INTERNACIONAL :: ESCUELA DE COMERCIO EXTERIOR

En toda operacién comercial, maxime si se produce en el &mbito internacional, la delimitacién de los riesgos
resulta fundamental. Los términos acordados entre el exportador y su cliente extranjero determinardn la
ejecucién de la transaccién, siendo conveniente dejarlos reflejados en un contrato por escrito. Este ayudard a
resolver posibles conflictos que surjan entre las partes, requiriéndose el cumplimiento de las obligaciones
contraidas. De ahi la gran importancia del contrato de compraventa internacional.

Paula de la Vega

(EN QUE CONSISTE ESTE CONTRATO?

El contrato de compraventa internacional hace re-
ferencia al acuerdo entre dos sujetos con estableci-
mientos (negocio) en paises diferentes, en el que
uno de ellos (el exportador) se obliga a entregar
un determinado bien al otro (importador), a cam-
bio de un precio.

A pesar de que un contrato verbal es tan vali-
do como uno por escrito, con el primero resulta
mds complicado acreditar el contenido del acuer-
do alcanzado en el caso de que surjan controver-
sias. Por ello es conveniente dejar por escrito los

términos comerciales acordados.

({CUAL ES LA REGULACION APLICABLE?

La relacién mercantil entre el exportador y el im-
portador vendra regida por lo acordado entre am-
bos, siendo oportuno que determinen la ley
aplicable en aquellos supuestos o aspectos que no
hayan sido recogidos expresamente en el contrato.
En caso contrario, de no especificarse dicha
ley y en funcién de los paises a los que pertenez-
can las partes contratantes, la ley aplicable podria
establecerse a partir de las disposiciones de conve-
nios internacionales. En el seno de la Unién Euro-

pea vendria determinada por lo dispuesto en el
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Reglamento (CE) No 593/2008 Del Parlamento Eu-
ropeo y del Consejo, de 17 de junio de 2008, sobre
la ley aplicable a las obligaciones contractuales
(Roma I).

Asimismo, la Convencién de Viena sobre los
contratos de compraventa internacional de merca-
derias es un convenio que regula de manera uni-
forme el contrato de compraventa y da seguridad
juridica a los intercambios comerciales entre pai-
ses que lo hayan ratificado. Desde que en 1991 en-
trara en vigor en Espaiia, las normas de la
Convencién de Viena (CV) se han integrado en el
ordenamiento juridico espafiol. Los bienes que en-

tran dentro del campo de aplicacién de la misma

PARA EMPRESAS Y UMNA EFICAZ HERRAMIENTA,
PROFESIOMNALES, ALTA DE GESTION ONLINE
EFICACIA Y TOTAL

FLEXIBILIDAD

CON LA TARJETA e-BUSINESS ) )
DE UNICA|A CONTINUAN sy s o e
L,I'\S V[NT}'\JAS . :I.Iatll IAND T 952 0F6 2M e nender

Unicaja

18 EMPRESA GLOBAL MARZO 2015



http://www.uncitral.org/pdf/spanish/texts/sales/cisg/V1057000-CISG-s.pdf
http://www.uncitral.org/pdf/spanish/texts/sales/cisg/V1057000-CISG-s.pdf
http://www.uncitral.org/pdf/spanish/texts/sales/cisg/V1057000-CISG-s.pdf
http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=OJ:L:2008:177:0006:0016:ES:PDF
http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=OJ:L:2008:177:0006:0016:ES:PDF
http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=OJ:L:2008:177:0006:0016:ES:PDF
http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=OJ:L:2008:177:0006:0016:ES:PDF

son «bienes muebles corporales», excluyendo as{
las ventas de derechos de patente, copyright o
marcas, entre otros. La CV se aplica a contratos
entre individuos que tengan sus establecimientos
en Estados que la hayan firmado, independiente-
mente de la nacionalidad de las partes contratan-
tes. No obstante, esta tiene cardcter dispositivo,
por lo que las partes pueden decidir excluirla o
modificar su contenido.

Cabe destacar que hay ciertos intercambios
que quedan fuera de la regulacién de la CV, como
en el caso de que el vendedor fabrique un produc-
to a partir de materiales suministrados por el
comprador, o la venta de bienes a través de subas-
tas. Asimismo, se excluyen los bienes de consumo
para uso personal, los valores mobiliarios y los ti-
tulos o efectos de comercio y dinero.

Por otra parte, organismos e instituciones
como la Cdmara de Comercio Internacional (CCI)
han desarrollado iniciativas para recoger los usos
y costumbres de la practica mercantil internacio-
nal y asf tratar de condensar y unificar esas «nor-
mas no escritas». Este es el caso, por ejemplo, de
los INCOTERMS, publicados por la CCI. Ademads, es
habitual que dentro de un mismo sector de activi-
dad se utilicen contratos tipo, modelos que reco-

gen las condiciones generales de contratacién.

LA ACEPTACION DE LA OFERTA

El primer paso para la formacién de un contrato
de compraventa es la formulacién de la oferta, ha-
bitualmente mediante la emisién de una factura
proforma. Esta debe incluir los datos de las partes
contratantes, el objeto de venta, la cantidad y el
precio especifico o el medio para determinarlo
posteriormente.

El contrato quedard aceptado una vez que el
importador realice cualquier tipo de declaracién o
acto indicando estar conforme con los términos
recogidos en la oferta. Esta comunicacién debe ser

clara y dentro del plazo previsto. En el momento
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PRINCIPALES CLAUSULAS DEL CONTRATO DE

COMPRAVENTA

* Identificacion de las partes contratantes, incluyendo el
nombre de las sociedades, la direccién detallada y los
respectivos representantes.

