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ANALISIS DE LA CONVENCION

DE LAS NACIONES UNIDAS

Sobre los Contratos de Compraventa Internacional
de Mercaderias y su trascendencia
para America Latina

Por cerca de cien afios, las diferencias sustancia-
les en los sistemas legales de cada uno de los
paises, ha provocado esfuerzos a escala interna-
cional tendientes a crear convenciones designa-
das para unificar las leyes que gobiernan las
transacciones comerciales internacionales. Mien-
tras que los resultados de estos esfuerzos, en
ambos sentidos: sustancial y formal o de acepta-
cién mundial, han sido ignorados; hay una
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estrella que brilla en el firmamento: La Conven-
cién de las Naciones Unidas sobre los Contratos
de Compraventa Internacional de Mercaderias.

Esta Convencién que entr6 en vigencia escasa-
mente hace diez afios, ha sido ya ratificada por
mas de 55 paises, cuyas economias combinadas
hacen mas de dos terceras partes de la economia
mundial'. Adicionalmente, representado en este

(*) Profesor de Derecho en la Universidad de Cincinnati, College of Law (USA). B.A. 1983, Saint Norbert College; Juris Dr. 1986, The George
Washington University; M. Jur. Comp. 1893, Dr. Juris 1994, University of Bonn, Alemania.

1 Basado en estadisticas de! Fondo Monetario Internacional, los 50 Estados Miembros de la Convencion de las Naciones Unidas en 1996, ya
representaban el 65% de las importaciones y el 63% de fas exportaciones del mundo. Ver IMF DirecTion oF TrapE STamisTics YEARBOOK 3-9

(1997).

116



UnNiversiDaD MiLitar Nueva GRanaDA

numero se encuentran paises de todas las regio-
nes geogrificas, de todas las perspectivas politi-
cas (paises anteriormente socialistas y también
de origen democratico) y de todas las etapas del
desarrollo (desde los mas desarrollados hasta
recién industrializados o economias nacientes).?
Esta aceptacién mundial provee la confirmacion
de una frase pronunciada por un famoso comen-
tarista alemdn en 1989 acerca de que “la entrada
en vigencia de la Convencién marcé un Hito en
la historia legal universal.”

La Convencién de las Naciones Unidas (conocida
mundialmente por su acrénimo en inglés
“CISG”) gobierna mundialmente la formacién y
el desarrollo de los contratos internacionales de
venta de mercaderias. La Convencién por consi-
guienie no representa una simple opcién de un
régimen legal; si no que establece un cuerpo
comprensivo de normas sustantivas designadas
para reemplazar todas las reglas domésticas de
intercambios internacionales y su rango u 6rbita
de accién. Adicionalmente a las reglas, la Con-
vencioén contiene provisiones inter alia, en la
formacion de los contratos, la entrega de los bie-
nes y los documentos relacionados con la com-
pra, el precio, las definiciones, causales de
ruptura del contrato, los derechos y los remedios
que tienen tanto el comprador como el vendedor
cuando se ha roto el contrato, el traspaso de la
responsabilidad del vendedor al comprador y
excusas por ausencia de cumplimiento, y otros.

Desafortunadamente, un nimero elevado de
paises en América Latina, incluyendo Colombia,

no han ratificado el tratado internacional mas
exitoso en lo referente a esfuerzos de unificacién
de normas. El propésito de este articulo es argu-
mentar que Colombia tiene razones e intereses
suficientes para hacerlo y con ello unirse al
rapidamente creciente niimero de paises que han
ratificado la Convencién. El argumento en este
articulo se tratara de la siguiente manera: en la
Seccién I describiré la parte histérica de la
Convencién. En la seccién II se hard un andlisis
de los aspectos més sobresalientes de la Con-
vencién. En la seccién III se haran conclusiones
con argumentos generales que pretender
entusiasmar a nuestras autoridades para que se
apruebe la Convencién en Colombia, pues ya
paises como México, Ecuador, Chile, e incluso
Perti la han ratificado.

Seccion It
El campo de accién, estructura y principios basicos
de la Convencién de las Naciones Unidas

A. Breve Resefia Historica

Entre los mas significativos impedimentos para
cruzar las fronteras en aspectos de comercio
internacional, se encuentra el hecho de que los
sistemas legales de los paises pueden tener
diferencias sustanciales. En consecuencia se
deben investigar métodos que no vayan en con-
tra de las leyes internas y que sirvan para
solucionar las diferencias presentadas. La meta
precisamente de la Convencién de las Naciones
Unidas es sobrepasar estas barreras en pos de

2 Entre los diferentes paises miembros se encuentra Ecuador, Chile, y Argentina; Mexico, Canada, y Estados Unidos; Francia, Alemania e
ltalia; China, Cuba, y Russia; Syria, Uganda, y Zambia; Australia, New Zealand y Singapore. Una lista completa de los Estados miembros se
encuentra en la revista periddica cuyo titulo es “Status of Conventions.” Ver U.N. Doc. A/CN.9/428. También se puede ver en internet
www.uncitral.org o la version en espafiol <www.uncitral.org/sp-main>.

3 Rolan Loewe, INTERNATIONALES KaurrecHT 5 (1989)(de su original en Aleman, “Markstein der Rechtsgeschichte”).

117



DERECHOS Y VALORES

desarrollar el comercio internacional.* Esfuerzos
serios comenzaron a gestarse a partir de los afios
veinte. Después de trabajos preliminares por
parte de la Asociacién de leyes, la responsabi-
lidad del asunto cayé en el Instituto Romano
para la Unificacién del Derecho Privado, (co-
munmente conocido por su acrénimo en francés
UNIDROIT) 3

El trabajo de la UNIDROIT tltimamente llevé a
la adopcidn en 1964 en la Hague de dos con-
venciones separadas,® una de ellas gobernando
la formacién de contratos de compraventa
internacional, y la otra los derechos del compra-
dor y del vendedor’. Como estas convenciones
fueron redactadas sin envolvimiento sustancial
de representantes que no fueran europeos y en
particular de paises en vias de desarrollo estas
dos convenciones fallaron y no lograron tener
aceptacion mundial®.

El fracaso de las convenciones anteriores llevé a
las Naciones Unidas a encargarle a la reciente-
mente creada Comision de comercio internacio-
nal (UNCITRAL)® que creara una Convencidn
comprensiva capaz de alcanzar aceptacién
mundial. En 1968, UNCITRAL empez6 el trabajo
preliminar para revisar las dos convenciones
anteriores y en 1969 establecié un grupo de tra-
bajo con la responsabilidad de hacerlo.’® Ha-
biendo fallado las otras dos convenciones por las
razones expuestas este grupo comenzo a trabajar
en los aspectos que precisamente fueron causa

del fracaso. 1!

Después de diez afios de esfuerzos infructuosos
en 1978 este grupo de trabajo produjo una
Convencién unificada que regia ambos aspectos

_ el de formacién y el de desarrollo de las ventas

comerciales internacionales. Una conferencia
diplomatica fue entonces celebrada en Abril de

~

10

11

La Convencién de las Naciones Unidas ha generado una cantidad muy grande de literatura entre los amantes del Derecho, inciuyendo tratados
comprensibles. Para ver los tratados comprensibles en Espafiol ver LA COMPRAVENTA INTERNAGIONAL DE MERCADERIAS {Diez-Picazo y Ponce de Ledn
ed., Madrid 1998). Ver también Raul Granillo Ocamo & Beverly M. Carl, CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNATIONAL DE MERCADERIAS (1995); Alejandro
Garro & Alberto L. Zuppi, CoMPRAVENTA INTERNACIONAL DE MERCADERIAS {Buenos Aires 1890). La persona con mayor influencia en el lenguaje inglés
en el tema es John O. Honnold, UniForm Law FOR INTERNATIONAL SALES UNDER THE 1980 Unirep Namons ConvenTion (2d ed. 1991)[también, Honnold,
Tratado][una tercera edicion se espera en breve}; Y en el lenguaje Aleman es KommeNTAR zuM EmnrerTucHEN UN-KaurrecHT (Ernst von Caemmerer
& Peter Schlechtriem eds., 1994)[de acd en adelante, CISG Kommentar].

