Esta obra forma parte del acervo de la Biblioteca Juridica Virtual del Instituto de Investigaciones Juridicas de la UNAM
www.juridicas.unam.mx https://biblio.juridicas.unam.mx/bjv Libro completo en: https://goo.gl/SqjLHR

LA FORMACION DEL CONTRATO DE COMPRAVENTA
EN EL CODIGO DE COMERCIO Y EN LA CONVENCION
SOBRE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Jorge ADAME GODDARD
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piiblico, 3. Efectos de la oferta, 4. Revocacién, 5. Extincidn;

II. La aceptacién, 1. Contenido, 2. Expresién del asentimiento,

3. Efectos de la aceptacién, 4. Plazo para la aceptacidn, 5. Acep-

tacion tardia. 6. Retiro de la aceptacidn; 1I1. Momento del perfec-
cionamiento del contrato.

INTRODUCCION

Hace cien afios, cuando se publicé nuestro Cédigo de comercio, no
existian los medios de comunicacién de que ahora disponemos. Apar-
te del correo terrestre o maritimo, sdlo existia el telégrafo, que en
México se comenzaba a introducir. En esas circunstancias, era na-
tural que a los redactores del cédigo no les preocupara demasiado
el problema que aqui pretendo examinar, que es hoy acuciante, el
de la formacién del contrato de compraventa entre ausentes. Sirva
esto como una explicacion de que mi trabajo no pretende ser una
critica de lo que no hicieron, ni tenian por qué hacer, los redactores
del coédigo. Sélo pretendo llamar la atencién sobre un problema ac-
tual, que se agudiza por el incremento de nuestro comercio exterior,
y proponer algiin camino para incorporar en nuestro Cédigo de co-
mercio normas que lo solucionen.

El Cédigo de comercio se refirio a la formacién del contrato de
compraventa en dos articulos (373 y 374) del capitulo denominado
“La compraventa” (capitulo I, titulo VI, libro segundo).

Establecia (articulo 373) como regla general, el principio de per-
feccionamiento consensual, cuando se trataba de compraventas “so-
bre muestras o calidades determinadas y conocidas en el comercio”,
esto es, cuando no habia posibilidad de que las partes erraran en
cuanto al objeto del contrato. En el caso de que las mercancias
no pudieran “clasificarse por calidad determinadamente conocida en
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el comercio”, ni hubieran sido vistas por el comprador, el contrato se
perfeccionaba, segin el articulo 374, hasta el momento en que
el comprador las examinara y aceptara.

Respecto de la formacién del contrato entre ausentes, tenia un
articulo (el 80), en el capitulo denominado “De los contratos mer-
cantiles en general” (capitulo II, titulo I, libro segundo).

En ese articulo decia que los contratos celebrados por correspon-
dencia, se perfeccionaban cuando se “conteste aceptando la propuesta
o las condiciones con que ésta fue modificada”. O sea que admitia
la teorfa de la expedicion, segin la cual el consentimiento se integra
cuando el aceptante envia la aceptacién sin hacer ninguna modifi-
cacion a los términos de la oferta. Si el aceptante hacia alguna mo-
dificacion, entonces el contrato se perfeccionaba cuando el oferente
original enviara la respuesta aceptando esas modificaciones.

En el caso de correspondencia por telégrafo, el mismo articulo
(pérrafo segundo) disponia que no podia perfeccionarse un contrato
por ese medio, a no ser que las partes lo hubieran dispuesto asi pre-
viamente en un contrato escrito, en el que también debian fijar las
condiciones o signos convencionales que debian reunir los telegramas.

Esta disposicién venia a hacer impracticable la formacién de con-
tratos por medio de telegramas, pero en la practica no se observaba.
Felipe de J. Tena habia dicho,* hace ya casi cincuenta afios, que
afortunadamente esa disposicion, en su momento justificada porque
el telegrama no garantizaba que quien aparecia como firmante era
verdaderamente el emisor, era “letra muerta”,

De la combinacién del articulo 80 con los articulos 373 y 374
resulta que la compraventa entre ausentes se podia realizar princi-
palmente por medio de correspondencia ordinaria, y que el contrato
se perfeccionaba en uno u otro momento, segin el tipo de mercan-
cias. Si se trataba de mercancias sobre muestras determinadas o
calidades conocidas en el comercio, se perfeccionaba en el momento
en que el aceptante enviaba la aceptacién, sin hacer ninguna modi-
ficacién. Si se trataba de mercancias que no podian determinarse
por muestras o calidades conocidas en el comercio, el contrato se
perfeccionaba hasta que el comprador las examinaba y aceptaba.

Este régimen resulta ahora notoriamente inadecuado e insuficien-
te. Inadecuado porque obstaculiza, al exigir el examen de las mer-
cancfas, la formacién entre ausentes de compraventas de mercancias

* Tena, Felipe de J., Derecho mercantil mexicano, 3a. ed. México, Porrda, 1944,
I, p. 309.
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novedosas, que, con la revolucién industrial, son cada vez mas nu-
merosas € importantes; y porque dificulta, al exigir un contrato es-
crito previo, la formacién de contratos por medio de telegramas y
los nuevos medios de comunicacién (teléfono, télex, telefax). Insu-
ficiente porque deja sin regular muchos aspectos de la cuestion, tales
como los requisitos de la oferta y de la aceptacién, la posibilidad
de revocarlas o retirarlas, los casos en que puede ser valida la acep-
tacion con modificaciones, plazo en que debe producirse la acepta-
cién y plazo en que debe mantenerse la oferta, o los efectos de las
aceptaciones tardias.

Algunas de estas deficiencias pueden subsanarse acudiendo a las
reglas del Cddigo civil del Distrito Federal, que es la norma suple-
toria del Cédigo de comercio (articulo 2). Hay sin embargo una
contradicciéon de fondo entre los dos ordenamientos, que dificulta
la aplicaciéon de las reglas civiles a problemas mercantiles. Mientras
que el Codigo de comercio sigue la regla de que el contrato entre
ausentes se perfecciona al expedirse la aceptacién (teoria de la ex-
pedicién), el Cédigo civil (articulo 1802) sigue la regla de que se
perfecciona cuando el oferente recibe la aceptacién (teoria de la re-
cepcion). Esta diferencia hace necesario que las reglas civiles tengan
que reinterpretarse, a la luz del Cédigo de comercio, cuando quieran
aplicarse a contratos mercantiles; por ejemplo, el articulo 1806 dice
que el oferente, si no define plazo, queda ligado por su oferta tres
dias, més el tiempo que tarda el correo de ida y vuelta, porque en-
tiende que el contrato se perfeccionaria hasta que el oferente reciba
la aceptacibn; si se quisiera aplicar esta regla a una oferta mercan-
til, habria que concluir, ya que el contrato se perfeccionaria al en-
viar la aceptacién, que el plazo de la oferta son los tres dias mas
solo el tiempo de ida del correo.

