las ofertas que sefialen «todas mis
4 0 «una gran cantidad de [...]»?,
o estableciendo un tope mdximo y otro minimo®®. Tanto el precio
como la cantidad pueden determinarse por un tercero o, incluso, por
una de las partes. En caso de que ninguna de ellas pueda determinarlo,
parece que se podria aplicar el estdndar de la razonabilidad para subsa-
nar esa deficiencia”’ . En cuanto a la forma que debe revestir la oferta,

existencias», «todo lo que necesite»?

tidad, calidad y precio de las mismas. El tribunal, tras determinar que la ley aplicable
es la Convencién de Viena de 1980, concluye declarando la existencia implicita de
esos elementos en la oferta contractual, habida cuenta de la obligatoriedad que para
las partes representan las prdcticas seguidas con anterioridad (arts. 9.1 y 14.1 CV).

24 Comentario de la Secretarfa al actual articulo 14°, §12. Esta forma de deter-
minar la cantidad es tipica en el derecho estadounidense, concretamente en los deno-
minados output contracts y requirement contracts (seccién 2-306 UCC).

25 Piel de chinchilla («eine grissere Menge Chinchilla Felle»): Oberster Gerichtshof,
10 noviembre 1994 (Austria) (PACE) (UNILEX).

26 Por ejemplo, una oferta que fija la cantidad entre 15.000 y 20.000, estable-
ciéndose su concreta determinacion para un momento posterior: Tribunal de Comer-
cio de Poitiers, 9 diciembre 1996 (Francia) (PACE) (UNILEX). O una oferta que
fija un precio por pieza entre un limite m{nimo de 35 marcos alemanes y un mdximo
de 65 en funcién del grado de calidad -media o superior- de la mercancia: Oberster
Gerichtshof, 10 noviembre 1994 (Austria) (PACE) (UNILEX).

27 En contra: Tribunal de Arbitraje Comercial Internacional de la Cdmara de
Comercio e Industria de la Federacién Rusa, 3 marzo 1995 (PACE) (UNILEX),
juzgando un caso entre un comprador austrfaco y un vendedor ucraniano declaré la
no perfeccién del contrato. El tribunal indicé que la comunicacién realizada por
télex por el vendedor de Ucrania donde se indicaba la fecha de entrega, la naturaleza
y la cantidad, no podifa considerarse suficientemente precisa, puesto que omitfa deter-
minar el precio o un medio para su determinacién. En el télex se sefialaba que el
precio debfa ser acordado diez dias antes del comienzo del nuevo afio. En opinién del
tribunal, ello no constituye una indicacién suficientemente precisa acerca del precio
(art. 14.1 CV), sino una mera expresién de asentimiento para determinar el precio de
las mercancfas en una fecha futura mediante acuerdo de las partes. El comprador
austrfaco que confirmé el contenido del télex también consintié en que el precio de
las mercancfas fuese acordado en un futuro por las partes. El tribunal también sefialé
que el Art. 55° CV no era aplicable ya que las partes implicitamente indicaron la
necesidad de acordar el precio en un momento posterior. Por tanto, el tribunal con-
cluyé sefialando la no perfeccién del contrato.
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rige el principio de libertad de forma; segin esto, la oferta podria estar
contenida en una factura®®.

5.2. Contratos con precio abierto

Distinta de la mencidn expresa o implicita en la oferta de contrato, es
la cuestién que se plantea con los llamados contratos con precio abier-
to (open price contracts), es decir, de aquellos contratos que nada dicen
acerca del precio. Los diversos ordenamientos jurfdicos no coinciden
acerca del tratamiento de esta cuestién. Asf, mientras el ordenamiento
espafiol y el francés?, entre otros, no permiten la existencia de contra-
to sin precio; en los ordenamientos del common law, como el estado-
unidense y el inglés®®, por ejemplo, se permite la existencia de contra-
tos carentes del elemento precio. La cuestién se complica en la
Convencién, y fue ademds sumamente debatida durante los trabajos
previos, porque el Art. 14° CV sefiala que en la oferta de contrato debe
existir un precio, mientras que el Art. 55° CV establece una forma de
subsanar la falta de ese elemento cuando el contrato ha sido vdlida-
mente perfeccionado; de manera precisa indica que se aplica el precio
generalmente cobrado en el momento de la celebracién del contrato
por tales mercaderias, vendidas en circunstancias semejantes, en el trd-
fico mercantil de que se trate. Las posturas de la doctrina en torno a
esta cuestién giran desde los que consideran que no es posible la exis-
tencia de un contrato sin precio®, excepto en muy particulares cir-

28 Cdmara Nacional en lo Comercial, sala E, 14 octubre 1993 (Argentina) (Car-
los II); LG Aachen, 14 mayo 1993 (Alemania) (PACE) (UNILEX), ambos enjui-
ciando contratos en los que la oferta se contenfa en una factura.

29 Cédigo civil espafiol, arts. 1449° y 1450°; Code civil, arts. 1591° y 1592°.

30 Derecho estadounidense (seccién 2-305 UCC) y Derecho inglés (articulo 8°
Sale of Goods Act). Vid., También, Derecho alemdn (pfo. 317 BGB); Derecho austriaco
(pfo. 1054 ABGB); Derecho italiano (Art. 1474° CC), Derecho suizo (Art. 212.1
COS) y Derecho peruano (Art. 1547° CC).

31 Cfr. Bydlinski, Das Allgemeine Vertragsrecht, en Doralt (ed.), Das Uncitral-
Kaufrecht im Vergleich zum Osterreichischen Recht, Wien, 1985, p- 63; Tallon, The
Buyer’s obligations under the Convention on Contracts for the International Sale of Goods,
en Galston - Smit, futernational Sales: The United Nations Convention on Contracts for
the International Sale of Goods, New York, 1984, p. 7 y ss.
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cunstancias®, hasta los que sostienen que sf y que el método de deter-
minacién del precio previsto en el Art. 55° CV vendria a suplir esa
falta’®, pasando por los que sefialan que se trata de una cuestién de
validez que ha de enjuiciarse conforme a las reglas del derecho nacional
no uniforme que resulte aplicable®.

En principio, una interpretacién correcta entre los articulos 14° y
55° CV pasa por la determinacién de la expresién «cuando el contrato

32 En particular, cuando se trate de: a) pafses que han declarado inaplicable la
parte II de la Convencidn mediante la reserva del Art. 92° CV (Noruega, Finlandia,
Dinamarca y Suecia); b) partes involucradas en un contrato de compraventa que no
han indicado el precio de la transaccién (expresa o implicitamente) ni sefialado un
medio para su determinacién; y ¢) que el derecho interno no uniforme que resulte de
aplicacién declare el contrato vélidamente celebrado, por lo que se podrd aplicar el
método de determinacidén del precio que el Art. 55° CV establece.

33 Vid. Honnold, Uniform Law for International Sale under the 1980 United

Nations Convention, Deventer, 1991, p. 196 y ss.; Sono, Formation of International
contracts under the Vienna Convention: A shift above the comparative Law, en Volken
- Sarcevic (coord.), International Sale of Goods, New York, London, 1986, p. 120 y
ss.; Fortier, Le prix dans la Convention de Vienne sur la vente internationale de
marchandises: les articles 14 er 55, en Journal du droit international, 1990, N° 2, p.
389; Adame Goddard, El contrato, op. cit., p. 94 y ss.; Diez-Picazo, La formacién del
contrato, op. cit, p. 10; Murray, An Essay on the Formation of Contracts and Related
Matters Under the United Nations Convention on Contracts for the International Sale of
Goods, en The journal of law and commerce, 1988, vol. 8, N° 1, p.14 y ss.; Garro,
Reconciliation of Legal Traditions in the UN Convention on Contracts for the International
Sale of Goods, en The international lawyer, 1989, vol. 23, N° 2, p.443 y ss.; Muguillo,
Contrato de compraventa. Contratos «a precio abierto» y «a fijar precio» en nuestro
Derecho y en la CCVIM de Viena 1980, en Estudios de derecho comercial, Buenos
Aires, 1991, N° 7, p. 95 y ss.; Adami, Les contrats «open price» dans la Convention des
Nations Unies sur les contrats de vente internationale de marchandises, en Droit des
affaires internationales, Paris, 1989, N° 2, p.110 y ss.
El ICC Model International Sale Contract (Manufactured Goods Intended for Resale),
final Draft 17 March 1997 (ICC, Doc. N° 470-9/16) evita cualquier discusién al
entender en las condiciones generales que si no se ha fijado precio, la lista de precios
del vendedor en vigor en la época de perfeccidn del contrato determinard ese elemen-
to. En su defecto, ¢l precio generalmente cobrado por tales mercancias en e momen-
to de la celebracidn del contrato serd aplicable.

