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La formacion del contrato

Luis Diez-PICAZO Y PONCE DE LEON

Al preparar en 1964 la Ley Uniforme sobre venta internacional de
bienes inmuebles corporales, que fue aprobada aquel mismo afio por
un Convenio de La Haya, los autores del proyecto consideraron nece-
sario dotar de una regulacién uniforme al proceso de formacién del
contrato, por entender que, en este punto, podian producirse notables
discrepancias entre las partes contratantes y, probablemente, lo més
importante, sensibles diferencias entre los Derechos nacionales. Sur-
gié de este modo, la llamada Ley Uniforme sobre la Formacién del
Contrato de venta internacional de bienes inmuebles corporales, que
fue también aprobada por el Convenio de La Haya de 1964 (LUFCO).
No disponemos de una experiencia especialmente notable de la aplica-
cién de esta Ley Uniforme que no fue ratificada por muchos paises.

En los afios subsiguientes, el tratamiento de los problemas relativos
a la formaci6n del contrato experimentd, sobre todo en el Derecho nor-
teamericano, una notable evolucién que plasmé, finalmente, en el C6-
digo de Comercio unificado (UCC) de Estados Unidos. El propésito de
unificar a un nivel mds amplio el Derecho de la compraventa interna-
cional de mercaderfas dio origen a una serie de trabajos colocados bajo
la égida de la Uncitral, que, tras varios borradores realizados por los
grupos de trabajo, culminé en un texto definitivo que se someti6 a una
conferencia internacional y fue aprobado como Convenio de las Na-
ciones Unidas en Viena (CV) en 1980. Este Convenio ha sido objeto de
un instrumento de adhesién del Estado Espafiol el 17 de julio de 1990
y el texto del Convenio, como parte integrante del Derecho espaiiol,
fue publicado en el BOE el 30 de enero de 1991. En el Convenio de
Viena, los arts. t14-24 regulan de manera muy completa la formacién
del contrato de venta de mercaderias, en una forma que, por él detalla-
da, contrasta con la parvedad del art. 1262 del CC. Aunque en el Con-
venio estas normas tienen por objeto exclusivamente la formacién de
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los contratos de venta internacional de mercaderias, nada puede impe-
dir (lejos de ello todo aconseja) que las normas del Convenio sean te-
nidas en cuenta para resolver los problemas de formacién del contrato
mediante oferta y aceptacidn, cualquiera que sea la naturaleza del con-
trato en cuestion.

Las cosas no han concluido aqui. En estos mismos afios, un grupo
de trabajo de Unidroit ha elaborado unos Principios de la Contratacién
Internacional, en los que se dedica una especial atencién a la materia
de la formacién del contrato. Todo ello aconseja realizar algin comen-
tario y llevar a cabo alguna reflexion sobre estos textos, cuya impor-
tancia en los momentos actuales es evidente.

I. Ofertaypropuesta de contrato.— El art. 14 CV comienza di-
ciendo que «la propuesta de celebrar un contrato, dirigida a una o va-
rias personas determinadas, constituird oferta si es suficientemente
precisa e indica la intencién del oferente de quedar obligado en caso de
aceptacién». Sefiala Audit que este precepto se inspira en una concep-
cién que distingue la oferta propiamente dicha de la propuesta contrac-
tual. Las propuestas de contratar constituyen el género y, dentro de él,
como una especie particular, se sitda la oferta, que es una propuesta
que reune unos determinados y estrictos requisitos. Las propuestas de
contratar son declaraciones que manifiestan la intencién de llegar en lo
sucesivo a establecer un contrato que queda inicialmente disefiado en
algunos de sus elementos. Son proyectos cuya finalidad se limita a
abrir el proceso que conducird, eventualmente, a la formacién del con-
trato.

El género «propuestas de contrato» parece dividirse en dos espe-
cies distintas: por una parte, se encuentran las genuinas ofertas y, por
otra, las llamadas invitaciones a hacer ofertas que pueden ser interro-
gaciones sobre posibles intenciones, solicitudes de informacién o en
sentido estricto, invitaciones.

2. Los requisitos de la propuesta para constituir oferta— Son
dos: la declaracién del proponente debe incorporar la intencién de éste
de quedar vinculado y obligado en el caso de aceptacién y debe, ade-
mds, ser suficientemente precisa.

La oferta es una declaracién de voluntad en la que el oferente ma-
nifiesta su intencién de lograr un contrato, y ademds, para que exista
genuina oferta, en la declaracién mencionada debe producirse o mani-
festarse una voluntad del oferente de que el contrato quede formado
s6lo a través de la aceptacién. Habiendo aceptacién y sin mds tramite,
el contrato quedard constituido. No serd necesario emitir nuevas o dis-
tintas declaraciones de voluntad. Esto es, precisamente, lo que quiere
decirse al hablar de «una intencién del oferente de quedar obligado en
caso de aceptacién». El quedar obligado significa quedar vinculado y
quedar vinculado contractualmente. Lo decisivo es que, segun la vo-
luntad del oferente, ya sélo se precise aceptacién y que con posteriori-
dad no haya de aparecer ninguna otra declaracion de voluntad. Es el
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oferente quien quiere el contrato a partir de la realizacion o de la efec-
tividad de la aceptacién. Por esto, no son ofertas las propuestas que se
hagan con reservas o salvo confirmacién, ni tampoco las respuestas a
solicitudes de informacién que se mantienen en un campo puramente
informativo. Tampoco hay oferta cuando, segiin la voluntad de las par-
tes, el contrato s6lo quedard formado cuando ambas partes suscriban
un documento piblico o privado.