* Objeto de la compraventa especifico y con detalles
técnicos, incluyendo la cantidad y el peso a entregar.

* El precio y la divisa en la que se realizara el pago, junto
con el término comercial aplicado.

* El modo y la fecha de entrega, indicando el método de
transporte, el lugar de destino y las obligaciones de cada
parte seglin el término comercial aplicado.

* Los casos en los que las partes queden exentas del
cumplimiento de sus obligaciones sin ser sancionadas (casos
de incumplimiento por fuerza mayor, por cuestiones
totalmente ajenas a la voluntad de los contratantes o que
sean imprevisibles).

* Las garantias aplicables por defectos que existieran en las
mercancias antes de la operacién de venta y que el
comprador desconociera.

* La ley aplicable para resolver los litigios derivados del
contrato.

Fuente: Afi.

en que el exportador recibe la indicacién de acep-
tacién, esta surtird efectos y el contrato queda

perfeccionado.

OBLIGACIONES DEL EXPORTADOR

* Entrega de mercancias

La entrega consiste en poner la mercancia a
disposicién del comprador, bien directamente en
el establecimiento del vendedor o en el caso que
esta deba trasladarse, poniéndolas en poder de un
transportista. El lugar de entrega de las mercanci-
as queda fijado en el contrato mediante la elec-
cién del término comercial (INCOTERM) que
mejor se ajuste a la operacién. Asimismo, la fecha
o plazo de entrega suele fijarse desde un princi-
pio, aunque si las partes no determinan el mo-
mento de entrega en el contrato se entenderd que
debe realizarse dentro de un plazo razonable.

Es importante que las mercancias entregadas
cumplan los términos pactados en el contrato, lo

que obliga al vendedor a entregar la cantidad
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«Transporte multimodal»

INCOTERMS 2010 - ASUNCION DE COSTES Y RIESGOS POR EL EXPORTADOR

«Transporte maritimo y por vias navegables de interior»

Transporte interior en destino

EXW FCA CPT cip DAT DAP DDP FAS FOB CFR CIF

Mercancia preparada para venta . . o . . ° ° ° . . °
Carga en instalaciones exportador . . . . . . . . . .
Transporte interior en origen . . L] . . . . . ° °
Despacho de exportacién . ° . . ° ° ° . ° °
Manipulacién carga en origen . . . . . ° . °
Transporte internacional principal o o . ° ° ol o
Seguro . o . . .
Descarga en destino o o . o o o o
Despacho de importacién °

° °

Descarga destino final

o)

Fuente: Afi, a partir de Cémara de Comercio Internacional.

acordada y en unas condiciones que las conviertan
en aptas para los usos ordinarios que les corres-
ponden. Asimismo, deben estar liberadas de cual-
quier derecho que un tercero pudiera tener, a no
ser que el importador acepte recibirlas sujetas a
estos derechos.

* Entrega de documentos

En el contrato las partes fijardn el momento,
lugar y forma de entrega de los documentos rela-
cionados con las mercancias.

* Transmisi6n de la propiedad de las mercancias

OBLIGACIONES DEL IMPORTADOR

* Pago del precio de las mercancias

El pago se realiza en el momento acordado en
el contrato o en el momento de entrega de las
mercancias o sus documentos representativos. En
el caso de venta indirecta, el exportador puede es-
tablecer el pago como condicién para la entrega de
las mercancias. El lugar del pago suele ser el mis-
mo que el de entrega de la mercancia o sus docu-
mentos, aunque serd el establecimiento del
vendedor si no ha quedado pactado en el contrato.

* Recepcién de las mercancias

El importador debe realizar todos los actos
que quepa esperar de él para que el exportador

pueda proceder con la entrega de la mercancia.
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) Asuncién de costes pero no de riesgos.  Segtn lo que acuerden exportador e importador y el lugar especifico de entrega.

* Denuncia de la disconformidad de las mer-
cancfas recibidas

El importador tiene la obligacién de revisar el
estado de las mercancias recibidas lo antes posi-
ble, para poder comunicar al exportador dentro de
un plazo razonable cualquier disconformidad de
las mismas. Si no lo hace dentro del plazo fijado
en el contrato, el importador perderd el derecho
de comunicarla posteriormente. No obstante, en el
caso de no recibir respuesta del exportador, el im-
portador debe acudir a los tribunales para defen-
der sus derechos, teniendo en cuenta el plazo
disponible establecido para ejercitar las acciones

de reclamacién en la legislacién de cada pais.

OBLIGACIONES COMUNES

* Conservaci6n de las mercancias

Toda operacién de comercio internacional con-
lleva riesgos comerciales, como el posible impago por
insolvencia del comprador, asi como riesgos politicos
asociados a medidas adoptadas por un Gobierno, que
pueden impedir al importador pagar o cumplir con
otras de sus obligaciones en el marco de un contrato
de compraventa. El riesgo se transmite al comprador
cuando el vendedor ha cumplido con su obligacién
de entrega de la mercancia, sin estar ligada a la

transferencia de la propiedad.
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Segin el término comercial establecido en el
contrato, cabe la posibilidad de que el exportador
asuma los costes del transporte internacional aun-
que el riesgo ya haya sido transferido al compra-
dor. En tanto que existen situaciones en las que la
parte que dispone de las mercancias no corre con

los riesgos, es necesario que esta satisfaga los gas-
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tos requeridos para conservarlas. No obstante, la
parte que corre con el riesgo debe abonar a la otra
esos gastos en los que ha incurrido, de lo contrario
esta otra parte podrd posponer el cumplimiento
de sus obligaciones hasta que no cumpla con su

obligacién la primera
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