34 Vid., Heuzé, La vente internationale de merchandises. Droit uniforme, Paris,
1992, p. 60; y Rehbinder, Vertragsschluss nach UN-Kaufrecht im Vergleich zu EAG und
BGB, en Schlechtriem (coord.), Einbetliches Kaufrecht und Nationales Obligationenrechr,
Baden-Baden, 1987, p. 158.
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haya sido vdlidamente celebrado» que son las palabras introductorias
del articulo 55° CV. Nos parece que el contrato puede ser vélidamente
celebrado sin que éste incluya el precio cuando la voluntad de las par-
tes (Art. 6° CV) expresa o implicitamente expresada lleva a esa conclu-
sidn, lo que, desde luego, sucederd en todas aquellas circunstancias en
que exista ejecucion contractual®. Se reconoce, en consecuencia, la
posible exclusién implicita del elemento precio sefialado en el Art. 14°
CV; para ello habrd de asistirse de la ayuda interpretativa del Art. 8°
CV?. Mi4s problemdticas son las situaciones en las que no existe eje-
cucién del contrato. La jurisprudencia que se ha enfrentado con estos
supuestos ha declarado la imposibilidad de entender el contrato perfec-
cionado. Por ejemplo, no puede entenderse el contrato perfeccionado

35 Una sociedad suiza envié el 3 de diciembre de 1991 por fax (no firmado) una
orden de tres piezas para ordenadores (PMC-Schneideplotter), junto con una indica-
cién de diferentes direcciones para su envio, asi como con la expresién Liefertermin
sofort (envio inmediato). La vendedora alemana envié a los pocos dias los compo-
nentes. Como el precio no se pagd, el vendedor alemdn acudid a los tribunales. El
comprador alegd en relacién con la perfeccién del contrato, en primer lugar, que el
fax no era una oferta vilida y que, por consiguiente, tampoco existia un contrato
vidlido y, que no se cumph’an los requisitos del Art. 14° CV, ya que el fax no indicaba
el precio. El tribunal sin referirse al Art. 55° CV, indicé simplemente que la oferta
era vdlida. En este sentido se basa en que la intencién del oferente se deduce tanto
del término «orden o pedido» (Bestellung), asi como de la expresion «envio inmedia-
to», y que el contrato se entiende perfeccionado, ya que el envio de las mercaderfas
se produjo al poco tiempo de haberse recibido la oferta. Se trata claramente de un
caso en que por virtud de la oferta, el oferente autoriza al destinatario a aceptar
mediante la ejecuciéon de un acto, como es el envio de las mercancias, sin necesidad
de comunicar dicha aceptaciéon al oferente (Art.18.3 CV, que, sin embargo, no es
nombrado por el tribunal). Vid. Handelsgericht St. Gallen, 5 diciembre 1995 (Suiza)
(PACE) (UNILEX); Bezirksgericht St. Gallen, 3 julio 1997 (Suiza) que en una com-
praventa entre un holandés (vendedor) y un suizo (comprador) entendié fijado el
precio por aplicacién del Art. 55°, aunque las partes no lo habfan pactado, si bien el
contrato sf se habia ejecutado.

36 En el caso de envio de catdlogos, los usos del comercio internacional — amplia-
mente conocidos y regularmente observados - pueden servir de ayuda para deducir si
el precio incluido en el catdlogo debe ser considerado como el precio real del produc-
to indicado en el mismo (Art. 9.2 CV). En caso afirmativo, se podria interpretar que
el comprador ha hecho una indicacién tdcita «suficientemente precisa» del precio.
Ast, Garro - Zuppi, Compraventa internacional de mercaderias, Buenos Aires, 1990, p.
106.
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cuando la oferta no fija el precio de uno de los motores de avién
ofertados” ; asi tampoco cuando la oferta (contraoferta, Art. 19.1) no
menciona el precio de los productos ni prevé una forma para su deter-
minacién®®.

5.3. Retirada y revocacién de la oferta

En la Convencién se utilizan dos términos que a simple vista parece-
rian tener el mismo significado y los mismos efectos; sin embargo, esto
no es verdad, ya que la CV acufia una terminologfa suficiente para
distinguir ambos conceptos. Asi, en el texto inglés la idea de retirada se
expresa utilizando el término withdrawal, mientras que para la revoca-
cién se utiliza el término latino revocation. No cabe duda que se trata

37 Nos referimos al primer caso que examina -si bien insuficientemente- la pro-

blemd4tica de los contratos con precio abierto en el 4mbito de la Convencién: Tribu-
nal Supremo de la Republica Hingara, 25 septiembre 1992 (Hungria) (PACE)
(UNILEX). No obstante la sentencia de instancia declaré el contrato perfeccionado,
pero sin mencién de la problemdtica representada por los contratos con precio abier-
to: Tribunal Municipal de Budapest, 10 enero 1992 (Hungria) (PACE) (UNILEX).
Traduccién al inglés por el abogado defensor de la Companfa Pratt and Whitney
Dr.Liszlo Szldvnits. Al respecto: «Interpretetive Decisions Applying CISG», en The journal
of law and commerce, 1993, vol. 13, p. 31 y ss. Vid., también, los comentarios a las
mismas realizados por Amato, Recent Developmmts: CISG. UN. Convention on
Contracts for the International Sale of Goods- The Open Price Term and Uniform
Application: An Early Interpretation by the Hungarian Courts, en The journal of law
and commerce, 1993, vol. 13, p. 1 v ss.; Vida, Unwirksamkeit der Offerte wegen
Unbestimmtheit nach UN-Kaufrecht, en IPrax, 1995, ndm. 4, p. 261 y ss.; Lecossois,
La détermination du prix dans la Convention de Vienne, le U.C.C. et le droit francais:
critique de la premiére décision relative aux articles 14 et 55 de la Convention de Vienne,
en Mc Gill Law Journal/Revue de Droit de Mc Gill, 1996, vol. 41, p. 513 y ss.;
Perales Viscasillas, La formacidn del contrato, op. cit., p. 362 y ss.
Al respecto, es ttil revisar el caso resuelto por el Handelsgericht des Kantons Aargau,
26 septiembre 1997 (Suiza), donde no existié ejecucién del contrato, pero el Tribunal
declaré la validez del contrato pese al silencio de la oferta en torno al precio. La oferta
de compra identificaba las mercancias -juegos de cuchillerfa-, la cantidad — un niime-
ro determinado de juegos — y la fecha de entrega, lo que constituye, en opinién del
Tribunal, una oferta suficientemente precisa de conformidad con el Art. 14.1 CV. En
el caso en cuestién el vendedor procedié a la entrega, pero el comprador la rehusé
alegando que el contrato no habfa sido vélidamente celebrado.

38 LG Frankfurt am Main, 4 marzo 1994 (Alemania) (PACE) (UNILEX).
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de expresiones con significado diferente, que deben ser mantenidas
como distintas, toda vez que esta distincién es clave para la interpreta-
cién de los arts. 15°y 16° CV.

La retirada es una declaracién de voluntad del oferente que indica
su voluntad de dejar sin efecto una anterior declaracién emitida, cuan-
do ésta todavia no ha alcanzado efectividad. Se permite la retirada en
el periodo de tiempo o en la fase de formacién que media entre la
emisién de la oferta y la recepcién o llegada de la misma al destinata-
rio. En cambio, revocacién es la declaracién de voluntad de cancela-
cién de la oferta y de sus efectos, en el periodo que media entre la
recepcién de la oferta y la perfeccién del contrato. La consecuencia
prdctica mds importante de la distincién es permitir la retirada de las
ofertas aun cuando éstas tengan el cardcter de irrevocables (Art. 15.1
CV). La retirada de la oferta es, légicamente, libre y estd sometida
tnicamente al requisito de temporalidad: que llegue antes o al mismo
tiempo que la oferta. Como es una declaracién que no ha alcanzado
efectividad alguna, el destinatario de la retirada no puede alegar nin-
glin justo motivo para impedir dicha retirada, puesto que ningun tipo
de confianza, ni de interés atendible podrd haberse creado en é1¥.

El plazo para retirar la oferta, como hemos visto, concluye en el
momento de la llegada de la oferta al destinatario. Si la retirada se ha
llevado a cabo antes de la llegada de la oferta, utilizando un medio de
comunicacién mds rdpido y el destinatario la recibe antes, nada podrd
reclamar ni alegar. Esto, naturalmente, ocurre también cuando se pro-
duce una coincidencia temporal en la llegada de ambas comunicacio-
nes. Pero, si la declaracién de retirada llega fuera de este plazo, nada
impide que pueda o deba valer como revocacién.

La revocacién, como hemos adelantado, es una declaracién de vo-
luntad del oferente que tiene como propésito fundamental privar de
eficacia a la oferta. A diferencia de la retirada, que se produce en la
primera fase de formacién del contrato, esto es, antes que llegue la
oferta; la revocacién se produce en la segunda, es decir, en el tiempo
que media entre la llegada de la oferta al destinatario y el momento de
la aceptacién o rechazo de la misma. Reza el Art. 16.1 CV, «La oferta

39 Cfr. Diez-Picazo, La formacién del contrato, cit., p. 14; Id., Comentario al
articulo 15, cit., p. 172.



La formacidén del contrato en la Convencién de Viena de 1980 881

podrd ser revocada hasta que se perfeccione el contrato si la revocacién
llega al destinatario antes que éste haya enviado la aceptacién».

La regla general nos dice que toda oferta puede ser revocada porque
no existe ningin tipo de vinculacién contractual del oferente, pues éste
simplemente ha emitido una comunicacién dirigida a motivar la for-
macién de un contrato, no a cerrar el circuito contractual. El solo hecho
de haber llegado la oferta al destinatario no crea en éste una situacién
juridica de confianza que merezca alguna dosis de proteccién juridica.

Ahora bien, si la regla es que el oferente tiene la facultad o poder de
revocar porque no ha quedado todavia vinculado contractualmente, el
efecto légico es que la revocacién quede impedida una vez que se ha
dado la aceptacién del destinatario y, por consiguiente, formado el
contrato®. Esta regla se encuentra expresamente recogida en el Art.
16.1 CV, que establece un limite temporal condicionado. De acuerdo
con la primera parte de la norma, el limite temporal de la facultad de
revocacion es el momento de la perfeccién del contrato; esto supone,
en aplicacién de las normas generales de la Convencién, que el mo-
mento en que la aceptacién surte efectos y el momento de efectividad
de la misma es la recepcién de ésta por el oferente (Art. 24° CV). Sin
embargo, en la parte de lfmites a la facultad revocatoria, la Convencién
modifica la regla general de la recepcién y se inclina por la teorfa de la
emisién. Esta solucidn, se dice, ha sido adoptada para no otorgar al ofe-
rente una ventaja que pueda considerarse excesivamente prolongada® .

40 La regla establece que la revocacién es posible hasta el momento en que se
petfeccione el contrato siempre que la revocacién llegue al destinatario antes de que
éste envie la aceptacién. Si bien en un plano tedrico, puede hacerse la distincién
(revocacién hasta la perfeccién cuando se utilizan medios de comunicacién instantd-
neos; y revocacién hasta el envio de la aceptacién cuando se utilizan el correo y el
telégrafo), en un plano prictico resulta que la revocacién puede hacerse hasta antes
del envio de la aceptacién, ya que la perfeccién del contrato cuando se utilizan me-
dios de comunicacién instantdneos se produce casi simultdneamente al envio.