Los articulos del Cédigo civil si resuelven algunas de las cuestio-
nes no previstas en el ordenamiento mercantil, como el plazo de la
oferta cuando no lo fija el oferente (articulos 1805 y 1806), la in-
validez de la aceptacién tardia y de la aceptacién con modificacio-
nes (articulo 1807, que las considera como contraofertas), la po-
sibilidad de retiro de la oferta y de la aceptaci6n, antes de que Ileguen
al destinatario (articulo 1808), la irrevocabilidad de la oferta du-
rante el plazo que fij6 el oferente (articulo 1804) o durante el plazo
que define la ley (articulo 1805), y los efectos de una acepta-
cién que llega cuando el proponente ha muerto (articulo 1809). Sin
embargo, estas reglas, aparte de que obedecen a una teorfa distinta
de la que acoge la ley mercantil, pueden resultar excesivamente
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rigidas para el comercio actual, principalmente por no reconocer
efectos a las aceptaciones con modificaciones ni a las aceptaciones
tardias, y por no admitir la revocacién de la oferta que ha llegado
al destinatario. Asi, de acuerdo con las reglas civiles, cabe pensar
que una aceptaciéon que asiente en todos los términos de la oferta,
excepto en un detalle como el color de las mercancias o la forma de
empacarlas, no es suficiente para perfeccionar un contrato; o que
una oferta que llegd al aceptante, por defectos del correo, después
de un tiempo que comprende los tres dias para deliberar mas el
tiempo ordinario para la idea del correo, ya no puede ser aceptada;
o que el oferente, por principio, no puede revocar la oferta.
Ademas, la ley civil, si bien admite la perfeccién de contratos por
teléfono (articulo 1805), sélo la admite cuando la aceptacién se
produce inmediatamente, es decir como si fuera un contrato entre
presentes; de modo que no admite que se pueda hacer una oferta por
teléfono, y la aceptacién se haga posteriormente, en otra llamada, o
por carta u otro medio; o sea, exige que el contrato entre ausentes
sea siempre por escrito. Y, al igual que la ley mercantil, la ley civil,
estorba el perfeccionamiento de contratos por medio de telegramas,
télex o telefax, al exigir que sélo puede suceder si las partes lo hu-
bieron convenido previamente en un contrato escrito (articulo 1811).
Estos inconvenientes del régimen mexicano de la formacién del
contrato entre ausentes, y especialmente del contrato de compraven-
ta, pueden ahora subsanarse, atendiendo a las reglas sobre la materia
que contiene la Convencion de Naciones Unidas sobre los contratos
de compraventa internacional de mercaderias (Viena, 1980), que a
partir del primero de enero de este afio entré en vigor en nuestro
pais y es ya parte integrante del derecho mexicano.* S€ que las reglas
sobre formacién del contrato que contiene la Convencién (articulos
14-24) son formalmente aplicables s6lo a compraventas internacio-
nales, ya que las compraventas entre mexicanos, y otras internaciona-
les que la convencién no regula, seguirdn siendo regidas por el C6-
digo de comercio y demds leyes mercantiles. S¢é también que es
discutible que la Convencién, se considere, en tanto que costumbre
mercantil, como ley supletoria del Cédigo de comercio, con preferen-
cia a la ley civil y que, por esa virtud, sus disposiciones pudieran ser
aplicables a compraventas nacionales. Pero independientemente de
esta discusion, si se reconoce la deficiencia que actualmente tiene

_ % Ver Adame Goddard, J., “La Convencién sobre los contratos de compraventa
internacional de mercaderias en el derecho mexicano” Anuario mexicano de dere-
cho privado, 1, 1989 (en prensa).
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nuestra ley mercantil para regular una cuestiéon de gran interés prac-
tico, vale la pena examinar las reglas sobre formacion del contrato
que da esta Convencién, con el objeto de sucitar ideas para una re-
forma o reinterpretacién de este c6digo nuestro, al que se ha dedicado
este importante acto académico.

La Convenciéon de Naciones Unidas sobre los contratos de com-
praventa internacional de mercaderias, que entr en vigor entre los
primeros once paises que la ratificaron el 1 de enero de 1988, y en
México, el 1 de enero de 1989, dedica toda su segunda parte (articu-
los 14 a 24) al problema de la formacién del contrato de compra-
venta internacional. Este es un problema de primera importancia en
el comercio internacional, ya que la mayor parte de los contratos de
compraventa internacional se realizan entre ausentes. En esa circuns-
tancia es decisivo saber en qué momento se perfeciona el contrato,
cémo se perfecciona y cuéles son los actos previos y preparatorios del
contrato.

La convencién, sigue un punto de vista peculiar, en el que se com-
binan reglas juridicas provenientes de dos tradiciones juridicas dife-
rentes, del common law y del derecho civil codificado.* Determina,
en este parte, los requisitos y efectos de la oferta y la aceptacion, las
posibilidades de revocacion de la oferta y de retiro de la oferta o
de Ia aceptacién, y establece como principio que el contrato se per-
fecciona en el momento en que la aceptacién surte efectos, lo cual
ocurre por lo general cuando el oferente recibe la aceptacion.

La teoria de la recepcion es principio dominante de esta parte de
la convencién, aunque con significativas excepciones en que opera la
teoria de la expedicién (articulo 16-1 que prevé un efecto por el
envio de la aceptacion, y articulo 18-3 que contempla un caso en
que el contrato se perfecciona al realizarse la aceptacion, aunque la
desconozca el oferente).

Son especialmente interesantes las reglas que proporciona para el
caso de aceptacién con modificacién de los términos de la oferta, en
las que parece dominar la tradicién civilista, y para el caso de acep-
taciones recibidas tardiamente, que pueden convalidarse por la de-
cisién del oferente. Ambos grupos de reglas se refieren a problemas
muy frecuentes en la contratacién internacional. Quiz4 no sean estas
reglas suficientes, sobre todo las que se refieren a la aceptacion con

8 Para una perspectiva general de la influencia de estas dos tradiciones juridi-
cas en la convencién, ver Garro, A., “Reconciliation of legal traditions in the
U. N. Convention on contracts for the international sale of goods”, The Interna-
tional Lawyer, 23, 2, verano de 1989, pp. 443 y ss.
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modificaciones, para resolver la compleja problematica que presenta
la formacién del contrato entre partes ausentes, maxime cuando las
comunicaciones entre ellas suelen hacerse por medio de formas im-
presas (6rdenes de compra, acuse de recibo, pedidos) redactadas
con cldusulas favorables a la parte que las emite.

Esta segunda parte de la Convencion tiene cierta autonomia, en
tanto que los paises que ratifiquen o se adhieran a la Convencion,
tienen la posibilidad (articulo 92) de hacer la reserva de que no
aplicaran al segunda parte de la Convenci6n (relativa a la formacion
del contrato) o que no aplicarén la tercera parte de la Convencion
(relativa a las obligaciones y derechos entre comprador y vendedor).
Esta posibilidad deriva de que antes de que iniciara su vigencia esta
Convencién, existian dos convenciones sobre compraventa interna-
cional, una relativa a la formacién del contrato, y otra relativa a las
obligaciones entre comprador y vendedor.* Si un pais hace la reserva
de que no aplicara la segunda parte, entonces la formacién del con-
trato se regird por la ley inaplicable, segin las reglas del derecho
internacional privado.® Si un pais hace la reserva de que no aplicara
la tercera parte, entonces se aplica la segunda parte junto con la pri-
mera parte de la Convencion, relativa a su dmbito de aplicacioén y
reglas de interpretacion, y la cuarta parte, que se refiere a la forma
de ratificar, la fecha de entrada en vigor, y las reservas que pueden
hacer los Estados.®

I. LA OFERTA

La Convencién trata de la oferta en sus articulos 14 a 17. En ellos
determina los requisitos que debe cumplir (articulo 14-1), la dife-
rencia entre oferta simple y oferta al publico (articulo 14-2), los
efectos que produce y el momento en que los produce (articulo 15),

+ Convencién relativa a una ley uniforme sobre la formacién de contratos para
la venta internacional de mercaderfas y la Convencién relativa a una ley uniforme
sobre la venta internacional de mercaderias, ambas aprobadas en La Haya, en 1964,

5 Hasta el 31 de diciembre de 1988 habian hecho esta reserva: Finlandia, No-
tuega y Suecia. Ver Multilateral Treaties deposited with the General Secretary.
Status as at 31 december 1988. U. N., N. York, 1989, p. 367. Es muy posible que
Dinamarca, que al firmar la Convencién hizo esta reserva, la haya confirmado al
gat/ificar la Convencién el 14 de febrero de 1989; ver Journal of the United Nations,

9/33.

¢ Hasta el 31 de diciembre de 1988 no habia pafs que hubiera hecho esta reserva;
ver Multilateral treaties deposited with the Secretary General. Status as at 31 de-
cember 1988. Nueva York, 1989, p. 367.
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los casos en que la oferta puede revocarse (articulo 16), y el mo-
mento en que se extingue (articulo 17).