UNIDROIT originaimente fue una Entidad afiliada a la Liga de las Naciones, pero ahora es una organizacion independiente con su sede
principal en Roma. Ver Capitulo de! Instituto internacional para la unificacion del Derecho Privado hecho en Mar. 15, 1940, 15 U.S.T. 2494,
T.LA.S. No. 5743. Tanto Colombia como Estados Unidos han ratificado los estatutos de la UNIDROIT y por consiguiente son miembros de la
organizacion. Mas informacion de la UNIDROIT, que mantiene ocupada en la preparacién y promulgacion de Convenciones Internacionales
puede ser encontrada en internet en <www.unidroit.org/> {llamada “UNIDROIT Homepage™).

Ver en Ia Convencidn la Ley Uniforme de la formacién de contratos para la Venta Internacional de Mercaderias, hecho en Julio 1, 1964, 834
U.N.T.S. 169

Ver en la Convencion todo lo relacionado con la Ley uniforme de Venta Internacional de Mercaderias, hecha en Julio 1, 1964, 834 UN.T.S. 107.
Aunque estas llamadas «Convenciones de Hague» formalmente entraron en efecto para 8 naciones-en 1972, los participantes en ambas
oportunidades fueron casi exclusivamente representados por paises de Europa Industrializada. Como resultado las naciones de otros
sistemas legales y culturales mostraron poco interes en aceptar esas dos convenciones. Ver Martin L. Ziontz, su comentario lamado, A New
Uniform Law for the International Sale of Goods: Is It Compatible with American Interest?, 2 Nw: J. INT'L L. & Bus. 129, 134 n.35 (1980}(mostrando
que 19 de 28 estados participantes de la Convencion de Hague eran de Europa del Este).

UNCITRAL fue creada por Resolucidén 2205 de las Naciones Unidas en Asamblea General el 17 de Diciembre de 1966 con el fin de
“promover la armonia y la unificacion de las leyes de comercio internacional.to” G.A. Res. 2205 (XXI), 21 U.N. GAOR (1497th plen. mtg.) at
2 UN. Doc. A/6396 (1968). Ver la nota No 2. UNCITRAL Homepage en internet, para mayor informacién.

Para un sumario oficial de ia historia de cémo se redactd la Convencion ver el Final Act of the United Nations Conference on Contracts for the
International Sale of Goods, Annex |, U.N. Doc. A/Conf.97/18 (1980), que se encuentra en conferencia. 178, U.N. Doc. A/Conf.97/19 [conocido
como “Official Records”).

Este es el refiejo del predmbuio de la Convencion que provee que «la adopcién de la misma debe tomar en cuenta las diferencias sociales,
economicas y legales con lo que se contribuird a remover las barreras legales en el Comercio Internacional.”
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1980 por las Naciones Unidas en Asamblea Gen-
eral en Viena, Austria, en la cual 62 naciones in-
cluyendo Colombia tomaron parte unanime
adoptando la Convencién el 11 de Abril de
1980.!% La Convencion de las Naciones Unidas
en Compraventa, entr6 entonces en vigencia en
1988 el 1 de Enero, después de que fué ratificada
por Estados Unidos, Cuba, China e Italia, exce-
diendo los requerimientos de diez estados miem-
bros.

El éxito de esta Convencién ha sido también un
poco de sorpresa. En los once afios que hace que
entr6 en vigencia 56 naciones la han ratificado!?
o0 por lo menos formalmente aceptado por lo
menos a una velocidad de tres por afo’ *. Este éxito
puede ser medido no solamente por el niimero
de paises que la han adoptado sino por la diversi-
dad de los paises que la aceptaron. Como se anoté
los miembros provienen de todas las regiones
geogréficas y de todas las ideologfas politicas y
todos los grados de desarrollo econémico. La
Convencién de Naciones Unidos ha inspirado
esfuerzos de unificacién internacional de la ley
en otras dreas del comercio internacional.’®

El profundo significado de la Convencion
también radica en su naturaleza legal y posicién
en la jerarquia de autoridades juridicas en un
pais'®. La Convencidn no refleja una simple
sucesién de principios ni tampoco un modelo
legal que podria ser sometido a modificacién por
estados contratantes que tuvieran problemas le-
gales internos. En vez de ello después de la
ratificacién o la aceptacién de otro estado miem-
bro, la Convencién se aplica como una ley de
contratacién totalmente independiente que
desplaza todos los principios de la ley interior
por las relaciones contractuales dentro de su
rango. Ciertamente, con las excepciones de una
pequena lista que la misma Convencién trae, los
estados estan prohibidos de hacer reservaciones
que limite aunque sea un efecto de la Convencién
o de sus principios sustantivos, en orden a
asegurar la aplicacién uniforme internacional.

B. Aspectos bdsicos de la Convencion
1. Estructura General

La meta de la Convencién de las Naciones Uni-
das es promover la certeza legal en la

12

16

Ver los records oficiales. El delegado a fa Convencién por Colombia se abstuvo de votar para adoptar la Convencidn en Colombia. Los
reportes indican de todas maneras que la abstencidn de Colombia en la Conferencia de Viena, no reflejé ninguna objecién sustancial sino
una decisién que esperaba ver como se desarrollaban los eventos en el futuro. Ver en aleman a Rolf Herber, Das VN-Ubereinkommen Giber
internationale Kaufvertrge, RecHT peR INTERNATIONALEN WiRTSHAFT (RIW) 601, 602 (1980).

Como una informacidn puramente formal una nacidn puede ratificar, aceptar o aprobar la Convencién, o adherirse a ella, dependiendo de si
firm¢ la Convencién originaimente en 1980 y llend los requerimientos internos de la ley. Ver la Convencién de Vienna en la ley de los tratados,
art. 11, 1155 U.N.T.S. 331 (1969)(en vigor En. 27, 1980). Ver también CISG art. 99(1), (2). Esta terminologia formal no tiene ningun significado,
a partir del momento en que una Naci6n exprese su aquiescencia de adherirse a ia Convencién. Ver Convencion de Vienna, arts. 14-16.
Hay una lista de Estados y de fechas de aceptacién de a Convencidn publicado periodicamente por UNCITRAL. Ver nota 2.

Una vez se concluyd ta Convencion de las Naciones Unidas, conferencias fueron conducidas bajo el auspicio de UNIDROIT para los que
adoptaron la Convencion en inter alia, Agencias en el Comercio internacional de Bienes (1983}, Financiamiento y arrendamiento internacional
(1983), y en Factoring Internacional(1983), Los dos Gltimos han entrado en vigor. Todo esto puede ser consultado en UNIDROIT Homepage,
nota 5. Subsecuentemente los esfuerzos de unificacion de UNCITRAL concluyeron en el intercambio internacional de Pagarés y Letras de
Cambio (1988) y la Convencién de Garantias Independientes y Cartas de Crédito (1995). Ver UNCITRAL Homepage, nota 2. Trabajo
contindia desarrollandose con el apoyo de UNIDROIT para sacar una Convencién que toque los temas de seguridad en equipos grandes
movibles; y se trabaja de manera conjunta con UNCITRAL en una Convencion que togue el tema de financiamiento de bienes internacionales.
Muchos doctrinantes envueltos en la redaccion del borrador de la Convencién de las Naciones Unidas se dieron a la tarea con el auspicio de
UNIDROIT, de proponer esos principios para contratos comerciales internacionales. Ver THe UNIDROIT PrincipLes OF INTERNATIONAL COMMER-
ciaL ConTracts, disponible en internet UNIDROIT Homepage, supra nota 5. También ver Michael J. Bonell, AN INTERNATIONAL RESTATEMENT OF
Contract Law: Tre UNIDROIT PrincipLes OF INTERNATIONAL CommeRciaL CONTRACTS (1994).
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compraventa de mercancias internacionales
estableciendo un cuerpo uniforme de leyes para
todos los paises del mundo. Como se expresé la
Convencién no trata de mezclar las leyes de
todos los paises creando una nueva ley sino
apartdndose de la normatividad interina y crean-
do un nuevo grupo de leyes de caracter mundial
aplicable a todos los paises, es decir es de caracter
esencialmente internacional.

