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Ventajas en los contratos de compra-venta internacional
con el uso de los INCOTERMS® 2010

Espinosa-torres, Luis Enrique'; Figueroa-Hernandez,
Esther'; Ramirez-Abarca, Orsohe'; Ramirez-Vazquez, Inés
Valeria®

Resumen

En el presente trabajo de investigacion se realiz una revision
bibliografica con la finalidad de conocer los beneficios
econémicos que se presentan al utilizar, de la forma maés
adecuada, los contratos de compraventa internacional, esto
debido a que cada dia las transacciones comerciales aumentan,
trayendo disputas entre los actores comerciales, provocando
pérdidas para alguna de las partes contratantes. Para reforzar
ain mas la investigacion, se examinaron las ventajas y
desventajas de los Incoterms® 2010, herramienta clave para
que las controversias sean menores, ya que éstos fijan las
obligaciones y responsabilidades del comprador y vendedor. A
su vez, teniendo como base un modelo de contrato de
compraventa internacional general, se procedi6 a reforzar dicho
acuerdo con clausulas adicionales, con la intencion de que el
acuerdo contenga la informacion necesaria para que el

! Centro Universitario UAEM Texcoco. Universidad Auténoma del Estado de
México. Av. Jardin Zumpango s/n, Fraccionamiento El Tejocote, Texcoco, Estado
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comprador o el vendedor no tengan que recurrir al arbitraje
comercial para dar solucidn a sus controversias.

Palabras clave: contratos, Incoterms® 2010, arbitraje
comercial.

Abstract

In this research a literature review was conducted in order to
understand the economic benefits that arise when using the
most appropriate international sale contracts, that because every
day business transactions bringing increasing disputes between
actors causing commercial losses for any of the contracting
parties. To further strengthen research examined the advantages
and disadvantages of the Incoterms® 2010, these being key tool
that disputes are less, since they provide for the duties and
responsibilities of the buyer and seller. In turn the basis of a
model of general international sales contract, was strengthened
extras such treaty clauses, with the intention that the agreement
contains the necessary information for the buyer or the seller
does not have to resort to commercial arbitration to resolve
their disputes.

Keywords: contracts, Incoterms® 2010, commercial
arbitration.

Introduccion

Actualmente en el mundo globalizado lo més trascendental es el
intercambio de bienes, servicios, conocimientos y valores, los
cuales representan la piedra angular para el crecimiento y
desarrollo econémico de las metrépolis, lo anterior trae como
resultado la demanda masiva de las empresas de diferentes
sectores econdémicos, dichas transacciones requieren ser dia con
dia mas sofisticadas y seguras con el minimo riesgo para las
partes que interacttan en la actividad comercial.

Dado que hay cuantiosos problemas que se han originado de las
operaciones de comercio exterior como la fijacion de los
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precios, lugar de entrega, responsabilidades de los actores,
fletes, seguros, diferentes externalidades, etcétera, es necesario
proponer y dar solucion mediante la creacién de un modelo de
contrato de compraventa internacional con la finalidad de
garantizar el éxito en las operaciones en materia de comercio
internacional. Para evitar confrontaciones futuras y no llegar a
utilizar el arbitraje internacional o dejarlo para cuando ya no
existen mas opciones de solucion, para eso se propone elaborar
el contrato en donde se especifique hasta qué situacion se esta
dispuesto a llegar en la actividad comercial.

Se sabe en primera instancia que las personas que tienen un
amplio conocimiento acerca de sus derechos y obligaciones en
la actuacion comercial, estan al tanto de las ganancias que se
obtendran en las transacciones y que éstas seran mayores, ya
gue conocen todos los procesos por los que pasa lo
comercializado, sabiendo los riesgos existentes, ya que nadie
esta exento de una externalidad, dejando en desventaja a los
actores que no tienen un desarrollado conocimiento del
mercado.

Por lo tanto, crear un contrato de compraventa internacional da
mayor certidumbre y aumenta los beneficios econémicos para
las partes involucradas en la transaccion, ya sea persona fisica,
empresa 0 Gobierno.

Metodologia

En la presente investigacion se realizd una revision
bibliografica, con el fin de obtener informacion de los
elementos de los contratos de compraventa internacional, con el
proposito de analizar los riesgos existentes en las negociaciones
internacionales.