41 Cfr. Diez-Picazo, La formacién del contrato, op. cit., p. 15; 1d., Comentario
al articulo 15°, op. cit., p. 175. Esta norma se justifica por dar seguridad al aceptante
que, de otro modo, no tendrfa certeza de que no serd revocada la oferta que ha
aceptado, sino hasta que la acepracién llegara al oferente; en cambio, ella hace que el
oferente tenga inseguridad acerca de si puede revocar una oferta cuya aceptacién no
ha recibido, escribe Adame Goddard, El contrato, op. ciz., p. 99.
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Cabe agregar que en la discusién entre oferta revocable y oferta
irrevocable, planteada en la legislacién y jurisprudencia comparadas, la
Convencién se ha inclinado, en linea de principio, por la revocabilidad
de la oferta, modificando el sentido del derecho alemdn, asi como de
la jurisprudencia belga y holandesa, que parece inclinada a considerar,
como regla general, la irrevocabilidad de la oferta, a menos que exista
expresa reserva de la facultad revocatoria.

Por dltimo, debemos sefialar que, ademds de la facultad de retirar y
de revocar la oferta que se concede al oferente, el destinatario puede
rechazar el contenido de la oferta (Art. 17° CV), lo que significa extin-
cién de la oferta. El rechazo es efectivo cuando llega al oferente, lo que,
de nuevo, se enjuicia conforme a la regla general establecida en el ar-
ticulo 24° CV. El rechazo de la oferta impide que vuelva a revivir, por
ejemplo, porque el destinatario de la oferta se arrepienta de su rechazo
y pretenda volver a aceptar la oferta.

5.4.Irrevocabilidad de la oferta

Tras establecer la Convencién la regla general de la revocacién de la
oferta hasta la perfeccién del contrato o el envio de la acepracién, se
encarga de indicar expresamente, en el Art. 16.2 CV, las dos excepcio-
nes a la regla. E61si, por su parte, estima que se trata de una excepcién
expresada en dos lenguajes diferentes: en el inciso a) se usa el lenguaje
del civil law, y en el inciso b) el del common law? .

En el trdfico mercantil, la forma mds habitual de indicar la
irrevocabilidad de la oferta es cuando el oferente expresa que ella es
irrevocable, bien mediante el uso de esta expresién u otras de andlogo
significado. Asi, el oferente puede declarar expresamente que su oferta
es irrevocable mediante cldusulas del tipo «garantizo mi oferta durante
quince dfas», «mantendré esta oferta abierta durante un perfodo de
treinta dfas», «prometo no revocar esta oferta hasta [...]» y «oferta
vinculante durante el periodo indicado», o finalmente mediante una
frase del oferente en la que declare simplemente que su propuesta es
irrevocable® . Estas hip6tesis — que se corresponden dentro del articu-

42 Revocability of offer, en Bianca - Bonell (coord.), Commentary, op. cit., p. 156.
43 lgualmente los ejemplos que senala Eérsi, Revocability, op. cit., p.158: «Our
offer is at any rate good till May 13» (oferta irrevocable); «f stand by my offer vill I get
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lado de la Convencién con la frase «la oferta no podrd revocarse, si
indica [...] que es irrevocable» (Art. 16.2.a) CV) — constituyen los tipi-
cos, deseados y convenientes ejemplos de ofertas en las que se declara
o indica indubitadamente el compromiso del oferente de no revocar su
declaracién de voluntad a través de expresiones claras o de palabras que
se entienden generalmente en el trdfico como expresién de la voluntad
de vinculacién. En la lista de los supuestos mencionados, con excep-
cién de uno, se ha afiadido un plazo expreso durante el cual el oferente
no puede revocar su propuesta. La Convencién, sin embargo, no pare-
ce haber solucionado la cuestién del tiempo durante el cual la oferta
permanece en situacién de irrevocabilidad cuando no se ha fijado un
término en la misma. No obstante, por analogia con el Art. 18.2 CV,
ese plazo se determinard en funcién del estdndar temporal de la
razonabilidad.

Problema distinto es el que se presenta cuando el oferente no indica
expresa ni técitamente que la oferta es irrevocable, pero sefiala un plazo
fijo durante el cual el destinatario puede aceptar la oferta. El senala-
miento de un plazo fijo para aceptar (por ejemplo, «tiene veinte dias
para aceptar la oferta») indica —en muchos ordenamientos juridicos— la
voluntad del oferente de no revocar su oferta; en otros, por contra, no
implica irrevocabilidad sino todo lo contrario. Bajo la normativa de la
Convencién no queda claro cudl es el significado de un plazo fijo para
aceptar: si se quiere expresar que la oferta es irrevocable o que existe un
plazo durante el cual el oferente puede aceptar la oferta, pasado el cual,
la oferta caduca. Esta ambigiiedad resulta de la propia redaccién del
Art. 16.2.a) que fue asi redactado porque no se consiguié alcanzar un
acuerdo acerca del significado de un plazo fijo para aceptar®. Fueron,
pues, las diferencias entre los sistemas del common law y del civil law®

your answer» (oferta irrevocable), y «Our offer is not good after May 13» (oferta revo-
cable).

44 Como se reconoce, the history of this article is dramatic. Ebrsi realiza un exce-
lente seguimiento del mismo (Revocability, cit., p.150). Honnold, a su turno, indica
que la disputa en torno al plazo fijo de aceptacién bien puede considerarse como un
temporal en una tetera (Uniform Law, cit., p. 208 y ss.). Resalta también el sentido
poco claro del precepto de la Convencidén Diez-Picazo, La formacién del contrato, cit.,
p. 17.

45 Por ejemplo el derecho alemdn establece en su pardgrafo 145 BGB que la
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lo que impidié una solucién undnime. La consecuencia de este com-
promiso serd muy probablemente una interpretacién divergente por
parte de los tribunales, como asi estd sucediendo con la doctrina que
examina esta cuestién. Asf, mientras algunos autores consideran que
una oferta que indique un plazo para aceptar estd indicando expresa o
ticitamente que es irrevocable. Otros autores sefialan justamente la
postura opuesta, esto es, que se trata simplemente de un plazo para
aceptar, pero no un plazo de irrevocabilidad. La tesis que parece tener
mds éxito entre los comentaristas es la que sefiala que se habrd de dejar
la cuestién a los tribunales®.

Otra forma en que la oferta puede ser considerada irrevocable, aun
cuando el oferente no lo haya indicado en su oferta, deriva de la apa-
riencia que crea en el destinatario de la oferta, de tal forma que éste
confia en que la oferta es irrevocable y por ello lleva a cabo algin tipo
de actuacién relacionada con la oferta. En estas situaciones, el oferente
no podrd revocar su oferta (Art. 16.2.b) CV)¥. Muy probablemente
las situaciones en las que se conceda un plazo fijo para aceptar, podrian
crear esta apariencia en el destinatario, quien si realiza alguna actua-
cién relacionada con la oferta, por ejemplo, inversiones en su empresa
o compra de materiales, gastos de asesoramiento de peritos, abogados,
etc., podrd gozar de la proteccién que la Convencién le otorga.

En cualquiera de estos supuestos en que el oferente ha intentado
revocar una oferta sin que pudiese hacerlo, el destinatario de la oferta
podrd aceptarla®.

oferta es irrevocable una vez que es efectiva. En el UCC norteamericano, la oferta
firme sélo es irrevocable (sélo por tres meses) cuando se cumplen determinadas cir-
cunstancias: que asf Jo indique el oferente por escrito y lo firme (seccién 2-205 UCC).

46 Un amplio desarrollo de las diferentes tesis propuestas en Perales Viscasillas,
La formacidn del contrato, op. cit., p. 427 y ss.

47 Esta excepci6n deriva de la doctrina del common law conocida como promissory
estoppel o detrimental reliance doctrine. Pero, también, del sistema del ¢vil law, de la
doctrina conocida como venire contra factum propium, esto es, la de que nadie puede
ir contra sus propios actos.

48 De acuerdo Honnold, Uniform Law, op. cit., p. 213 y ss.; en contra Heuzé, La
vente internationale, op. cit., p. 142 y ss.
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5.5.Invitacién a ofrecer

La Convencién exige que la oferta se dirija a una o varias personas
determinadas, presumiendo que existe una invitacién ad offerendum
cuando los destinatarios son el puiblico en general. Es decir, que las
llamadas ofertas al publico no son ofertas en el sentido de la CV, a
menos que el oferente indique claramente lo contrario, esto es, que
expresamente senale que la declaracién dirigida al publico en general es
una oferta. Ahora bien, entre las situaciones en que la oferta se dirige
a «una o varias personas determinadas» y la invitacién a hacer ofertas a
la «generalidad del publico»®, existen ciertas situaciones intermedias
en las que no queda claro cudl es su calificacién juridica. Nos referimos
a los supuestos habituales de envio de catdlogos, prospectos, folletos o
instrumentos similares a niimero de personas identificadas por su nom-
bre (nombre de la empresa o datos de identificacién personal del em-
presario) y en los que constan los demds elementos del Art. 14° CV. En
nuestra opinién, esos supuestos han de tratarse como si fuesen invita-
ciones a hacer ofertas®®, ya que en el trdfico comercial internacional, la
utilizacién de esos instrumentos tiene un sentido perfectamente claro:
exponer una informacién, incitar al destinatario a que realice una ofer-
ta o inducir a la lectura de la informacién que se envia.

49 En ocasiones puede ser dificil dilucidar lo que se entiende por personas deter-
minadas y no determinadas. Se estima que la expresién «personas determinadas»
incluye tanto las personas individuales como juridicas e incluso, grupos que no po-
sean personalidad, que sean uniones mercantiles, sociedades irregulares o grupos de
negocios. Estos conjuntos de personas deben considerarse como personas determina-
das, tanto si la oferta se dirige a nombre de uno de ellos como si se dirige a todos,
recuerda Diez-Picazo, Formacién del contrato, op. ciz., p. 12.