La Convencién en si misma esta estructurada en
cuatro partes principales. La parte I define el
campo de accién y los principios generales. La
parte I y Ill respectivamente se dirige a la forma-
cién de Jos contratos y los derechos sustantivos
y las obligaciones del comprador y del vendedor.
Esta estructura de dividir los aspectos principales
de la Convencién en partes diferentes ha venido
de las demandas (principalmente de los paises
escandinavos) que la Convencién debe ser
organizada para que los miembros puedan
ratificar aunque sea solamente una parte de la
misma. De este modo los redactores tuvieron la
oportunidad de establecer reglas uniformes en
un campo de aplicacién determinado,!” parti-
cularmente: definiciones, principios generales,
aplicabilidad, mientras le permite al Estado
escoger solamente aquellas partes que no van en
amplia y flagrante contradiccién con su propia
normatividad. La parte final (Parte IV) contiene
los requerimientos diplomaticos referentes a la
ratificacién de la Convencion, aceptacién, etc.

2. Esfera de Aplicacion de la Convencién

EL capo de aplicacién de la Convencion esta
definido primariamente en las bases de lanocién
de “internacionalidad’, lo cual significa que ya
sea que el contrato se realice con una o mas
naciones independientes o no, se determinara la
internacionalidad segtin el lugar de los negocios
de los estados envueltos en la transaccién y no
segun si los bienes cruzan o no las fronteras.

Especificamente, el articulo I de la CISG exige
que la aplicabilidad de la Convencidén sera
cuando las partes tengan un ‘lugar de negocios’
en diferentes estados y que ambos estados sean
miembros de la CISG.'® Si por alguna razén una
de las partes tiene méas de un lugar de negocios,
el articulo 10, provee que la locacién relevante
es la que sea ‘'mds cercana’ a donde se va a reali-
zar el negocio y principalmente donde se vaya a
desarrollar. Alternativamente la Convencién
también se aplicara si los principios primarios
de Derecho Internacional Privado prevén la
aplicacién de la ley de un estado miembro
contratante (si los lugares de negocios del
comprador y el vendedor son diferentes)". Para
hacer énfasis el articulo I (3) de la CISG expresa-
mente determina que ni la nacionalidad ni el
caracter comercial o civil de las partes seran
tomados en consideracién para hacer estas
decisiones.?

17 Afortunadamente en los paises Escandinavos como Dinamarca, Finlandia, Noruega y Suecia, existe uniformidad precedente a la Convencién
motivo por el cual hacen uso de | articulo 92 con respecto a las reglas de la Parte |l de formacién de contratos. Ver Status de la Convencion,
supra nota 2. Ningtin pais hasta ahora se ha negado a aceptar la Parte il que gobierna fos derechos del comprador y el vendedor.

18 CISG art. 1(1).El hecho de que las partes sean de diferentes lugares es irrelevante, sin embargo si ese hecho no aparece de la informacion
disponible a las partes después de leidas las clatsulas del contrato. CISG art. 1(2).

19 La posibilidad de aplicacién de la C1SG basada en principios de Derecho internacional no se aplica en las Cortes de Estados Unidos. Ello
por un derecho contenido en CISG art. 95, los Estados Unidos (y algunos otros) hicieron una reservacion después de ratificada ia Convencién.
Con el crecimiento de los paises que han aceptado la Convencion este articulo cobra menos vigencia cada vez.

20 Ver Peter Schlechtriem, From Hague to Vienna: Progress in Unification of the Law of International Sales Contracts?, en LAS LEYES
TRANSNACIONALES DE TRANSACCIONES COMERCIALES INTERNACIONALES 125, at 127 (Norbert Horn y Clive Schmitthoff, eds.,
1982); Franco Ferrari, Specific Topics of the CISG in the Light of Judicial Application and Scholarly Writing, 15 J.L. Comm. 1, 23-25 (1995).
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Los otros dos requerimientos para la aplicacién
de la Convencién vienen de su naturaleza misma
y no debe tomarnos por sorpresa. El primero de
ellos el objeto de materia debe envolver necesa-
riamente una compraventa,21 no un arrenda-
miento o permuta, de bienes muebles.”

En contratos mixtos, esto es donde el vendedor
se obliga con el comprador también a proveer
servicios, la aplicabilidad de la Convencidn
dependera de los elementos que representen la
“parte predominante” en la transaccion®. Final-
mente, la Convencién (de conformidad con el
articulo 100 de la misma) no se aplicaré si la
transaccién fue terminada antes de que entrara
en vigencia para cualquiera de los paises la Con-
vencion.

Algunas dudas que se crearon en lo referente a
la intromisién de normas internacionales en las
politicas internas de los estados miembros, llevé
alos redactores a excluir del campo de aplicacién
de la Convencion ciertos tipos de transacciones.
Las mas importantes de estas exclusiones inclu-
yen las relaciones con los clientes. Especificamen-
te, el articulo 2 de la Convencién dice que la
misma no se aplicard para el uso ‘de una perso-
na o de una familia”, Esta importante exclusion
asegura que el objeto de la proteccién al consumi-
dor se mantiene como un asunto de ley interna.
El momento relevante para hablar de este tema
es el del tiempo de la venta. Osea que si un bien

es comprado para uso comercial inicialmente y
luego se muda este uso para el personal, esto no
afectara la aplicabilidad de la Convencién.

El articulo 2 de CISG excluye del campo de
aplicacion de la Convencion cierto tipo de
categorias de transaccién. Especificamente en los
articulos 2(d) a 2 (f) hace énfasis que la
Convencion no se aplicard a la venta de bonos
de seguridad, titulos valores o dinero. Tampoco
se aplicara a naves, aeronaves o similares, o a la
electricidad. Adicionalmente todo lo que se
compra en remate o con poder de abogado, esta
por fuera del campo de aplicacién de la CISG de
conformidad con los articulos 2(b) y (c). Estas
exclusiones de la Convencién provienen del
temor de no querer interferir en asuntos internos
en cada uno de los paises miembros.

3. Laimportancia de la Autonomia de las partes
y sus limitaciones

Uno puede decir sin temor a equivocarse que no
hay provisién mas significativa en la Convencién
que el articulo. Esa provisién establece que el
principio fundamental de aplicabilidad de la
Convencién puede de conformidad con el articu-
lo 1 que define una transaccién internacional,
obviarse y ambas partes decidir que no se
aplicara. Similar a las demas provisiones de CISG
los redactores dejaron el principio: «Las partes
pueden excluir la aplicacién de esta Convencién

Ver Peter Winship, The Scope of the Vienna Convention on International Sales Contracts, en COMPRAVENTA INTERNACIONAL: LA

21
CONVENCION DE LAS NACIONES UNIDAS PARA VENTA INTERNACIONAL DE MERCADERIAS (Nina Galston y Hans Smit, eds., 1984),
Ferrari, supra nota 20, 54-55.

22 Ver Ferrari, supra nota 20, 55-56; Burghard Piltz, INTERNATIONALES KaUFRECHT: Das WIENER UBEREINKOMMEN VON 1980 In PRAXISORIENTIERTER
DARSTELLUNG 8 (1993).

23 CISG art. 3(2). La Convencién tampoco aplicara si el comprador se compromete a entregar «una parte sustancial» de os materiales
necesarios para manufacturar bienes. CISG art. 3(1).

24

Sin embargo se aplicara cuando el vendedor alegue que al tiempo del contrato el no sabia que el uso era para una persona o una familia.
CISG art. 2(a) . )
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....” Como un reflejo de este poder «de auto-
nomia de las partes» el consenso mas fuerte de
doctrinantes apoya que la exclusién no necesaria-
mente debe ser expresa, pero que puede aparecer
de implicaciones claras de las circunstancias que
rodean el hecho (siempre que se refleje un
acuerdo entre las partes).” Al mismo tiempo, una
referencia a la ley del Estado de un miembro no
serd suficiente para excluir la aplicacién de la
Convenci6n.*

Al mismo tiempo un solo estado no puede
decidir si se aplican o no las normas de la Con-
vencién, en este caso son ambas partes. Adicio-
nalmente el mismo articulo 6 le delega a las
partes el poder de ‘derogar’ o variar el efecto de
la Convencién o cualquiera de sus provisiones.
De ello se ha llegado a la conclusién de que el
cardcter de las normas de la Convencién es
dispositivo. Osea que las normas alli contenidas
son simplemente suplementarias y que por
consiguiente se someteran a la voluntad de las
partes.” Este poder y autonomia de las partes
se extiende al punto de formacién de las normas
de contratacién. De este modo la Convencién
permitird, incluso promovera la flexibilidad en
los contratos de compraventa internacional. Esto
lo hace permitiendo a las partes estructurar su
relacién libre de la rigidez y los mandatos

estrictos en el desarrollo y formacién de su
transaccion.

