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PROLOGO A LA EDICION 2004

El Instituto para la Unificacion del Derecho Privado (UNIDROIT) se
complace en presentar la segunda edicién de los Principios UNIDROIT
sobre los Contratos Comerciales Internacionales, que salen a la luz
exactamente diez afios después de la publicacion de la primera edicion.

A los miembros del Grupo de Trabajo y a los observadores externos
deseamos expresar el mas profundo agradecimiento y reconocimiento
del Instituto por la labor realizada. Esta segunda edicion no hubiera
sido posible sin la excepcional competencia y esfuerzos extraordinarios
de cada uno de sus miembros, una vez mas coordinados habilmente por
Michael Joachim Bonell.

Agradecemos también a todos quienes a lo largo de estos ultimos
afos han contribuido con sus escritos, 0 mediante la aplicacién en la
practica al gran éxito de los Principios UNIDROIT. Sus comentarios y
experiencia concreta representaron una inestimable fuente de
inspiracion para las decisiones del Grupo de Trabajo. Esperamos que
continGien a proporcionarnos su apoyo y compartir también el fruto de
su experiencia con los Principios UNIDROIT.

Por ultimo, pero no por eso menos importante, expresamos nuestra
gratitud al Secretariado de UNIDROIT, en particular a Paula Howarth y
Lena Peters por su preciosa asistencia editorial y también a Marina
Schneider, por la eficiencia con que coordind, en colaboracion con los
miembros francéfonos del Grupo de Trabajo, la version en lengua
francesa.

Herbert Kronke Bernardino Libonati
Secretario General Presidente






INTRODUCCION A LA EDICION 2004

Cuando en 1994 el Consejo de Direccion decidié publicar los
Principios UNIDROIT sobre los Contratos Comerciales Internacionales,
subray6 la necesidad de monitorear su utilizacion con miras a una posible
revision en el futuro. Tres afios después se retomaron los trabajos para la
preparacion de la segunda edicion de los Principios UNIDROIT. Con tal
propdsito, se formd un Grupo de Trabajo compuesto por eminentes juristas
en representacion de todos los principales sistemas juridicos y/o areas geo-
politicas del mundo. Algunos de sus miembros habian participado en la
elaboracion de la edicion de 1994 de los Principios UNIDROIT y por
primera ocasion fueron invitados a formar parte de las sesiones del Grupo
de Trabajo, en calidad de observadores, representantes de organizaciones
internacionales y de centros o asociaciones arbitrales.

La nueva edicion de los Principios UNIDROIT, que ven la luz exac-
tamente diez afios después de la primera edicion, no pretenden ser una
revision. Los Principios UNIDROIT han sido acogidos favorablemente y en
la préctica non han dado lugar a particulares dificultades en su aplicacion,
como queda ampliamente demostrado por la abundante casuistica y
bibliografia de la base de datos UNILEX <www.unilex.info>. En
consecuencia, el contenido de la edicion de 1994 ha sido ligeramente
modificada y los pocos cambios se refieren, con una sola excepcion, a los
comentarios. El unico articulo que fue modificado fue el Art. 2.8(2), que
ahora es el Art. 1.12. Por lo que se refiere a los comentarios, han sido
revisados o ampliados en modo significativo: el Comentario 3 al Art. 1.3,
los Comentarios 1 y 2 del Art. 1.7, el Comentario 2 al Art. 2.15 (ahora
2.1.15) y el Comentario 2 al Art. 6.2.2.

Se consider6 oportuno comprobar si y en qué medida la edicion de
1994 requeria adiciones 0 modificaciones en consideracion de la creciente
relevancia de la contratacion en forma electrdnica. Al final se decidi6 que
por lo que concierne al articulado se requerian pocos cambios (Véase los
Art. 1.2, Art. 2.8(1) (ahora 2.1.8), Art. 2.18 (ahora 2.1.18)), en cambio,
modificaciones mas significativas fueron aportadas a los Comentarios, por
ejemplo (Véase el Comentario 1 al Art. 1.2 y los Comentarios 1 y 4 al Art.
1.9 (ahora 1.10) y sus relativos Ejemplos, el Comentario 3 al Art. 2.1
(ahora 2.1.1) y su correlativo Ejemplo, el Comentario al Art. 2.7 (ahora
Art. 2.1.7) y su relativo Ejemplo, el Comentario al Art. 2.8 (ahora 2.1.8)).

El objetivo principal de la nueva edicion de los Principios
UNIDROIT es sin lugar a dudas, el de abocarse a otras cuestiones que
pudieran interesar a la comunidad de los operadores econémicos y de los
juristas internacionales. Se han afiadido cinco nuevos capitulos relativos al
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Principios UNIDROIT

apoderamiento de representantes, el contrato a favor de terceros, la
compensacion, la cesién de créditos, la transferencia de obligaciones,
cesion de contratos y la prescripcion. En el Capitulo 1 y en el Capitulo 5
se afladieron dos nuevos articulos, relativos, respectivamente, al
comportamiento contradictorio venire contra factum proprium (Art. 1.8) y
la renuncia por acuerdo de partes (Art. 5.1.9)

La edicién de 2004 de los Principios UNIDROIT consiste de 185
articulos (a diferencia de los 120 articulos de la edicion de 1994),
subdivididos de la siguiente manera: Preambulo (edicion de 1994, con la
adicion de los paragrafos 4 y 6, asi como de la nota); Capitulo 1:
Disposiciones generales (edicion de 1994 con la adicién del Art. 1.8 y del
Art. 1.12); Capitulo 2, Seccién 1: Formacion (edicion de 1994) y Seccion
2: Apoderamiento de representantes (nueva); Capitulo 3: Validez (edicion
de 1994); Capitulo 4: Interpretacién (edicion de 1994); Capitulo 5,
Seccién 1: Contenido (edicion de 1994, con la adicion del Art. 5.1.9) y
Seccidn 2: Estipulacién a favor de terceros (nueva); Capitulo 6, Seccién 1:
Cumplimiento en general (version de 1994) y Seccion 2: Excesiva
onerosidad, Hardship (edicién de 1994): Capitulo 7, Seccion 1:
Incumplimiento en general (edicién de 1994), Seccién 2: Derecho a
reclamar el cumplimiento (edicion de 1994), Seccion 3 Resolucion
(edicién de 1994) y Seccién 4: Resarcimiento (edicién de 1994); Capitulo
8: Compensacion (nuevo); Capitulo 9, Seccién 1: Cesion de créditos
(nueva), Seccién 2: Transferencia de obligaciones (nueva) y Seccién 3:
Cesidn de contratos (nueva); Capitulo 10: Prescripcion (nuevo).

Al presentar la primera edicion de los Principios UNIDROIT, el
Consejo de Direccion expresd su confianza en que la comunidad de
operadores econdémicos y de juristas internacionales, a los cuales los
Principios UNIDROIT se dirigian, apreciarian su valor intrinseco, asi como
las ventajas derivadas de su uso. El éxito que los Principios UNIDROIT han
gozado en la practica han superado la mas optimista de dichas previsiones.
El Consejo de Direccién augura que la edicidn de 2004 de los Principios
UNIDROIT sean acogidos favorablemente por los legisladores nacionales,
profesionales, abogados, arbitros, jueces y que lleguen a ser mas
conocidos y utilizados en el mundo.

EL CONSEJO DE DIRECCION DE UNIDROIT

Roma, abril 2004
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MIEMBROS DEL GRUPO DE TRABAJO PARA LA
PREPARACION DE LOS PRINCIPIOS UNIDROIT 2004

MIEMBROS
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University, Montreal

Samuel K. DATE-BAH — Justice, Corte Suprema, Ghana
Adolfo DI MAJO — Profesor de Derecho, Universidad de Roma Il
Aktham EL KHOLY — Abogado, Corte Suprema, Cairo

E. Allan FARNSWORTH — McCormack Professor de Derecho,
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del Comité Editorial y Redactor de la Clausula Modelo

Paul FINN — Juez de la Corte Federal de Australia; Redactor del
Articulo 1.8

Marcel FONTAINE — Profesor de Derecho (emeritus), Centre de droit
des Obligations, Université Catholigue de Louvain,
Louvain-la-Neuve; Redactor del Capitulo 9

Michael P. FURMSTON — Profesor de Derecho (emeritus), Universidad
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Arthur S. HARTKAMP — Procurador General de la Corte Suprema de
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Alexander S. KOMAROV — Titular de la Academia de Derecho Privado
de la Academia de Comercio Exterior; Presidente de la Corte
Internacional de Arbitraje de la Camara de Industria y
Comercio de la Federacion Rusa

Ole LANDO — Profesor de Derecho (emeritus), Escuela de Economia y
Administracion de Empresas de Copenhagen; Presidente de
la Comision Europea sobre Derecho de los Contratos (1980-
2001)

Peter SCHLECHTRIEM — Profesor de Derecho (emeritus), Universidad
de Friburgo; Redactor del Capitulo 10

Takashi UCHIDA — Profesor de Derecho, Universidad de Tokyo

OBSERVADORES

Francois DESSEMONTET — Profesor de Derecho, Universidad de
Lausanne; Observador de la Asociacion Suiza de Arbitraje

Horacio GRIGERA NAON — Secretario General de la CCI Camara de
Comercio Internacional de Arbitraje; Observador por la CCl
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Secretariado del Grupo de Trabajo: Paula HOWARTH y Lena PETERS
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PROLOGO A LA EDICION 1994

El Instituto Internacional para la Unificacion del Derecho Privado
(UNIDROIT) se complace en anunciar el término de la elaboracién de los
Principios UNIDROIT sobre los contratos comerciales internacionales.
Esta obra es el resultado de afios de intensas investigaciones y debates
por parte de prestigiosos juristas de los cinco continentes.

En primer lugar nuestro agradecimiento a los miembros del Grupo
de Trabajo encargado de la preparacion de los Principios UNIDROIT, en
particular a los redactores de los diferentes capitulos, ya que sin el
empefio personal de cada uno de ellos y la habil coordinacién por
Michael Joachim Bonell, este proyecto ambicioso no habria concluido
con éxito.

Debemos también agradecer la valiosa colaboracion de numerosos
abogados, magistrados, funcionarios y universitarios pertenecientes a
culturas juridicas y experiencias profesionales diferentes, que han
participado en distintas fases de elaboracion del proyecto y cuyas
criticas constructivas han sido de gran utilidad.

En este momento de gran satisfaccion para el Instituto no podemos
no recordar a Mario Matteucci, que por tantos afios ha ejercido las
funciones de Secretario General y después como Presidente de
UNIDROIT. Su conviccion que los Principios contribuirian de manera
esencial al proceso de unificacion internacional del derecho ha
constituido, para nosotros, una fuente de inspiracion constante.

Malcolm Evans Riccardo Monaco
Secretario General Presidente
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INTRODUCCION A LA EDICION 1994

Las tentativas de unificacion internacional del derecho han asumido
hasta ahora la forma de instrumentos vinculantes, tales como
convenciones internacionales, actos legislativos supranacionales o leyes
modelos. Dado que estos instrumentos arriesgan a menudo de quedar sin
aplicacién y tienden a ser fragmentados, se multiplican las voces a favor
de medios no legislativos de unificacion o armonizacion del derecho.

Algunas invocan el ulterior desarrollo de lo que se denomina
“costumbres del comercio internacional”, por ejemplo a través de las
clausulas y de los contratos modelos elaborados por los sujetos
econdmicos interesados sobre la base de las précticas comerciales
actuales y que atafien a tipos de contratos en particular o aspectos
especificos de ellos.

Otras van mas all4, y propugnan la elaboracién de un restatement
internacional de los principios generales del derecho de los contratos. La
iniciativa de UNIDROIT para la elaboracién de los “Principios sobre los
contratos de comercio internacional” va en esta direccion.

La decision del Consejo de Direccion de introducir este proyecto en
el Programa de trabajo del Instituto se remonta a 1971. Un reducido
comité piloto, compuesto por los profesores René David, Clive M.
Schmitthoff y Tudor Popescu en representacion, respectivamente, de los
sistemas de tradicion juridico romanistica, de common law, y de los
paises socialistas, fue encargado de realizar los estudios preliminares
acerca de la posibilidad de tal proyecto.

Sin embargo, es en 1980 cuando se constituye un Grupo de Trabajo
especial con la finalidad de redactar los diferentes proyectos de
capitulos de los Principios. ElI Grupo, que comprendia a los
representantes de todos los principales sistemas juridicos del mundo, fue
compuesto por expertos de primer orden en el dominio del derecho de
los contratos y del derecho de comercio internacional. La mayor parte
de ellos son profesores de universidad, algunos magistrados y fun-
cionarios de alto rango que participaban todos en calidad personal.