50 A favor: Honnold, Uniform Law, cit., p. 195 y ss.; Neumayer - Ming, Convention
de Vienne sur les contracts de vente internationale de marchandises, Lausanne, 1993, p.
137 y ss.; Garro - Zuppi, Compraventa, op. cit., p. 104; Diez-Picazo, La formacién
del contrato, gp. cit., p. 12; Id., Fundamentos, op. cit., p. 291. En contra se entiende
que el envio de catdlogos a compradores especificos, esto es, dirigido a una o varias
personas en particular por medio de una lista restringida de direcciones (restricred
mailing list) podria ser considerado como una oferta a cada uno de los posibles com-
pradores. Asf el comentario de la Secretarfa al actual articulo 14°, §3; Sono, Formation,
op. cit., p. 211 y ss.; Heuzé, La vente internationale, op. cit., p. 195 y ss.; Audit, La
vente internationale, op. cit., p. 57 y ss.
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6. La aceptacién

La aceptacién es aquella declaracién de voluntad o acto del destinata-
rio de una oferta que manifiesta el asentimiento o conformidad con
ésta. Constituye, en sentido propio, una declaracién de voluntad
negocial clara e incondicionada® . Como bien apunta Farnsworth, la
aceptacién es el tramo final del perfodo de formacién del contrato y no
puede contener ningun tipo de condicionamiento®. La aceptacién
puede realizarse de tres formas: mediante una declaracién, mediante
un acto o, incluso, mediante su silencio o inaccién. A menos que el
oferente prescriba alguna forma determinada de aceptacién, el destina-
tario de la oferta es libre de aceprarla, sea por escrito (carta, telegrama,
télex, fax, e-mail, etc.) o verbalmente (estando las partes presentes o
por teléfono, radio, etc.). En ambos circunstancias, para que la acepta-
cién sea efectiva y, en consecuencia, perfeccione el contrato, debe lle-
gar al oferente en el plazo establecido en la oferta o, en su defecto, en
un plazo razonable (Art. 18.2 CV). Por plazo razonable, debe enten-
derse aquel que resulta del cumplimiento de las reglas de diligencia y
buena fe*.

6.1. Aceptracién verbal

El Art. 18.2 CV es suficientemente claro en el sentido que la acepta-
cién de las ofertas verbales tiene que ser inmediata, a menos que de las
circunstancias resulte otra cosa. Aquf el cardcter inmediato no significa
solamente sin demora, sino también sin solucién de continuidad tem-
poral. Son ofertas verbales, en el sentido de esta norma, todas aquellas
en las que no existe un texto escrito de comunicacién y en las que, no

51 Cfr. Diez-Picazo, La formacidén del contrato, op. ciz., p. 12; Perales Viscasillas,
La formacién del contrato, gp. cit., p. 481 y ss.

52 Acceptance, en Bianca - Bonell (coord.), Commentary, op. cit., p. 171 y ss.

53 Es claro que no puede someterse al oferente a una espera indefinida, por lo
que, aun cuando éste no haya retirado ni revocado la oferta, el transcurso del tiempo
por si solo debe permitirle considerarse liberado de ella. Al mismo tiempo, el aceptante
debe quedar cubierto de las posibilidades de abuso por parte del oferente en la posi-
bilidad de considerar la aceptacién como tardia. La idea de plazo razonable trata de
equilibrar una y otra exigencia, explica Diez-Picazo, La formacién del contrato, op.
cit., p. 21; 1d., Comentario al articulo 18°, gp. cit., p. 183.
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encuentran aplicacién las reglas sobre el contrato entre ausentes. En efec-
to, debe tratarse de personas que se encuentren ante un sistema de comu-
nicacién que permita que las mencionadas comunicaciones sean ininte-
rrumpidas y que no existan intervalos de tiempo entre los diferentes tramos
de ella. Por ende, este precepto resulta aplicable no sélo a los contratos
entre personas presentes, sino también a las comunicaciones telefénicas
y a todas aquellas en que se utilice cualquier otro sistema que permita la
respuesta inmediata y la comunicacién ininterrumpida. No se aplica, en
consecuencia, a aquellas comunicaciones que, no obstante ser ininte-
rrumpidas, incorporen a su sistema un texto escrito™.

La citada regla general tiene una excepcién: que de las circunstan-
cias resulte otra cosa. La circunstancia mds usual que varfa la exigencia
de una respuesta inmediata viene constituida por el consentimiento del
oferente a una respuesta posterior, bien por la peticién del destinatario
de ese periodo de tiempo adicional, bien por la concesién del mismo
en la oferta.

6.2. Aceptacién mediante actos

La declaracién de aceptacién se realiza, en lo habitual, mediante una
declaracién oral o escrita, pudiendo igualmente consistir en actos que
indiquen asentimiento a una oferta (por ejemplo, mediante el envio de
las mercancias y el pago del precio). En estos casos se establece que no
serd necesario enviar una declaracién, puesto que el mismo acto del
envio o el pago del precio perfecciona el contrato®. Ahora bien para

54 Cfr. Diez-Picazo, Comentario al articulo 189, op. cit., p. 184; 1d., Fundamen-
tos, op. cit., p. 308.

55 No obstante algunos autores demandan el envio de una comunicacién cuando
la llegada de las mercancias se va a producir en un espacio dilatado de tiempo, si bien
no la exigen en caso contrario. Asi Honnold, Uniform Law, op. cit., p. 223 y ss;
Enderlein - Maskow, International Sales Law: United Nations Convention of Contracts
for the International Sale of Goods, New York, 1992, p. 91 y ss. En contra: Perales
Viscasillas, La formacién del contrato, gp. cit., p. 534 y ss. La Cdmara Nacional en
lo Comercial, sala E, 14 octubre 1993 (Argentina) (Carlos III), ha entendido acep-
tada una oferta-factura de forma implicita por el envio del formulario firmado por el
comprador al banco encargado de financiar la operacién. Se ha entendido, en con-
secuencia, que se ha realizado por ¢l comprador un acto referido al pago del precio
equivalente a la aceptacién del Art. 18.3 CV.
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que pueda aceptarse mediante actos de ejecucin sin necesidad del envio
de una comunicacidn al oferente, es necesario que la oferta lo autorice
(por ejemplo, comience la fabricacién, envie inmediatamente, compre
en mi nombre sin demora’
que el comprador pueda hacer efectivo el precio) o que asf se permita
por virtud de las pricticas establecidas con anterioridad por los contra-
tantes o por los usos (Art. 18.3 CV). La oferta también se aceprta
concluyentemente mediante el recibo de las mercancias sin objecién
alguna en cuanto a los términos de la oferta™ .

El silencio o la inaccidn, por sf solos, no implican aceptacién (Art.
18.1 CV). En términos generales, el silencio es una actitud que, clara-
mente, no posee ninguna significacion objetiva. El que guarda silencio

¢, o indicando una cuenta corriente para

no declara nada y, por ello, no puede decirse que callando se manifieste
una voluntad negocial. En rigor, el silencio mds que declaracién de
voluntad es omisién de declaracién®®. Empero, el silencio o la inac-
cién, junto con otros factores, si pueden significar aceptacién de la
oferta en algunos casos. Esos factores son los siguientes: a) disposicio-
nes legales, como el Art. 19.2 o el Art. 21° CV; b) usos y précticas
establecidas entre las partes, por ejemplo porque habitualmente no se
contesta a la oferta-pedido, sino que se procede al envio de las mercan-
cfas; ¢) la existencia de un deber de hablar o contestar puede hacer que
el silencio o inaccién se considere como aceptacién. As{ se ha entendi-
do en uno de los primeros casos que aplicé la Convencién de Viena en
los Estados Unidos: Filanto v. Chilewich. Efectivamente, el U.S. District
Court for the Southern District of New York, en su sentencia de 14 abril
1992%, se enfrenta a la cuestién de si debfa entenderse incorporada al

56 Comentario de la Secretarfa al actual Art. 18.3 CV, §11. No obstante, parte
de la doctrina entiende que un lenguaje de ese tipo no es lo suficientemente claro
como para dispensar de la comunicacién de la acepracién. Asi Farnsworth, Acceptance,
op. cit., p. 173; Herber - Czerwenka, Internationales Kaufrecht, Kommentar zu dem
Ubereinkommen der Vereinten Nationem vom 11 april 1980 dber Vertrige diber den
Internationalen Warenkauf, Miinchen, 1991, p. 99.

57 LG Krefeld, 24 noviembre 1992 (Alemania) (PACE) (UNILEX).

58 Diez-Picazo, La formacién del contrato, op. cit., p. 23; 1d., Comentario al
articulo 189, op. cit., p. 185.

59 Vid. acerca de la primera sentencia declarando una aceptacién por el silencio
del destinatario de la oferta: Perales Viscasillas, «La perfeccién por silencio de la com-
praventa internacional en la Convencién de Viena de 1980», en Derecho de los
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contrato una cldusula de sometimiento al arbitraje de la Cdmara de
Comercio e Industria de Moscd. El tribunal acude primero al articulo
IT de la Convencién de Nueva York de 1958 y en orden a determinar
si se produce un acuerdo acerca de dicha cldusula, procede a examinar
las reglas sobre formacién del contrato en la Convencién de Viena de
1980. De conformidad con ellas entiende sobre la base de la pasividad
o silencio del destinatario de la oferta (Art. 18.1 CV) que la cldusula de
arbitraje debe ser entendida como parte integrante del contrato. La
decisién es todavia mds l6gica porque el silencio o la pasividad estdn
reforzadas en el caso concreto por el inicio en la ejecucién del contrato
(apertura del crédito documentario).

En cualquier caso, no se podrd conceder valor alguno a una frase en
la oferta en la que se establezca que el silencio del destinatario se con-
siderard como una aceptacién®, ya que de lo contrario se vincularia al
destinatario al nacimiento de un contrato por una simple declaracién
unilateral del oferente.

6.3. Aceptacién tardia

Como hemos apuntado, la aceptacién, para ser efectiva y, por ende,
perfeccione ¢l contrato, debe llevarse a cabo antes que la oferta haya
caducado o deba considerarse caducada por el transcurso del tiempo.
En esta linea, el Art. 182 CV establece una regla de caducidad de la
oferta por el transcurso del tiempo, que puede ser la expiracién del
plazo fijado por el oferente o el transcurso del tiempo razonable. Segin
esto, la aceptacidon que llegue al oferente fuera de los plazos indicados,
no es aceptacién eficaz y, como tal, no permite considerar formado el
contrato. En el mejor de los casos tendrfa que ser considerada como
una contraoferta susceptible de una nueva aceptacién por el primitivo
oferente; sin embargo, debemos recordar que esta regla de caducidad
estd establecida en interés del oferente, de manera que puede constituir

Negocios, Madrid, 1995, nim. 52, p. 9 y ss.; también en Pace, comentando el caso
Filanto S.p.A. v. Chilewich International Corp., 984 F. 2d 58 (2d Cir. 1993) U.S.
District Court for the Southern District of New York, 14 abril 1992, (Estados Unidos)
(Pace) (UNILEX).