Sin embargo, hay limitaciones importantes, en
este poder extensivo de autonomia. Los redac-
tores dela Convencién de manera muy inteligen-
te no dejaron a los comerciantes internacionales
totalmente indefensos contra cualquier practica
abusiva e injusta que resultara de la explotacién
de los poderes de autonomia. La Convencién de
las Naciones Unidas se asegura en confra de
cualquier norma inequitativa de dos maneras
importantes. La primera es que la CISG en su
articulo 4(a) cuidadosamente excluye del campo
de accién de la Convencién materias relativas a
la validez del contrato o sus clausulas. Mientras
que hay razones poderosas y valederas para
darle interpretacién a estos articulos, su verda-
dero proposito es dejar a los Estados miembros
poderes de regulacién en lo referente a la capaci-
dad mental, el fraude y asuntos similares que
limitan con los poderes de regulacién interna que
tiene cada estado.”®

La segunda, y en mi opinién mas apropiada, trae
los medios para disciplinar conductas no
equitativas y mentiras dentro de la Convencién
misma. De alguna manera y en lenguaje torpe la
CISG en su articulo 7(1) requiere que la inter-

25

26

27
28

Ver Ferrari, supra nota 20, 80-84; Michael J. Boneli, Art. 8, in COMMENTARY ON THE INTERNATIONAL SALES Law: THE 1980 ViENNA SaLEs CONVENTION
(Cesare M. Bianca & Michael J. Bonell, eds. 1987)[llamado Comentario de Compraventa). Una referencia a exclusiones implicitas encontrada
en un borrador de CISG articulo 6 fue borrada para evitar que las cortes encontraran acuerdos implicitos que podrian perjudicar a las partes.
Ver., Commentary on the Draft Convention on Contracts for the International Sale of Goods, Prepared by the Secretary General, en los
records oficiales, supra nota 10. Para una opinién en contrario ~ y en mi posicion incorrecta — ver Isaak 1. Dore & James E. Defranco, A
Comparison of the Non-Substantive Provisions of the UNCITRAL Convention on the International Sale of Goods and the Uniform Commer-
cial Code, 23 Harv. Int'f L. J. 49, 53 (1982) (argumentando que un acuerdo expreso es requerido en esta materia).

Ver Peter Winship, International Sales Contracts under the 1980 Vienna Convention, 17 U.C.C.L.J. 55, 65 (1984); Bonell, Art. 6, a 56. Ver
supra nota 25,

Ver Bonell, Art. 6, al 51, en Comentario a la Compraventa. Supra nota 25; Piltz, supra nota 22, at 64, Ferrari, supra nota 20, al 84-86.

Para un analisis mas clarc de ia CISG art. 4(a) ver Helen Eiizabeth Hartnell, Rousing the Sleeping Dog: The Validity Exception to the
Convention on Contracts for the international Sale of Goods, 18 Yate J. INT'L L. 1, 22-23 (1993). Ver también Peter Winship, Commentary on
Professor Kastely's Rhetorical Analysis, 8 Nw. J. INT'L L. & Bus. 623, 636 (1988) (describiendo CISG el articulo 4, su validez y potencial de ser
un «hoyo negro» dentro de la Convencién).
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pretacién de las cortes de esta Convencién deben
velar por lanecesidad de “promover ... la obser-
vancia de la buena fe en el comercio internacio-
nal.” Aunque estas provisiones aparecen limita-
das, los conceptos emergentes entre los doctri-
nantes reconocen la “buena fe” como un “prin-
cipio general” que le da contenido a las obligacio-
nes de las partes en la Convencion.”

Como resultado, el principio de buena fe puede
ser usado por las cortes no solamente para inter-
pretar las provisiones del Convencién sino para
disciplinar la conducta de las partes.® Muy im-
portante para el éxito de la Convencién, es este acer-
camiento que permite el desarrollo uniforme de
los estandares internacionales de comercio en lo
referente a las conductas inequitativas de algunos,
de acuerdo con las normas diferentes en cada pafs.

4. Dos significativas ‘Provisiones Generales”: La
interpretacion y el papel de los usos en el
comercio.

Antes de tratar las provisiones sustanciales
importantes de la Convencién algunos comenta-
rios son apropiados en lo referente a “provisiones
generales’. Estos articulos en la parte primera de
la CISG y por consiguiente son aplicables a la
Convencién enteramente.

a) Interpretacién y vacios

La primera “provision general” de trascendencia
envuelve el compromiso novedoso de la inter-
pretacién ajustada y los suplementos a las pro-
visiones expresas de la Convencién. Semejantes
esfuerzos para unificar la ley a un nivel interna-
cional necesariamente crean una tensién con los
regimenes legales fundados en ley nacional. E]
riesgo en esta materia es que las Cortes Nacio-
nales progresivamente dejaran de lado la meta
de uniforme aplicacién en una confianza a las nor-
mas no uniformes creando vacios de “interpre-
tacién’.*» Como pasé con las convenciones ante-
riores, por consiguiente el aspecto de interpre-
tacién ha probado ser bastante controvertido en
la redaccién de la Convencién.

La solucidn a este problema comtin se encuentra
en el articulo 7, el cual provee tres elementos
separados. El articulo 7(1) primero dirige la
interpretacion de las normas de la Convencién a
terminologia de carécter ‘internacional’. Implicit-
amente se encuentra el término de autonomia
de interpretacién».* Dice que la interpretacién
de las normas debe alejarse de toda influencia
de las leyes internas de los estados, e incluso de
las técnicas domesticas de interpretacion.®

29

30

31

Ver por ejemplo a., Bonell, Provisiones Generales, 84-85, en el Comentario a la Compraventa, supra nota 25; Herber, Art. 7, a 94, en CISG-
Kommentar, supra nota 4. Yo he escrito sobre este tema en un documento separado. Ver Michael P. Van Alstine, Dynamic Treaty Interpreta-
tion, 146 U. Pa. L. Rev. 687, 779-83 (1998).

Ver a Bonell, Provisiones Generales, a 84, en el Comentario a la Compraventa, supra nota 25 (declarando gue la buena fe es también
“necesariamente dirigida a las partes en cada contrato individual de compraventa”). Para una vision cotraria en el asunto ver Franco Ferrari,
Uniform Interpretation of the 1980 Uniform Sales Law, 24 Ga. J. Inv'L L. 183, 214-15 (1996){rechaza — incorrectamente para mi— el argumento
de que el principio de buena fe puede imponer obligaciones adicionales a las partes).

Para ampliar la visién en este campo recomendamos ver a John O. Honnold, The Sales Convention in Action—Uniform international Words:
Uniform Application?, 8 J.L. & Comwm. 207 (1988); Michael F. Sturley, The 1980 United Nations Convention on Contracts for the International
Sale of Goods: Will a Homeward Trend Emerge?, 21 Tex. INT'L L.J. 540, 542 (1986).

Honnold, supra nota 31, at 208; Ferrari, supra nota 30, al 200.

Ver Honnold, Tratados, supra nota 2, a 136 (“Para leer las palabras de la Convencién en referencia a su ‘cardcter interacional’ se require que estén
protegidos contra una herencia intemacional»); Bonell, Provisiones Generales, a 72-73, en el Comentario a la Compraventa, supra nota 25
(urgidos contra la confianza de «ias regias. . tradicionaimente seguidas en la interpretacion de legislacion ordinaria doméstica”); Ferrari, supra nota
30, & 200-02 (argumentando en conta de “recurso contra las técnicas interpretativas empleadas bajo las provisiones de Derecho Doméstico™).
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El segundo elemento requiere que la interpreta-
cién de la Convencién debe propender por
buscar “la uniformidad en su aplicacién, lo cual
es una necesidad.” La meta pues, es crear la
uniformidad en la aplicacién a través de una
“fuerza gravitacional” de un cuerpo establecido
de normas internacionales interpretando las
provisiones de la Convencion.