El Grupo nomind en su interno a los redactores para los diferentes
capitulos de los Principios, encargandoles de presentar los sucesivos
proyectos asi como los comentarios. Estos proyectos han sido después
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discutidos por el Grupo y enviados a un gran ndmero de expertos,
incluyendo a los numerosos corresponsales de UNIDROIT en todo el
mundo.

Ademas, el Consejo de Direccion ha dado su opinion sobre la
politica a seguir, especialmente en los supuestos en que el Grupo habia
encontrado dificultad para lograr un acuerdo. Un Comité de redaccion
ha sido encargado de la parte editorial del trabajo, asistido por la
Secretaria.

Los Principios reflejan conceptos que se encuentran en NUMerosos
sistemas juridicos, si no en todos. Por otra parte, dado que los Principios
estdn destinados a ofrecer un sistema de reglas especialmente
concebidas en funcion de las exigencias de los contratos comerciales
internacionales, ellos adoptan también soluciones que puedan
considerarse adaptas para tales exigencias, si bien estas soluciones no
sean todavia generalmente aceptadas.

El objetivo de los Principios de UNIDROIT es establecer un conjunto
equilibrado de reglas destinadas a ser utilizadas en todo el mundo
independientemente de las especificas tradiciones juridicas vy
condiciones econdmicas y politicas de los paises en que vengan
aplicados. A la vez, este objetivo se refleja en su presentacion formal y
en la politica general que los inspira.

En lo que concierne a su presentacion formal, los Principios de
UNIDROIT tratan de evitar el uso de una terminologia propia de un
sistema juridico determinado. El caracter internacional de los Principios
estd igualmente subrayado por el hecho que los comentarios que
acompafan cada disposicion se abstienen sisteméaticamente de hacer
referencia a los derechos nacionales para explicar el origen y el motivo
de la solucion acogida. Solamente cuando la regla ha sido tomada méas o
menos literalmente de la Convencién de las Naciones Unidas sobre los
Contratos de Venta Internacional de Mercaderias (CISG), universal-
mente aceptada, viene mencionada la fuente.

Con respecto a las cuestiones de fondo, los Principios de UNIDROIT
son suficientemente flexibles para adaptarse a los continuos cambios
provocados por el desarrollo tecnolégico y econémico en la practica
comercial internacional. Al mismo tiempo los Principios tratan de
asegurar la equidad en las relaciones comerciales internacionales
estableciendo el deber de las partes de actuar segin la buena fe e
imponiendo, en ciertos casos especificos, criterios de comportamiento
razonable.

Naturalmente, en la medida donde los Principios de UNIDROIT
contemplan cuestiones reguladas también en la CISG, ellos siguen las
soluciones adoptadas por esta ultima, con las adaptaciones que se han
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considerado apropiadas en relacion a la naturaleza y al ambito de
aplicacion particulares de los mismos Principios .

Con la presentacion de los Principios de UNIDROIT a la comunidad
juridica y econOmica internacional, el Consejo de Direccién es plena-
mente consciente del hecho que los Principios, no necesitando la
aprobacion de los Gobiernos y representando un instrumento no
vinculante, se aceptaran dependiendo de su poder de persuasién. Las
aplicaciones de los Principios de UNIDROIT son numerosas y diversas,
las mas importantes son ampliamente descritas en el Preambulo.

El Consejo de Direccion confia en que aquellos a los cuales los
Principios estan destinados sabran apreciar su valor intrinseco y sacaran
el maximo de ventajas de su uso.

EL CONSEJO DE DIRECCION DE UNIDROIT

Roma, mayo 1994

() Véase en particular los articulos 1.8, 1.9, 2.2 en concordancia con los
articulos 5.7y 7.2.2.

XVi



EL CONSEJO DE DIRECCION DE UNIDROIT

(1994-1998)

Riccardo MONACO

Omer I. AKIPEK

Antonio BOGGIANO

Isabel de MAGALHAES COLLACO
Charles R.M. DLAMINI

E. Allan FARNSWORTH
Luigi FERRARI BRAVO
Royston M. GOODE

Yasuo HAMASAKI

Arthur S. HARTKAMP
Tsvetana KAMENOVA
Roland LOEWE

LYOU Byung-Hwa

Ferenc MADL

Vicente MAROTTA RANGEL
Jorg PIRRUNG

Jean-Pierre PLANTARD
Jacques PUTZEYS

Alan D. ROSE

Jorge SANCHEZ CORDERO DAVILA
Biswanath B. SEN

Leif SEVON

Anne-Marie TRAHAN

loannis VOULGARIS

Pierre WIDMER

ZHANG Yuejiao

Presidente de UNIDROIT
Turquia

Argentina

Portugal

Sudafrica

Estados Unidos de América
Italia

Reino Unido

Japén

Paises Bajos

Bulgaria

Austria

Republica de Corea
Hungria

Brasil

Alemania

Francia

Bélgica

Australia

México

India

Finlandia

Canada

Grecia

Suiza

Republica Popular China

XVii




MIEMBROS DEL GRUPO DE TRABAJO PARA LA
PREPARACION DE LOS PRINCIPIOS UNIDROIT (1994)

Michael Joachim BONELL — Profesor de Derecho, Universidad de
Roma | “La Sapienza”; Presidente del grupo de trabajo;
Redactor del Capitulo 1 (incluido el Preambulo), Capitulo
2y Capitulo 4

Patrick BRAZIL — Abogado en Canberra; Secretario del Attorney-
General’s Department; antiguo miembro del Consejo de
Direccién de UNIDROIT

Paul-André CREPEAU — Director del Centre de recherche en droit
privé et comparé du Québec; Profesor de Derecho,
Université McGill, Montreal

Samuel K. DATE-BAH — Profesor de Derecho, Universidad de Accra;
Asesor juridico especial, Secretario del Commonwealth,
Londres

Adolfo DI MAJO — Profesor de Derecho, Universidad de Roma | “La
Sapienza”

Ulrich DROBNIG — Director del Max-Planck-Institut fir ausléan-
disches und internationales Privatrecht, Hamburgo;
Redactor del Capitulo 7, Seccion 2 y co-redactor del
Capitulo 3

E. Allan FARNSWORTH — Profesor de Derecho, Facultad de Derecho
de la Columbia University, Nueva York; Miembro del
Consejo de Direccion de UNIDROIT; Presidente del Comité
de redaccion

Marcel FONTAINE — Profesor de Derecho, Centre de droit des
obligations, Universidad Catdlica de Lovaina, Louvain-la-
Neuve; Redactor del Capitulo 5y del Capitulo 6, Seccion 1
(con excepcidn de los articulos 6.1.14 al 6.1.17)

Michael P. FURMSTON — Profesor de Derecho, Universidad de
Bristol; Redactor del Capitulo 7, Seccidn 1 (con excepcidn
de los articulos 7.1.4 y 7.1.6)

Alejandro GARRO — Profesor en la Facultad de Derecho de la
Columbia University, Nueva York; antes abogado en
Buenos Aires

Xviil



Principios UNIDROIT

Arthur S. HARTKAMP — Abogado-General en la Corte Suprema de
los Paises Bajos, La Haya; Profesor de Derecho, Univer-
sidad de Utrecht; Miembro del Consejo de Direccién de
UNIDROIT

Hisakazu HIROSE — Profesor de Derecho, Universidad de Tokio,
Komaba

HUANG Danhan — Profesor de Derecho, University of International
Business and Economics; Deputy Director of the Depart-
ment of Treaties and Law at the Ministry of Foreign
Economic Relations and Trade de la Republica Popular
China, Pekin

Alexander S. KOMAROV — Presidente de la Corte de Arbitraje
Comercial Internacional de la Camara de Comercio e
Industria de la Federacion Rusa; Jefe de la Division de
Asuntos Juridicos, All-Russian Academy of Foreign Trade,
Moscu

Ole LANDO — Profesor de Derecho, Institute of European Market
Law, Copenhagen School of Economics and Business
Administration; Redactor del Capitulo 7, Seccién 3, co-
redactor del Capitulo 3

Dietrich MASKOW — Abogado en Berlin; antiguo Director del Institut
flr auslandisches Recht und Rechtsvergleichung der DDR;
Redactor de los articulos 6.1.14 al 6.1.17 y del Capitulo 6,
Seccion 2

Denis TALLON — Profesor de Derecho; antiguo Director del Institut
de droit comparé de Paris, Université de Droit, d’économie
et de sciences sociales (Paris 2); Redactor del articulo
7.1.6 y del Capitulo 7, Seccion 4

Secretaria del Grupo de trabajo: Lena PETERS de la Secretaria de
UNIDROIT

Formaron igualmente parte del Grupo de trabajo en su origen C.
Massimo Bianca (Universidad de Roma | “La Sapienza™); Jerzy Rajski
(Universidad de Varsovia; Co-redactor del anteproyecto de los Capi-
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PREAMBULO

(Proposito de los Principios)

Estos Principios establecen reglas generales
aplicables a los contratos mercantiles inter-
nacionales.

Estos Principios deberan aplicarse cuando
las partes hayan acordado que su contrato se rija
por ellos .

Estos Principios pueden aplicarse cuando
las partes hayan acordado que su contrato se rija
por principios generales del derecho, la “lex
mercatoria” 0 expresiones semejantes.

Estos Principios pueden aplicarse cuando
las partes no han escogido el derecho aplicable al
contrato.

Estos Principios pueden ser utilizados para
interpretar o complementar instrumentos inter-
nacionales de derecho uniforme.

Estos Principios pueden ser utilizados para
interpretar o complementar el derecho nacional.

Estos Principios pueden servir como modelo
para los legisladores nacionales e internacionales.

™) Las partes que deseen aplicar a su contrato los Principios pueden
usar la siguiente clausula, con la adicién de eventuales excepciones o modifi-
caciones:

“El presente contrato se rige por los Principios UNIDROIT (2004)
[excepto en lo que respecta a los Articulos ...]".

Si las partes desearan pactar también la aplicacién de un derecho
nacional en particular pueden recurrir a la siguiente férmula:

“El presente contrato se rige por los Principios UNIDROIT (2004)
[excepto en lo que respecta a los Articulos ...], integrados cuando sea
necesario por el derecho [del Estado “X™].



Principios UNIDROIT

COMENTARIO

Los Principios establecen reglas generales que han sido fundamen-
talmente concebidas para “los contratos mercantiles internacionales”.

1. “Internacionalidad” del contrato

El caracter “internacional” de un contrato puede definirse de varias
formas. Las soluciones adoptadas tanto en las legislaciones nacionales
como internacionales oscilan entre aquellas que requieren que el
establecimiento o a la residencia habitual de las partes se encuentren en
paises diferentes y otras que adoptan criterios mas generales, como el
requisito de que el contrato ofrezca “vinculos estrechos con mas de un
Estado”, “implique una eleccion entre leyes de diversos Estados” o
“afecte los intereses del comercio internacional”.

Los Principios no adoptan expresamente ninguno de estos criterios.
Sin embargo, existe la presuncion de que el concepto de “internacio-
nalidad” de los contratos debe ser interpretado en el sentido mas amplio
posible, para que Unicamente queden excluidas aquellas relaciones
contractuales que carezcan de todo elemento de internacionalidad (esto
es, cuando todos los elementos trascendentes del contrato tengan puntos
de conexion con una sola nacion).

2. “Mercantilidad” del contrato

La restriccién del dmbito de aplicacién de los Principios a los
contratos “mercantiles” no pretende apoyarse en la tradicional distincion
gue existe en algunos sistemas juridicos entre el caracter “civil” y
“mercantil” de las partes y/o de los negocios juridicos. No se trata de
condicionar la aplicacion de los Principios al caracter formal de comer-
ciantes (commergants, Kaufleute) que puedan tener las partes o a la
naturaleza mercantil del contrato. EI propésito es excluir del &mbito de
los Principios las Ilamadas “operaciones de consumo”. En algunos
ordenamientos juridicos estas operaciones de consumo son reguladas
por normas especiales, muchas de ellas de caréacter imperativo desti-
nadas a proteger al consumidor, entendiéndose por tal a la parte que
celebra el contrato sin llevar a cabo un acto de comercio o en el ejercicio
de su profesion.

Los criterios adoptados tanto a nivel nacional como internacional
también varian con respecto a la distincion entre contratos de consumo y
los que no lo son. Los Principios tampoco brindan una definicion
expresa de este tipo de contratos, pero se da por sentado que el concepto
de contratos “mercantiles” debe ser entendido en su sentido mas
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amplio. Se trata de incluir no solamente a las operaciones comerciales
para el abastecimiento o intercambio de mercaderias o servicios, sino
también otros tipos de operaciones econdmicas, como las de inversion
y/o otorgamiento de concesiones, los contratos de prestacion de ser-
vicios profesionales, etc.