60 Precisamente el articulo 2.2 LUF asf lo establecia.
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una facultad o, mejor todavia, un derecho potestativo del oferente acep-
tar la efectividad de la aceptacién tardia®' .

El Art. 21° CV regula los efectos de una declaracién de voluntad
que en el dmbito del texto uniforme tiene dos sentidos perfectamente
claros y diferenciados que reciben, no obstante, una denominacién
unitaria: aceptacién tardfa. A través de esta expresién se quiere designar
ciertas situaciones que atienden al destino de una declaracién de acep-
tacién que llega al destinatario-oferente fuera del plazo establecido en
la oferta o el razonable para que la acepracién surta efectos a causa de
un envio extempordneo, asi como aquellas otras circunstancias excep-
cionales que revelan una llegada tardfa de la acepracién derivada de
ciertas irregularidades en el curso normal de la transmisién de una
declaracién de voluntad. Tales situaciones, de conformidad a la norma
citada, pueden encontrar efectividad si el oferente inmediatamente le
envia al destinatario una comunicacién aceptando, no obstante estar
fuera del término establecido. De este modo, a pesar del cardcter tardfo
de la acepracién, el contrato puede considerarse formado si hay un
acto de aprobacién o de conformidad del oferente, que el Art. 21° CV
califica como una «informacién», aunque claro estd que es un acto de
voluntad del oferente. No se trata, pues, de un acto de aceptacién de
una contraoferta, sino de un acto que dota de efectividad a la acepta-
cién pese a su cardcter tardio. Esta distincién tiene cierta importancia
en orden a la determinacién del momento en que el contrato debe
considerarse formado, porque al dotarse de efectividad a una acepta-
cién rardfa, el contrato no queda formado cuando se remite o se recibe
esta declaracién de conformidad, sino con la llegada de la aceptacién,
de manera que la aprobacién posee, si se quiere, un cierto cardcter
retroactivo®?.

61 Cfr. Diez-Picazo, Fundamentos, op. cit., p. 315; 1d., Formacién del contrato,
op. cit., p. 29.

62 Cfr. Diez-Picazo, Fundamentos, 0p. cit., p. 316. La aprobacién o conformidad
del oferente a la aceptacién tardfa puede realizarse verbalmente o a través de medios
de comunicacién escritos, cualquiera que sea el medio que utilice. Debe realizarse sin
demora, lo que significa sin retraso imputable al oferente y a través de medios de
comunicacién que faciliten la rapidez de la transmisién. Si la aprobacién de la acep-
tacion tardia fue a su vez tardfa, se encontrarfa justificado que el aceptante pudiera
rechazar la formacién del contrato, explica el citado autor (Formacién del contraro,

op. cit., p. 30).
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En suma, la Convencién, con la inclusién del Art. 21°, busca dar la
oportunidad al oferente de decidir si desea, ante una aceptacién retra-
sada y, por tanto, incapaz de surtir los efectos propios de una acepta-
cién tempordnea, perfeccionar el contrato®®. Lo contrario serfa absur-
do desde un punto de vista 16gico, en atencién a que si el oferente
quiere seguir vinculado no se le debe negar esa posibilidad por un mero
defecto temporal que €l estd dispuesto a soportar, y juridico, debido a
que prdcticamente se llegarfa al mismo resultado aplicando la sistemd-
tica sobre la que se asientan las reglas sobre la oferra y la aceptacién en
la Convencién.

7. La contraoferta

La declaracién de aceptacién ha de coincidir en todos y cada uno de
sus términos con la oferta para que pueda perfeccionar el contrato (Art.
19.1 CV); se trata de lo que se conoce como regla del espejo (mirror
image rule), ya que la aceptacién debe ser como el reflejo de la oferta
en el espejo®. Se establece como excepcidn la posible introduccién de

63 Cfr. Perales Viscasillas, La formacién del contrato, op. cit., p. 597. Puede
cuestionarse, dice Diez-Picazo, si el cardcter tardfo del retraso de que habla el Art.
21°, tiene que ser un retraso no sustancial o no demasiado grande o si puede aplicarse
la norma cualquiera que sea la consideracién que el retraso merezca. La norma no
establece ninguna distincién y resulta muy dificil poderla introducir. Lo decisivo no
es tanto la consideracién del retraso en s{ mismo como la rapidez del oferente en la
comunicacidén de asentimiento. Tampoco entran en consideraciéon las causas que
pueden haber originado el retraso, ni imputabilidad o falta de imputabilidad de las
mismas al oferente (Comentario al articulo 21°, gp. cit., p. 198).

64 Es consecuencia de esta forma de entender las cosas que si el destinatario de
la oferta acepta ¢l contrato ofrecido, pero introduce en su comunicacién un elemento
nuevo o términos que suponen modificacién de la propuesta, no hay verdadera acep-
tacidn, sino una nueva oferta (contraoferta). Los anglosajones sefialan que se produce
entonces una inversién y pasa a ser oferente el destinatario de la anterior oferta. Se
habla, por ello, de last shot rule o «regla de la ltima palabra», sefiala Diez-Picazo, La
formacién del contrato, ap. ciz.,, p. 24; Id., Comentario al articulo 18°, gp. cit., p.
187. Un importante andlisis de estas reglas y las criticas que le han formulado puede
verse en Durany Pich, «Sobre la necesidad de que la aceptacién coincida en todo con
la oferta: el espejo roto», en Anuario de derecho civil, Madrid, 1992, t. XLIV, fasc.
II1, p. 1083 y ss.
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términos en la aceptacidén que no alteren sustancialmente a la oferta.
En este caso, la aceptacidn valdrd como tal y el contrato comprenderd
los términos de la oferta mas aquellos incluidos en la aceptacién que
no los alteren sustancialmente y siempre que éstos no hayan sido ob-
jetados por el oferente sin demora injustificada, bien verbalmente, bien
por el envio de una notificacién (Art. 19.2 CV). Por el contrario, si el
elemento que se introduce en la declaracién de aceptacién adiciona
otros términos, modifica los términos de la oferta o introduce cual-
quier otro tipo de limitacién en la oferta que la altere sustancialmente,
entonces el contrato no podrd entenderse perfeccionado, y la respuesta
a la oferta se transforma en contraoferta, si redne desde luego los requi-
sitos que la Convencién demanda para considerar a una oferta como
completa (Art. 14° CV).

En orden a determinar cudndo un elemento introducido en la acep-
tacién altera sustancialmente a la oferta y, por ende, perfecciona o no
el contrato, se proporciona todo un listado de términos. Este listado es
un mero ejemplo, como se deriva de la expresién del Art. 19.3 CV «en
particular». Ademds la lista tiene un cardcter presuntivo («se considera-
rd»). La lista incluye los siguientes elementos: precio (dnicamente las
variaciones relativas al monto total del precio ofertado, incluyendo las
cldusulas de variacién del precio por el incremento en los costos)®®,
pago (modalidades®®, lugar y tiempo), calidad y cantidad de las merca-

65 Este caso se ejemplifica muy bien con un supuesto real. Una sociedad fran-
cesa realiza una oferta de compra de componentes electrénicos indicando «al precio
previamente indicado por el proveedor que se revisard en funcién de los cambios de
mercado». Este pedido es confirmado por la destinataria, una sociedad alemana,
indicando: «los precios son revisables al alza sobre la base convenida en funcién del
mercado». En este caso, si bien el tribunal no entra a discutir la esencialidad de la
modificacién, parece entender que no es esencial. Tribunal de Casacién de Parfs,
4 enero 1995 (Francia) (PACE) (UNILEX).

66 LG Giessen, 22 diciembre 1992 (6 0 66/92), en apelacién OLG Frankfurt
am Main, 4 marzo 1994 (Alemania) (PACE) (UNILEX), han entendido que una
respuesta a la oferta en que se modifican las modalidades de pago es una contraoferta
(se indicaba que el pago habfa de ser por adelantado o mediante una garantia ban-
caria). Asimismo una respuesta a un pedido donde se sefialaba «pago anticipado»
cuando la oferta indicaba expresamente «envio contra reembolso»: OLG Hamm,
21 marzo 1979 (Alemania) (PACE) (UNILEX), enjuiciando un litigio en la LUE
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derfas”, lugar y fecha de la entrega®®, grado de responsabilidad de una
parte con respecto a la otra®®, y solucién de las controversias. No obs-
tante, es muy posible que el listado se considere por los tribunales en
el sentido de que los términos alli mencionados que se afiaden a una
respuesta a la oferta la alteran sustancialmente en cualquier caso y vi-
ceversa, especialmente, en el segundo caso, cuando la oferta nada dice.
En caso contrario, parece que la alteracién se considerard sustancial.
Por ejemplo, se ha sefialado que es una variacién sustancial el rechazo
del embalaje de beicon en «bolsas de polietileno» mediante el contra
ofrecimiento de un método de embalaje «a granel»’®. La interpretacién
de que se considere como sustancial ha de hacerse con cardcter restrin-
gido con el objeto de facilitar una regla de interpretacién clara™.

La lista que se ofrece contiene elementos de cardcter sustantivo que
se refieren a los derechos y obligaciones que surgen del contrato de
compraventa, lo que elimina de la consideracién de elementos sustan-
ciales, en primer lugar, a la iniciativa del destinatario de la oferta por
volver a las negociaciones”™ vy, en segundo lugar, a los pequefios cam-

67 Si la oferta indica que la calidad del cristal ha de ser «Fiolax», mientras que el
destinatario de la oferta responde que la calidad ha de ser «Duran», entonces el con-
trato no puede entenderse perfeccionado, ya que es una modificacién sustancial (Art.
19.3): OLG Frankfurt am Main, 31 marzo 1995 (25 U 185/94) (Alemania), que se
aparta de lo sostenido en instancia (LG Kassel, 14 julio 1994 (11 O 4279/93) (Ale-
mania).