El elemento final en el articulo 7 de la CISG es
tal vez el més significativo. El pardgrafo 2 es un
paradigma que dirige primariamente las dudas
de interpretacion para ser resueltas “de confor-
midad con los principios generales en los que se
bas6.” Cuando se encuentren vacios, este ele-
mento dirige al interprete a buscar el espiritu de
la Convencién a nivel internacional segtn los
estados miembros.* La meta en este proceso es
crear uniformidad en la aplicacién de un pensa-
miento llamado “fuerza gravitacional” de un
cuerpo establecido en Derecho Internacional
interpretando las diferentes provisiones de la
Convencién.®

Elelemento final de la CISG es el articulo 7, quiza
el més significativo. El segundo parédgrafo dice
que las preguntas que estén sin resolucién en la
Convencién de manera expresa deben ser “arre-
gladas de conformidad con los principios gen-
erales en los cuales se basé”. Cuando surjan los
inevitables vacios en la Convencién debemos
dirigirnos a buscar respuestas en el dmbito
internacional, especificamente en los valores (por
ejemplo “los principios generales”) reflejados en
la Convencién misma. Implicitamente en esta

concepcidn se encuentra la causa de la cohesion
de la Convencién que es la uniformidad de
principios. De este modo, el articulo 7 de la CISG
ensu esencia adopta la interpretacion del Cédigo
Civil muy comun en Europa y América Latina.
Una cldusula final del articulo 7(2) permite
investigar en la ley interna respuestas que no
sean claras después de haber conducido una
investigacion profunda en el cuerpo de la Con-
vencién. Sin embargo, la exigencia de tener en
cuenta solamente la uniformidad legal interna-
cional limita este principio de interpretacién
basado en las normas internas al méximo.

b) Elpapel de los usos y costumbres de Comer-
cio Internacional

Dentro de los aspectos més controvertidos en la
Convencion se encuentra el papel de los usos y
costumbres internacionales para definir los
derechos y las obligaciones de las partes. Obje-
ciones fueron escuchadas provenientes princi-
palmente de los entonces paises sociales y los
del llamado mundo en desarrollo. Ellos decfan
que los usos y costumbres internacionales esta-
ban exclusivamente erigidos para proteger los
intereses del mundo industrializado.

Después de mucho debate, lo redactores se
pusieron de acuerdo en la provisién de usos y
costumbres que se consagré en el articulo 9, que
significa més por lo que no hace que por lo que
hace.* En una clara posicién que no permite el
uso del reconocimiento de los usos y costumbres
internacionales, como sucedia con las dos con-

34 Para conclusiones hay que remitimos a Honnold, Tratados, supra nota 4, al 142-43; Herber, Art. 7, at 89, en CISG Kommentar, supra nota 4;
Bonell, General Provisions, al 91, in Sales Commentary, supra nota 25.
35 Para mayor detalle al respecto hay que ver el andlisis realizado en la interpretacion “dindmica” para asegurar el éxito a largo plazo de la

Convencidén mirar Van Alstine, supra nota 29, al 775-791.

36 Hubo algo de controversia en o contenido en el articulo 9(1) sobre que las partes estén obligadas “por cualquier uso en que hayan convenido

y por cualquier practica que hayan establecido entre ellas”
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venciones anteriores a ésta, en lo referente a que
tengan efecto atin sin el consentimiento de las
partes, solamente se aprecia que el mencionado
articulo 9, permite que se usen con el implicito o
explicito consentimiento de las partes. Atin asf
el articulo 9(2) provee que el uso de las costum-
bres no serd una camisa de fuerza a no ser que
sean éstas “conocidas ampliamente y regular-
mente practicadas” por las partes en esas transac-
ciones. (No permite que sea nacional o regional
en lo referente a usos y costumbres).”

Por dltimo, esta resolucién es una victoria para
los comerciantes internacionales que no sean in-
dustrializados. Sin embargo las partes desarro-
lladas pueden alegar precedentes en aplicacién
de las normas escritas en la Convencién por
sobre los usos y costumbres. El compromiso de
la CISG articulo 9(2) asegura sin embargo el
oscuro y univoco lado de costumbre y usos que
serd aplicado solamente si son ampliamente
conocidos y utilizados al nivel del comercio
internacional.

Seccion II:
Una mirada a las provisiones de caracter
sustancial de la convencién de compraventa
de la ONU

Esta seccidn analizara el significado de las
provisiones sustantivas de la Convencién. Este
breve resumen debe demostrar que la Conven-
cién no difiere de ninguna manera con los
principios preestablecidos de derecho contrac-

tual en los c6digos civiles mas utilizados. Aun-
que existe responsabilidad algunas provisiones
solamente dejan entrever de manera timida com-
promisos (que hacen relacion principalmente a
la “batalla de las formas” que mas adelante se
discutird). Desde mi punto de vista la
Convencién en si misma hace un esfuerzo
significativo y por demas excelente en tratar de
acomodar las diferentes legislaciones en lo
referente a compra venta de bienes muebles.

A. La formacién de un contrato segiin las
normas de la CISG

Dado el nivel internacional de consenso en el
tema, no es sorprendente que las normas de la
Convencién estén basadas en la tradicional ‘oferta
y demanda’ ademds de la ‘aceptacién’. Y una
oferta valida en los lineamientos de la Convencién
debe reflejar una intencién de adherirse a la parte
que ofrece y las definiciones especificas y basicas
de un contrato de compraventa. Particularmente
la CISG en su articulo 14 define una oferta como
la propuesta que concluye con un contrato que
“es suficientemente precisa e indica la intencién
del oferente de quedar obligado en caso de
aceptacién.” La admonicién que la oferta
solamente «indica» un intento de obligarse, hace
muy clara la importancia de la provisién de la
Convencién que define los estdndares de la inter-
pretacién como un acercamiento al significado de
la declaracién de las partes.®

El foco en los requerimientos de la definicion se
relaciona con el requerimiento comun de que las

37 Elarticulo 9(2) iniciaimente se refiere a los usos del comercio en que las partes los conocian o los «debieron haber conocido». Sin embargo,
este lenguaje se somete a subsecuentes requerimientos anotados en el texto superior, la suma de lo cual es asegurar que un uso de
comercio se aplicard solamente cuando refleje la intencion «actual» de las partes.

38 Ver CISG art. 8. En general las reglas de interpretacién en CISG articulo 8 requiere una busqueda inicial para el actual intento subjetivo de
las partes, y si liega a fallar esto se aplicara e conocimiento de una ‘persona razonable’ en la posicion de receptor de la indicacién de la
aceptacion de un tema. Estas reglas no difieren sustancialmente de! acercamiento comin en los Codigos Civiles.
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partes deben estar de acuerdo por lo menos en
los elementos esenciales de su relacién (lo cual
se conoce en Latin como “essentialia negotii”. El
articulo 14(1) trae elementales proposiciones de
que una oferta valida debe identificar el sujeto
del contrato (por ejemplo los bienes) y debe
especificar o hacer provisiones para identificar
la calidad y el precio.”

Las otras reglas que gobiernan la ofertan sola-
mente con una excepcion, la cual debe ser famil-
iar para los juristas basados en el Cédigo Civil,
es que, primero: la oferta debe identificar los
oferentes autorizados y segundo: la oferta no se
considera efectiva hasta que no se hace la entrega
(CISG art. 15). La diferencia comparativa con
legislaciones civiles es que la oferta puede ser
revocada si la revocacién alcanza al interesado
antes de que haya salido la mercancia (CISG art.
16(1)). La Convencién sin embargo, provee
proteccién al comprador si la revocacién fue en
un contrato que tenia irrevocabilidad o si ha
actuado con suficiente confianza en la oferta
(CISG art. 16 (2)).

Una “aceptacién” bajo el articulo 18(1) dela CISG
es definida como “toda declaracién u otro acto
del destinatario que indique asentimiento a una
oferta ...”Como proteccién para el comprador, ese
articulo hace claro que el silencio o inactividad
no puede ser interpretado como la intencién de
adquirir o la aceptacién. De conformidad con
nociones tradicionales la aceptacién se hace

efectiva cuando alcanza al oferente * siempre que
sea en el tiempo estipulado, 0 por lo menos dentro
de un “tiempo razonable”®. E incluso si la
aceptacion es tardia serd efectiva de conformidad
con el articulo 21 de la CISG si el oferente con base
en ella estd de acuerdo y envia la mercancia.
Finalmente (CISG art. 23), un contrato se entiende
formado cuando la aceptacién de la oferta se hace
efectiva como lo provee el articulo 18.