El método usado fue analitico descriptivo el cual es un paso
mas adelantado con respecto al estudio descriptivo.

Las variables descritas y analizadas fueron: el contrato de
compraventa internacional, los Incoterms® 2010, los aspectos
legales, los costos de transporte, los riesgos, las maniobras, las
responsabilidades, entre otras, con el fin de determinar cuéles
son los beneficios econdmicos.
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Con lo anterior, se elabor6 un modelo de contrato de
compraventa internacional de la forma mas completa posible, y
gue éste se pueda aplicar a todas las empresas en general con la
intervencion de los Incoterms® 2010, concluyendo que los
beneficios econémicos incrementan si los contratos se formulan
correctamente.

Asimismo en la exploracion se analizaron los beneficios
econdmicos que se tienen sobre los contratos de compraventa
internacional. Para reforzar dichos contratos se necesité de la
intervencion de los Incoterms® 2010, éstos para saber las
obligaciones del comprador o vendedor, ademas que ayudan y
facilitan a conocer el precio de venta de las mercancias y tomar
en cuenta las eventualidades que se puedan presentar.

Analisis y discusion de resultados

Historia de los contratos de compraventa internacional

Segln en la Guia Basica del Exportador (Bancomext, 2005),
para competir en los mercados externos es importante conocer
los mecanismos y procedimientos que requieren cumplir las
operaciones comerciales, asi como estar atento a los cambios
gue realizan los principales paises, en sus mecanismos y
disposiciones de importacion.

En toda transaccion comercial, ya sea para el interior o exterior
del pais, es importante hacer uso de un contrato comercial, ya
que en éste se acuerda todo lo que se obtiene y a su vez se
otorga en la actividad. En el momento en que en la actividad
comercial se carecian de contratos de compraventa, los
problemas siempre estaban latentes, esto debido a que no sabian
las responsabilidades de cada uno de los contratantes, es por eso
que para evitar las controversias en la Convencion de Viena, se
unifica el contrato de compraventa internacional.
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El contrato de compraventa internacional

En la Guia Basica del Exportador (Bancomext, 2005) se sugiere
que antes de realizar una transaccion comercial internacional,
las partes contratantes deben negociar los términos y las
condiciones contenidas en un contrato y consignarlos por
escrito, ya que es importante considerar que existen clausulas
de mucha importancia y trascendencia que no se mencionan en
otros documentos, como un pedido en firme, cartas de crédito y
otros documentos tradicionales.

Importancia del contrato de compraventa internacional

La importancia de la elaboracion de un contrato de
compraventa radica en que es un documento que constituye un
arreglo en el que se definen los derechos y obligaciones de las
partes contratantes; aspectos de interés comercial tanto para el
exportador como para el importador. Por lo tanto, su valor
radica en que en el caso de incumplimiento de cualquiera de las
partes, en el contrato quedd acentuado las condiciones en que
previamente fueron pactadas las transacciones de compraventa
de la mercaderia, y aceptaban las sanciones.

Es importante conocer primeramente qué es un contrato de
compraventa previamente a las transacciones comerciales, y
estar al tanto de lo que se esta dispuesto a obtener y a ceder a
través de las clausulas.

Problemas por la inexistencia de los contratos en las
transacciones comerciales

Para Ballesteros (1998), la practica del comercio internacional
demuestra que la mayoria de las operaciones se realizan sin la
formalizacion de un contrato. Las obligaciones y derechos de
las partes se podrian llegar a deducir de toda la correspondencia
mantenida entre exportador e importador. Sin embargo, se
recomienda, siempre que sea posible, la negociacién y firma de
un documento contractual. No existe un modelo oficial de
contrato de compraventa internacional, aunque si existen

153



Merkatura

modelos sectoriales (camaras de comercio, asociaciones
sectoriales) que las partes deberan analizar, e incluso modificar
su redaccidn para adaptarlos a cada caso concreto.

Requisitos formales

El contrato de compraventa internacional no estd sujeto a
ningun requisito de forma, por lo que su propia existencia y sus
estipulaciones podran probarse por cualquier medio, incluso
testigos.