68 Una respuesta a la oferta de modificacién del contrato que indique (entrega
entre el 1° de julio y el 15 de agosto), cuando la oferta indicaba (entrega julio, agosto,
septiembre o octubre) es una contraoferta, ya que se modifican los plazos de entrega
de las mercancias (OLG Miinchen, 8 febrero 1995 (Alemania) (PACE) (UNILEX).

69 LG Baden-Baden, 14 agosto 1991 (4 0 113/90) (Alemania) ha entendido que
una cldusula por la que se indica que se deberd avisar de la falta de conformidad de
las mercancfas en el plazo de treinta dfas a contar desde la fecha de la factura no
puede considerarse que altere sustancialmente a la oferta; ademds parece admitirse
que las cldusulas previamente redactadas que aparecen impresas se convierten en con-
tenido del contrato.

70 OLG Hamm, 22 septiembre 1992 (Alemania) (PACE) (UNILEX).

71 Algo en lo que estd de acuerdo la mayor parte de la doctrina, por todos:
Enderlein - Maskow, International Sales Law, op. cit., p. 100.

72 Cfr. Durany Pich, Sobre la necesidad de que la aceptacién, op. ciz., p. 1083;
Diez-Picazo, La formacién del contrato, sp. cit., p. 26. Vid. en la jurisprudencia:
Pretura Circondiarale di Parma, sez. di Fidenza, 24 noviembre 1989 (Italia) (PACE)
(UNILEX).
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bios de redaccién en relacién con la oferta que en nada afecten a la
aceptacion. Por ejemplo, una aceptacién en la que se afiaden ciertas
quejas («acepto porque necesito urgentemente las mercancfar; «de acuer-
do, pero esperaba un acuerdo mds satisfactorio»); algunas recomenda-
ciones o preguntas («acepto, que el pago sea en billete de 10.000 pe-
setas»; «acepto, sserfa posible incluir una cldusula de arbitraje?»); algunas
peticiones («que la aceptacién se mantenga reservada hasta que se anun-
cie por ambas partes publicamente»)”. Asimismo, tampoco parece que
pueda considerarse como una alteracion sustancial el hecho de afiadir
en la respuesta a la oferta algin término que se entiende parte inte-
grante de la oferta, y como tal entrarfa a formar parte del contenido
contractual como parte del derecho dispositivo aplicable; todo esto,
porque se trata de una préctica que es habitual entre las partes o un uso
que les vincula, o porque asf se deriva de la buena fe (por ejemplo, si
se afiade en la aceptacidn «de acuerdo con el estdndar de calidad usual».

Por tltimo, una modificacién de la oferta que por su tenor benefi-
cie al oferente tampoco deberfa considerarse sustancial’™®. Serfa el caso
en que una oferta ha establecido que el pago se realizard a plazos y el
destinatario de la oferta responde afirmativamente al tiempo que indi-
ca que el pago lo realizard al contado. Tampoco estaremos ante una
contraoferta cuando el oferente haya previsto que el destinatario pueda
variar o modificar alguno de los elementos de la oferta o, incluso, que
pueda elegir alguno de ellos a su conveniencia.

73 Asf lo entendié el Tribunal Metropolitano de Budapest, 10 enero 1992 (Hun-
gria) (PACE) (UNILEX) en el caso Pratt and Whitney v. Malev Hungarian Airlines,
y ello porque dicha peticién no puede considerarse como una adicién, limitacién o
modificacién.

74 Asf parece sugerirlo el Oberster Gerichtshof, 20 marzo 1997 (Austria) (2 Ob
58/97m), que si bien envfa la cuestién a la determinacién por parte del tribunal
inferior, declard que las alteraciones que se efectuaban tnicamente en favor de fa otra
parte no requerfan una aceptacién expresa. En el caso concreto, la oferta del com-
prador ruso indicaba 10.000 toneladas +/-10% de monoamoniofosfato (MAF) con la
especificacién “P 205 52% +/-1%, min 51%. El vendedor acepté la entrega de
10.000 toneladas +/-5% MATF con la especificacidon “P 205 52% +/-5%, min 51%.
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8. Perfeccién del contrato: momento y lugar

El momento en el cual el contrato de compraventa internacional de
mercaderfas se perfecciona en el marco de la Convencién de Viena se
recoge en la peniltima de las disposiciones dedicadas a la perfeccion
del contrato. Senala el Art. 23° CV que «el contrato se perfeccionard en
el momento de surtir efecto la aceptacién de la oferta conforme a lo
dispuesto en la presente Convencién»”. La versidn espafiola, como
podemos observar, siguiendo la tradicién, utiliza el vocablo «perfec-
cién», a diferencia de las versiones inglesa y francesa que hablan de
conclusidn «is concluded, est conclu».

La disposicién mds importante que se relaciona con la citada norma
es el Art. 18.2, que se encarga de establecer la regla general acerca del
momento de perfeccién del contrato en la CV. Dice este articulo que
«la aceptacién de la oferta surtird efecto cuando llegue al oferente»,
bien en el plazo por €l fijado o, en su defecto, dentro de un plazo
razonable’; cuestion que el Art. 24° CV se encarga de aclarar a efectos
interpretativos, acogiendo para ello la teorfa del conocimiento para las
declaraciones realizadas de forma oral y la teorfa de la recepcién para
las declaraciones escritas. Asi, pues, el sistema general del cual parte la
Convencién es el de indicar que las declaraciones de voluntad y en
general cualquier manifestacién de intencién se tornan perfectas en el

75 La presencia de esta norma en la CV ha dividido a los comentaristas: para
unos, el contenido de este precepto no era absolutamente necesario porque se en-
cuentra sobrentendido en los articulos anteriores (Dfez- Picazo, Comentario al arti-
culo 230, op. cit., p. 201), para otros, en cambio, determinar este momento es impor-
tante puesto que otros articulos de la Convencidn se refieren a ¢él (Adame Goddard,
el contrato, ap. cit., p. 114).

76 Por un plazo razonable para aceprar parece que habrd de entenderse, al menos,
el tiempo de viaje de la oferta, el tiempo necesario para reflexionar acerca del contrato
que se ofrece, asi como el tiempo necesario para que la declaracién de aceptacién
llegue al oferente. En cualquier caso, el articulo 18.2 somete a este plazo razonable
a la gufa de interpretacién que marcan las circunstancias de la transaccién y la rapidez
de los medios de comunicacién empleados por el oferente. Entre las circunstancias
que rodean a la transaccién, que habrdn de tenerse en cuenta, de cara a calibrar el
plazo de aceptacién, estdn la naturaleza de las mercancias: sometidas a un rdpido
deterioro fisico (mercancfas perecederas) o econémico (mercancias sometidas a rdpi-
das fluctuaciones en el precio); el cumplimiento de ciertas exigencias de tipo adminis-
trativo (licencias de exportacién o importacién).
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momento de su llegada, esto es, cuando son recibidas (entregadas) o
conocidas (comunicadas verbalmente), y no cuando son declaradas o
emitidas. El uso del término «llega» empleado por la Convencidn (reaches
en la versién oficial en inglés) se corresponde en el UCC norteameri-
cano con la definicién de receives (UCC 1-201), con lo que se conoce
en el sistema alemdn como zugeben, y, en general, con lo que nosotros
llamamos teorfa de la recepcidn por lo que respecta a las declaraciones
escritas y teorfa del conocimiento para las declaraciones orales. La per-
feccién del contrato, sin embargo, puede truncarse si el aceptante retira
su aceptacidn antes de que surta efecto o en ese momento (Art. 22°
CV). Se evidencia que, al igual que sucede con la retirada de la oferta,
ello sélo es posible cuando la declaracién de aceptacién se ha enviado
por correo o telégrafo.

Es posible, igualmente, que el contrato se perfeccione, no obstante
que la aceptacién llegue fuera del plazo legal o contractual. Se trata de
aceptaciones tardias que se regulan en el Arc. 21° CV. Existen a estos
efectos dos posibles situaciones: a) una aceptacién que llega tarde por
culpa del destinatario de la oferta — es decir, se presume que el retraso
ha sido causado por el destinatario de la oferta, bien porque envia la
aceptacién fuera de plazo o sin tener en cuenta el tiempo necesario
para que llegue al oferente — (Art. 21.1); y b) una aceptacién que llega
tarde por causa de alguna irregularidad conectada al medio de transmi-
sién, por ejemplo porque existe una huelga de los empleados de co-
rreos (Art. 21.2). En el primer caso, la aceptacién no puede perfeccio-
nar el contrato; no obstante, el oferente puede informar oralmente al
destinatario o enviarle una comunicacién validando la aceptacién, por
lo que el contrato se entiende perfeccionado desde ese momento” . En
el segundo caso, la presuncién es la contraria a la establecida para la
situacién anterior y por ello se considera que la aceptacién es capaz de
perfeccionar el contrato, pero se faculta al oferente a que declare que
el mismo no se perfecciona, en cuyo caso, ha de informar de su inten-
cién al destinatario de la oferta, sin demora, verbalmente o por escrito.
Si el oferente no se comunica con el destinatario, entonces el contrato
se perfecciona con la llegada de la aceptacién; nétese, no obstante, que
en la prdctica se extiende hasta el tiempo limite de que dispone el

77 En contra, el comentario de la Secretarfa, § 3 y buena parte de la doctrina.
Por todos, Diez-Picazo, La formacién del contrato, op. cit., p. 30.
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oferente, un plazo que se cualifica por la expresién «sin demora» para
informar al aceptante de la caducidad de la oferta.