En contraste con estas reglas familiares, el trata-
miento de la Convencién de desviar la aceptacién
es meramente controvertible. El asunto especifi-
co aca es el de “la batalla de las formas” si un
documento estandarizado para propésitos de
aceptacion contiene términos diferentes que
amplian o disminuyen los que trae la Conven-
cién. Las diferencias severas entre los redactores
en este aspecto en particular, permitieron un
compromiso mas bien pequefio que se refleja en
el articulo 19 de la Convencidn, el cual adicio-
nalmente falla en proveer satisfactoriamente una
solucién comprensiva a tan importante aspecto
en transacciones comerciales internacionales
modernas.

El articulo 19(1) primero establece la regla
tradicional que una desviacién en la aceptacion
constituye una forma de rechazar la oferta y salir
con una contraoferta. El paragrafo 2 del articulo
19 parece limitar este efecto nocivo estableciendo
que una respuesta para una oferta opera como
vélida aceptacién si sus términos adicionales o

39 ClsGart.1 4{1)(*Una propuesta es suficientemente precisa si indica las mercaderias y, expresa o tacitamente, sefiala la cantidad y el precio

0 prevé un medio para determinarios.”).

40 Una indicacién de intencidn segun la Convencién “alcanza” al dirigido “cuando se le comunica verbalmente o se entrega por cualquier otro
medio al destinatario personaimente, o en su establecimiento o direccion postal o, si no tiene establecimiento ni direccién postal, en su

residencia habitual” CiSG art. 24.

41 CISG art. 18(2). Articuio 18(2)también dice que habiendo ausencia de prueba en contrario, se entenderd que una oferta oral debe ser
aceptada inmediatamente. Donde la oferta, ya sea expresamente o por virtud de una practica establecida entre las partes, permita la
aceptacion de una conducta, entonces se entendera esta aceptacion como efectiva a partir de! momento en que “la actuacién es hecha”

CISG art. 18(3).
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diferentes cubren solamente aspectos “inmate-
riales”.* Lo que el articulo 19(2) ofrece, sin em-
bargo el 19(3) lo quita, porque define como “ma-
terial” todos los términos que tengan relevancia
in transacciones comerciales.®

Entre otras cosas, esta solucién deja sin claridad
el efecto de la desviacién en aceptacién donde
ambas partes rechazaron sus términos iniciales
y procede a hacer las transacciones propuestas
(ejemplo, bienes que han sido enviados y cance-
lados). Un grupo de doctrinantes de la Conven-
cién apoya el acercamiento tradicional a estos
casos acerca de que la cantidad de actuacién
proveniente de una de las partes y permitida por
la otra debe estar conforme a la ultima declara-
cién hecha por el actuante (la regla de la “tltima
oportunidad”).* Otro grupo modernista aduce
que el principio de autonomia de las partes
requiere que los contratos solamente se basen en
las clausulas en que ambos contratistas estan
plenamente de acuerdo.®®

Una nota final referente a la formacion de los
contratos en cuanto a sus requerimientos de
forma. De conformidad con la CISG, en su
articulo 11, un contrato dentro del campo de
accion de la Convencién no necesita ser escrito,
de hecho no necesita ninguna formalidad para
su existencia. Ello ha provocado que algunos
paises, particularmente los que eran socialistas
en el momento de la creacion de la Convencion

se sintieran incomprendidos, pero los articulos
12y 96 permiten a los estados miembros declarar
previa aprobacién de la Convencién que el
articulo 11 no se aplicara a transacciones que se
celebren en un mismo pais.

B. Una vision general de los derechos sustantivos
del comprador y del vendedor segin la CISG

1. Obligaciones del vendedor

CISG en su articulo 25 al 88 define los derechos
y las obligaciones del comprador y del vendedor
para transacciones dentro del campo de accion
de la Convencién. La mayoria de estas provis-
iones apareceran familiares para los juristas del
sistema del Cédigo Civil.

No es sorprendente, que las obligaciones basicas
del vendedor incluyan la entrega del bien asi
como de cualquier documento que esté rela-
cionado con el mismo. La Convencién también
plantea las reglas dispositivas de lugar de
entrega y las obligaciones de transporte del bien,
como también la noticia de la misma al
comprador.*

De algtin modo mds reglas de aplicacién tienen
que ver con las obligaciones del vendedor
referentes a la calidad del bien objeto de contrato
y de las obligaciones del comprador de noticiar
al vendedor cualquier defecto que haya encon-

42 Hasta en el caso de alteraciones “no materiales” los presupuestos de aceptacion no se hardn efectivos si el oferente los objeta de manera

puntual. Ver CISG art. 19(2).

43 Articulo 19(3) define como “material” todo lo que tenga que ver entre otras cosas con “e! precio, ef pago, la calidad y la cantic?ad de las
mercaderias, al lugar y la fecha de la entrega, a! grado de responsabilidad de una parte con respecto a la otra o a la sofucion de las

controversias.”

44 Ver, e.g., Farnsworth, articulo 19, al 179, in Sales Commentary, supra nota 4; Clark Kelso, The United Nations Convention on Contracts for
the International Sale of Goods: Contract Formation and the Battie of the Forms, 21 Cotum. J. Transnar'L L. 529, 554 (1983).

45 Esta es la posicién del autor, Michael P. Van Alstine quien escribic la obra “Concenso, Dicenso y Obligaciones contractuales a través de las
normas uniformes de compraventa internacional, Law, 37 Va. J. InTi L. 1, 81-102 (1996).

46 Ver CISG articulos 30 al 32
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trado. Brevemente el articulo 35 de la CISG obliga
al vendedor no solamente a entregar los bienes
que conforman las especificaciones expresas del
contrato.

Adicionalmente crea obligaciones implicitas
(frecuentemente conocidas como garantias
estatutarias) de que el bien efectivamente sirve
para lo que fue adquirido, teniendo en cuenta el
concepto de uso ordinario y que estos propdsitos
los conoce el comprador y que adicionalmente
el vendedor empacara el bien de manera
apropiada. ¥

La Convencién sin embargo, le da al vendedor la
oportunidad de resarcir toda inconformidad en los
bienes antes de la fecha de entrega requerida
siempre y cuando no le cause al comprador un
inconveniente adicional o irrazonable (CISG art.37).

Finalmente el comprador esté obligado a inspec-
cionar los bienes de manera puntual o de lo
contrario pierde el derecho de reclamar si después
se presenta cualquier inconformidad. En cualquier
caso la Convencién da dos afios para hacer recla-
mo sobre los bienes adquiridos de este modo.*

Enreferencia con los remedios para contrato roto
por parte del vendedor, la Convencién hace una
distincién significativa entre el derecho del
comprador de evitar el contrato completamente

y su derecho para obtener que le remedien la
situacion. Referente al ultimo punto el compra-
dor puede obtener todas las indemnizaciones del
caso, incluidos los dafios causados por el rompi-
miento.* De conformidad con esto las tradicio-
nales nociones, como dafios y perjuicios son
medidos por la diferencia entre el precio del
contrato y el precio de reemplazar los bienes. Si
ello falla se tendra el valor comercial de los bienes
en el mercado (articulo 74-75). Donde los bienes
no conformen el objeto del contrato el comprador
puede hacer uso de sus derechos que por unlado
le permiten la reduccién del precio que debe al
vendedor en un monto razonable. De manera
significante la Convencién también adopta,
segtin la opcién del comprador, el acercamiento
general de los cédigos civiles a favor del reque-
rimiento de cumplir o que pague la indemniza-
cién de perjuicios.®

Adicionalmente el comprador puede declarar su
total desacuerdo con el contrato (ademaés de su
derecho a la indemnizacién) en dos circunstan-
cias: (1) cuando el vendedor cometa una “ruptura
fundamental” la cual estd definida en la CISG
articulo 25 como la cual en la que “sustancial-
mente se priva” la parte de lo que esta amparada
de recibir segtin las clausulas del contrato® y (2)
en el caso especial en que los bienes no fueron
enviados el comprador debera fijar un periodo
de tiempo razonable para que el vendedor le

47 Ver CISG art. 35(2)(a)-(d). La responsabilidad de la forma de un cosa para un propésito en particular hecha saber al vendedor no aplica si
el comprador no confia o fue no razonable para é! confiar en la habilidad y justicia del vendedor. El vendedor tampoco serd responsable por
ninguna obligacion implicita si el comprador sabia o no pudo haber no sabido la falta de conformidad en el momento de la formacion del

contrato. CISG art. 35(3).