Sin embargo, este principio de libertad de forma tiene dos
excepciones:

e Si celebrado un contrato se ha establecido en el mismo
expresamente que cualquier modificacion del contrato
inicial habrd de hacerse por escrito, ésta no podra
hacerse de otra forma.

e Cuando la legislacion interna del Estado de una de las
partes exige que los contratos de compraventa se
celebren por escrito. Esta exigencia comprende el fax y
el telegrama (Ballesteros, 1998).

Perfeccionamiento del contrato

Ballesteros (1998), menciona que el contrato se perfecciona, y
por consiguiente se inician las obligaciones de las partes, en el
momento de surtir efecto la aceptacion de la oferta. Es de
advertir en cuanto a la transmision del derecho de propiedad de
la cosa vendida, que existen legislaciones basadas en el
principio juridico en que la propiedad se transmite del vendedor
al comprador con el acuerdo de voluntades, sin necesidad de
que se produzca la entrega; en contraposicion a otras
legislaciones en las que el acto de entrega condiciona la
transmision de la propiedad. Por ello, la legislacion interna de
cada pais determina si la propiedad y los riesgos son asumidos
por el comprador desde que se produce el acuerdo de
voluntades o desde que tiene lugar de entrega.
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Requisitos en la creacion del contrato de compraventa
internacional

De la Fuente y Echarri (1999), prueban que para la creacion de
un contrato de compraventa hay rubros importantes en los que
se tiene que hacer hincapié, ya que de lo contrario el contrato
careceria de la informacion necesaria que precise los derechos y
obligaciones de cada contratante. Esto provocaria una ola de
controversias comerciales que tendrian solucion ante los
tribunales internacionales; para evitar esto recomiendan
analizar: la fecha y lugar de la celebracion del contrato;
identificacion oficial de los contratantes; descripcion detallada
de la mercancia; clase, tamafio, cantidad, calidad,
especificaciones técnicas o similares, embalaje, etcétera;
condiciones de entrega: fecha de expedicién o de entrega,
medio de transporte, etcétera; seguro de la mercancia; precio y
qué comprende la forma de pago y garantias.

Incoterms® 2010

En toda importacion o exportacion que requiera el traslado de
mercancias de un pais a otro, el trayecto pone en riesgo a la
mercancia. Es preciso conocer en qué momento dichos riesgos
recaen en el exportador y cuando corren a cargo del importador.
En una transaccion comercial se tiene que hacer uso de un
contrato en el cual se debe redactar cuales son las
responsabilidades del exportador e importador, asi como los
derechos de los mismos, para saber cuando debe actuar cada
una de las partes. Con el uso de los Incoterms ® 2010 de que se
trate es suficiente, pues se da por hecho que cada una de las
partes sabe las caracteristicas del Incoterms.

Funciones de los Incoterms® 2010

Los Incoterms® 2010 tienen la finalidad de establecer las reglas
internacionales para la interpretacion de los términos mas
utilizados en el comercio internacional, para evitar las
incertidumbres que se producen por los distintos significados de
tales términos, en diferentes paises, o, por lo menos, intenta
reducir en gran medida tales incertidumbres. Normalmente, las
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partes que intervienen en la elaboracion de un contrato tienen
un conocimiento impreciso de las distintas practicas
comerciales que se utilizan en sus respectivos paises, 1o que
motiva malentendidos, enojos y procesos legales, ocasionando
pérdida de tiempo y dinero (Acosta, 2005).

Clasificacion de los Incoterms® 2010

La Camara de Comercio Internacional (2013) a través de las
diferentes reformas, ha sugerido presentar los términos
comerciales de forma que facilite su lectura y comprension.
Para lo cual, los términos fueron agrupados en cuatro categorias
diferentes, empezando con el término Unico en el cual el
vendedor pone las mercancias a disposicion del comprador en
los locales propios o fabrica, grupo “E”. Seguido del segundo
grupo en el que al vendedor se le encarga que entregue la
mercancia en un medio de transporte, previamente seleccionado
por el comprador, grupo “F”. Continuando con los términos del
grupo “C”, segun los cuales el vendedor ha de contratar el
transporte, pero sin asumir el riesgo de pérdida o dafio de la
mercancia o de costos adicionales causados por hechos
resultantes después de la carga y despacho. Finalmente los
términos del grupo “D”, en los que el vendedor ha de soportar
todos los gastos y los riesgos necesarios para hacer llegar la
mercancia al pais de destino (Ibidem).