Se advertird que cuando el oferente ha fijado un plazo para acep-
tar la oferta, el destinatario ha de aceprarla dentro de ese plazo. Algin
problema se presenta en los casos en que el oferente no especifica el
término inicial (dies 2 quo) ni el final del cémputo del plazo para acep-
tar, por ¢jemplo, que Unicamente haya indicado que la oferta puede
aceptarse en un mes. En estos casos, la Convencién establece que cuan-
do el plazo de aceptacién se ha fijado en una carta o en un telegrama,
el cémputo del mismo comienza desde el momento de la entrega (en
el caso del telegrama) o desde el momento que figure en la carta o, en
su defecto, desde la fecha que figure en el sobre (en el caso de corres-
pondencia postal). Si se trata de medios de comunicacién instantdneos,
entonces ¢l plazo comienza desde que la oferta llega al destinatario
(Art. 20.1 CV). Ademds, en el cdmputo se incluyen los dias feriados
oficiales o no laborables, pero si la aceptacién no puede ser entregada
en la direccién del oferente el dfa del vencimiento del plazo, por ser ese
dfa feriado oficial o no laborable en el lugar del establecimiento del
oferente, el plazo se prorrogard hasta el primer dfa laborable siguiente
(Art. 20.2 CV). Por dltimo, vale indicar que estas normas relativas al
cémputo del plazo de aceptacién pueden ser dtiles para aplicarlas
analdgicamente a cualquier plazo establecido en la parte III de la Con-
vencién, cuyo cémputo no se haya establecido.

En cuanto al lugar de perfeccién del contrato, la Convencién no
contiene ninguna norma ni ningun principio general que permita de-
terminar ese lugar. Esto nos lleva a sefialar que, de conformidad con el
Art. 7.2. CV habrd de acudirse al derecho interno no uniforme que
resulte aplicable’. Por ejemplo, si resulta aplicable el espafol (Art. 1262°
c.c.) o el peruano (Art. 1373° c.c.), el lugar de perfeccién del contrato
vendrd determinado por el lugar en que se hizo la oferta.

78 Asi lo indica, ademds, la historia legislativa. Cfr. Perales Viscasillas, La forma-
cién del contrato, ap. cit., p. 265; Farnsworth, «Time of conclusién of contract», en
Bianca - Bonell (coord.), Commentary, op. cit., p. 200 y ss.; Ferndndez de la Gdndara
- Calvo Caravaca, «El contrato de compraventa internacional de mercancfas», en
Ferndndez de la Gdndara - Calvo Caravaca (dir.), Contratos internacionales, Ma-

drid, 1997, p. 215.
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9. Formacién del contrato a través de representantes

Es habitual que en el comercio internacional, compradores y vendedo-
res no negocien por s{ mismos el contrato sino que lo hagan a través
de terceras personas: agente, representante o, en general, cualquier ter-
cero que se halle vinculado a alguna de las partes. Terceros que, ade-
mds, pueden desempefiar algin papel durante la fase de ejecucién del
contrato, por ejemplo, porque se les comisiona para cobrar el importe
del precio del contrato de compraventa. La Convencién presupone
que el proceso negociador se lleva a cabo directamente entre las partes
contratantes; no obstante, el cumplimiento de la necesidad de llegada
de cualquier indicacién de asentimiento puede producirse mediante la
entrega y recepcién de la comunicacién por terceras personas distintas
del oferente y del aceptante. Si ello es asi, es importante que la parte
que se comunica con ese tercero se asegure de que la comunicacién le
llega personalmente a su contraparte.

Una ilustracién de los problemas que pueden surgir nos la ofrecen
los tribunales alemanes, donde en relacién con la noticia que el com-
prador ha de enviar al vendedor por la falta de conformidad de las
mercaderfas (Art. 39.1 CV), se ha entendido que cuando dicha noticia
no se da personalmente al vendedor sino a un empleado del vendedor
por teléfono, el cual no estaba autorizado a recibir comunicaciones,
pero que asegurdé que harfa llegar el mensaje al vendedor, lo cual apa-
rentemente nunca sucedid, el comprador ha de asegurarse de que el
vendedor la reciba personalmente”.

Ha de tratarse en todo caso de un representante autorizado®®. La
suficiencia del poder de representacién habrd de resolverse conforme al

79 LG Bochum, 24 enero 1996 (Alemania) (PACE) (UNILEX).

80 Lo reconoce de esta forma el comentario de la Secretarfa al actual articulo 24°
CV, § 6, que afiade, ademds, que las cuestiones acerca de cudles son las personas que
pueden estar habilitadas para representar al destinatario deben resolverse de confor-
midad con la ley nacional aplicable. El LG Kassel, 15 febrero 1996 (Alemania)
(PACE) (UNILEX) ha tenido la ocasién de resolver un litigio entre un vendedor
italiano y un comprador alemén que concluyeron un contrato de compraventa de
baldosas de mdrmol, que habfan de ser fabricadas por el vendedor de acuerdo con las
especificaciones proporcionadas por el comprador. El comprador se negé a pagar el
precio alegando que habfa notificado por teléfono la falta de conformidad de las
mercaderfas al mediador (tercero independiente) que actué durante la formacién del
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derecho nacional no uniforme que resulte aplicable al tratarse de una
cuestién de validez que el Art. 4° CV reenvia para su enjuiciamiento al
mismo®!.

10. Modificacién del contrato

La Convencién mediante el Art. 29° regula expresamente la modifica-
cién del contrato. De entrada, la regla del Art. 29.1 CV establece que
«el contrato podrd modificarse o extinguirse por mero acuerdo entre las
partes». Mediante esta norma se acercan los dos grandes bloques de
sistemas juridicos, el c7vil law y el common law, privando de virtualidad
a la consideration como elemento imprescindible para que se pudiese
producir la modificacién del contrato®. En los ordenamientos perte-
necientes al sistema del civi/ law, la modificacién de los contratos de
compraventa no ofrece ningin problema, pues éstos son negocios en
los que basta para su modificacién o extincién el mero consentimiento

contrato. No obstante, el vendedor nunca recibié dichas quejas. El tribunal indicé
que la comunicacién de la falta de conformidad al tercero mediador que no tiene
relacién alguna con el vendedor no puede considerarse como «medios adecuados a las
circunstancias» (Art. 27° CV), por lo que el comprador tiene que soportar el riesgo
de no haber comunicado al vendedor la falta de conformidad de las mercancias.

81 Asi lo ha entendido recientemente el Kammergericht Berlin, 24 enero 1994
(Alemania) (PACE) (UNILEX). Asimismo la doctrina, Neumayer - Ming, Convention
de vienne, op. cit., p. 200; Bydlinski, Das allgemeines, op. cit., p. 64; 1d., «Der
Vertragsschluss nach der Wiener UN-Kaufrechtskonvention in Komparativer Betrachtung»,
en Archivum huridicum Cracoviense, 1985, vol. XVIIL, p. 143 y ss. Diez-Picazo, por
su parte, indica que se aplican las reglas generales de los contratos cuando la persona
que haya emitido la oferta sea un representante legal o voluntario, un apoderado, un
agente o el érgano de una persona juridica. Ademds sefiala a continuacién que com-
pete al aceptante reclamar un examen de los poderes, aunque, segiin los casos, podrd
funcionar un apoderamiento derivado de hechos concluyentes (La formacién del
contrato, op. cit., p. 11).

82 El Art. 29.1, sefiala Cabanillas, tiene por objeto principal descartar la exigen-
cia de la consideration, vigente en el sistema del common law, en el que se requiere que
la alteracién no perturbe el equilibrio contractual, tal como éste se presenta en el
momento de la celebracién del contrato. Un acuerdo no puede implicar, sin contra-
partida, un agravamiento de las obligaciones de una sola de las partes (Comentario al
articulo 29¢, en Diez-Picazo (dir.), La compraventa internacional, gp. ciz., p. 235).
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de los contratantes sin necesidad de que se observe, en principio, re-
quisito formal alguno.

Basta, pues, en el dmbito de la Convencidn, el mero acuerdo de las
partes contratantes (verbal, por escrito, por actos o, incluso, por el
silencio o inaccién) para que la modificacién (la variacién de alguno de
los términos del contrato previamente acordado) o la extincién (la total
terminacidn de la relacién contractual que liga a la partes del contrato)
se produzcan® . A los efectos aplicativos de esta disposicién es indife-
rente que una de las partes obtenga una ventaja sobre la otra, por ejem-
plo, que se incremente el precio sin modificar la cantidad y al contra-

rio® .

83 Siempre teniendo en cuenta que existan factores suficientes que puedan otor-
gar el valor de aceptacién al silencio o inaccién del destinatario de la oferta, como se
confirma, ademds, por la jurisprudencia: Handelsgericht des Kantons Ziirich, 10 julio
1996 (Suiza) (HG 940513). En principio, el silencio de la otra parte contratante no
equivale a un acuerdo sobre las modificaciones realizadas en el contrato, apunta
Cabanillas, Comentario al artfculo 29°, op. cit., p. 235.

84 Precisamente una «pretendida» modificacién del precio del contrato que sig-
nificaba una reduccién del precio sin la correlativa disminucidén de la cantidad, era el
supuesto de hecho discutido por la Cour d appel de Grenoble (Chambre Commerciale),
29 marzo 1995 (PACE) (UNILEX). El litigio envuelve a la Cdmara Agraria Provin-
cial de Guipuzcoa, como compradora, y a André Margaron como vendedor. La
Cdmara compré 10.000 toneladas de maiz para uso alimentario de animales a finales
de 1991. Resulté que el vendedor entregé las mercancias, pero la Cdmara no pagé
el precio, por lo que el primero le demandé ante los tribunales franceses. En primera
instancia, la Cdmara fue condenada a pagar el precio pero no los intereses. En ape-
lacién, la Cdmara alegd que el precio del contrato de compraventa habia sido modi-
ficado por acuerdo de las partes en una reunién celebrada en Navarra el 25 (0 26) de
septiembre de 1991 y que si bien el precio inicial era de 0,16 francos franceses por
kilo, se acordé un precio de 0,14. A estos efectos la Cdmara presenté dos testigos, un
agricultor y un veterinario, que atestiguan que el precio acordado era el que el com-
prador indica. El tribunal entiende que si bien la Convencién permite la modifica-
cién del contrato, que en este caso todo apunta a que dicha modificacién no se ha
producido. Que ademds la modificacién de un precio de venta no puede resultar de
un ambiente general de una reunién; que el vendedor envié las facturas con posterio-
ridad a la reunién sin que ¢l comprador se quejase por el precio y, por tltimo, que
cuando el vendedor reclamé el pago, tampoco el comprador respondié. En definitiva
condena al comprador al pago del precio reclamado por ¢l vendedor y al pago de los
intereses que, en opinidén del tribunal, se computan desde el dfa en que las facturas

debieron haber sido pagadas.
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El Art. 29° CV, al indicar que «el contrato podrd modificarse o
extinguirse» engloba en su texto tanto a la mera variacién de alguno de
los términos del contrato sin que la misma implique una extincién
total del mismo, sino solo una modificacién en su contenido (novacién
modificativa), y a la total extincién del contrato, independientemente
de si ésta es seguida por una nueva obligacién (novacién extintiva) o
no® . En el caso de la novacién extintiva seguida de una nueva obliga-
cién, si se produce el cambio de objeto y éste queda excluido de la
Convencidn, ésta no podrd aplicarse a la nueva obligacién®.