48 CISG art. 39. El vendedor pierde el derecho de confiar en la obligacion del comprador contenida en los articulos 38 y 39, de ia CiSG. Sin
embargo si la inconformidad es relativa a un hecho que el vendedor sabia o debié haber sabido por razones de su profesion u oficio y no lo
hizo saber al comprador. CISG art. 40. Del otro lado el comprador estd excusado por fallar en dar noticia al comprador de Ias fallas del

producto si hay una “excusa razonable”. CISG art. 44.

49 CISG art. 74. Ver también CISG art. 77 {referente a la mitigacién de dafos).
50 CISG art. 46. Como una concesion para los paises del common law, esta regla no aplica en paises donde el remedio de “actuacion

especifica” no esta garantizada en contratos similares. CISG art. 29.

51 CISG art. 49(1)(a).
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pueda cumplir a satisfaccién. El comprador
pierde ese derecho si no hace la declaracién
correspondiente de manera puntual.

2. Obligaciones del Comprador

Las obligaciones bésicas del comprador son como
hemos dicho familiares para aquellos paises que
tienen el sistema del Cédigo Civil e incluyen sim-
plemente el pago de los bienes y la aceptacién de
enfrega de los mismos.* La Convencién también
contiene estandares de normas dispositivas acerca
del lugar y la manera de pago, y la obligacién del
comprador de hacer esfuerzos razonables para que
el vendedor le pueda entregar en debida forma.

En el evento de rompimiento por parte del
comprador, la Convencién otra vez distingue
entre el derecho contractual a que se remedie la
situacién o la opcién total de salirse del contrato.
Igual que el comprador, el vendedor puede
recuperar todos los perjuicios, incluyendo el
lucro cesante y el dafio emergente, asi como los
intereses también. El vendedor también tiene el
derecho de reclamar el pago de la cosa tan pronto
como se haya entregado, CISG articulo 64.

La CISG plantea el derecho del vendedor para
declarar su desacuerdo con el contrato completo
paralelamente al derecho que tiene el comprador.
Generalmente el vendedor puede declarar su
inconformidad total en los siguientes casos: (1)

en caso de una “ruptura fundamental” por parte
del comprador; o (2) donde el comprador ha
fallado en pagar los bienes dentro de un periodo
razonable.” El vendedor nuevamente, puede
perder el derecho de terminar con el contrato,
siempre que no haga la correspondiente declara-
cién en debido tiempo. *

La Convencién, finalmente, contiene reglas no
controvertible que regulan el riesgo accidental
de perdida de los bienes o destruccién de los
mismos, anticipando la ruptura del contrato por
cualquiera de las partes y el tratamiento de los
contratos de tracto sucesivo.

De manera significante la Convencién también
contiene una regla comprensiva (muy comin en
la mayoria de sistemas legales) que exime a la
parte de cumplir el contrato en el caso de impedi-
mento por fuerza mayor o caso fortuito y que
obviamente no fue previsible.®

Seccion 111
Argumentos favorables para Colombia y otras
naciones de Latino América referentes
a la aceptacién de la Convencion
de las Naciones Unidas

Si seguimos el andlisis hecho en Secciones Iy IT
pronto encontraremos argumentos a favor de la
Convencién.”® Las dos primeras secciones

52

53

55
56

CISG art. 53. Una controversia sustancial existe referente a la ausencia de un precio expreso en el contrato. CISG articulo 14(1) require para
la validez de 1a oferta por lo menos que esté “implicito” o que sea determinable; CISG articulo 55, determina por lo menos un estandar de
“validez concluyente” en el contrato aunque “expresamente o implicitamente” NO defina el precio. Para analizar este conflicto por favor
referirse a Honnold, Treatise, supra nota 4, at 199-203; Schiectriem, Art. 14, at 132-33, in CISG Kommentar, supra nota 4.

CISG art. 64(1), con referencia al CISG art. 63.

CISG art. 64(2)(nuevamente definiendo las reglas detalladas de cuando la deciaracion es oportuna dependiendo de varias circunstancias).
CISG art. 79.

Colombia debe aceptar la Convencidn de las Naciones Unidas de 1974 en el Periodo de Limitaciones de la Compraventa internacional de
Mercaderias, que es un compafero de la Convencion. Esta Convencién Limitada también ha tenido aceptacion mundial. Ver United Nations
Convention on the Limitation Period in the International Sale of Goods, U.N. Doc. A/Cont/63/15, reprinted in 13 L.L.M. 952 (1974); Protocol
Amending the Convention, Annex 1l, U.N. Doc. A/Cont/97/18, reprinted in 19 .L.M. 696 (1980). Estos dos documentos junto con una lista de los
paises miembros de la Convencion pueden consultarse en UNCITRAL'S Homepage en internet. Ver UNCITRAL Homepage, supra nota 2.
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brevemente examinaron la estructura y el campo
de accién de la Convencién asi como los ele-
mentos basicos de las provisiones sustanciales.
Con base en lo anterior, argumentaré una serie
de razones valederas para que se propenda por
la pronta aceptacion de la Convencién en interés
delos estados Latinoamericanos, incluyendo por
supuesto a Colombia y sus comerciantes inter-
nacionales y juristas. La primera razén es el éxito
en s{ misma de la Convencién. Mas de 55 paises
representando todas las areas geogréficas del
globo, todos los grupos lingiiisticos y etapas de
desarrollo son una clara muestra de los favores
de la Convencién a los estados miembros. Esta
larga cadena de paises que han firmado la Con-
vencién es una evidencia perentorea de las
bondades de la misma. La Convencion es bene-
ficiosa porque brinda una serie de facultades a
los exportadores y manufacturadores que ven-
den sus productos a naciones industrializadas,
es igualmente provechosa para economias en
subdesarrollo asi como para paises del ntcleo.

Es igualmente prometedor el hecho de que hay
consenso en que la Convencién es un trabajo
brillante y que beneficia particularmente a los
paises en via de desarrollo. Como fue menciona-
do anteriormente, México, Argentina, Chile,
Cuba, Ecuador, Venezuela, y hace unos meses
Perti todos han aceptado la Convencién. (Espafia
que es un pais rico en tradicién de Cédigo Civil
también ha aceptado la CISG desde hace més de
diez afios. Esto ampliamente confirma la acep-
tacién de la Convencién que va en pro de los
intereses de los paises miembros y sus relaciones
comerciales y de importacién y exportacion.

Un segundo igualmente importante argumento,
afavor de la Convencién es que contiene ventajas
précticas para aquellos que la suscriben. Ese seria
el caso de Colombia si se suscribiera. Para ventas
internacionales en el campo de aplicacién de la
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Convencién, la misma provee un dmbito neu-
tral para problemas de leyes contractuales que
envuelvan partes de diferentes paises y dife-
rentes sistemas juridicos.

Este régimen neutral permite que las partes tengan
en caso de disputa una solucién preestablecida que
ya todos conocen de antemano. En los casos en que
los contratos no tienen normas de solucién
particularmente escritas el tema ya esta cubierto.

Los principios de la autonomia de las partes
establecidos en la Convencién son mas sencillos
de entender que las soluciones que plantean las
leyes internas de cada pais. El articulo 6, garan-
tiza a las partes la flexibilidad de excluir la
aplicacién de la Convencion en caso de que
decidan hacerlo.

La naturaleza internacional de la Convencién
también trae los beneficios practicos que permi-
ten a los abogados locales que le aconsejen a los
exportadores Colombianos de toda clase de
negocios que se estan dando y que tal vez les
convendria participar incluso fuera del territorio
Colombiano. Esto es en contraste con el riesgo
de que una ley domestica gobierne transacciones
de carécter internacional que envuelven
legislaciones de otros paises. Los Colombianos
estarfan en disposicién de entrar a formar parte
de una comunidad internacional de compra y
venta de bienes regulados por una misma
legislacién que prevé toda clase de problemas y
que se adelanta a las necesidades de las partes.