El régimen de la oferta que definen estos articulos tiene algunos
principios provenientes de la tradicién juridica de derecho civil co-
dificado, y otros de la tradicién juridica del common law. El resulta-
do de la conjuncién de principios divergentes no es muy feliz, pues
da lugar a interpretaciones diversas, principalmente en lo relativo a
la revocacién de la oferta, seglin se sitlie uno en la perspectiva del
derecho civil o en la del common law.

1. Requisitos

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

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

La oferta a una persona determinada no provoca ningin problema
de interpretacion. Pero la oferta dirigida a “varias personas determi-
nadas” si presenta dificultades de ese tipo. Una es que esta oferta
puede interpretarse como una sola oferta dirigida a varias personas,
0 como varias ofertas, del mismo contenido, dirigidas cada una a
una persona determinada.

Bajo el primer planteamiento,® se puede interpretar que la inten-
cién del oferente es que todas las personas a quienes dirigi6 la oferta
la acepten y queden obligadas con €l, sea solidariamente (todas y
cada una por el total), sea mancomunadamente (cada una por una
parte determinada del total). Quizé esto no sea lo usual. Puede tam-
bién interpretarse que la intencién del oferente es quedar obligado
unicamente con la primera persona que acepte la oferta, en cuyo caso
los demaés destinatarios de la oferta correrfan el riesgo de que su acep-

T Ver Adame Goddard, J., “La forma del contrato de compraventa internacional,
Revista de Derecho Notarial”, 1989 (en prensa).

8 Ver Mantilla Molina, R., “La formacién de los contratos de compraventa in-
ternacional de mercaderias”, Anuario Juridico XI, México, 1983, pp. 168 y ss.
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tacion, aunque llegara en el plazo fijado por el oferente, no surtiera
efectos.

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

Otra dificultad es que la oferta dirigida a varias personas puede
confundirse con la oferta al ptblico, que se considera (articulo 14-2)
no como una verdadera oferta, sino como una invitacién a hacer ofer-
tas. El requisito de que la oferta se dirija a personas determinadas se
cumple, aun cuando se envie a miles de ellas por correo, si esta cla-
ramente indicado su nombre.? La diferencia entre la oferta a varias
personas determinadas y la oferta al publico, segin Honnold,™ esta
en que solo en la primera el oferente tiene intencién de obligarse.
Teniendo en cuenta este elemento, el autor considera que el envio
por correo de un catilogo no constituye, en principio, una oferta,
porque falta la intencién de obligarse del que hace el envio, quien al
hacerlo lo que usualmente quiere es s6lo que se conozcan sus mer-
cancias y precios.

Para superar estas dificultades es conveniente que la oferta se
formule en términos precisos, que manifiesten si es una sola oferta
para ser aceptada mancomunada o solidariamente, o si es una sola
oferta que serd valida con la persona que primero acepte, 0 si son
varias ofertas del mismo contenido; asimismo debe quedar clara la
intencién del oferente de obligarse, a fin de eliminar toda posible
confusion con la oferta al publico.

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

Indicar las mercancias significa determinar con precision el género
al que pertenecen, si son bienes fungibles, o determinarlas individual-

® Ebrsi, G., “Offer”, Commentary on the international sales law, Milén, 1987,
p- 138 (en lo sucesivo Commentary). En los “Comentarios al proyecto de conven-
cién. ..”, preparados por la Secretaria de UNCITRAL, se dice respecto del articulo
12 del proyecto (actual articulo 14) que el envio por correo de un catélogo de
mercancias a personas determinadas constituye una oferta, que vincula al oferente,
si satisface los otros requisitos previstos en el articulo; ver Conferencia de las Na-
ciones Unidas sobre los contratos de compraventa internacional de mercaderias.
Documentos Oficiales, Nueva York, 1981, p. 22 (en lo sucesivo Documentos
Oficiales).

10 Honnold, J., Derecho uniforme sobre compraventas internacionales (trad. por
F. Sanchez Calero y M. Olivencia Ruiz), Madrid, 1987, p. 186 (en lo sucesivo
Honnold).

DR © 1991. Instituto de Investigaciones Juridicas - Universidad Nacional Auténoma de México



Esta obra forma parte del acervo de la Biblioteca Juridica Virtual del Instituto de Investigaciones Juridicas de la UNAM
www.juridicas.unam.mx https://biblio.juridicas.unam.mx/bjv Libro completo en: https://goo.gl/SqjLHR

FORMACION DEL CONTRATO DE COMPRAVENTA 33

mente si son bienes especificos. A veces puede ser que la determina-
cién precisa de las mercancias requiera mencionar su color, forma
o cualidades sobresalientes, por ejemplo, cuando se venden partes
para una maquinaria puede ser necesario indicar su grado de resis-
tencia al calor.

La mencién de la cantidad es necesaria para que la oferta se con-
sidere firme. Una oferta de vender “cualquier cantidad” de ciertas
mercancias es, en opinion de Eorsi,”* una oferta precisa, puesto que
la cantidad se determinard en la aceptacién. Pero mas parece una
invitaciéon a hacer ofertas, pues es poco realista considerar que al-
guien puede tener intencién de obligarse a comprar o vender “cual-
quier cantidad” de algo. La cantidad puede definirse por referencia
a un sistema métrico (kilos, metros, o yardas, galones, etcétera) o a
medidas convencionales (barriles, pacas, botellas, cajas, etcétera).
Se considera también que la cantidad est4 indicada, cuando se define
un modo para determinarla, por ejemplo la cantidad de mercancias
equivalente a un valor de 10,000 délares, tomando en cuenta su
precio en el mercado. La mencién de cantidad puede ser implicita,
por ejemplo en el caso de que entre las partes hubiera negociaciones
previas y el oferente ofreciera vender lo que la otra le habia mani-
festado que necesitaba.

El precio debe determinarse en alguna moneda corriente. Puede
estar indicado de modo implicito, por ejemplo si el oferente vendedor
ofrece mercancias que estan incluidas en una lista de precios o caté-
logo que ya tiene el destinatario, o si el oferente vendedor suele pro-
veer esas mercancias al destinatario, de modo que se entiende que el
precio es el que suele cobrar el vendedor. Puede también definirse un
modo para determinarlo, por ejemplo el precio corriente en el mer-
cado el dia de la entrega. Si no hay determinacion expresa o impli-
cita del precio, la propuesta no es una verdadera oferta, de acuerdo
con lo que dice el parrafo 1 del articulo 14.** Pero el articulo 55
dice que cuando hay un contrato “validamente celebrado”, en el que
no se definid, ni expresa ni ticitamente un precio, ni tampoco un

11 Eorsi, op. cit,, supra, pp. 140-141.

12 Asi Eorsi, op. cit., supra, p. 141. Honnold, op. cit., supra, pp. 186-187, en
cambio, tiende a considerar que aunque no haya indicacién del precio la oferta
podria ser valida, si se interpreta que el articulo 14-1 no requiere, para que la
oferta sea “suficientemente precisa”, que concurran, sin faltar ninguno, los tres
elementos que prevé: mercancias, cantidad y precio. Le preocupa que en la prac-
tica comercial suelen hacerse ofertas de compra o venta sin indicar precio porque
hay urgencia de recibir o entregar las mercancias. Pero en estos casos, se puede en-
tender que hay un acuerdo implicito sobre el precio.
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medio para determinarlo, se entiende que el precio es el “general-
mente cobrado por tales mercaderias, vendidas en circunstancias se-
mejantes, en el trafico mercantil de que se trate”.