A continuacion, en el cuadro 1 se muestran las caracteristicas
mas importantes y sobresalientes de los Incoterms® 2010, son
los vigentes y por los cuales se rigen las transacciones
comerciales actuales.
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Cuadro 1. Listado de Incoterms® 2012

Grupo Sigla Eninglés EN espafiol
E EXW Ex Works En Fébrica
F FCA  Free Carrier Franco transportista
FAS  Free Alongside Ship Franco al Costado del
bugue
FOB Free On Board Franco a Bordo
C CFR Cost and Freight Costo y Flete
CIF  Cost, Insurance Costo, Seguro y Flete
Freight
CPT  Carriage Paid to Transporte pagado
hasta
CIP  Carriage and Transponte y seguro
Insurance Paid to pagado hasta
D DAT Delivered at Entrega en terminal
Terminal

DAP  Delivered at Place Entrega en Lugar
DDP  Delivered Duty Paid Entregad derechos
pagados
Fuente: Vanheusden, 2011.

Se mencionan los once Incoterms® 2010 que se encuentran
vigentes, éstos no son el contrato en si, pero si se utilizan para
reforzar dicho contrato. La importancia de éstos radica en el
vendedor y comprador, deciden de mutuo acuerdo cuél
utilizaran para incluirlo en el contrato de compraventa
internacional, éstos regulan los riesgos de la operacion y el
punto de entrega de la mercancia, a cuanto ascienden los gastos
de cada uno de los actores comerciales. El desconocimiento de
estos términos por alguna de las partes puede omitir el pago de
cualquier tarea, como, por ejemplo el del seguro, provocando
un siniestro, esto multiplicaria los costos de la operacion
comercial (cuadro 1).

Propuesta del modelo de contrato de compraventa
internacional

Contrato de compraventa que celebran por una parte la
empresa , representada en este acto por , 'y por la
otra la empresa , representada por , aquienesen lo
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sucesivo se les denominard como “La vendedora” y “La
compradora” respectivamente, de acuerdo con las siguientes
declaraciones y clausulas.

DECLARACIONES

Declara “La vendedora”
Que es una sociedad anonima legalmente constituida de
conformidad con las leyes de la Republica Mexicana él

segun consta en la escritura publica nimero pasada ante
la fe del notario publico, nimero licenciado de la
ciudad de .

Que dentro de su objeto social se encuentran entre otras
actividades, las de fabricacion, comercializacion, importacion y
exportacion de .

Que cuenta con la capacidad, conocimientos, experiencia y el
personal adecuado para realizar las actividades a que se refiere
la declaracion que antecede.

Que él es su legitimo representante y en consecuencia, se
encuentra debidamente facultado para suscribir el presente
instrumento y obligar a su representada en los términos del
mismo.

Que tiene su domicilio en mismo que sefiala para todos
los efectos legales a que haya lugar.
Declara “La compradora”

Que es una empresa constituida de acuerdo con las leyes
en y que se dedica entre otras actividades a la
comercializacién e importacion de los productos a que se
refiere la declaracion II de “La vendedora”.

Que conoce las caracteristicas y especificaciones de los
productos objeto del presente contrato.

Que el Sr. es su legitimo representante y esta facultado
para suscribir este contrato.
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Que tiene su domicilio en mismo que sefiala para todos
los efectos legales a que haya lugar.

Ambas partes declaran: Que tienen interés en realizar las
operaciones comerciales a que se refiere el presente contrato, de
conformidad con las anteriores declaraciones y al tenor de las
siguientes:

CLAUSULAS
Primera- Mercancia. Por medio de este instrumento “La
vendedora” se obliga a vender y “La compradora” a adquirir

(descripcidn del articulo que se comercializa) .

Segunda- Precio. El precio de los productos objeto de este
contrato que “La compradora” se compromete a pagar sera la

cantidad de (letra y numero) . Moneda en la que se
pagara . Tipo de cambio al dia de la firma del
contrato . Ambas partes se comprometen a renegociar el

precio antes pactado, cuando éste sea afectado por variaciones
en el mercado internacional o por condiciones econdmicas,
politicas o sociales extremas en el pais de origen o en el de
destino, en perjuicio de cualquiera de las partes .