3. Los Principios y los contratos entre particulares a nivel nacional

A pesar de que los Principios han sido concebidos para los contratos
mercantiles internacionales, no existe ningln impedimento para que los
particulares puedan aplicarlos a contratos estrictamente internos o
nacionales. Sin embargo, tal acuerdo se encuentra sujeto a las normas
imperativas del pais cuyo ordenamiento juridico sea aplicable al
contrato.

4. Consideracion de los Principios como conjunto de reglas
aplicables al contrato

a. Eleccion expresa de las partes

Los Principios constituyen un conjunto de principios y normas de
derecho contractual comunes a diversos ordenamientos juridicos, mejor
adaptadas a las exigencias del comercio internacional. Existen razones
de peso para que las partes decidan expresamente elegir los Principios
como derecho aplicable al contrato. De esta manera, las partes pueden
referirse a los Principios como el unico derecho aplicable, o bien junto
con un derecho nacional en particular para que rija aquellos aspectos
que no son cubiertos por los Principios. Véase la Clausula Modelo en la
nota de pie de pagina que acompafia el segundo paragrafo del
Preambulo.

Cuando las partes deseen elegir los Principios como el derecho
aplicable al contrato, es aconsejable combinar esta clausula de derecho
aplicable con un acuerdo de arbitraje.

La conveniencia de esta combinacidon radica en que la libertad para
escoger la ley aplicable al contrato suele estar limitada en la mayoria de
los ordenamientos juridicos a las leyes nacionales. Por lo tanto, la
selecciéon de los Principios seria normalmente considerada como un
simple acuerdo destinado a incorporarlos al contrato, mientras que el
derecho aplicable al mismo tendria que determinarse en base a las reglas
de derecho internacional privado del foro. Los Principios serian
obligatorios entonces para las partes solo en la medida en que no
afectaran las disposiciones del derecho aplicable que las partes no
pueden derogar. Véase el comentario 2 al Art. 1.4.
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La situacion es otra si las partes acuerdan someter al arbitraje las
controversias surgidas del contrato. Los arbitros no se encuentran
necesariamente ligados a un ordenamiento juridico en particular. Esto es
obvio en los casos en que sean autorizados por las partes a decidir como
amigables componedores (ex aequo et bono). Aln en ausencia de este
supuesto, suele estar permitido que las partes elijan normas o “reglas de
derecho” diferentes al derecho nacional en la que los arbitros deben
fundamentar sus decisiones. Véase en particular el Art. 28(1) del 1985,
Ley Modelo sobre Arbitraje Comercial Internacional adoptada por la
Comision de las Naciones Unidas para el Derecho Mercantil
Internacional (“CNUDMI™); Art. 42(1) del Convenio Sobre Arreglo de
Diferencias Relativas a Inversiones Entre Estados y Nacionales de
Otros Estados (Convencion de Washington de 1965 o “CIADI™).

De acuerdo con este enfoque, las partes quedan en libertad para
elegir los Principios como el derecho aplicable conforme al cual los
arbitros deben resolver las controversias. Asi, los Principios se aplicaran
con exclusion a cualquier otra legislacién nacional, con excepcién de las
normas nacionales de caracter imperativo que sean aplicables al
contrato. Véase comentario 3 al Art. 1.4.

En la resolucion de controversias contempladas en la Convencion del
CIADI, los Principios podran aplicarse incluso con exclusion de todo
derecho nacional.

b. Los Principios aplicados como una manifestacion de los
“principios generales del derecho”, la “lex mercatoria” o
expresiones semejantes en el contrato

Algunas veces, las partes que negocian un contrato mercantil
internacional no logran ponerse de acuerdo respecto del derecho
aplicable a su contrato, limitandose a estipular que el contrato quedara
sujeto a los “principios generales del derecho”, los “usos y costumbres
del comercio internacional”, o la “lex mercatoria”, etc.

El concepto de lex mercatoria ha sido criticado, entre otros motivos,
por su extrema vaguedad, puesto que no identifica con precision las
reglas de caréacter supranacional o transnacional que lo conforman. Con
el fin de eliminar, o por lo menos reducir considerablemente, la incerti-
dumbre que implica el uso de estos conceptos tan vagos, es aconsejable
para precisar su contenido recurrir a un conjunto de normas sistematicas
y bien definidas como las que componen los Principios.
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c. Los Principios aplicados en ausencia de seleccion del derecho
aplicable por las partes

Los Principios pueden aplicarse, sin embargo, en caso de que las
partes guarden silencio respecto del derecho aplicable. Si las partes no
han seleccionado el derecho aplicable al contrato, éste debe ser
determinado en base a las reglas pertinentes del derecho internacional
privado. Estas reglas son sumamente flexibles en el caso del arbitraje
comercial internacional, ya que permiten al tribunal arbitral aplicar “las
reglas de derecho que estime apropiadas” (véase, v.gr., Art. 17(1) de las
Reglas de Arbitraje de la Camara de Comercio Internacional de 1998;
Art. 24(1) de las Reglas de Arbitraje del Instituto de Arbitraje de la
Camara de Comercio de Estocolmo). Por lo general los tribunales de
arbitraje suelen aplicar un derecho nacional determinado como ley
aplicable al contrato, pero excepcionalmente pueden recurrir a un
derecho a-nacional o supranacional como los Principios. Esto puede
resultar de una inferencia extraida de las circunstancias del caso, que
pueden revelar la intencion de las partes de no someterse a ningln
derecho nacional (v.gr., en el caso de que una de las partes sea un
Estado o una agencia del gobierno y ambas partes hayan dejado
constancia de su voluntad de no someterse al derecho nacional de la
contraparte o de un tercer pais), o en el supuesto de un contrato que
tiene contacto con varios paises, ninguno de los cuales prevalece lo
suficiente como para justificar la aplicacion del derecho nacional de un
pais, con exclusion de todos los demas.

5. Los Principios como medio para interpretar o complementar
instrumentos internacionales de derecho uniforme

Todo instrumento internacional de derecho uniforme puede plantear
interrogantes respecto al significado preciso de cada una de sus
disposiciones y pueden presentar lagunas.

Por lo general el derecho uniforme internacional has ido inter-
pretado, y complementado, sobre la base de principios y criterios de
derecho nacional, ya sea el derecho del foro o aquél que, conforme a las
reglas pertinentes de derecho internacional privado, debe ser aplicado en
la ausencia de derecho uniforme internacional.

En los ultimos afios tanto los tribunales judiciales como de arbitraje
han dejado paulatinamente de lado esta aproximacion “conflictual”,
tratando de interpretar y complementar el derecho uniforme interna-
cional en base a criterios y principios autbnomos e internacionalmente
uniformados. Esta aproximacion es la que ha sido sancionada de



Principios UNIDROIT

manera expresa por las convenciones mas recientes (véase, por ejemplo,
el Art. 7 de la Convencion de las Naciones Unidas sobre Contratos de
Compraventa Internacional de Mercaderias (CISG)), que parten de la
base de que el derecho uniforme internacional, ain luego de
incorporarse al derecho interno de un pais, s6lo se integra a éste de
manera formal, sin perde, desde un punto de vista sustantivo, su caracter
original de un cuerpo juridico que se ha desarrollado de manera
autobnoma a nivel internacional, aspirando a ser aplicado de manera
uniforme en todo el mundo.

Estos principios y criterios, desarrollados de manera autbnoma con la
finalidad de interpretar y complementar instrumentos de derecho
uniforme internacional, deben ser descubiertos por jueces y arbitros en
cada caso en particular y en base a un estudio comparado de las diversas
soluciones aportadas por los diversos ordenamientos juridicos. En este
sentido, los Principios podrian facilitar esta tarea de manera
considerable.

6. Los Principios como medio para interpretar y complementar el
derecho nacional

También puede recurrirse a los Principios para interpretar o comple-
mentar el derecho nacional. Jueces y arbitros suelen enfrentar dudas
respecto de la solucion adecuada a ser adoptada bajo un derecho nacional
en particular, ya sea porque existen diferentes alternativas o porque
pareciera no aplicarse ninguna. Es aconsejable recurrir a los Principios
como fuente de inspiracion especialmente en aquellos casos en que la
controversia se relaciona con un contrato comercial internacional. De
esta manera el derecho nacional en cuestion serd interpretado vy
complementado de conformidad con estdndares internacionalmente
aceptados y/o las necesidades especificas inherentes a las relaciones
comerciales transfronterizas.

7. Los Principios como modelo para legisladores nacionales e
internacionales

En virtud de sus caracteristicas propias, los Principios pueden
ademas servir como modelo a legisladores nacionales e internacionales
para la redaccién de leyes en materia de contratos en general u
operaciones especificas. A nivel nacional, los Principios pueden ser de
utilidad especialmente para aquellos paises que no cuentan con un
cuerpo legislativo avanzado en materia contractual y tienen el propésito
de modernizar su legislacion, o al menos ajustarla a los niveles inter-
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nacionales en lo que se refiere a relaciones juridicas surgidas del
comercio exterior. Una situacién similar se presenta en aquellos paises
con un ordenamiento juridico bien definido, pero que se encuentran ante
la necesidad urgente de reformar su legislacion, especialmente en lo que
se refiere a sus aspectos econémicos y negocial, debido a cambios
drésticos y recientes en su estructura politico-social.

A nivel internacional, los Principios podrian convertirse en un punto
de referencia para la elaboracion de convenciones internacionales y
leyes modelo.

Hasta el momento, la terminologia empleada para referirse al mismo
concepto difiere significativamente de un instrumento al otro, situacion
gue presenta un riesgo evidente de desentendimiento e interpretacion
erronea. Este tipo de incongruencia podria evitarse si la terminologia de
los Principios fuera adoptada como glosario uniforme internacional.

8. Otros usos posibles de los Principios

La lista que figura en el Preambulo acerca de la diversos usos que se
puede dar a los Principios no es exhaustiva.

Asi, los Principios pueden ser utilizados como una guia para redactar
contratos. En particular, los Principios pueden facilitar la identificacion
de aquellos puntos que deben integrar el contrato, proveyendo una
terminologia neutra comprensible para todas las partes involucradas en
el contrato. Este uso de los Principios resulta particularmente pro-
vechoso en razon de que los Principios se encuentran disponibles en
varios idiomas.

Los Principios también pueden ser utilizados en lugar del derecho
nacional que resulte de otro modo aplicable al caso. Este seria el caso
cuando resulte imposible o extremadamente dificil determinar cual es la
regla de derecho de un ordenamiento juridico en particular aplicable a
un tema especifico, es decir, cuando dicha determinacion conlleve un
costo o esfuerzo desproporcionado. Esta dificultad suele obedecer a las
caracteristicas especiales de las fuentes juridicas y/o al costo que
implica acceder a ellas.

Ademas, los Principios pueden ser utilizados como material didac-
tico en universidades y facultades de derecho, promoviendo de esta
forma la ensefianza del derecho contractual sobre una base genuina-
mente comparada.



CAPITULO 1

DISPOSICIONES GENERALES

ARTICULO 1.1
(Libertad de contratacion)

Las partes son libres para celebrar un
contrato y para determinar su contenido.

COMENTARIO

1. Libertad de contratacion como principio fundamental en el
contexto del comercio internacional

El principio de libertad de contratacion es de fundamental importancia
en el comercio internacional. Asi como los comerciantes gozan del
derecho de decidir libremente a quien ofrecer sus mercaderias o servicios y
por quien quieren ser abastecidos, también tienen libertad para acordar los
términos de cada una de sus operaciones. Esta libertad de contratar
constituye el eje sobre el cual gira un orden econdémico internacional
abierto, orientado hacia el libre comercio y la competitividad.

2. Sectores econdémicos donde no existe competencia

Como es de suponer, existen algunas excepciones al principio
enunciado en este articulo.

En cuanto atafie a la libertad para celebrar contratos con cualquier
persona, razones de interés publico pueden llevar a un Estado a excluir
la libre competencia en ciertos sectores econdmicos. En estos casos, los
bienes o servicios de que se trate s6lo pueden adquirirse de un
proveedor, generalmente una entidad publica, que puede 0 no estar
obligada a celebrar un contrato con quien se lo solicite y dentro de
ciertos limites de disponibilidad de bienes o servicios.

3. Limitacién a la autonomia de la voluntad por las normas de
orden publico

En lo que respecta a la libertad para determinar el contenido del
contrato, en primer lugar los mismos Principios incluyen disposiciones
que las partes no pueden derogar. Véase el Art. 1.5.
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Ademas, existen normas de naturaleza pablica y privada de caracter
imperativo que prevalecen sobre las reglas que sientan los Principios (v.gr.
ley antimonopolios; normas sobre el control de cambios o precios; leyes
gue imponen regimenes especiales de responsabilidad y prohiben
clausulas manifiestamente injustas en los contratos). Véase el Art. 1.4.