De las disposiciones de estos dos articulos, Eorsi** concluye lo
siguiente: si no hay indicacién de precio, la propuesta no es una ver-
dadera oferta, pero si el destinatario acepta se perfecciona la com-
praventa validamente, y el precio es el que define el articulo 55.
Aunque esta solucién me parece justa, el razonamiento que la pro-
dujo no la estimo conveniente, ya que una propuesta, que no es una
verdadera oferta, no puede aceptarse para concluir un contrato; de
acuerdo con los preceptos de la Convencién (articulos 14, 18 y 19)
habria que interpretar que la “aceptacién” de esa propuesta es una
contraoferta que tendria que ser aceptada por el oferente primario
para constituir un contrato; pero si esa “contraoferta” no define el
precio, seria realmente una propuesta para recibir nuevas ofertas, y
asi sucesivamente. Me parece mas conforme con la Convencién con-
siderar que la oferta que aparentemente no define precio, si es acep-
tada es porque hay, entre oferente y aceptante, un acuerdo implicito
sobre el precio que, en Ultimo caso, seria el que prevé el articulo 55.
Esta interpretacion concuerda con lo que disponen las reglas de in-
terpretacion de la propia Convencién (articulo 8).*

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

No se contradice esa intencion si el oferente manifiesta que, de
perfeccionarse el contrato, tendrd el derecho de resolverlo unilate-
ralmente pagando una determinada cantidad, ya que el oferente se
dispone a obligarse, sea a cumplir el contrato, sea a pagar una deter-
minada cantidad; ** tampoco cuando sujeta la oferta a una condicién

13 Edrsi, op. cit., supra, p. 141.

4 E] articulo 8-2 dice que las declaraciones de las partes se interpretarin, a falta
de otros medios (previstos en el parrafo 1), conforme las hubiera entendido una
“persona razonable”, y una persona razonable entenderia que el precio de una ofer-
ta es el generalmente cobrado por las mercancias en circunstancias semejantes.

5 Eorsi, op. cit,, supra, p. 139.
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suspensiva o a un plazo, pues con eso no hace mas que definir los
momentos en que estd dispuesto a quedar obligado. Ni la contradice
la expresion de que la oferta sea revocable, pues ella sélo indica
que la intencion de obligarse podra extinguirse en tanto la oferta no
se acepte.

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

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

En los casos de ofertas hechas a muchas personas determinadas,
en escritos impresos y por correo o medios semejantes, es convenien-
te que el oferente exprese su intencién de quedar obligado, con
férmulas como “esta es una oferta firme” o “me comprometo a ven-
der o a comprar”, u otras por el estilo, con el fin de asegurar que su
oferta no sea considerada como una mera invitacién a hacer ofertas.

2. Oferta al publico

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

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

¢ Honnold, op. cit., supra, p. 184, nota 2.
17 Eérsi, op. cit., supra, p. 142.
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‘La oferta al piblico puede resultar vinculante para el oferente, si
“claramente” indica lo contrario. Esta indicacién puede ser una de-
claracién expresa, tal como “esta es una oferta firme”, o bien infe-
rirse de los términos en que esta redactado el anuncio, por ejemplo
si dijera “las mercancias seran vendidas a las tres primeras personas
que se presenten”, u “oferta limitada a tantas mercancias”. En todo
caso, la oferta debe cumplir ademds el requisito de ser suficiente-
mente precisa, tal como lo exige el parrafo 1 del articulo 14. Una
oferta al publico, si no es suficientemente precisa, no serd vinculante
aunque el oferente haya expresado sin lugar a dudas que se obligaba
a vender o a comprar.

3. Efectos de la oferta

" La oferta surte efectos (articulo 15-1) cuando llega al destinata-
rio. Se entiende que la oferta “llega” al destinatario (articulo 24)
cuando se le comunica verbalmente, o, por cualquier otro medio, se
le entrega personalmente, o se le entrega en su establecimiento o
direccién postal o, a falta de ellos, en su residencia habitual.

La oferta antes de que sea efectiva, es decir antes de que llegue
al destinatario, puede ser “retirada”, aun cuando sea una oferta irre-
vocable (articulo 15-2). Este concepto de “retiro” de la oferta pro-
viene del common law. Es necesario distinguirlo del concepto, propio
de los sistemas de derecho civil codificado, de revocacion de la ofer-
ta, que también fue acogido en la Convencién (articulo 16). El re-
tiro puede hacerse respecto de ofertas que no son efectivas, y por eso
el aviso de retiro debe llegar al destinatario antes o al mismo tiempo
que la oferta. En cambio, la revocacion se hace respecto de ofer-
tas que ya son efectivas. Teniendo en mente esta distincién, se expli-
ca que el articulo disponga que aun la oferta irrevocable puede ser
retirada.

Un caso especial es el de la oferta sujeta a condicion suspensiva,
la efectividad de una oferta de este tipo, depende, no sélo de que la
que, como se vio antes (epigrafe 1), es valida. Si se considera que
oferta “llegue” al destinatario, sino también del cumplimiento de
la condicién, se debe concluir que este tipo de ofertas pueden ser
retiradas mientras no se cumpla ésta, aunque ya hubieran llegado al
destinatario. La consecuencia de esta doctrina seria que las ofertas
sujetas a condicién suspensiva estarian también enteramente sujetas
a la voluntad del oferente, en tanto no se cumpliera la condicién. Si,
por el contrario, se considerara que las ofertas sujetas a condicién sus-
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pensiva no puede retirarse después de haber liegado al destinatario,
aunque no se haya cumplido la condicién, habria que concluir que
esas ofertas son “efectivas” cuando llegan al destinatario, aun cuando
no se haya cumplido —y quiz4 nunca se cumpla— la condicién. Como
corolario de esta doctrina habria que distinguir entre la “efectividad”
de una oferta, en cuanto que hace imposible su retiro, que depende-
ria de que la oferta llegue al destinatario, y la “efectividad” de una
oferta en cuanto puede ser aceptada para constituir un contrato, que
dependeria del cumplimiento de la condicién. Esta segunda doctrina
se aviene mejor con el articulo 15 de la Convencién.

4. Revocacion

El articulo 16 de la Convenci6n, que trata sobre la revocacion de
la oferta, fue uno de los méas discutidos, a causa de los diversos enfo-
ques sobre la materia que prevalecen en los sistemas de common law
y de derecho civil codificado.

El primer parrafo de este articulo afirma la regla de la revocabi-
lidad: “la oferta podré ser revocada hasta que se perfeccione el con-
trato, si la revocacion llega al destinatario antes que éste haya enviado
la aceptacién”. En realidad, el sentido de la frase no es que el plazo
para revocar la oferta fenece cuando se perfecciona el contrato, sino
cuando el destinatario ha enviado la aceptacién. En efecto, el con-
trato se perfecciona (articulo 23) cuando la aceptacién lega al ofe-
rente, pero la revocacién se hace imposible en cuanto se envia la
aceptacion. Queda, por lo tanto, en el arbitrio del destinatario el re-
ducir la posibilidad de que la oferta pueda revocarse, enviando rapi-
damente la aceptaci6n.’®

Debe notarse que este articulo dispone que se produzca un efecto
por el envio de la aceptacién (teoria de la expedicién), siendo que
en todo lo relativo a la formacién del contrato, la Convencién adopta
el principio de que los efectos de 1a oferta y la aceptacién se producen
cuando llegan al destinatario (teoria de la recepcién). La disposi-
cién especial se justifica en aras de dar seguridad al aceptante que,
de otro modo, no tendria seguridad de que la oferta que ha acep-
tado no sera revocada, sino hasta que la aceptacién llegara al oferen-
te. Pero esa disposicién hace, en cambio, que el oferente tenga
inseguridad acerca de si puede revocar una oferta cuya aceptacion

18 Ver infra 11,5 sobre el derecho a retirar la aceptacién.
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no ha recibido. Por la rapidez de las comunicaciones modernas, el
plazo entre el envio y el recibo de la aceptacion, y la consiguiente
inseguridad del oferente, tenderdn a abreviarse.

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

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

El inciso a dice que la oferta no puede revocarse “si indica, al
sefialar un plazo para la aceptacioén o de otro modo, que es irrevo-
cable”. Eodrsi aclara * que el inciso en sustancia dice que la oferta
es irrevocable si indica que es irrevocable, cosa que puede hacer fi-
jando un plazo de aceptacion o de otro modo, pero no dice, como
podria interpretar un jurista educado en la tradicién del derecho
civil, que solo por el hecho de tener un plazo de aceptacion estd in-
dicando que es irrevocable.