Es posible que las partes acuerden que sélo valdrd una modificacién
o extincién escrita de los términos del contrato o del contrato mismo,
por lo que cualquier modificacién oral se considerard carente de valor
(Art. 29.2 CV). Se trata, en consecuencia, de hacer inoperante (con el

85 En cuanto a las consecuencias de esa extincidn, creemos que se pueden aplicar
analdgicamente los articulos 81° ez seq de la Convencién. Asimismo, sobre la base de
entender aplicables los principios generales de la Convencién, Schlechtriem, en
Caemmerer, von - Schlechtriem, Kommentar zum Einbeitlichen UN-Kaufrecht,
Miinchen, 1990, §4, p. 255. El laudo de la Cdmara de Comercio Internacional {en
adelante, ICC) 7331/94 (PACE) (UNILEX), ha indicado que lo que hemos caracte-
rizado aqui como novacidn extintiva no se regula por la Convencién de Viena de
1980 sino por el derecho nacional que resulte aplicable. Y asf indica tras transcribir
el Art. 29° CV que: «70 be distinguished from a mere amendment to a prior contract is
the doctrine of novation. Under the laws of all three national jurisdictions which the
tribunal deems potentially relevant (France, Italy and Yugoslavia), novation cannot be
presumed and requires the proof by the party alleging the existence of a novation that the
original parties to the contract sharved an animus novandi». Vid. el texto en Bulletin de
la cour internationale d’arbitrage de la CCI, noviembre, 1995, vol. 6, ndm. 2, p. 73
y ss.; también publicada y comentada por Hascher, en Journal du droit international,
1995, nim. 4, p. 1001 y ss..

86 Por ello resulta muy acertada la decisién del LG Aachen, 14 mayo 1993 (Ale-
mania) (PACE) (UNILEX), que ha aplicado las normas de la Convencién relativas a
los derechos que asisten al vendedor por incumplimiento del comprador y ello aun
cuando las partes tras un primer incumplimiento del contrato acordaron (sezzlement
agreement) que el vendedor renunciarfa a cualquier accién contra el comprador st éste
aceptaba las mercancias y pagaba parte del precio en una determinada fecha; pasado
este término, y ante el segundo incumplimiento del comprador, el vendedor deman-
d6 sus derechos y acciones bajo la Convencién en funcién del acuerdo original. El
tribunal indicé que el comprador habfa incumplido sus obligaciones y aplicé las re-
glas de la Convencién (por tanto, insinuando la aplicacién al segundo acuerdo, lo que
se reafirma al indicar que la Convencién no se ocupa de la validez del mismo).
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limite representado por la doctrina de los propios actos) cualquier
modificacién del contrato que no se haya realizado por escrito, si el
contrato incluye una estipulacién que exija su modificacién por ese
medio. Se reconoce, pues, la facultad de las partes contratantes para
disciplinar sus relaciones de obligatoriedad en la forma que estimen
mds conveniente. No obstante este reconocimiento, el legislador uni-
forme no parece ajeno a la realidad en la que se mueve la prictica
comercial internacional, donde no es del todo infrecuente que, a pesar
de la existencia de una cldusula de ese tipo, se produzcan modificacio-
nes del contrato verbalmente o mediante actuaciones de las partes con-
tratantes. Por ello, pese a la existencia de una cldusula exigiendo la
modificacién por escrito — cldusulas que en el common law reciben el
nombre de No Oral Modification clauses INOM clauses)®¥ —, serdn efi-
caces las modificaciones realizadas mediante actuaciones concluyentes
en la medida en que una parte haya confiado en la actuacién realizada
por la otra®®.

Una cierta ayuda a la hora de determinar esa actuacién y esa con-
flanza (reliance) es proporcionada por los arts. 8° y 16.2.b) CV, que
acoge el principio de que nadie puede ir en contra sus propios actos.
Esta inadmisibilidad, se ha dicho, constituye técnicamente un limite
del ejercicio de un derecho subjetivo o de una facultad, derivado del
principio de la buena fe, y particularmente de la exigencia de observar,
dentro del tréfico juridico, un comportamiento coherente®.

87 «Ninguna modificacién ni adicién al presente Contrato se considerard vilida
a menos que la misma se realice por escrito y sea firmada por los representantes
autorizados de ambas partes». Esta NOM clause corresponde al litigio Graves Import
Co. Ltd. and Italian Trading Company v. Chilewich Int'l Corp., (PACE) (UNILEX);
1994 WESTLAW 519996 (S.D.N.Y.); 1994 U.S. Dist. LEXIS 13393.

88 Reconocen varios comentaristas problemas en torno a qué actuaciones serdn
suficientes: Hilman, «Article 29 (2) of the United Nations Convention on Contracts for
the International Sale of Goods: A New Effort at Clarifying the Legal Effect of “No Oral
Modification” Clauses», en Cornell international law journal, New York, 1988, nim.
21, p. 459; Herber - Czerwenka, «Internationales Kaufrecht», op. cit., p. 142; Date-
Bah, en Bianca y Bonell, (coord.), Commentary, op. cit., p. 243 y ss. En opinién de
este autor, no se especifica el tipo de conducta que determina que la parte contratante
no pueda alegar la estipulacién que exige que toda modificacidn o extincién por
mutuo acuerdo se haga por escrito. Esto implica que existe una flexibilidad, o vague-
dad, que produce un cierto grado de incertidumbre en la aplicacién del Art. 29¢ CV.

89 Asi, Diez-Picazo, La doctrina de los propios actos, Barcelona, 1963, p. 193 y ss.
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En suma, la Convencién consagra, en el Art. 29.2, el principio de
seguridad en el comercio internacional al impedir que una de las partes
contratantes vea frustradas sus expectativas a la ejecucién del contrato
bajo unos determinados términos cuando confié en la modificacién
operada verbalmente por su contraparte. Expectativas que se concretan
en la circunstancia de la realizacién de alguna actuacién o de algin
acto que manifiesta una modificacién en los términos del contrato escrito
(requisito que exige alguna actuacién positiva, objetiva y ficilmente
constatable) y en la confianza en la modificacién operada. Confianza
que se basa en una creencia «razonable» en la modificacién que debe
materializarse en algin tipo de acto o actuacién®.

11.  Responsabilidad precontractual

No existe en la Convencién ninguna norma o principio que imponga
una responsabilidad contractual a una de las partes como consecuencia
de su conducta durante la fase de negociaciones® . Este puede decirse
que es el punto de vista que ha tenido mds aceptacién en la doctrina
uniforme, que entiende que el rechazo a reglamentar esta cuestidn es
demostrativo de la voluntad deliberada del legislador uniforme por
abandonar la regulacién de la responsabilidad precontractual al dere-
cho interno que resulte aplicable®.

90 Es interesante destacar la distinta orientacién que se sigue en el /CC Model
International Sale Contract (Manufactured Goods Intended for Resale), final Draft 17
March 1997 (ICC, Doc. niim. 470-9/16) en las condiciones generales. En concreto
el Art. 1.5 indica que cualquier modificacién del contrato habrd de acordarse y pro-
barse por escrito. No obstante, se establece como excepcién la de que nadie puede ir
contra sus propios actos, en una manera muy similar a la formulada por el Art. 29.2
CV.

91 Se rechazé durante la Conferencia Diplom4tica una propuesta de la antigua
Reptiblica Democrdtica Alemana de introducit un principio general de responsabili-
dad precontractual para cubrir aquellos casos en que una de las partes, basindose en
la confianza del buen fin de las negociaciones, habfa gastado sumas considerables
antes del abandono de las negociaciones por su contraparte (A/CONE97/C.1/SR.11,
en A/ICONE97/19, p. 317 y ss.).

92 Por todos, Schlechtriem, Uniform Sales Law. The UN-Conventions on contracts
for the international sale of goods, Vienna, 1986, p. 57.
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No obstante, se debe indicar que existen dos disposiciones que
sancionan al oferente en dos situaciones muy puntuales y por las cuales
se le impide revocar su oferta, bien cuando es irrevocable (Art. 16.2.a)
CV) o bien cuando el destinatario confiaba en la irrevocabilidad de esa
declaracién y ha actuado basdndose en ella (Art. 16.2.b) CV). Se trata,
pues, de impedir que el oferente revoque cuando no puede hacerlo,
bien porque ha concedido a su oferta el cardcter de irrevocable, bien
porque se han creado ciertas expectativas en el destinatario de la oferta
que le hacen realizar algin tipo de actuacién en relacién a la misma. La
ratio de estas disposiciones se orienta claramente a impedir, de un lado,
al oferente una actuacién contraria a la buena fe: revocacién de una
oferta que en si misma es irrevocable; y, de otro lado, a proteger las
expectativas creadas en el destinatario de la oferta. En ambos casos, el
oferente se verd constrefiido a la perfeccién del contrato si el destina-
tario acepta, lo que no sucede en el resto de las hipdtesis de responsa-
bilidad, donde tnicamente pueden buscarse pretensiones
indemnizatorias y de reparacién del dafio.

12. Nota conclusiva

Luego de este breve recorrido por la parte II de la Convencién de
Viena, dedicada a la Formacién del Contrato, para muchos la zona
neurdlgica de la regulacién del contrato de compraventa internacional
de mercaderfas, no nos queda duda que la Convencién de Viena es
uno de los mds finos productos elaborados en una tavolo di lavoro,
como dirfa el maestro italiano Messineo, y, ademds, uno de los mds
valiosos instrumentos que conforman el derecho uniforme del comer-
cio internacional.
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