ARTICULO 1.2
(Libertad de forma)

Nada de lo expresado en estos Principios
requiere que un contrato, declaracién o acto alguno
deba ser celebrado o probado conforme a una
forma en particular. El contrato puede ser probado
por cualquier medio, incluidos los testigos.

COMENTARIO
1. Los contratos no estan sujetos en principio a ninguna formalidad

Este articulo sienta el principio de que la perfeccion del contrato no
requiere el cumplimiento de ningun requisito de forma. Este principio se
extiende también a los supuestos de modificacion y resolucion del
contrato por acuerdo de las partes.

Este principio, que se encuentra en muchos ordenamientos juridicos,
cobra especial relieve en el contexto de las relaciones del comercio
internacional, en las que gracias a los modernos medios de comuni-
cacion, suelen celebrarse con gran rapidez y por una combinacion de
conversaciones, telefaxes, contratos en papel, correo electrénico y
comunicaciones via Internet.

La primera frase del articulo tiene en consideracién el hecho de que
en algunos ordenamientos juridicos el cumplimiento de determinados
requisitos de forma afectan a la validez del contrato, mientras que otros
Unicamente son considerados como elementos de prueba. La segunda
frase de este articulo tiene el propésito de precisar que el principio de
libertad de forma incluye la admisibilidad de la prueba oral en el
proceso judicial.

2. Declaraciones y otros actos unilaterales

El principio de no requerir una forma en particular también se aplica
a las declaraciones y otros actos unilaterales. Los mas importantes de
estos actos son las declaraciones de intencion realizadas entre las
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partes, ya sea en el proceso de formacion o cumplimiento del contrato
(i.e. una oferta, aceptacion de una oferta, confirmacion del contrato por
la parte que tendria el derecho a solicitar su invalidez, determinacién del
precio por una de las partes, etc.), o en otros contextos (i.e. el
apoderamiento de un agente, la ratificacion por el mandante de un acto
realizado por un agente sin representacion, el reconocimiento del deudor
del derecho del acreedor antes de que expire el periodo de prescripcién,
etc.)

3. Posibles excepciones en virtud del derecho aplicable

El principio de no requerir una forma puede ser dejado de lado,
obviamente, en virtud del derecho aplicable. Véase el Art. 1.4. Tanto el
derecho nacional como los tratados internacionales pueden imponer
requisitos especiales de forma, bien sea al contrato en su conjunto, bien
a sus clausulas individualmente consideradas (v.gr. acuerdo de someter
al arbitraje; clausulas de eleccion de foro).

4. Requisitos de forma acordados por las partes

No obstante, las partes pueden acordar la necesidad de observar una
forma especifica para celebrar, modificar o extinguir su contrato o
cualquier otra declaracion o acto unilateral que podrian realizar durante la
formacion o el cumplimiento del contrato, o en cualquier otro contexto. A
este respecto, véase en particular los Arts. 2.1.13,2.1.17 y 2.1.18.

ARTICULO 1.3
(Caracter vinculante de los contratos)

Todo contrato validamente celebrado es
obligatorio para las partes. Solo puede ser modifi-
cado o extinguido conforme a lo que €l disponga,
por acuerdo de las partes o por algin otro modo
conforme a estos Principios.

COMENTARIO
1. El principio “pacta sunt servanda”

Este articulo establece otro principio fundamental del derecho
contractual, el de “pacta sunt servanda™.

10
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El caracter obligatorio del contrato obviamente presupone que el
contrato ha sido celebrado y que no se encuentra afectado por ninguna
causa de invalidez. Las normas que regulan la perfeccion del contrato se
establecen en el Capitulo 2 Seccion 1 de los Principios, mientras que los
fundamentos para la invalidez se tratan en el Capitulo 3, asi como en
disposiciones individuales de otros capitulos. Véase, por ejemplo, los
Arts. 7.1.6 y 7.4.13(2). Otros requisitos para la celebracion valida de un
contrato pueden encontrarse en las normas de caracter imperativo del
derecho interno o internacional aplicable.

2. Excepciones

Un corolario al principio de pacta sunt servanda es que un contrato
puede modificarse o extinguirse siempre que las partes asi lo acuerden.
La modificacién o extincion, a menos que haya sido convenida por las
partes, constituye una excepcion, que solo puede ser admitida de
conformidad con las clausulas del contrato o las disposiciones de estos
Principios. Véase los Arts. 3.10(2), 3.10(3), 3.13, 5.1.8, 6.1.16, 6.2.3,
7.1.7,731y733.

3. Efectos frente a terceros

Al establecer el principio de la fuerza obligatoria del contrato entre
las partes, este articulo no pretende prejuzgar sobre cualquier efecto que
el contrato pudiera tener respecto a terceros en virtud del derecho
aplicable. Asi, el vendedor en algunas jurisdicciones puede estar
obligado, en virtud del derecho nacional, a velar no sélo por la
integridad fisica del comprador y por sus bienes, sino también por la de
terceros acomparfiantes que se encuentren dentro del establecimiento del
vendedor.

Asimismo, los Principios no se ocupan de los efectos que puedan tener
la anulacion y resolucion del contrato sobre los derechos de terceros.

Con respecto a los casos donde el contrato entre las partes por su
propia naturaleza e intencién afecta las relaciones juridicas de otra
persona, veéase la Seccion 2 del Capitulo 2 sobre “Apoderamiento de
representantes”, Seccién 2 del Capitulo 5 sobre “Estipulacion a favor de
terceros” y el Capitulo 9 sobre “Cesion de créditos, transferencia de
obligaciones y cesion de contratos”.

11
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ARTIiCULO 1.4
(Normas de caracter imperativo)

Estos Principios no restringen la aplicacion
de normas de caracter imperativo, sean de origen
nacional, internacional o supranacional, que resulten
aplicables conforme a las normas pertinentes de
derecho internacional privado.

COMENTARIO
1. Primacia de las normas de caracter imperativo

Dada la naturaleza peculiar de los Principios, estos no tienen el
propdsito de prevalecer sobre normas imperativas aplicables, ya sean de
origen nacional, internacional o supranacional. En otras palabras, los
Principios no pretenden evadir las disposiciones de orden publico,
independientemente de que hayan sido promulgadas por los Estados de
manera autdbnoma, 0 hayan sido adoptadas a los efectos de introducir
convenciones internacionales en el derecho interno, o emanen de
organismos supranacionales.

2. Normas imperativas aplicables en el supuesto de que los
Principios hayan sido incorporados en el contrato

En los casos en que las partes incorporen los Principios expresamente,
su aplicacién se encontrara limitada, en primer lugar, por las normas
imperativas del derecho aplicable al contrato. Esto significa que los
Principios obligaran a las partes s6lo en la medida en que no afecten las
normas del derecho aplicable que las partes no pueden excluir. Ademas,
las normas imperativas del foro, y posiblemente las de un tercer Estado,
igualmente prevalecerdn en los supuestos que sean aplicables,
independientemente de la ley que regule el contrato. En el caso de
normas imperativas de un tercer Estado, estas podrian aplicarse cuando
exista una relacion estrecha entre estos Estados y el contrato en cuestion.

3. Normas imperativas aplicables cuando los Principios son el
derecho aplicable al contrato

Aun en el caso de que la controversia se someta a la decision de un
tribunal arbitral, y los Principios constituyan la ley que regule el contrato,
éstos no pueden prejuzgar la aplicabilidad de normas imperativas
internacionales cuya aplicacion sea reclamada independientemente del

12
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derecho aplicable al contrato (lois d’application nécessaire). Ejemplos de
normas internacionalmente imperativas, que no pueden ser excluidas
mediante la simple eleccién de otro derecho pueden encontrarse en las
regulaciones sobre el cambio de divisas (véase el Art. VIII(2)(b) del
Acuerdo del Fondo Monetario Internacional (Acuerdo de Bretton
Woods), licencias de importacién y exportacion (vease los Arts. 6.1.14 —
6.1.17, sobre solicitud de autorizaciones publicas), regulaciones relativas a
précticas restrictivas del comercio o la competencia, etc.).

4. Normas de derecho internacional privado aplicables a cada caso

Los tribunales judiciales y arbitrales difieren significativamente
respecto de la manera de determinar las normas imperativas aplicables a
los contratos mercantiles internacionales. De ahi que este articulo se
abstenga deliberadamente de considerar las numerosas cuestiones de
fondo que puedan surgir, tales como si deben aplicarse las normas
imperativas del foro y de la lex contractus, asi como las que emanan de
un tercer Estado, y, en caso afirmativo, en qué medida y en base a qué
criterios. Estos puntos deberan resolverse en base a las reglas de derecho
internacional privado que sean aplicables en cada caso concreto Véase,
por ejemplo, el Art. 7 de la Convencion de Roma sobre la Ley Aplicable
a las Obligaciones Contractuales de 1980; Art. 11 de la Convencion
Interamericana sobre el Derecho Aplicable a los Contratos
Internacionales de 1994.

ARTICULO 1.5

(Exclusién o modificacion de los Principios
por las partes)

Las partes pueden excluir la aplicacién de
estos Principios, asi como derogar o modificar el
efecto de cualquiera de sus disposiciones, salvo
que en ellos se disponga algo diferente.

COMENTARIO

1. Naturaleza dispositiva de los Principios

Las reglas que sientan los Principios no tienen, en términos generales,
caracter imperativo. En cada caso concreto, las partes pueden simplemente
excluir la aplicacion de los Principios en todo o en parte, o bien modificar
su contenido para adaptarlos a las necesidades especificas

13
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del negocio juridico en cuestion. Véase la Clausula Modelo en la nota de
pie de pagina del segundo paragrafo del Preambulo.

2. La exclusiéon o modificacion de los Principios puede ser expresa o
técita

La exclusion o modificacién de los Principios por las partes contra-
tantes puede ser expresa 0 tacita. Existe una exclusion o modificacion
tacita cuando las partes convengan expresamente clausulas que son
incompatibles con las disposiciones de los Principios. Es irrelevante en
este contexto si dichas clausulas han sido negociadas individualmente o
forman parte de clausulas estandar incorporadas en el contrato.

Si las partes expresamente acuerdan aplicar sélo alguno de los
capitulos de los Principios, se presume que tales capitulos se aplicaran
junto a las disposiciones generales del Capitulo 1 (v.gr. “Para todo lo
relativo al cumplimiento e incumplimiento del presente contrato se
aplicaran los Principios de UNIDROIT”).

3. Disposiciones imperativas de los Principios

Algunas disposiciones de los Principios son de caracter imperativo, es
decir, suimportancia es tal que las partes no pueden excluirlas o derogarlas
asuarbitrio. Es verdad que, dada la naturaleza especial de los Principios,
la falta de observacion de este precepto puede carecer de consecuencias.
Por otra parte, cabe destacar que estas disposiciones reflejan criterios de
comportamiento comun y principios que también son de caracter
imperativo en la mayoria de los ordenamientos juridicos positivos.

Las disposiciones de caracter imperativo de los Principios suelen
sefialarse como tales. Este es el caso del Art. 1.7 sobre la buena fe y la
lealtad negocial y las disposiciones del Capitulo 3 sobre validez del
contrato, excepto en lo relativo al error y a la imposibilidad inicial
(véase el Art. 3.19), a la determinacion del precio (Art. 5.1.7(2)), al
pago convenido por el incumplimiento (Art. 7.4.13(2)) y Art. 10.3(2)
sobre prescripcion. Excepcionalmente, el caracter imperativo de una
disposicion puede surgir en forma implicita, conforme al contenido y
finalidad de la norma. (Véase, v.gr., los Arts. 1.8y 7.1.6).

14
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ARTICULO 1.6
(Interpretacion e integracion de los Principios)

(1) En lainterpretacion de estos Principios
se tendra en cuenta su caracter internacional asi
como sus propasitos, incluyendo la necesidad de
promover la uniformidad en su aplicacién.

(2) Las cuestiones que se encuentren
comprendidas en el ambito de aplicacion de estos
Principios, aunque no resueltas expresamente por
ellos, se resolveran en lo posible segiin sus prin-
cipios generales subyacentes.