Tercera- Forma de pago. “La compradora” se obliga a pagar a
“La vendedora” el precio pactado en la clausula anterior,
mediante carta de crédito documentaria, confirmada e
irrevocable y pagadera a la vista contra entrega de los
documentos siguientes:

De conformidad con lo pactado en el parrafo anterior, “La
compradora” se compromete a realizar las gestiones
correspondientes, a fin de que se establezca la carta de crédito
en las condiciones antes sefialadas en el banco , de la
ciudad de , CoNn una vigencia de .

Los gastos que se originen por la apertura y manejo de la carta
de crédito, seran pagados por “La compradora”.

Cuarta- Incoterms® 2010. . Se debe saber hasta qué
punto debe actuar “La vendedora” y “La compradora”. Seguro.
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. En el Incoterms® también debe quedar estipulado lo
conforme al seguro, en caso de que se recurra a éste por parte
de quien corre a cargo. Tipo de transporte . Qué medio
de transporte se utilizard y qué condiciones fisicas debe de
contener éste para que sea capaz de preservar la mercancia.

Quinta- Envase y embalaje de las mercancias. “La vendedora”
se obliga a entregar las mercancias objeto de este contrato, en el
lugar sefialado en la clausula sexta cumpliendo con las
especificaciones siguientes, (descripcién fisica de la forma en
que se entregara la mercancia): .

Sexta- Fecha de entrega. “La vendedora” se obliga a entregar
las mercancias a que se refiere este contrato dentro de los

dias posteriores a la fecha en que reciba la confirmacion de la
carta de crédito que se menciona en la clausula tercera del
presente contrato, teniendo un solo dia de prérroga en cualquier
tipo de retraso de la mercancia, ya que puede significar pérdidas
para la compradora. Punto de entrega . Este debe de ser
de acuerdo al Incoterms®, ya que la legislacién en cada pais es
diferente, pues algunos consideran gque la mercancia debe de ser
entregada a la persona fisica la cual importé la mercancia.

SEPTIMA .- Patentes y marcas. “La vendedora” declara y “La
compradora” reconoce que los productos objeto de este contrato
se encuentran debidamente registrados al amparo de la (S)
patente (S) nimero (s) y la marca (s) namero, (s)

ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI).

“La compradora” se obliga por medio de este instrumento a
prestar toda la ayuda que sea necesaria a “La vendedora” a
costa y riesgo de esta Ultima, para que las patentes y marcas a
que se refiere la presente clausula sean debidamente registradas
en

Asimismo, “La compradora” se compromete a notificar a “La
vendedora”, tan pronto tenga conocimiento, de cualquier
violacién o uso indebido a dicha (s) patente (s) y marca (S)
durante la vigencia del presente contrato a fin de que “La
vendedora” pueda ejercer los derechos que legalmente le
correspondan.
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Octava- Vigencia del contrato. Ambas partes convienen que
una vez que “La vendedora” haya entregado la totalidad de la
mercancia convenida en la clausula primera, y “La
compradora” haya cumplido plenamente con todas y cada una
de las obligaciones estipuladas en el presente instrumento,
operara automaticamente su terminacion.

Novena- Rescision por incumplimiento. Ambas partes podran
rescindir este contrato en el caso de que una de ellas incumpla
sus obligaciones y se abstenga de tomar medidas necesarias
para reparar dicho incumplimiento dentro de los 15 dias
siguientes al aviso, notificacién o requerimiento que la otra
parte le haga en el sentido que proceda a reparar el
incumplimiento de que se trate.

La parte que ejercite su derecho a la rescision debera de dar
aviso a la otra, cumplido que sea el término a que refiere el
parrafo anterior.

Décima primera- Insolvencia. Ambas partes podran dar por
terminado el presente contrato, en forma anticipada y sin
necesidad de declaracion judicial previa, en caso de que una de
ellas fuere declarada en quiebra, suspension de pagos, concurso
de acreedores o cualquier otro tipo de insolvencia.