La explicacion de ese autor se aclara viendo la historia legislativa
del articulo 16. El grupo de trabajo de UNCITRAL habia propuesto
una redaccion del parrafo que definfa, en tres incisos, los casos en
que la oferta seria irrevocable. Su propuesta decia ** que una oferta
no puede revocarse: a) si la oferta expresa o implicitamente indica
que es firme o irrevocable; b) si la oferta fija un plazo para la (acep-
tacién) (irrevocabilidad), o c) si fuera razonable que el destinatario
entendiera que la oferta era irrevocable. En esta redaccion se decia,
sin lugar a dudas, que el establecimiento de un plazo de aceptacion
hacia la oferta irrevocable. Pero en la sesién plenaria de UNCITRAL
que revisé el proyecto, las delegaciones de paises de tradicion juridica
del common law, no aceptaron esa version, por lo que se decidié mo-
dificarla, reuniendo los incisos @ y b en uno solo, para quedar como
actuaimente aparecen.*® En la Conferencia de Viena, hubo una gran
discusion en torno al inciso @ del parrafo 2 del actual articulo 16.

19 Eorsi, op. cit., supra, p. 156.

20 Eorsi, op. cit., supra, pp. 157 y 158,

21 UNCITRAL Yearbook, IX, 1978, p. 75, cit. por Edrsi, en op cit., supra,
p- 152 _

22 Ver UNCITRAL Yearbook IX, 1978, pp. 14-15.
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Hubo 27 intervenciones. Los representantes de paises de tradicion
de derecho civil lefan dicho inciso, de acuerdo con su tradicién, en
el sentido de que la fijacién de un plazo hacia la oferta irrevocable;
mientras que los representantes de paises del comon law decian que
el plazo solo tenfa el efecto de definir el tiempo que dura la ofer-
ta; argumentaban que debe distinguirse entre revocacion de la oferta,
por voluntad del oferente, y expiracion de la oferta, por simple trans-
curso del tiempo. Hubo varios intentos para solucionar el proble-
ma: se propuso una nueva redaccién, dejar la cuestién a los jueces
y arbitros, o permitir a los paises hacer una reserva en este punto,
pero ninguno tuvo éxito. Finalmente, se decidié aprobar el texto, tal
como estaba en el proyecto revisado por UNCITRAL, aun cuando
existia la conciencia de que el texto era ambiguo y podia dar lugar a
interpretaciones divergentes.*

El sentido literal del inciso favorece la interpretacién de que el
sefialamiento de plazo no implica la irrevocabilidad de la oferta. Tex-
tualmente el inciso dice que la oferta no podra revocarse “si indica,
al sefialar un plazo fijo para la aceptacién o de otro modo, que es
irevocable”. Puede leerse en el sentido de que la oferta es irrevocable
“si indica, al sefialar un plazo fijo para la aceptacion. .. que es irre-
vocable”, es decir que es irevocable si ademas de fijar un plazo in-
dica que es irrevocable. Esta lectura depende de la expresiéon “al
sefialar”, que denota momento o tiempo (al momento o tiempo
de sefialar), pero no seria posible si el texto usara la expresién “por
sefialar”, que denota instrumento o modo. Pero también puede leerse
en el sentido de que la oferta indica que es irrevocable si fija un
plazo. Se apoya esta lectura en la expresién “de otro modo”: el in-
ciso dice que la oferta no puede revocarse si indica “de otro modo”
que es irrevocable, lo cual requiere que se entienda que al primer
“modo” de indicar que la oferta es irrevocable es “sefialar un plazo”.
También puede apoyarse en la version inglesa que dice: if it indica-
tes, whether by stating a fixed time for acceptance or otherwise, that
it is irrevocable, con lo que expresa que la indicacién de ser irrevoca-
ble se hace por (by) sefialar un plazo.

Como el sentido literal es ambiguo, la interpretacién del texto
debe hacerse de acuerdo con su historia legislativa, y con el objeto
de promover la uniformidad en su aplicacion (articulo 7).** De la

23 Ver “Actas resumidas de la Primera Comisién”, nonagésima sesién, en Do-
cumentos Oficiales, pp. 299 y ss.

2¢ 1 a interpretacién “internacional” de que habla el articulo 7 se ha entendido
como interpretacién de la Convencién de acuerdo con su propia historia legislativa.
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historia legislativa se puede concluir, como hacen Eorsi y Honnold,*
que el sentido del inciso a en cuestién no es el de que la oferta sujeta
a plazo es, por eso mismo, irrevocable, sino sélo cuando indica cla-
ramente que lo es. En consecuencia si una oferta dice que es irrevo-
cable hasta el 30 de mayo, sin duda que esta indicando que es irre-
vocable; pero si dijera que la oferta duraria hasta el 30 de mayo,
entonces no indicaria que es irrevocable, sino sélo que expiraria al
concluir el plazo.*

El inciso b del segundo parrafo establece otra excepcién a la regla
de revocabilidad de la oferta. Dice que es irrevocable si el destina-
tario podia razonablemente considerar que era irrevocable y ha ac-
tuado basdndose en esa consideracién. Lo decisivo es que el destina-
tario, confiado en que la oferta era irrevocable, haya actuado, por
ejemplo comprando materiales o equipo, iniciando estudios o contra-
tando personal. El principio subyacente es que no se deben frustrar
las espectativas de una parte que actiia de buena fe. El siguiente
ejemplo ilustra el contenido del inciso b: un constructor pide a un
fabricante de ladrillos le haga una oferta de venta de ladrillos, para
que el constructor la tome en cuenta al elaborar un presupuesto
de construccién de una obra puesta a concurso; el fabricante de
ladrillos sabe que el concurso se resolvera el 30 de junio, pero antes
de esa fecha pretende revocar la oferta; el constructor puede alegar
que la oferta es irrevocable, porque €l ha actuado, ha elaborado el
presupuesto y se ha comprometido a realizar la obra si resulta ga-
nador del concurso, confiando, con fundamento, que la oferta era
irrevocable.

La diferencia entre la excepcién contenida en el inciso b y la pre-
vista en el inciso a es muy leve. En este tltimo se dice que la oferta
es irrevocable “si indica” que es irrevocable. Indicar no significa ne-
cesariamente declarar, por lo que puede haber una oferta que, aun-
que no lo declare, si indique que es irrevocable, por los términos que
emplea, las condiciones que propone, o bien por las circunstancias
del caso, las negociaciones previas, las précticas establecidas por las

25 Eorsi, op. cit., supra, p. 158. Honnold, op. cit., supra, p. 195, dice que el
plazo fijo, cuando mas, “puede crear la presuncién de que la oferta indica que es
irrevocable durante ese plazo”, pero esta presuncién podrd destruirse teniendo en
cuenta, como dice el articulo 8, las circunstancias del caso, las précticas que las
partes hubieran establecido, las negociaciones y la conducta de las partes.

26 Sin embargo, si el destinatario es de un pais donde la- oferta sujeta a plazo
se considera irrevocable, y él actda con esa conviccién, podra concluirse que la
oferta es irrevocable, con base en lo que dispone el inciso b del propio art. 16
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partes o la conducta que ellas siguen.*” En el inciso b se dice que es
irrevocable si el destinatario “podia razonablemente considerar que
era irrevocable” y actiia en consecuencia. El destinatario s6lo podra
“razonablemente considerar” que una oferta es irrevocable, si ella de
algun modo lo “indica”. La diferencia estriba en que el inciso b
exige una conducta del destinatario con base en la idea de que la
oferta es irrevocable, y el inciso a no la exige. La diferencia también
implica consecuencias practicas. Con apoyo en el inciso b sélo podra
reclamar judicialmente el destinatario que ha sufrido dafios a causa
de que el oferente revocd una oferta que era irrevocable, cuando el
primero ya habia actuado. Con apoyo en el inciso a podra reclamar
un destinatario que atin no ha sufrido dafios, porque no ha actuado,
pero que deja de ganar algo al serle revocada la oferta.