COMENTARIO

1. Interpretacion de los Principios frente a la interpretacion del
contrato

Como todo texto de naturaleza juridica o contractual, el texto de los
Principios puede presentar dudas en cuanto al significado preciso de su
contenido. Sin embargo, cabe distinguir entre la interpretacién de los
Principios y la del contrato al cual los Principios son aplicables. Aun
cuando los Principios sélo obligan a las partes, en el sentido de que su
aplicacion dependera de su incorporacion al contrato, constituyen un
conjunto de normas auténomas que han sido elaboradas con miras a su
aplicacion uniforme a un numero indefinido de contratos de diferentes
tipos y celebrados en diversas partes del mundo. Por tanto, los Principios
deben ser interpretados de diferente forma que las clausulas de cada
contrato. Las reglas para la interpretacion del contrato (asi como de las
declaraciones o de la conducta de las partes) han sido incorporadas en el
Capitulo 4, mientras que este articulo se refiere a la manera en que han de
interpretarse los Principios.

2. Necesidad de tener en cuenta su caracter internacional

El primer criterio establecido en este articulo para interpretar los
Principios es la necesidad de tener cuenta su “caracter internacional”.
Esto significa que sus disposiciones y conceptos deben ser interpretados
de manera autonoma, en el contexto de los mismos Principios, y no
conforme al significado que tradicionalmente se les podria asignar bajo
el ordenamiento juridico de un pais determinado.
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Esta aproximacion hermenéutica es necesaria si se tiene en cuenta que los
Principios son el resultado de serios estudios de derecho comparado
realizados por juristas de las mas variadas formaciones culturales y
juridicas. Al elaborar cada una de las disposiciones de los Principios, estos
juristas han debido encontrar un lenguaje juridico suficientemente neutral
como para poder alcanzar un entendimiento comun. Aun en los casos
excepcionales en que ha debido recurrirse a términos o conceptos origina-
dos en un orden juridico determinado, nunca se pretendié emplearlos en el
sentido tradicionalmente aceptado en dicho ordenamiento.

3. Finalidad de los Principios

Al establecerse que para interpretar los Principios se tendra en cuenta
su finalidad, este articulo deja claro que no debe atenderse al sentido
estricto y literal de las palabras, sino a su significado a la luz de los
propositos que inspiran cada disposicion y los Principios en su conjunto.
La finalidad de cada disposicion puede desentrafiarse acudiendo tanto al
sentido de su texto como a los comentarios que los acompafian. En cuanto
a la finalidad de los Principios en su conjunto, y en la medida en que su
propdsito fundamental es el de brindar un marco uniforme a los contratos
mercantiles internacionales, este articulo se refiere expresamente a la
necesidad de promover la uniformidad en su aplicacidn, esto es, asegurar
que en la préctica y en la medida de lo posible, sean interpretados y
aplicados de la misma forma en diferentes paises. En cuanto a los otros
propositos, véase lo ya mencionado en la introduccién. Méas adelante,
véase lo dispuesto en el Art. 1.7, el cual, aunque dirigido a las partes del
contrato, también puede interpretarse como un reflejo de la finalidad que
inspira a estos Principios, tal como el de promover la vigencia del
principio de buena fe y la lealtad negocial en las relaciones contractuales.

4. Integracion de los Principios

Ciertas cuestiones que podrian incluirse dentro del campo de aplica-
cién de los Principios no se encuentran mencionadas expresamente. Con
el fin de determinar si una cuestion se encuentra o no dentro del &mbito de
los Principios, se debe atender, en primer lugar, a lo expresamente
sefialado en el texto del articulo o en su comentario. Véase, v.gr,.
comentario 3 al Art.1.3; comentario 4 al Art. 1.4; Art. 2.2.1(2) y (3) asi
como el comentario 5 del Art. 2.2.1; comentario 5 al Art. 2.2.7; comen-
tario 5 al Art. 2.2.9; comentario 1 al Art. 2.2.10; Art. 3.1; comentario 1 al
Art. 6.1.14; Art. 9.1.2; Art. 9.2.2; Art. 9.3.2); el comentario 3 al Art. 1.3y
el comentario 4 del Art. 1.4). Una guia adicional y util al respecto se
encuentra en el indice por materia de estos Principios.
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La necesidad de promover la uniformidad en la aplicaciéon de los
Principios implica que cuando surja una laguna, debe buscarse la
solucion, siempre que esto sea posible, dentro del conjunto de normas
de los Principios, antes que recurrir a la legislacion nacional.

El primer paso es intentar resolver el problema recurriendo a la apli-
cacion por analogia de otra disposicion especifica. Asi, el Art. 6.1.6 que
trata del lugar del cumplimiento de un contrato también es aplicable a la
restitucion de lo debido bajo ese contrato. De la misma forma, las reglas
establecidas en el Art. 6.1.9 que trata de la moneda de pago de una obli-
gacion dineraria, en el supuesto en que dicha obligacion sea expresada en
moneda diferente a la del lugar del pago, también podra aplicarse cuando
la obligacion dineraria se exprese en “unidades de cuenta”, como los
derechos especiales de giro (“DEG”). Si el problema no quedara resuelto
acudiendo a una disposicién aplicable a casos andlogos, se debera recurrir
a las “ideas que inspiran a los Principios”, esto es, aquellos principios
generales potencialmente aplicables a varios supuestos de hecho. Algunas
de estas ideas y principios fundamentales se mencionan expresamente en
los Principios. Véase, v.gr., losArts. 1.1, 1.3, 1.5, 1.7 y 1.8. Otros principios
fundamentales se desprenden de disposiciones concretas. Las reglas
especificas expresadas en dichas disposiciones deben ser analizadas con el
proposito de verificar si reflejan un principio general de amplia aplicacion, y
por lo tanto apto para ser aplicado también a supuestos diferentes de los
que especificamente se regulan en dicha disposicion.

Por supuesto, las partes siempre tienen libertad para someterse a un
derecho nacional determinado con el fin de que integre las reglas de los
Principios. Una estipulacion en este sentido podria expresar: “Este
contrato se rige por los Principios de UNIDROIT y serdn completados por
la ley del pais X”, o bien “Este contrato sera interpretado y ejecutado de
acuerdo con los Principios de UNIDROIT. En todo aquello que no se
encuentre reglado por los Principios se aplicara la ley del pais X”. Véase
la Clausula Modelo en la nota de pie de pagina del segundo paragrafo del
Preambulo.

ARTICULO 1.7
(Buena fe y lealtad negocial)
(1) Las partes deben actuar con buena fe y
lealtad negocial en el comercio internacional.

(2) Las partes no pueden excluir ni limitar
este deber.
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COMENTARIO

1. “Buena fe y lealtad negocial”” como idea fundamental que inspira
a los Principios

Existen muchas disposiciones que a lo largo de los diferentes capitulos
de los Principios hacen referencia, directa o indirectamente, a la aplicacion
del principio de buena fe y lealtad en los negocios. Véase sobre todo el
Art. 1.8, pero también véase por ejemplo, los Arts. 1.9(2); 2.1.4(2)(b),
2.1.15,2.1.16,2.1.18y 2.1.20; 2.2.4(2), 2.2.5(2), 2.2.7y 2.2.10; 3.5,3.8 y
3.10; 4.1(2), 4.2(2),4.6y 4.8;5.1.2y5.1.3;5.2.5; 6.1.3,6.1.5,6.1.16(2) y
6.1.17(1); 6.2.3(3) y (4); 7.1.2,7.1.6 y 7.1.7; 7.2.2(b) y (c); 7.4.8 y 7.4.13;
9.1.3,9.1.4y 9.1.10(1). Esto refleja que la buena fe y la lealtad negocial es
considerada como una de las ideas fundamentales en las que se basan los
Principios. Al establecer en términos generales que cada parte debe
conducirse de buena fe y con lealtad negocial, el paragrafo (1) de este
articulo deja claro que, aun en ausencia de una disposicion especifica en
los Principios, las partes deben conducirse de acuerdo a la buena fe y
observando lealtad negocial a lo largo de la vida del contrato, incluso
durante el proceso de su formacion.

Ejemplos

1. “A” le otorga a “B” un plazo de cuarenta y ocho horas para
aceptar su oferta. “B” decide aceptarla poco antes de vencer el plazo,
pero no puede comunicarle la aceptacién a “A”: ese fin de semana,
el fax de “A” se encuentra desconectado y no existe una grabadora
telefonica para dejar el mensaje. El lunes siguiente, “A” rechaza la
aceptacion de “B”. En este supuesto, “A” ha actuado en contra del
principio de buena fe, porque al fijar el tiempo de aceptacion debio
asegurarse de que estaba en condiciones de recibir efectivamente la
aceptacion de B dentro del plazo de cuarenta y ocho horas.

2. Enun contrato en el que “A” se obliga a abastecer e instalar en
favor de “B” una linea especial de produccion, se incorpora una
clausula segun la cual “A”, el vendedor, también se obliga a comunicar
a “B”, el comprador, de cualquier mejora realizada por “A” en la tec-
nologia de dicha linea de produccion. Un afio mas tarde, “B” se entera
de que se han realizado importantes mejoras tecnolégicas de las que no
ha sido informado. “A” no se encuentra exento de su obligacién de
informar por el hecho de que la produccion de ese tipo de linea en
particular ya no se encuentre a su cargo, alegando que dicha respon-
sabilidad le cabe actualmente a “C”, una empresa filial y totalmente
controlada por “A”. Seria contrario a la buena fe que “A” pudiera
alegar la separacion y autonomia de “C”, una sociedad constituida con
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el propdsito especifico de absorber dicha produccién a fin de evitar
la responsabilidad contractual de “A” con respecto a “B”.

3. “A” es un agente comercial que actlia en representacion de “B”
en la promocién de la venta de mercaderias de “B” en un determi-
nado territorio. En virtud del contrato, el derecho de “A” a cobrar su
comision ha sido condicionado a la aprobacién por “B” de cada uno
de los contratos gestionados por “A”. A pesar de que “B” tiene la
libertad de decidir si aprueba o no los contratos gestionados por “A”,
actuaria en contra del principio de buena fe si rehusara aprobar, de
manera sistematica e injustificada, todo contrato gestionado por “A”.

4,  Conforme a un contrato de apertura de crédito celebrado entre el
banco “A” y su cliente “B”, en forma subita e inexplicable “A”
demanda el pago inmediato de los préstamos otorgados y rehlsa
otorgar mas créditos a “B”, cuyos negocios sufren graves pérdidas
como consecuencia de la conducta de “A”. A pesar de que el con-trato
incluye una clausula que permite a “A” reclamar el pago total “a su
discrecion”, proceder a dicha solicitud de pago, sin previo aviso e
injustificadamente, seria en contra del principio de buena fe.

2. Abuso de derecho

Un ejemplo tipico de comportamiento en contra del principio de buena
fe y lealtad negocial es lo que en algunos sistemas juridicos se conoce
como “abuso de derecho”. Se caracteriza por el malicioso comportamiento
de una parte que acontece, por ejemplo, cuando se ejerce un derecho
solamente para dafiar a la otra parte 0 con un propdsito diverso para el
cual fue otorgado, o cuando el ejercicio del derecho es desproporcionado a
la intencidn original del resultado esperado.

Ejemplos

5. “A” renta un local a “B” con el propdsito de iniciar un negocio
de venta al detalle. El contrato de arrendamiento tiene una vigencia de
cinco afios, pero tres afios después de celebrado el contrato, “A” cae en
la cuenta de que el negocio va mal y decide cerrarlo y asi se lo
informa a “B” diciéndole que no esta interesado en seguir rentando el
local. El incumplimiento del contrato por parte de “A” normalmente
habilitaria a “B” a elegir entre resolver el contrato o exigir el pago de
dafios y perjuicios, o el cumplimiento forzoso. Sin embargo, dadas las
circunstancias, “B” estaria abusando de su derecho si exigiera de “A”
que pague el alquiler por los dos afios restantes del contrato en lugar
de terminar el contrato y exigir de “A” el pago de dafios por el
alquiler durante el tiempo que sea necesario hasta que “B” encuentre
otro arrendatario
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6. “A” arrienda un inmueble de “B” con el propodsito de abrir un
restaurante. Durante los meses de verano “A” coloca unas mesas al
aire libre en una zona que también es propiedad de “B”. Dado el ruido
que causan los clientes durante altas horas de la noche, “B” esta en
dificultad para encontrar arrendatarios para los apartamentos del resto
del edificio. “B” estaria abusando de su derecho si en lugar de
solicitarle a “A” que no atienda clientes hasta altas horas de la noche,
le prohibiera atender clientes a toda hora en la zona al aire libre.