Décima segunda- Subsistencia de las obligaciones. La
rescision o terminacion de este contrato no afectara de manera
alguna a la validez y exigibilidad de las obligaciones contraidas
con anterioridad, o de aquéllas ya formadas que, por su
naturaleza o disposicion de la ley, o por voluntad de las partes,
deban diferirse a fecha posterior. En consecuencia, las partes
podran exigir aun con posterioridad a la rescisién o terminacion
del contrato el cumplimiento de estas obligaciones.

Décima tercera- Cesion de Derechos y Obligaciones. Ninguna
de las partes podra ceder o transferir total o parcialmente los
derechos ni las obligaciones derivados de este contrato.

Décima cuarta- Limite de la responsabilidad contractual.
Ambas partes aceptan que no serd imputable a ninguna de ellas
la responsabilidad derivada de caso fortuito o fuerza mayor y
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convienen en suspender los derechos y obligaciones
establecidos en este contrato, los cuales podran reanudar de
comun acuerdo en el momento en que desaparezca el motivo de
la suspensidn, siempre y cuando se trate de los casos previstos
en esta clausula.

Décima quinta- Legislacion aplicable. En todo lo convenido y
en lo que no se encuentre expresamente previsto, este contrato
se regird por las leyes vigentes en la RepUblica Mexicana,
particularmente lo dispuesto en la Convencion de Naciones
Unidas sobre los Contratos de Compraventa Internacional de
mercaderias y en su defecto, por los usos y practicas
comerciales reconocidos por éstas.

Décima sexta- Arbitraje. . Es necesario que este
mecanismo de solucion sea voluntad de ambas partes. En caso
de que se incumplan cualquiera de las clausulas se tendra que
recurrir a un juez conciliador que dé solucién a la controversia,
otorgando a cada uno de los contratantes su parte de
responsabilidad en el fallo de cualquiera de las clausulas no
llevadas a cabo como estd preestablecido en el contrato; el
arbitraje es una forma de asumir las faltas de cualquiera de los
firmantes. En este sentido es necesaria la intervencion de la
Camara de Comercio Internacional.

Se firma este contrato en la ciudad de a los
dias del mes de de
La vendedora La compradora

La propuesta que antes se menciona se realizé con base en los
contratos ya existentes, pero ademas agregando algunas
clausulas importantes, las cuales pueden dar una interpretacion
diferente al contrato. Estas clausulas se agregan con el fin de
reforzar el contenido del contrato para que los problemas por
erroneas interpretaciones sean cada vez menores.
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Beneficios econdmicos en los contratos de compraventa
internacional con la utilizacion de los Incoterms® 2010

Si en el contrato no se fijan los derechos y obligaciones que se
tienen que acatar, esto podria traer problemas en la realizacion
de la transaccion comercial. La fijacion del Incoterms® 2010
erréneo puede provocar gque alguna de las partes contratantes no
asuma la responsabilidad, por ejemplo, del seguro, entrando en
probabilidad de que la mercancia sufra un accidente, la
mercancia no esté protegida debidamente, esto con el empaque
y embalaje, en la carga-descarga y maniobras se pueda incurrir
a externalidades, el tiempo en llegar aumente esto, por la mala
eleccion del medio de transporte, la documentacion necesaria
para el caso de desaduanamiento sea incompleta. Todo lo
anterior puede ocurrir si en el contrato no se pacta en un
principio lo que se esta de acuerdo a cumplir.

Al elaborar un contrato bien requisitado los beneficios
econdmicos gue se presentan son:

1) No se presentaran problemas, ya que en el contrato
primeramente se estipulara una fecha en la cual se
deberé entregar la mercancia sin contratiempos.

2) Se acordara el precio total de la venta sin que esta
cantidad sufra alteracién alguna. Ademas del tipo de
moneda en la cual se efectuara el pago correspondiente.

3) El lugar de entrega también es fijado, y es donde el
comprador podra recoger y revisar lo que ha adquirido.

4) La mercancia que es vendida tendra que estar protegida
por el envase y embalaje, esto para evitar dafio, ademas
que debe de estar protegida por un seguro el cual es por
el caso de que en el traslado pueda sufrir dafio fisico o
pérdida total.