5. Extincidn

El articulo 17 sefiala que la oferta, aun si es irrevocable, se extin-
gue en cuanto su rechazo llegue al oferente.?® La razén de la regla
es liberar al oferente para que pueda contratar con alguna otra per-
sona. La mencién de que la oferta expira aun cuando sea irevoca-
ble, fue para eliminar dudas, que podrian surgir entre jueces o abo-
gados de paises donde la oferta irrevocable se mantiene, no obstante
el rechazo, hasta que fenezca el plazo.

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

Asimismo la oferta expira cuando el destinatario envia una con-
traoferta, y ésta llega al oferente. En este supuesto, el destinatario
inicial se ha convertido en oferente, y el oferente originario en des-
tinatario. A veces no es facil distinguir cuando una respuesta del
destinatario es una aceptacién con modificaciones que, por lo tanto
hace efectiva la oferta, o una contraoferta, que extingue la oferta

27 Los términos de la oferta deben interpretarse de acuerdo con las reglas de
interpretacion que da el art. 8 de la propia Convencién.
28 Sobre lo que significa “llegar”, ver supra 3.
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inicial. El articulo 19, que se examinar4 mas adelante, dice, en suma,
que la aceptacién que modifica los elementos principales de la oferta
es en realidad una contraoferta.

II. LA ACEPTACION

La aceptacién de la oferta hace que se pertefeccione el contrato
de compraventa. Pero asi como la oferta debe satisfacer determina-
dos requisitos y condiciones, también la aceptacién debe cumplir
otros.

1. Contenido

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

En cuanto al contenido del asentimiento, hubo una discusién en-
tre los redactores de la Convenciéon. Unos, los “tradicionalistas”,
sostenian el punto de vista de que la aceptacion tendria que ser ple-
na, de modo que fuera un asentimiento a todos los términos de la
oferta, y sélo asi se perfeccionaba el contrato en los términos pre-
vistos en la oferta. Otros, los “reformistas”, sostenian que bastaba
con que la aceptacién indicara un asentimiento en cuanto al precio
y las mercaderias, para que se perfeccionara el contrato, con las mo-
dificaciones previstas por el aceptante.*

El resultado de la discusién fue una solucién de compromiso, en
la que predomina el punto de vista tradicional (péarrafos 1 y 3 del
articulo 19), pero se admite una excepciéon (parrafo 2).

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

El articulo 19-3 aclara que alteran “sustancialmente” los términos
de la oferta, todas las modificaciones relativas al precio, pago, ca-
lidad y cantidad de las mercancias, lugar y fecha de entrega, grado
de responsabilidad de una parte con respecto a la otra, o a la solu-

29 Farnsworth, “Acceptance”, en Commentary op. cit., supra, p. 166.
30 Ver Farnsworth, “Modified Acceptance”, en Commentary, op. cit., supra,
pp. 175 y ss.
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cién de controversias. O sea que casi todas las modificaciones posi-
bles alteran sustancialmente los términos de la oferta.

Si 1a respuesta que pretende ser aceptacién contiene modificacio-
nes que no alteran sustancialmente los términos de la oferta, en-
tonces constituye aceptacion y perfecciona el contrato con las modi-
ficaciones introducidas por el aceptante, a menos que el oferente, “sin
demora injustificada” objete las modificaciones verbalmente o en-
viando un escrito (articulo 19-2). Si hay esta objecion, debera enten-
derse que la pretendida aceptacion en realidad fue una contraoferta,
que el oferente inicial rechaza.

Es fundamental distinguir si las modificaciones alteran sustancial-
mente la oferta o no. La lista de modificaciones sustanciales que
contiene el parrafo 3 puede resolver muchas dudas, pero hay ciertas
clausulas que se pueden considerar sustanciales, y que no estan con-
tenidas en la enumeracion del parrafo 3, como la clausula que esta-
blece que toda modificacién al contrato tendra que ser por escrito, o
la (merger clause o clausula integradora) que dispone que el conte-
nido del contrato es lo que consta por escrito, excluyendo las nego-
ciaciones previas o cualquier otra documentacién como parte del
mismo o auxiliar en su interpretacién. También puede haber duda
de si ciertas clausulas estin incluidas o no en la lista del pérrafo 3,
como aquella por la cual se escoge el derecho que regiré el contrato:
¢estd o no incluida en la frase de dicho pérrafo que se refiere a la
solucién de controversias?

Al respecto, Farnsworth ** opina, con razon, que se debe interpre-
tar estrictamente la lista de modificaciones sustanciales que contiene
el parrafo tercero, de modo que pueda tener cabida la aplicacién del
parrafo 2 y se permita la aceptacién con modificaciones. De no
hacerlo asi se desconoceria la razon de ser del parrafo 2, y se inter-
pretaria unilateralmente la Convencién. Siguiendo ese criterio, pue-
de concluirse que modificaciones sustanciales son exclusivamente, las
que literalmente establece el parrafo 3, por lo que todas las que
se mencionaron en el parrafo precedente serian modificaciones no
sustanciales.

En la practica comercial no es facil precisar en qué términos se
perfecciona el contrato, si en los de la oferta o en los de la acepta-
cién. Es muy frecuente que entre compradores y vendedores se inter-
cambien formas impresas de oferta, aceptacién u orden de compra,
recibo de orden de compra, etcétera. Casi siempre estas formas

81 Farnsworth, op. cit.,, supra, p. 183.
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impresas contienen una serie de condiciones favorables a quien las
expide, que por lo general la otra parte no lee. Supéngase que un
vendedor envia una oferta de venta impresa, a la que el comprador
respende con una orden de compra impresa, de la que da cuenta el
vendedor con un recibo de la orden de compra, también impreso, y
envia las mercancias. Las condiciones que tienen estos tres docu-
mentos son diferentes, ;cudles son las que rigen el contrato, si es que
en realidad hay contrato?

Siguiendo la 16gica del articulo 19, habria que decir que la orden
de compra no constituyé una aceptaciéon, sino una contraoferta, y
que a ésta respondid el recibo de la orden de compra, que tampoco
fue una aceptacién sino otra contraoferta; por lo tanto, si el com-
prador no ha manifestado su aceptacién al contrato puede negarse a
pagar el precio, porque no ha habido contrato. Pero si el compra-
dor realizé una conducta que indica asentimiento al contrato, por
ejemplo dando un anticipo del precio o recogiendo las mercancias,
podré afirmarse que si hay contrato, aunque subsiste la duda de cué-
les son sus términos; lo mds légico, siguiendo las disposiciones del
articulo 19, es concluir que son los términos previstos por el oferente
en su ultimo impreso; ** lo mas razonable es concluir, como sugiere
Honnold,* que el contrato se rige por lo que las partes efectivamente
consintieron y manifestaron en sus escritos o en su conducta.

2. Expresion del asentimiento

El asentimiento a la oferta puede expresarse (articulo 18-1) en
una declaracion o en un acto del destinatario.

Quiz4 lo més ordinario es que el asentimiento se exprese por medio
de una declaracién verbal o escrita. Es frecuente incluso que en las
ofertas se proponga que el asentimiento se exprese de esa manera,
y a veces que se envie por determinado medio: correo, mensajeria,
télex o telegrama. El valor que puedan tener esos requerimientos de
la oferta, de suerte que se decida si una aceptacién por conducta,
cuando se exigia por escrito, o enviada por correo, en vez de por

32 Asi opina Farnsworth, op. cit., supra, pp. 183 y ss., quien concluye que es
el oferente quien tiene la ventaja en esta “batalla de las formas”, por ser quien
puede enviar el Wdltimo impreso.

33 Honnold, p. 222, quien sigue la opinién que sostuvo la Comisién para la refor-
ma del Derecho de Ontario. En la Convencidn, esta solucién podria justificarse por
el articulo 18-1, que establece que la conducta es un medio de indicar asentimiento,
y por el principio de buena fe, previsto en el articulo 7, que exige reciprocidad
en las obligaciones.
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télex, surte efectos o no, es una cuestion de interpretacién de los tér-
minos de la oferta, que debera resolverse de acuerdo con las reglas
de interpretacion previstas en el articulo 8 de la Convencién; podria
ser, por ejemplo, que una aceptacion por conducta fuera valida, no
obstante los términos de la oferta, si entre las partes habia una prac-
tica establecida de aceptar de esa manera. La aceptacién que no se
expresa en la forma o por los medios previstos en la oferta consti-
tuye una contraoferta.