3. Buena fe y lealtad negocial en el comercio internacional

El deber de “conducirse de buena fe y con lealtad negocial en el
comercio internacional” tiene el propdsito de precisar, en primer lugar,
que en el contexto de los Principios, estos dos conceptos no se aplican de
acuerdo con los pardmetros ordinarios adoptados por cada uno de los
diferentes ordenamientos juridicos nacionales. Dichos parametros adop-
tados en virtud del derecho interno de cada pais seran tomados en
consideracion Unica y exclusivamente cuando se demuestre que han sido
generalmente aceptados por los diversos sistemas juridicos. Otra conse-
cuencia de la formula utilizada es que la buena fe y la lealtad negocial
debe ser interpretada a la luz de las circunstancias especiales del comercio
internacional. Los modelos de précticas comerciales, en realidad, pueden
variar sustancialmente entre las diferentes ramas del comercio, e incluso
dentro de una misma rama dichas précticas pueden ser observadas con
diferente regularidad e intensidad, dependiendo del contexto social y
economico dentro del cual opera una determinada empresa, o bien
conforme a su tamafio, desarrollo tecnoldgico, etc.

Cabe destacar que en algunas oportunidades el texto y comentarios de
los Principios hacen referencia solamente a la “buena fe”, mientras que en
otras oportunidades se refiere a la “buena fe y lealtad negocial”. Debe
entenderse que el concepto de “buena fe” siempre incluye al concepto de
“buena fe y lealtad negocial en el comercio internacional” al que se refiere
este articulo.

Ejemplos

7. En virtud de un contrato de compraventa de un equipo de alta
tecnologia, el comprador pierde el derecho a reclamar por cualquier
defecto de los productos a menos que se lo comunique al vendedor,
especificando la naturaleza de los defectos y sin demora injustificada
a partir del momento en que descubri6é o debi6é haber descubierto el
defecto. “A”, un comprador radicado en un pais donde dicho equipo
es utilizado regularmente, descubre un defecto en el equipo en el
momento de ponerlo en funcionamiento. Sin embargo, al comunicar
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el problema a “B”, el vendedor del equipo “A” proporciona una
informacion equivoca o errdnea acerca de la naturaleza del defecto.
“A” pierde su derecho a reclamar en razén de dicho defecto, puesto
que su examen cuidadoso le hubiera permitido proporcionar a “B”
las especificaciones del caso.

8.  Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 7, con la diferencia
de que “A” se encuentra radicado en un pais donde ese tipo de
equipo es practicamente desconocido. En este supuesto, “A” no
pierde su derecho de reclamar a “B” en raz6n del defecto del equipo,
porque resulta razonable que “A”, que carece de los conocimientos
técnicos necesarios, no pueda identificar con precision la naturaleza
del defecto.

4. Caracter imperativo del principio de buena fe y lealtad negocial

El deber de las partes de conducirse de acuerdo a la buena fe y con
lealtad negocial es de importancia fundamental; tanto es asi que las
partes no pueden excluirlo o limitarlo paragrafo (2). En cuanto a las
aplicaciones concretas de la prohibicion generalizada de limitar o
excluir el principio de buena fe y lealtad negocial, véase los Arts. 3.19,
7.16y7.4.13.

Por otra parte, nada impide a las partes establecer en su contrato
parametros de comportamiento mas rigidos.

ARTICULO 1.8

(Comportamiento contradictorio.
Venire contra factum proprium)

Una parte no puede actuar en contradiccion
a un entendimiento que ella ha suscitado en su
contraparte y conforme al cual esta Ultima ha
actuado razonablemente en consecuencia y en su
desventaja.

COMENTARIO

1. Comportamiento contradictorio y la “buena fe y lealtad negocial”

Este articulo constituye una aplicacion general del principio de buena
fe y lealtad negocial (Art. 1.7) que se refleja en otras disposiciones de los
Principios de caracter méas especifico. Véase, por ejemplo, los Arts.
2.1.4(2)(b), 2.1.18, 2.1.20, 2.2.5(2) y comentario 3 al Art. 10.4. Esta
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disposicion impone la obligacion a una parte de no ocasionar un detri-
mento 0 desventaja a la otra parte actuando de manera contradictoria
con el entendimiento de las partes respecto de su relacién contractual,
sobre la base del cual la otra parte haya actuado razonablemente
confiando en dicho entendimiento.

La prohibicion contenida en este articulo puede resultar en la
creacion de derechos y en la pérdida, suspensién o modificacion de
derechos por medios diferentes al acuerdo de partes. Esto es asi porque
el entendimiento en el que se basaron las partes puede ser en si mismo
contradictorio con lo acordado por las partes o con sus derechos. Este
articulo no establece el Unico medio por el cual un derecho puede ser
perdido o suspendido en razon de la conducta de una parte. VVéase, por
ejemplo, los Arts. 3.12 y 7.1.4(3).

2. Un entendimiento sobre la base del cual una parte haya confiado
razonablemente

Existen diferentes modos por los cuales una parte puede suscitar un
cierto entendimiento en la otra con respecto al contrato que los une, su
cumplimiento o su ejecucion. Dicho entendimiento puede resultar, por
ejemplo, de declaraciones, un cierto comportamiento o el silencio de
una de las partes, quien puede razonablemente esperar que la otra se
exprese a fin de corregir el error o sacarlo de la creencia errénea en que
la otra parte sabia que estaba incurriendo.

Para los fines del presente articulo el entendimiento no se limita a
alguna cuestion en particular, siempre y cuando se refiera de alguna
manera a la relacion contractual mantenida por las partes. Se puede referir
a cuestiones de hecho o de derecho, 0 a una cuestion de intencion o al
modo en que una u otra parte puede o debe comportarse.

La Unica restriccion es que el entendimiento debe ser tal que la
otra parte, de acuerdo con las circunstancias, haya podido razonable-
mente confiar en €l. Si esa confianza es razonable o no depende de las
circunstancias, tomando en consideracion, en particular, las comunica-
ciones y el comportamiento de las partes, la naturaleza y el contexto de
la operacion, y las expectativas que cada parte podria haber generado
razonablemente en la otra.

Ejemplos

1. “A” lleva un buen tiempo negociando con “B” un contrato de
arrendamiento de un inmueble que pertenece a “B” y conforme al cual
éste debe demoler la construccién existente con el fin de construir un
edificio de acuerdo a las especificaciones de “A”. “A” se comunica
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con “B” en términos que inducen razonablemente a “B” a entender
que las negociaciones han concluido y que “B” puede comenzar a
ejecutar el contrato. “B” entonces demuele el edificio y procede con
las contrataciones pertinentes para iniciar la construccion del nuevo
edificio. “A” se da cuenta de esto y no hace nada para impedirlo.
Posteriormente “A” le hace saber a “B” que todavia existen términos
adicionales del contrato que requieren ser negociados. “A” se
encuentra impedido de modificar el entendimiento de “B”.

2. “B” cree errbneamente que su contrato con “A” puede ser
ejecutado de un modo en particular. “A” se da cuenta de ello y no
dice nada, mientras que “B” comienza a cumplir con el contrato. “B”
y “A” se retnen regularmente y la modalidad de cumplimiento de
“B” es objeto de discusion durante las reuniones, pero “A” no hace
referencia al error en que ha incurrido “B”. “A” no podra sostener
posteriormente que la modalidad de cumplimiento era diferente de
aquella que fue pactada en el contrato.

3. Laempresa “A” subcontrata regularmente a “B” para llevar a
cabo trabajos de construccion en edificios. Esta actividad de “A” y
sus empleados son transferidos a la empresa “A.1”, que se encuentra
relacionada a la empresa “A”. Nada ha cambiado en el curso de los
negocios en lo que respecta al trabajo que debe prestar “B”. “B”
continda prestando los servicios subcontratados y enviando sus
facturas a “A” por el trabajo realizado, en la creencia que el trabajo
continda siendo realizado en beneficio de “A”, quien no hace saber a
“B” que ha incurrido en un error. “A” no podra sostener que el
contrato de “B” por el trabajo realizado no ha sido celebrado con él
sino con la empresa “A.1”, encontrandose por lo tanto obligado a
pagar a “B”.

4. Debido a ciertas dificultades que experimenta con sus propios
proveedores, “A” no puede cumplir en tiempo con las obligaciones
contractuales que tiene con “B”. El contrato impone penas por mora
en la entrega de materiales por parte de “A”. Después que se le han
dado a conocer las dificultades de “A”, “B” le hace saber que no
insistira en el cumplimiento puntual del calendario de entrega. Un
afio mas tarde los negocios de “B” empiezan a sufrir a consecuencia
de las morosas entregas de “A”. “B” intenta recuperar el pago de las
penas debidas a causa de la morosidad de “A” y le exige que en el
futuro le entregue los materiales puntualmente, conforme al
calendario pactado. “B” no podra cobrar las penalidades pactadas,
pero si le serd posible insistir en el cumplimiento dentro del
calendario si realiza una notificacion razonable a “A” para que su
cumplimiento sea puntual en el futuro.

5. “B” tiene una deuda con “A” por la suma de 10,000 ddlares
australianos. Si bien la deuda es exigible, “A” no hace nada para
cobrarla. En consecuencia “B” deduce que “A” le ha condonado la
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deuda. “A” no ha hecho nada para dar a entender que efectivamente
ha perdonado tal deuda y, posteriormente, demanda el pago. “B” no
puede confiar en la inaccién de “A” para oponerse al pago.

3. Detrimento y preclusion

La responsabilidad impuesta por este articulo sirve para evitar un
perjuicio causado por confiar de manera razonable. Esto no requiere
necesariamente que la parte que ha mantenido un comportamiento
contradictorio no pueda actuar como desea. La preclusion es solo uno de
los posibles medios a emplear para evitar el perjuicio. Puede haber otros
medios razonables, conforme a las circunstancias del caso, para evitar el
detrimento que la otra parte puede sufrir como consecuencia de que la
accion contradictoria fuese permitida, tal como el cursar una
notificacion dentro de un plazo razonable a la otra parte antes de actuar
de manera contradictoria (véase el Ejemplo 4), o bien pagar una suma
determinada por los costes o la pérdida sufrida a causa de la confianza
depositada.

Ejemplos

6. “A” y “B” celebran un contrato de construcciéon en el que
pactan que todo trabajo adicional debe documentarse en forma
escrita y certificada por el arquitecto de la construccién. El director
de “A” solicita verbalmente a “B” que realice trabajos adicionales,
especificandole el tiempo y el material a utilizar, asegurando a “B”
que tales labores para este proyecto adicional se documentaran
oportunamente de manera apropiada. Luego de que “B” comisiona el
trabajo para el proyecto suplementario, “A” le comunica que dicho
proyecto no es necesario. Los costes incurridos por la comision del
proyecto son considerablemente inferiores respecto del coste
involucrado en el trabajo adicional proyectado. Si “A” paga a “B”
por los gastos incurridos por el proyectista, “B” no puede quejarse
del comportamiento contradictorio de “A”.

7. “A” no logra concluir a tiempo uno de los objetivos funda-
mentales estipulados en un contrato de desarrollo de software cele-
brado con “B”. De acuerdo con el contrato, dicho incumplimiento de
“A” le otorga a “B” el derecho a resolver el contrato. Sin embargo,
“B” continGa solicitando cambios en el software y pagando por
dichas modificaciones, ademas de cooperar con “A” en la conti-
nuacion del programa de desarrollo de dicho software. El hecho que
“A” con la anuencia de “B”, continlle cumpliendo con el contrato
después del incumplimiento, impide a éste rescindir el contrato por
el hecho de que “A” no haya alcanzado el objetivo estipulado en el
contrato. Sin embargo, de acuerdo a los Principios, “B” podra
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conceder a “A” un plazo adicional (Art. 7.1.5) y ejercitar su derecho
a la resolucién si el objetivo no fuere alcanzado dentro de dicho
plazo.

ARTICULO 1.9
(Usos y practicas)

(1) Las partes estan obligadas por cual-
quier uso en que hayan convenido y por cualquier
préctica que hayan establecido entre ellas.

(2) Las partes estan obligadas por cualquier
uso que sea ampliamente conocido y regularmente
observado en el comercio internacional por los
sujetos participantes en el trafico mercantil de que
se trate, a menos que la aplicacion de dicho uso sea
irrazonable.

COMENTARIO

1. Las practicas y los usos comerciales en el contexto de los

Principios

Este articulo establece el principio de acuerdo al cual las partes
guedan en general obligadas por las practicas y los usos comerciales que
cumplen con los requisitos establecidos en este articulo. Mas aun, estos
mismos requisitos deben ser cumplimentados por las practicas y los usos
para que ellos sean aplicables a los supuestos y propdsitos indicados
expresamente en los Principios. Véase, por ejemplo, los Arts. 2.1.6(3),
4.3,y5.1.2.