5) Fijar el correcto medio de transporte reducira costos y
tiempos en el traslado de la mercancia. Conjuntamente
de una buena logistica.

Sin duda los contratos fueron creados para ayudar y dejar lo
mas claro posible la transaccién comercial. Permiten ver los
riesgos y qué soluciones existen para el problema, esto con el
fin de no utilizar el servicio judicial ante un tribunal.
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El problema es plantear de la mejor forma la operacion para
evitar llegar a los tribunales, y que para la resolucion del
conflicto sea solamente el Arbitraje Internacional; ya que si
llegan a dicha situacion se pierde dinero, tiempo y tienen
inseguridad en el veredicto final, debido a que no siempre los
resultados son los justos. Lo que realmente ocurrié no siempre
se puede demostrar.

Elaborar el contrato de compraventa internacional justo, con
clausulas bien requisitadas y claras, en las cuales se manifiesten
los derechos y obligaciones de cada una de las partes, que
ademas contenga un lenguaje facil de comprensién y que
incluya un Incoterms® 2010 bien definido, reducira los riesgos
en cualquiera de las fases de la transaccién, dichos riesgos
tienen un impacto directo en la reduccion de pérdidas
econdmicas para las partes, como son:

1) Extravio de mercancia, esto por la contratacion previa
del seguro.

2) Pago de fletes ordinarios.

3) Maniobra de carga y descarga.

4) Dafio fisico o alteracion al envase y embalaje.

5) Pérdida total de la mercancia.

6) Transferencia de la propiedad de la mercancia.

7) Reduccion del coste del transporte por el trazo de la
mejor ruta logistica.

8) Forma de pago y tipo de cambio, conforme a un crédito
documentario.

9) Riesgos por demoras y fendmenos naturales ajenos a
los contratantes.

Todos los puntos anteriores reflejan los beneficios econémicos
que trae consigo el realizar adecuadamente el contrato de
compraventa e incorporar un Incoterms® 2010 que dé
seguridad absoluta de la transaccion comercial.

Conclusiones

1. La actividad del comercio internacional provoca un
sinfin de controversias comerciales, debido a que las
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personas que convergenen la actividad comercial,
llamese comprador y vendedor, desconocen los
derechos y obligaciones. Por ende, desconocen las
ventajas de la utilizacion de las herramientas que
existen con la finalidad de reducir los problemas, es
decir, la correcta utilizacion del contrato de
compraventa internacional.

Consultar a wuna persona que tenga amplio
conocimiento en materia comercial y utilizar el contrato
de compraventa internacional, trae consigo menor
riesgo en las transacciones, esto permitira mayores
beneficios econdmicos, pues se pactaran todos los
puntos mas sobresalientes con respecto a la compra y
venta de cualquier mercancia.

Las principales causas de las controversias se debian a
la inexistencia de un contrato uniforme capaz de
contener las clausulas mas sobresalientes para que el
convenio comercial tuviese el éxito esperado, después
de la creacion de dicho contrato, las controversias se
debian a la mala interpretacion de las clausulas, esto
por no contar con un asesor comercial el cual explicara
el lenguaje comercial.

Se necesitd unificar el contrato de compraventa y que
éste fuese capaz de contener las mayores clausulas
necesarias para que existiera un modelo de contrato
general lo mas completo posible, para que al ser
llenado éste contenga la informacion necesaria con
respecto a la compra y venta de la mercancia. De tal
manera que ambas partes les quede claro los términos
de referencia de dicho documento.

El uso de los Incoterms® 2010 en los contratos de
compraventa internacional otorga un plus, el cual
muestra las obligaciones del comprador y vendedor;
hasta donde deben de llegar sus actuaciones de manera
particular.
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6. Al finalizar la presente investigacion se concluy6 que
los beneficios econdmicos aumentaran cuando en la
elaboracién de un contrato de compraventa se fijen
todas las clausulas necesarias; las cuéles deben de estar
perfectamente  claras, precisas Yy propiamente
requisitadas, ya que en el contrato se tuvo que haber
especificado todas aquellas etapas por las que habra de
pasar la mercancia, asi como costos y tiempos, por lo
que el riesgo de cualquiera de las actividades en la
transacciéon comercial por supuesto que se ve
disminuido.
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