La aceptacion por un acto, en la mayoria de los casos, consistird
en un acto de ejecuciéon o de preparacion para la ejecucion del con-
trato, por ejemplo compra de materias primas para iniciar la fabrica-
cion de las mercancias, contratacién de transporte para enviarlas, en-
vio del precio, o inicio de tramites para conseguir una <arta de
crédito.

El mero silencio o la sola inactividad no constituyen aceptacién,
segun lo expresa el mismo pérrafo 1 del articulo 18. Pero debe tener-
se en cuenta que, de acuerdo con el articulo 6, las partes pueden
derogar o variar las disposiciones de la Convencién, y que segun el
articulo 9 estdn obligadas por ciertos usos. Por efecto de estas ulti-
mas disposiciones puede suceder que el silencio si constituya acepta-
cién, cuando ambas partes asi lo acuerdan o si existe un uso obliga-
torio o préctica establecida entre ellas que asi lo dispone. Lo que si
impide el articulo 18-1 —y con razén porque serfa una imposicién
unilateral, sin contraprestacién, de una conducta a una de las par-
tes— es que el oferente determine que si no recibe un rechazo en
determinado plazo, considerara aceptada la oferta.**

Sin embargo, la propia convencion establece dos casos en que
el silencio produce efectos en cuanto al perfeccionamiento del con-
trato. Uno es el de la aceptacién con modificaciones que no alteran
sustancialmente la oferta, que, segun el articulo 19-2, constituird
aceptacion si el oferente no la objeta inmediatamente. Aqui el silen-
cio, manifestado en no objetar, hace que las modificaciones intro-
ducidas por el aceptante integren el contrato. El otro es el de una
aceptacion tardia, que demoré por defecto de los medios de comuni-
cacion de empleados, la cual constituye aceptacion, segin lo dispone
el articulo 21-2, si el oferente no comunica sin demora al aceptante

3¢. Una parte, en cambio, si puede unilateralmente obligarse por efecto del si-
lencio, por ejemplo, cuando dice a un vendedor que le envie una cotizacién de
mercancias, y que si en tres dias no recibe respuesta, considere que estd de acuerdo
con los precios y envie las mercancias. Esto es distinto a pretender que la otra
parte se obligue por efecto del silencio. :
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que la oferta ha caducado. Aqui el silencio, manifestado en no hacer
la comunicacién debida, causa el perfeccionamiento del contrato.

3. Efectos de la aceptacion

El efecto principal de la aceptacion es perfeccionar el contrato.
El articulo 18 parrafo 2, siguiendo la teoria de la recepcidn, esta-
blece que la aceptacion surte efectos, es decir que se perfecciona el
contrato (ver articulo 23), cuando llega * al oferente.

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

Excepcionalmente, la aceptacion puede perfeccionar el contrato
en el momento en que se produce. Esto sucede, por disposicion del
parrafo tercero del articulo 18, cuando el aceptante estd autorizado,
por los términos de la oferta, por los usos o por las précticas estable-
cidas entre las partes, a manifestar su aceptacion mediante un acto,
sin necesidad de comunicarlo previamente al oferente; en este caso,
el contrato se perfecciona al realizarse el acto que constituye la
aceptacion. Debe tenerse en cuenta que en la mayoria de los casos,
cuando se produce una aceptacion por un acto, el aceptante envia
también una comunicacién al oferente, por la que indica que ya rea-
liz6 el acto, por ejemplo que ya envié las mercancias o un cheque.
Pero aun cuando exista esa comunicacién, el contrato se perfecciona,
si se cumplen los presupuestos previstos en ese parrafo tercero, al
momento de realizarse el acto y no al momento de recibirse la comu-
nicacién; en consecuencia, si el acto se produce en el plazo fijado por
la oferta, el contrato se perfecciona, aun cuando la comunicacién
del acto llegue al oferente después de haber expirado dicho plazo. La
determinacién del momento en que la aceptacion surte efectos, esto
es del momento en que se perfecciona el contrato, tiene conscuen-
cias practicas, porque muchos efectos del contrato se producen en
relacién con ese momento.*’

4. Plazo para la aceptacion

Para que la aceptacién produzca su efecto principal debe llegar
a] oferente —o realizarse, en el caso previsto en el parrafo tercero del
articulo 18— en el momento adecuado. Esto implica que el aceptante

35 Sobre lo que significa “llegar”, ver supra 1.3.
38 Ver supra 1.4 “Revocacién de la oferta”.
3T Ver infra 11
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corre con los riesgos por pérdida o retraso de la comunicacién. Cier-
temente la convencién prevé un caso en que la aceptacién que llega
fuera del plazo surte efectos, si la demora se debié a defectos del
medio de comunicacion empleado, pero esta disposiciéon no libera
de riesgo al aceptante, porque el oferente puede decidir si en ese caso
hay contrato o no. Al cargar al aceptante los riesgos por la trans-
misién, se le mueve a procurarla por un medio adecuado.®®

La convencién define este momento, segiin que la oferta sea ver-
bal, escrita y prevea un plazo, o escrita sin expresar un plazo.

Si la oferta es verbal (estando las partes frente a frente, o hablan-
do por teléfono), la aceptacion debe producirse inmediatamente
(articulo 18-2), a menos que, dice el articulo, “de las circunstancias
resulte otra cosa”; esto es que por convenio de las partes, por pric-
ticas entre ellas, por un uso aplicable, o por la misma naturaleza o
caracteristicas de la oferta, la aceptacién pueda hacerse en un mo-
mento posterior.

Si ]a oferta fija un plazo para la aceptacion, ésta debe llegar al
oferente dentro del plazo fijado (articulo 18-2). El plazo definido
por el oferente puede resultar ambiguo. Una expresién como “esta
oferta caducara en quince dias” podria dar lugar a dudas de si se
refiere a los quince dias después de haber sido fechada, de haber
sido enviada o de haber sido recibida, y de si se incluyen o no los
dias inhabiles. El articulo 20 de la Convencion contiene criterios
para solucionar este tipo de dudas.

Dispone (parrafo primero) que cuando la oferta se envia en un
telegrama o en una carta, el plazo comenzard a correr a partir de la
fecha que ostente el telegrama o la carta, pero si la carta no tie-
ne fecha, a partir de la fecha que aparezca en el sobre. Quiza lo mas
razonable fuera que el plazo corriera a partir de que el aceptante re-
cibe la oferta, pero como es mas facil probar la fecha en que se expi-
de la carta o el telegrama, resulta mejor, para efectos practicos, la
solucion prevista por la Convencién. Si la oferta se comunica por telé-
fono, télex u otro medio de comunicacion instantinea, el plazo co-
mienza a correr a partir del dia en que la oferta llega al destinatario.

Para el computo de los dias, precisa el segundo parrafo del articu-
lo 20, no se hara distincion entre dias hébiles e inhabiles, sino que se
contardn los plazos en dias naturales. Pero si resulta que el dia del
vencimiento del plazo, la aceptacién no pudiera ser entregada al ofe-

38 Ver Honnold, op. cit., supra, p. 209, e infra IL5 sobre los efectos de las
aceptaciones tardias.
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rente por ser inhabil ese dia en el lugar donde éste tuviere su estable-
cimiento, el plazo se prorrogara hasta el primer dia habil siguiente.