2. Practicas establecidas entre las partes

Las précticas establecidas entre las partes vinculadas por un contrato
en particular son automaticamente obligatorias, a menos que las partes
hayan excluido expresamente su aplicacion. La cuestion de saber
cuando una préctica comercial ha sido en efecto “establecida” entre ellas
dependerd, naturalmente, de las circunstancias del caso. Sin embargo, el
comportamiento fundado en una sola operacién previa no podria ser
considerada, normalmente, suficiente.
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Ejemplo

1. “A”, un proveedor de mercaderias, ha aceptado repetidamente
reclamaciones de “B”, un cliente, por defectos en la cantidad o
cualidad de las mercaderias, realizadas hasta dos semanas después de
su entrega. En una ocasién en que “B” comunicara los defectos una
quincena después de dicha entrega, “A” no podria objetar que fuera
realizada demasiado tarde, porque la practica de comunicar los defec-
tos dentro de las “dos semanas” se habia convertido en una practica
establecida entre las partes, por la cual “A” se encuentra obligado.

3. Usos acordados

Dado que las partes estan obligadas por los usos cuya aplicacion hayan
convenido entre ellas, el paragrafo (1) de este articulo simplemente aplica
el principio general de la libertad contractual contemplado en el Art. 1.1.
Ademas, las partes pueden negociar todas las clausulas de su contrato, o
para ciertas materias simplemente hacer referencia a otras fuentes que
incluyan los usos comerciales. Las partes pueden estipular la aplicacion de
cualquier uso, incluyendo un uso desarrollado dentro de cierta rama del
comercio al cual no pertenece ninguna de las partes, o a usos relativos a
diferentes tipos de contratos. También es concebible que las partes
acuerden la aplicacion de lo que inadecuadamente suele denominarse
COMo Usos, esto es, un conjunto de reglas publicadas por una asociacion
comercial bajo el titulo de “Usos”, que reflejan s6lo parcialmente las
lineas de conducta generalmente establecidas.

4. Otros usos aplicables

El paragrafo (2) establece los criterios para identificar los usos
aplicables en ausencia de un convenio especifico de las partes. EI hecho
de que los usos deban ser “ampliamente conocidos y regularmente
observados [...] por las partes en el trafico mercantil de que se trate”
constituye una condicién para la aplicacion de cualquier uso, ya sea
internacional o solamente a nivel nacional o local. El calificativo
adicional de “trafico internacional” tiene el propdsito de evitar que
aquellos usos desarrollados y limitados a los negocios domésticos o
nacionales sean invocados en negocios realizados con extranjeros.

Ejemplo

2. Un corredor de bienes raices, “A”, invoca frente a “B,” un
cliente extranjero, un uso particular de su profesién aceptado en el
pais de “A”. “B” no se encuentra obligado por dicho uso si éste es de
naturaleza local y se refiere a un negocio que es de caracter
predominantemente local.
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Solo excepcionalmente puede un uso de origen meramente local o
nacional ser aplicado sin que las partes hayan hecho una referencia al
mismo. Asi, los usos existentes en el campo de algunas “permuta de
géneros” (commodity exchanges), exhibiciones comerciales o puertos
podrian aplicarse siempre que también sean regularmente observados en
negociaciones con extranjeros. Otra excepcion estd constituida en el
supuesto de un comerciante que ha celebrado un cierto nimero de con-
tratos del mismo tipo en un pais extranjero y por lo tanto deberia estar
obligado por los usos establecidos en ese pais para dichos contratos.

Ejemplos

3. “A”, un operador portuario, invoca frente a “B”, un transportista
extranjero, la aplicacién de cierto uso regularmente observado en el
puerto donde trabaja “A”. “B” esta obligado por este uso local si el
puerto es normalmente usado por extranjeros y el uso en cuestion ha
sido regularmente observado por todos los clientes, indepen-
dientemente del lugar de su establecimiento o su nacionalidad.

4. “A” un agente de ventas del pais “X”, recibe un pedido de “B”,
uno de sus clientes del pais “Y”, solicitando el acostumbrado 10% de
descuento aplicable a compras pagadas en efectivo. En el supuesto de
que “A” haya llevado a cabo ventas en “Y” durante cierto periodo, “A”
no puede objetar la aplicacion de dicho uso por el hecho de que el
descuento constituya un uso restringido al pais “Y”.

5. Aplicacion de un uso que no es razonable

Un uso puede ser regularmente observado por la generalidad de los
comerciantes de determinada rama del comercio, no obstante lo cual su
aplicacion en ciertos supuestos puede no ser razonable. La falta de
razonabilidad de un uso puede responder a las circunstancias parti-
culares en las que una o ambas partes operan y/o a la naturaleza atipica
de la operacion. En dichos supuestos, el uso no sera aplicable.

Ejemplo

5. Conforme a un uso regularmente observado en cierto sector
comercial de géneros (commodity trade sector), el comprador no
puede reclamar por los defectos de las mercaderias a menos que los
mismos sean corroborados por una agencia de inspeccién reconocida
internacionalmente. Cuando un comprador “A” se hace cargo de las
mercaderias en el puerto de destino, la Unica agencia de inspeccion
reconocida internacionalmente que opera en dicho puerto se encuentra
en huelga, y solicitar los servicios de otra agencia del puerto mas
cercano resultaria excesivamente costoso. En este supuesto la
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aplicacion del uso en cuestion no seria razonable, por lo que “A”
tiene derecho a reclamar los defectos que ha descubierto en las
mercaderias aln cuando no hayan sido corroborados por un certificado
expedido por una agencia de inspeccion reconocida inter-
nacionalmente.

6. Los usos prevalecen sobre los Principios

Tanto lo que resulta del curso de las negociaciones como los usos, una
vez que su aplicabilidad en determinado supuesto haya sido deter-
minada, prevalecen sobre disposiciones incompatibles de los Principios.
La razon es que el curso de las negociaciones y los usos obligan a las
partes como si fueran clausulas implicitas del contrato en su conjunto o
de una clausula en particular o del comportamiento de una de las partes.
Asi como las disposiciones expresas del contrato prevalecen sobre lo
que resulte del curso de las negociaciones y de los usos, éstos
prevalecen sobre los Principios, con la unica excepcion de las disposi-
ciones que han sido especificamente identificadas como de caracter
imperativo. Véase el comentario 3 al Art. 1.5.

ARTIcULO 1.10
(Notificacion)

(1) Cuando sea necesaria una notificacion,
ésta se hara por cualquier medio apropiado segun
las circunstancias.

(2) La notificacion surtird efectos cuando
llegue al &mbito o circulo de la persona a quien va
dirigida.

(3) A los fines del paragrafo anterior, se
considera que una notificacion “llega” al ambito o
circulo de la persona a quien va dirigida cuando es
comunicada oralmente o entregada en su estableci-
miento o direccion postal.

(4) A los fines de este articulo, la palabra
“notificacion” incluye toda declaracion, demanda,
requerimiento o cualquier otro medio empleado
para comunicar una intencion.
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COMENTARIO
1. Forma de la notificacion

En primer lugar, este articulo establece el principio de que cualquier
clase de notificacion de intenciones (declaraciones, demandas, solici-
tudes, etc.) exigidas por una disposicion en particular de los Principios
no se encuentran sujetas a ningn requisito formal en especial, sino que
pueden realizarse por cualquier medio adecuado a las circunstancias. El
significado de “adecuado” dependera de las circunstancias concretas de
cada caso y, en particular, de la disponibilidad o la seguridad de los
diversos medios de comunicacién, como también de la importancia y/o
urgencia del mensaje que debe ser enviado. Por lo que se refiere a una
notificacion “apropiada de acuerdo a las circunstancias” el destinatario
debe expresa o implicitamente haber aceptado recibir las comunica-
ciones electrénicas en la forma en que la notificacién fue enviada por el
remitente, es decir, del mismo tipo, con el mismo formato y a la misma
direccion. El consentimiento del destinatario puede inferirse de las
afirmaciones, declaraciones, o conductas o bien por las précticas esta-
blecidas entre las partes, o por la aplicacion de usos.

Ejemplos

1. El vendedor “A” y el comprador “B” mantienen una relacién
de negocios a largo plazo y en todo ese tiempo han siempre
negociado y celebrado contratos por teléfono. Al descubrir un
defecto en las mercaderias que se reciben en una ocasién, “B”
inmediatamente envia a “A” una notificacién por correo electrénico.
“A”, quien usualmente no abre su correo electrénico y no hay razén
para esperar un mensaje de “B”, no se entera de la notificacion de
“B” sino hasta tres semanas después que fue enviada, y la rechaza
objetando que es demasiado tarde.

2. El vendedor “A” y el comprador “B” mantienen una larga
relacién de negocios y generalmente se comunican por via elec-
trénica. Al descubrir los defectos de las mercaderias suministradas
en una ocasion, “B” inmediatamente le manda un mensaje elec-
trénico a “A” pero lo hace a una direccion electronica que no
utilizan usualmente. “A”, quien no tiene razon para esperar un
mensaje de “B” en esa direccion, no abre su correo, y cuando tres
semanas después descubre la notificacion de “B”, objeta que es
demasiado tarde. “B” no puede argumentar que ha realizado una
pronta notificacion, porque no fue realizada por los medios
apropiados de acuerdo a las circunstancias.
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2. Principio de recepcion

En lo que respecta a todo tipo de notificacion, los Principios adoptan
el llamado principio de la “recepcion”. Esto significa que la notificacion
no sera efectiva hasta que llegue a su destinatario. Algunas disposiciones
de los Principios hacen referencia expresa a este requisito: Véase los
Arts. 2.1.3(1), 2.1.3(2), 2.1.5, 2.1.6(2), 2.1.8(1) y 2.1.10; 9.1.10 y 9.1.11.
El proposito del paragrafo (2) del presente articulo es indicar que se
aplicard la misma regla en ausencia de una disposicion expresa en este
sentido. Véase los Arts. 2.1.9, 2.1.11; 2.2.9; 3.13, 3.14; 6.1.16, 6.2.3;
7.15,717,721,72.2;7.32,7.34;y8.3.

3. El principio de expedicion puede ser expresamente estipulado

Las partes tienen libertad para estipular expresamente la aplicacion del
principio de la “expedicion”. Esto puede ser conveniente especialmente en
aquellos casos en que una de las partes debe cursar una notificacién a fin
de preservar sus derechos en el supuesto en que la otra no haya cumplido
0 se prevea su incumplimiento anticipado, en cuyo caso no seria justo
imputar a la parte cumplidora el riesgo de la pérdidas, error o retardo en la
transmisién del mensaje. Esto se justifica aln mas si se tiene en
consideracion las dificultades que pueden surgir a nivel internacional para
probar la efectiva recepcion de un mensaje.

4. Cuando una notificacion “llega” a su destinatario

En lo que respecta al principio de la recepcidn, es importante deter-
minar con precision cuando la notificacion en cuestion “llega” al desti-
natario. El paragrafo (3) de este articulo tiene el proposito de determinar
ese momento al establecer una distincion entre las notificaciones orales
y las que no lo son. Una notificacion oral “llega” a su destinatario
cuando es manifestada personalmente al destinatario o a otra persona
autorizada por él para recibirla. Cualquier otro tipo de notificacion
“llega” a su destinatario cuando le es entregada personalmente, o en su
establecimiento o en su direccion postal (o electrénica). No es necesario
que la notificacion en cuestion llegue a manos del destinatario o sea
leida por él destinatario. Es suficiente que sea puesta en manos de un
empleado del destinatario que se encuentre autorizado para aceptarla, o
gue sea depositada en el buzén del destinatario, o sea recibida por su
telefax, méquina de télex, o en el caso de comunicaciones electronicas,
que haya llegado al servidor del destinatario. Véase, v.gr., el Art. 15(2)
de la Ley Modelo de la CNUDMI sobre Comercio Electrénico de 1996.
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ARTIiCULO 1.11
(Definiciones)

A los fines de estos Principios:
“tribunal” incluye un tribunal arbitral;

— si una de las partes tiene mas de un
“establecimiento,” su “establecimiento” sera el que
guarde la relacion mas estrecha con el contrato y
su cumplimiento, habida cuenta de las circuns-
tancias conocidas o previstas por las partes en
cualquier momento antes de la celebracién del
contrato o en el momento de su celebracion;

*“deudor” o “deudora” es la parte a quien
compete cumplir una obligacién, y “acreedor” o
“acreedora” es el titular del derecho a reclamar su
cumplimiento;

“escrito” incluye cualquier modo de
comunicacion que deje constancia de la informa-
cién que contiene y sea susceptible de ser repro-
ducida en forma tangible.

COMENTARIO
1. Tribunales judiciales y tribunales arbitrales

La importancia de los Principios para solucionar controversias por
medio del arbitraje ya ha sido puesta de relieve (véase mas arriba, los
comentarios al Predmbulo). Con el fin de no sobrecargar el lenguaje, en
el texto de los Principios la palabra “tribunal” es utilizada en el sentido de
incluir tanto a un juzgado o tribunal judicial como a un tribunal arbitral.