Los abogados Colombianos por consiguiente
podrén constituirse en unos expertos en la
Convencién y por consiguiente podran tomar
casos de diferentes naciones o incluso aconsejar
toda clase de compradores y vendedores de
conformidad con los lineamientos de esta
Convencién.
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Esto se aplica para las consultas durante los
periodos de negociacién, antes o después de los
mismos. Y en cualquier caso las disputas estan
previstas en la Convencién con su respectiva
solucién, lo cual también ahorraria tiempo y
dinero.

Ello es de particular significado para las partes
envueltas en relaciones comerciales y los
abogados de naciones de habla hispana. El
espariol es de hecho uno de los seis lenguajes en
que la Convencién ha sido impresa.

Lanacién alemana por ejemplo tiene el problema
de que la Convencién no se hizo en ese lenguaje
y la traduccién de los términos a dicha lengua
es complicada porque no se sabe si corresponde
a las ideas de la misma. En consecuencia los
recursos para los paises de habla hispana en
relacién con la Convencién son ilimitados.

El texto de la CISG su jurisprudencia y biblio-
graffa puede ser accesado a través de internet en
Web sites que se encuentran completamente en
ese idioma incluido el UNCITRAL Homepage*
y un lugar que la Universidad de Espafia tiene
dispuesto para tal fin.® El resultado de todos
estos recursos ha hecho que la Convencién sea
cada vez mas conocida y facil de obtener una
-copia de la misma por todas las personas del
mundo. En particular por aquellos paises de
habla hispana, mds que cualquier otra lengua en
el mundo.

De otro lado hay desventajas que también
debemos considerar, de no llegar a ser aceptada
la Convencion. La primera es la ausencia de
uniformidad en los paises hispanohabiantes,
dicha uniformidad fue establecida ya por la
Convencién y ha sido aceptada por numerosos
paises de Sur América y Centro América ya
mencionados. Colombia estaria excluida de las
transacciones de un mercado comun basado en
la Convencién.

Los costos potenciales de no suscribir la
Convencion en cuanto al uso de leyes fordneas,
la consulta de las mismas, los viajes que
representa para las partes y los abogados en-
vueltos en el caso, son en oportunidades
bastantes altos y podrian obviarse si hubiese
suscrito la Convencién el pais del comerciante
que tenga el problema. Adicionalmente, como
ya hay Colombianos en otras partes del mundo
realizando estas transacciones necesariamente
podria presentarse el caso que envuelva a un
Colombiano con problemas por un contrato
celebrado bajo la 6rbita de la Convencién siendo
Colombia un pais que no ha suscrito la Con-
vencion.

Una demora adicional en la aceptacién de la
Convencién pone a los exportadores Colombia-
nos en desventaja frente a los comerciantes que
ya han celebrado el tratado y que manejan todas
las provisiones de la Convencién al dedillo. Esta
desventaja ha hecho que cada vez mas y mas

57 Ver UNCITRAL Homepage, supra nota 2. UNCITRAL ha establecido un sistema conocido por su acronismo “CLOUT” (en su version en
inglés “case faw on UNCITRAL texts” que corresponden a las decisiones recolectadas a través del mundo de asuntos que tengan que ver
con la Convencidn de las Naciones Unidas en asuntos de comercio internacional El secretariado de la UNCITRAL arreglé entonces las
traducciones de estas decisiones en los lenguajes de la CiSG inciuido el espafiol y de ahi a todos los miembros de los estados participantes.
Adicionalmente un indice de estas decisiones en espafol esta en <http://www.uncitral.org/sp-index.htm>.

58 LaUniversidad Espafiola de Carlos |l de Madrid mantiene un website en <http://www.uc3m.es/cisg>. Otros recursos en espafiol se encuentran
disponibles en website of Pace Univer-sity en los Estados Unidos en <http://www.cisg.law.pace.edu>, incluidos una bibliografia comprensiva
en espafiol en <http://www.cisg.law.pace.edu/cisg/biblio/biblio-spa.html>.
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paises suscriban la Convencién. Tradicionalmen-
te, la misma Convencion solicita que sea acep-
tada a través de todos y cada uno de los paises
de la América latina porque trae provisiones de
alta conveniencia para los mismos.

Como quedé demostrado, por lo menos some-
ramente en la seccién II, los principios basicos
que gobiernan la formacién de los contratos y
las obligaciones de comprador y vendedor con
algunas pequefias excepciones, estan amplia-
mente contenidas en los cédigos civiles de las
naciones que guardan el sistema de ley escrita,
Colombia entre ellos. Adicionalmente los redac-
tores fueron particularmente cuidadosos al
establecer un balance entre los intereses del
comprador y del vendedor. Balance que no existe
si las transacciones se rigen exclusivamente por
normas de Derecho Privado de los paises no
miembros y que incluso ha provocado injusticias
entre paises industrializados y subdesarrollados.
Un ejemplo de las consecuencias que podria
llegar a suceder a un pais que no haya suscrito
la Convencién se encuentra en las posiciones
desfavorables que han demostrado las econo-
mias nacientes, sus indices de ingresos, etc. Si
dejamos solamente a la fuerza de los usos y las
costumbres los aspectos que los paises no han
legislado todavia en materia de comercio interna-
cional estamos frente a una amplia desventaja
por cuanto los paises industrializados lamenta-
blemente han establecido una carrera de hechos
que no se consideran tan favorables para los
paises subdesarrollados pero que ellos no se
encuentran en posicion de replantear.

Aspectos de buena fe y fraude son también
regulados, lo cual hasta ahora ha sido de muy
dificil regulacién en contratos que no se regulan
por la Convencién y que sin embargo son de
caracter internacional.
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Finalmente, la misma estructura y acercamientos
de la Convencién de las Naciones Unidas deben
ser conocidas por todo jurista que se precie pues
es de las pocas normas que han tenido aceptacién
mundial que se encuentra actualmente en vigen-
cia y tiende a la unificacién del comercio mun-
dial.

Esto es tal vez més demostrado en el articulo 7
dela Convencién. El cual se redacté como si fuere
un articulo de un Cédigo Civil en un estado que
se regula por este tipo de legislacion y que pide
que en cualquier vacio se esté al espiritu de la
Convencién y a la intencién de las partes. Elloy
la aplicacién de los principios generales permi-
tirdn a las cortes alrededor del globo terrdqueo
desarrollar una jurisprudencia uniforme de la
cual no gozaran los paises que no han suscrito la
Convencién atin. La Convencién muy segura-
mente continuara haciendo historia, es pues el
momento de unirse a ella.

Conclusion

Cualquiera puede decir sin temor a equivocarse
que la Convencién de las Naciones Unidas para
el comercio Internacional de Mercaderias ha
significado el esfuerzo mas grande y més com-
pleto enla historia dela humanidad para unificar
los estados en cuanto a legislacién se refiere.

Desde esta perspectiva la Convencién ha logrado
brillantemente compaginar los sistemas legales
del mundo con precisién y sin conflicto, entre
ellos tenemos el Common Law y el sistema de
c6digos (particularmente el civil).

De la misma manera la Convencidn tienen un
muy buen balance de combinacién de tradicién
con normas modernas adaptdndose a la necesi-
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dad y a la evolucién de los pueblos particular-
mente en lo que refiere al aspecto de comercio
internacional.

El reto que ha tenido que afrontar semejante
compilacion de legislaciones diversas es por
supuesto sustancial. La responsabilidad de
aplicacion del tratado estd en cabeza de las cortes
de las naciones y precisamente ese uno de sus
mas grandes retos asi como también de su
victoria, paradéjicamente hablando (todavia no
existe una corte suprema internacional en asun-
tos de comercio) que darfa ain mds poder de
decisién a las autoridades que de ella hicieran
parte.

Por oposicidn a estos retos la Convencién tiene
enormes beneficios de los cuales Colombia
podria entrar a gozar a partir del mismo mo-
mento en que suscriba la Convencién. El mundo
cambia de manera vertiginosa, lo que hoy era
conveniente para una parte en una compraventa
comercial, mafiana puede no serlo. Por eso es
conveniente entrar a gozar de la aceptacion mun-
dial de la comunidad que ya ha firmado la Con-
vencién y que entre los estados miembros
manejan un nuevo y mejor conjunto de reglas.
Colombia puede hacer parte de la entrada al
nuevo siglo de la mano de la Convencién de las
Naciones Unidas para el comercio internacional
de mercaderias.
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