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

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

5. Aceptacion tardia

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

Un caso es el de la aceptacion tardia que llegd demorada por cau-
sas atribuibles al aceptante. El primer parrafo del articulo 21 dice
que surte “efecto como aceptacion”, si el oferente, sin demora, asi
lo comunica verbalmente al destinatario o le envia una comunicacién
en ese sentido. El articulo no dice si la aceptacién tardia surte efec-
tos al momento en que es recibida por el oferente, o en el momento
en que el oferente comunica al aceptante que da por buena la acep-

“® La analogia se justifica por lo siguiente. El caso previsto en el articulo 20 es
el de cémputo del plazo fijado por el oferente; el caso no previsto es el computo
del plazo razonable, que se aplica porque el oferente no definié un plazo. Los dos
problemas son analogos ~—c6mputo del plazo para la aceptacién—, por lo que se
justifica que tengan una misma solucién, la prevista en el articulo 20. Otra solucién
al problema no resuelto seria que el plazo se computara a partir de que la comuni-
cacién de la oferta, por cualquier medio, llegue al oferente; pero entonces se ten-
drian los problemas de la prueba del momento en que la comunicacién llega, que
se quisieron evitar con la regla definida en el articulo 20.
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tacién tardia. Pero teniendo en cuenta que dice que la aceptacion
“surte efectos”, y que la regla general de la Convencion, en la parte
segunda relativa a la formacién del contrato, es la teoria de la recep-
cién, puede concluirse que es cuando se recibe la aceptacién tardia el
momento en que se perfecione el contrato, no obstante que la acepta-
cién se haga valer hasta que el oferente comunique que da por buena
la aceptacion. La historia de esta disposicién avala esta interpreta-
cién: en el comentario de la Secretaria al proyecto de convencion
preparado por UNCITRAL se lee lo siguiente: “segin este parrafo es
la aceptacion tardia la que surte efectos de aceptacion en el momento
de su recepcibn, si bien requiere una notificacién ulterior para ser
valida”.*

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

El segundo caso, previsto en el segundo parrafo del articulo 21,
es que la aceptacién haya llegado tardiamente por defectos de los
medios de transmisidon, y que esto sea evidente, porque la carta o
comunicacion por escrito, que contenia la aceptacion, indica que fue
enviada en un momento en que, en circunstancias normales, hubiera
podido llegar oportunamente al oferente. En este caso, la aceptacion
tardia surte efectos, a menos que el oferente, sin demora comuni-
que al aceptante que considera su oferta caducada. Aqui es claro que
el contrato se perfecciona cuando la comunicacién tardia llega al
oferente.

En el primer caso, se requiere la comunicacién del oferente para
que la aceptacion surta efectos; en este otro, se requiere la comuni-
cacién del oferente para que la aceptacion no surta efectos. Pero en
los dos casos, es el oferente quien tiene la posibilidad de decidir si
hay contrato o no. Esto le da una posibilidad de especular en bene-
ficio propio, con detrimento de la otra parte. Por ejemplo, si el
oferente comprador encuentra que al recibir la aceptacién tardia del
vendedor el precio de las mercancias ha subido, podré dar por buena
la aceptacién tardia y obligar al aceptante a entregarle mercancias
por un precio inferior a su valor actual. Este resultado podria justi-
ficarse en el caso del aceptante que envia la aceptacién tardiamente:

40 Comentarios sobre el proyecto de convencién. .. preparados por la Secretaria”,
en Conferencia de las Naciones Unidas sobre los contratos de compraventa inter-
nacional de mercaderias. Documentos Oficiales, Nueva York, 1981, p. 26. Ver
Farnsworth, “Late acceptance”, en Commentary, op. cit., supra, pp. 191, 193 y s,
quien acepta esta interpretacién, lo mismo que Honnold, p. 226.
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su propio descuido en el envio de la aceptacion lo sujeta al riesgo
de una aceptacién tardia. Pero no parece justo en el caso del acep-
tante que la envid a tiempo, y por defecto del medio de comunica-
cién, la aceptacion llega demorada, y el aceptante queda, sin culpa
de su parte, a merced de la decisién del oferente. La injusticia de
esta solucién se hace mds patente cuanto mas amplio es el periodo
entre el envio y el recibo de la aceptacién; suponiendo que hubiera
llegado a seis meses después de haber sido enviada, seguird tenien-
do el oferente el derecho a decidir si hay contrato o no? En favor de
la negativa podria argumentarse que el articulo 18-1 dice que la
aceptacion debe indicar asentamiento a la oferta, y podria interpre-
tarse que una aceptacién que tarda tanto en llegar, y habiendo cam-
biado las circunstancias del mercado, no puede indicar asentamien-
to; también podria argumentarse que el oferente que especula a su
favor en ese caso, estaria obrando contra el principio de buena fe,
previsto en el articulo 7.

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

6. Retiro de la aceptacion

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

Es este un derecho paralelo al que tiene el oferente de retirar la
oferta, siempre que el retiro llegue antes o al mismo tiempo que
la oferta (articulo 15). La razén que hay para uno y otro derecho
es que mientras el destinatario no conoce la oferta, o el oferente no
conoce la aceptacion, no tienen ellos ninguna espectativa de con-
trato que merezca ser protegida.*

41 Honnold, p. 230, opina que se podria hablar de un principio general de la

Convencién, segin el cual “una parte puede retirar o modificar una comunicacién
por medio de una segunda comunicacién que adelante la primera”.
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De este derecho a retirar la aceptacion, junto con la regla que
impide la revocacion de la oferta cuando el aceptante envia la acepta-
cién (articulo 16-1), resulta una situacién ventajosa para el acep-
tante.** El puede, en cuanto reciba una oferta, impedir su revocacion
enviando inmediatamente la aceptacién por correo ordinario, pero
sabiendo que podra retirar la aceptacién enviando un télex o tele-
grama. Esto le permite especular en su favor, aprovechando las va-
riaciones de precio de las mercancias o de otras condiciones del
mercado.

III. MOMENTO DEL PERFECCIONAMIENTO DEL CONTRATO

Aunque podria concluirse de los articulos relativos a la oferta y
la aceptacién en qué momento se perfecciona el contrato (especial-
mente del articulo 18), los redactores de la Convencién tuvieron a
bien incluir el articulo 23 que define expresamente ese momen-
to. Dice este articulo que el contrato se perfecciona “en el momento
de surtir efecto la aceptacién de la oferta”. Esto puede suceder o
cuando la aceptacién “llega” al oferente (articulo 18-2) —y asi sera
en la mayoria de los casos—, o cuando el aceptante ejecuta el acto
que indica la aceptacién (articulo 18-3), lo cual sélo ocurrird en
los casos previstos por los usos aplicables o cuando entre las partes
hubiera una préctica establecida en ese sentido.

La definiciéon de este momento es importante porque muchos
otros articulos de la Convencion se refieren a él: el articulo 42-1
dispone que el vendedor debe entregar las mercancias libres de
cualesquiera derechos o pretensiones de tercero que tuvieran en el
momento del perfeccionamiento del contrato; el articulo 55 dispone
que a falta de precio convenido, se tendrd pactado el que fuera
vigente en el mercado en el momento del perfeccionamiento del
contrato; el articulo 68 dice que el riesgo por pérdida o deterioro
de las mercancias vendidas en trénsito se trasmite al comprador en
el momento del perfeccionamiento del contrato; el articulo 74 li-
mita la indemnizacion por dafios y perjuicios a la pérdida previsible
en el momento del perfeccionamiento del contrato; el articulo 79-1
exonera de responsabilidad por incumplimiento, cuando fue debido
a un impedimento que no podia preverse en el momento de perfec-
cionamiento del contrato, y el articulo 100 dice que la Convencién

2 Cfr. la situacién ventajosa del oferente, en cuanto a las aceptaciones tardias.
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se aplicara respecto de contratos que se hayan perfeccionado dess
pués de que la Convencién entré en vigor.

En la practica, podra resultar dificil definir el momento de per-
feccionamiento del contrato, no obstante que las reglas de la con-
vencion son claras, porque sucede que entre las partes que negocian
un contrato se intercambian muchas comunicaciones y puede resul-
tar dificil decidir cual fue, de entre todas ellas, la aceptacién final.

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

43 Referido por Farnsworth, “Formation of contract”, op. cit., supra, p. 200.

*4 Ver Adame Goddard, J., “La Convencién sobre los contratos de compraventa
internacional de mercaderias en el derecho mexicano”, Anuario de Derecho Pri-
vado 1, 1989 (en prensa).
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