2. Parte con varios establecimientos

La localizacidn del establecimiento de las partes es determinante para
la aplicacion de los Principios en numerosos contextos, tales como el
lugar para la entrega de notificaciones (Art. 1.10(3): la eventual
prorroga del plazo para la aceptacion de una oferta en el supuesto en que
el dltimo dia coincida con un dia no laborable (Art. 1.12); el lugar de
cumplimiento (Art. 6.1.6); y la determinacién de la parte que debe
solicitar una autorizacion publica (Art. 6.1.14(a)).

En el supuesto de que una parte tenga varios establecimientos
(generalmente una oficina central y varias sucursales), el presente arti-
culo sienta la regla de que el establecimiento pertinente es aquél que
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guarde vinculos mas estrechos con el contrato y su cumplimiento. Nada
se dice con respecto del caso de que el lugar de celebracion del contrato
sea diferente al del lugar de cumplimiento. En tal supuesto, este Gltimo
pareceria el mas pertinente. A fin de determinar el establecimiento que
guarde el vinculo mas estrecho con determinado contrato y con su
cumplimiento, deberan tenerse en cuenta las circunstancias conocidas o
contempladas por ambas partes antes de la celebracion del contrato. No
podran considerarse los hechos conocidos Unicamente por una de las
partes, o acerca de los cuales las partes tomen conocimiento después de
celebrarse el contrato.

3. “Deudor — Acreedor”

En aquellos casos en que sea necesario, se utilizan las palabras
“deudor” y “acreedor” con el fin de lograr una mejor identificacion de la
parte que cumple y la parte que recibe el cumplimiento de una obli-
gacion, independientemente de que se trate de obligaciones dinerarias o
no dinerarias.

4. “Escrito”

En algunos supuestos, los Principios hacen referencia a un escrito o a
un “contrato por escrito”. Véase los Arts. 2.1.12, 2.1.17 y 2.1.18. Los
Principios definen esta palabra en términos funcionales. Asi, un escrito
incluye no sélo un telegrama y un télex, sino también cualquier otra
modalidad de comunicacion idonea, incluyendo comunicaciones elec-
tronicas, para preservar un documento y ser reproducida en forma
tangible. Este requisito formal debe ser comparado con el criterio méas
flexible de forma que se requiere para una “notificacion”. Véase el Art.
1.10(1).

ARTICULO 1.12
(Modo de contar los plazos fijados por las partes)

(1) Los dias feriados oficiales o no labo-
rables que caigan dentro de un plazo fijado por las
partes para el cumplimiento de un acto quedaran
incluidos a los efectos de calcular dicho plazo.

(2) Entodo caso, si el plazo expira en un dia
que se considera feriado oficial o no laborable en el
lugar donde se encuentra el establecimiento
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de la parte que debe cumplir un acto, el plazo
queda prorrogado hasta el dia habil siguiente, a
menos que las circunstancias indiquen lo contrario.

(3) El uso horario es el del lugar del estable-
cimiento de la parte que fija el plazo, a menos que
las circunstancias indiquen lo contrario.

COMENTARIO

Las partes pueden, ya sea unilateralmente, o por convenio, fijar un
plazo dentro del cual ciertos actos deben ser realizados. Véase, v.gr., los
Arts. 2.1.7, 2.2.9(2) y 10.3.

Al fijar el tiempo limite las partes pueden indicar simplemente el
plazo (v.gr., “La notificacion sobre los defectos de las mercaderias debe
ser cursada dentro de los diez dias después de la entrega™) o estipulando
una fecha precisa (v.gr. “La oferta queda firme hasta el 1 de marzo”).

En el primer caso el problema surge respecto de si los dias feriados
oficiales o dias no laborables que caen dentro de dicho plazo quedan
incluidos al calcular el plazo. De acuerdo al paragrafo (1) de este
articulo, la respuesta es afirmativa.

En ambos casos antes mencionados, la cuestién puede surgir acerca
del modo de computar el plazo cuando dicho plazo expira un dia feriado
oficial o un dia no laborable en el lugar donde se encuentra el estable-
cimiento de la parte a quien corresponde el cumplimiento del acto. El
paragrafo (2) establece que en tal supuesto se extiende el plazo hasta el
dia siguiente habil, a menos que las circunstancias indiquen lo contrario.

Finalmente, cuando las partes se encuentren localizadas en usos
horarios diferentes, el problema surge sobre qué uso horario es el
relevante. De acuerdo al paragrafo (3), es el uso horario del lugar del
establecimiento de la parte que fija el plazo, a menos que las
circunstancias indiquen lo contrario.

Ejemplo

1.  Un contrato de compraventa establece que el comprador “A”
debe notificar los defectos de las mercaderias dentro de los 10 dias
siguientes a la entrega. Las mercaderias son entregadas el viernes 16
de diciembre. “A” notifica sobre los defectos el lunes 2 de enero y el
vendedor “B” rechaza la notificacion por extemporanea. “A” no
puede argumentar que los dias feriados oficiales y dias no laborables
entre el 16 de diciembre y el 2 de enero no entran dentro del plazo
para calcular los diez dias.
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2. “A” realiza una oferta e indica que es firme hasta el 1 de
marzo. El destinatario “B” acepta la oferta el 2 de marzo porque el 1
de marzo es un dia feriado oficial en el lugar de su establecimiento.
“A” no puede argumentar que el plazo expir6 el 1 de marzo.

3. Un dia sabado “A” envia una oferta al destinatario “B” por
medio de correo electrénico el sabado indicando que la oferta queda
firme durante 24 horas. Si “B” pretende aceptar dicha oferta, debe
hacerlo en 24 horas, ain cuando los domingos no se trabaje en el
lugar donde se encuentra “B”, ya que de acuerdo a las circunstancias
el plazo fijado por “A” debe entenderse como absoluto.

4. Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 2, la diferencia
radica en que “A” esta ubicado en Frankfurty “B” en Nueva York, y
el plazo fijado para la aceptacion es “mafiana, a mas tardar a las
17:00 hrs.”. “A” debe aceptar a las 17:00 hrs., de acuerdo al horario
de Frankfurt.

5. Un contrato de fletamento se celebra entre “A” el duefio de una
nave que se encuentra en Tokio, y el transportista “B”, que se
encuentra en Kuwait. El contrato establece que el pago del flete por
“B” se debe realizar en el banco de “A” situado en Zurich, Suiza, en
un dia especifico, a las 17:00 hrs. a mas tardar. El uso horario
aplicable no es el de “A” ni el de “B” sino el del banco de Zurich,
donde debe realizarse el pago.



CAPITULO 2

FORMACION Y APODERAMIENTO DE
REPRESENTANTES

SECCION 1: FORMACION

ARTIiCULO 2.1.1
(Modo de perfeccion)

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

COMENTARIO
1. Ofertay aceptacion

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

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

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

Ejemplo

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

3. Contrataciéon automatizada

El texto de este articulo es lo suficientemente amplio como para

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

contrato.
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Ejemplo

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

ARTICULO 2.1.2
(Definicion de la oferta)

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

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

1. Precision de la oferta

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

Ejemplo

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

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

Ejemplos

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

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

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

38



Formacion Art.2.1.3

ARTICULO 2.1.3
(Retiro de la oferta)

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

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

COMENTARIO
1. Cuando la oferta surte efectos

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

2. Retiro de la oferta

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

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

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

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

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

COMENTARIO

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

1. Laoferta, en principio, puede ser revocada

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

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

2. Ofertas irrevocables

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

a. La indicacion de irrevocabilidad contenida en la oferta

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

Ejemplos

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

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

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

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

Ejemplos

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

ARTICULO 2.1.5
(Rechazo de la oferta)

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

COMENTARIO
1. El rechazo puede ser expreso o tacito

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

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

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

Ejemplo

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

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

El rechazo por parte del destinatario es s6lo una de las causas que
extinguen una oferta. Otras causas son tratadas en los Arts. 2.1.4(1)
y2.1.7.

ARTICULO 2.1.6
(Modo de aceptacion)

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

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

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

COMENTARIO
1. Indicacion de asentimiento a una oferta

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

2. Aceptacion mediante el comportamiento del aceptante

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

3. Silencio o conducta omisiva

Al establecer que ni “el silencio ni la conducta omisiva, por si solos,
implican una aceptacion”, el paragrafo (1) deja en claro que del simple
silencio o inaccion del destinatario no se puede inferir el asentimiento
de la oferta. El supuesto seria diferente si las partes acordaran que el
silencio se considerara aceptacion, o en el supuesto de que existan nego-
ciaciones previas 0 usos. Sin embargo, en ningin caso el oferente podra
establecer unilateralmente que la oferta se considerard aceptada en
ausencia de contestacién del destinatario. Dado que el oferente es quien
toma la iniciativa de proponer la celebracion del contrato, el destinatario
es libre no s6lo de aceptar la oferta, sino también de hacer sencillamente
caso omiso de ella.

Ejemplos

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

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

4. Momento en que surte efectos la aceptacion

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

En principio, la aceptacion que surge del comportamiento del acep-
tante también surtira efectos s6lo cuando llegue al oferente la notificacion
de dicha aceptacion. Cabe destacar, sin embargo, que serd necesario que el
destinatario 0 aceptante comunique su aceptacion sélo en aquellos casos
en que la conducta del aceptante no comunique por si misma la aceptacion
dentro de un plazo razonable. En los demdas casos (v.gr. cuando la
conducta consista en el pago del precio o el embarque de mercaderias por
via aérea o0 por otro medio de transporte rapido) bien se podria lograr el
mismo efecto si el banco o el porteador informan al oferente de la
transferencia de fondos o la consignacion de las mercaderias.

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

Ejemplos

3. “A” solicita a “B” que disefie programa especial para establecer
un banco de datos. Sin comunicar su aceptacion, “B” comienza a
disefiar el programa y, una vez terminado, reclama el pago de acuerdo
a lo establecido en la oferta de “A”. “B” no esta facultado para
reclamar el pago, puesto que la supuesta aceptacion a la oferta de “A”
nunca surtid efectos en razon de que “B” nunca se lo notifico a “A”.
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4.  Los hechos son idénticos a los del Ejemplo 3, con la diferencia
que en su oferta “A” expresa que estara ausente durante las dos
semanas siguientes, pidiendo a “B” que, si desea aceptar la oferta,
comience a disefiar el programa inmediatamente para ganar tiempo.
En este supuesto el contrato se perfecciona en cuanto “B” comience
a cumplir, aun cuando “B” no comunique su aceptacion inmediata-
mente 0 con posterioridad.

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

ARTICULO 2.1.7
(Plazo para la aceptacion)

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

COMENTARIO

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

En lo que se refiere a las ofertas escritas, todo depende del hecho que
el proponente haya o no indicado un término cierto para la aceptacion:
en el primer caso, la oferta debe ser aceptada dentro de este término,
mientras que en todas las otras hip6tesis la indicacion de la aceptacion
debe llegar al oferente dentro del plazo “razonable, teniendo en cuenta
las circunstancias, incluso la rapidez de los medios de comunicacién
empleados por el oferente.”

Ejemplos

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

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

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

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

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

ARTICULO 2.1.8
(Aceptacion dentro de un plazo fijo)

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

COMENTARIO

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

ARTICULO 2.1.9
(Aceptacion tardia. Demora en la transmision)

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

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

COMENTARIO
1. Laaceptacion tardia normalmente no surte efectos

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

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

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

Ejemplo

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

3. Aceptacion tardia debida a un retraso en la transmision

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

Ejemplos

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

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

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

COMENTARIO

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

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

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

ARTIiCULO 2.1.11
(Aceptacion modificada)

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

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

1. Una aceptacion con modificaciones normalmente se considera
una contraoferta

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

2. Modificaciones que no alteren la naturaleza de la aceptacion

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

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

Ejemplos

1. “A” solicita a “B” una maquina y le pide que sea previamente
probada. Al acusar recibo del pedido, “B” declara que acepta los
términos de la oferta de “A”, pero afiade que desea estar presente
cuando la maquina sea probada. Este término adicional no constituye

52



Formacion Art.2.1.12

una modificacion “sustancial” a la oferta y por lo tanto formara parte
del contrato a menos que “A”, sin demora injustificada, lo objete.

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

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

ARTIiCULO 2.1.12
(Confirmacion por escrito)

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

COMENTARIO
1. Confirmacion por escrito

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

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

Ejemplos

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

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

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

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

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

3. Facturas

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

ARTIiCULO 2.1.13
(Perfeccionamiento del contrato condicionado al
acuerdo sobre asuntos especificos o0 una
forma en particular)

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