La voluntad del oferente de quedar vinculado mediante la acepta-
cion es una intencién caracterizable como genuina voluntad negocial.
Se requiere que esta voluntad negocial o intencién del oferente se en-
cuentre precisamente indicada o incorporada en la propia oferta.

La determinacidn de si existe esta voluntad o intencién de quedar
obligado y si se encuentra suficientemente expresada en la propuesta,
es una cuestién de interpretacion, materia en la que, en nuestro Dere-
cho y a falta de otras reglas, hay que aplicar las mismas que rigen la
materia de la interpretacion de los contratos ya formados. Como es
bien sabido, en materia de interpretacion, se abren dos grandes lineas
(la llamada interpretacién subjetiva vinculada a la voluntad real del de-
clarante y la interpretacidn objetiva, que busca mds bien el sentido que
razonablemente puedan encontrar los destinatarios de la declaracién,
para proteger las expectativas y la confianza que en ellos se haya sus-
citado), por lo que hay que determinar qué tipo de interpretacién es la
que debe predominar en la materia que ahora nos ocupa. En efecto, se
puede llegar a soluciones opuestas si una propuesta es interpretada de
acuerdo con los criterios que sirvan para determinar la voluntad del
oferente, permitiendo ademds algtin medio de prueba respecto de ella,
o si debe interpretarse de acuerdo con el sentido objetivo con que pue-
de ser recibida por los destinatarios. En tal caso, puede resultar un con-
trato no querido por el proponente, aunque exigido por la proteccién de
los destinatarios. El Convenio de Viena introduce a este respecto nor-
mas de cuyo cardcter objetivo no cabe dudar, como es la aplicacién de
los usos particulares existentes entre los declarantes y la regla de la
buena fe, de una manera que parece objetivizar el contrato.

A mi juicio, por regla general, no hay serias razones para desviarse
del principio de interpretacién subjetiva o segin voluntad. Sélo debe-
mos inclinarnos en favor de la interpretacién objetiva si el destinatario
de la declaracién de oferta, al interpretarla ha modificado razonable-
mente su propia situacién juridica o econémica. En este sentido, me
parece que militan en favor de la interpretacidn objetiva muy serias ra-
zones en aquellos casos en que se hubiera producido una aceptacion ta-
cita, o en los que el destinatario de la oferta hubiere comenzado a
ejecutar actos preparatorios de la ejecucion o del cumplimiento del
contrato, pero no en los demas.

3. La suficiente precisién de la oferta— En la doctrina tradi-
cional se solia exigir, para la existencia de una genuina oferta de con-
trato, que la declaracion del oferente fuera completa, de manera que en
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ella se encontraran determinados los elementos de futuro del contrato,
aunque en algunos casos el caridcter completo ha sido referido sola-
mente a los llamados elementos esenciales del negocio, dado que el
art. 1.262 habla del concurso y de la oferta y aceptacién sobre la cosa
y causa del contrato. Parece claro que un sistema en el que se exija el
cardcter integro o completo de la oferta, establece notorias dificultades
para llegar a un contrato, porque siempre podrd decirse que falt6 algu-
na materia sobre la que el oferente hubiera debido pronunciarse. Para
favorecer la celebracién de los contratos, el tradicional requisito del
caricter completo se sustituye ahora por el mds matizado de la sufi-
ciente precision.

El art. 14 CV considera bastante para que una oferta sea «suficien-
temente precisa», que indique las mercaderias y que, expresa o tdcita-
mente, sefiale la cantidad y el precio o que prevea un medio para
determinarlo. Se abren asi tres posibilidades de que exista una genuina
oferta y se haya traspasado el umbral de los tratos previos:

a) En la propuesta existe una determinacién expresa de las mer-
caderias, de la cantidad que ha de servirse y del precio, que debe com-
prender la especie monetaria en que haya de ser pagado. En este
caso no se plantea ningiin problema especial, pues en ella existe la
previsién de un contrato de compraventa con determinacion suficiente
de elementos esenciales.

b) La declaracién de voluntad de propuesta designa e identifica
las mercaderias, pero la cantidad y el precio resultan sélo de manera ti-
cita. Por regla general, esta designacién simplemente ticita es admisi-
ble y no priva a la declaracién del cardcter de oferta.

La determinacién implicita o tdcita de la cantidad puede resultar de
acuerdos marcos preexistentes (por ejemplo: acuerdos generales de ad-
quisicién de toda la produccidn del vendedor o compromiso de satisfa-
cer periédicamente las necesidades del comprador). Puede resultar
también de los usos individuales y de las pricticas existentes entre las
partes. Si con anterioridad se han servido pedidos de una cierta canti-
dad y tales pedidos se han reiterado, es legitimo entender implicita-
mente que el nuevo pedido-oferta comprende una cantidad igual a las
anteriores.

Mais complicado resulta el problema de la determinacion implicita
del precio, al que habrd que dedicar una atencidn especial.

c) Es posible que en la propuesta, sin plena determinacién del ob-
jeto contractual, se encuentren sefialados criterios de determinacién.
Este es un supuesto bien conocido en la tradicién de las codificacio-
nes europeas y en nuestro Cédigo Civil se encuentra admitido por el
art. 1.273, con cardter general para todos los contratos. En materia de
contrato de compraventa los arts. 1.447 y 1.448 admiten también los
criterios de «determinabilidad»; determinacién del precio por refer-
encias al de otra cosa cierta; admisién de su sefialamiento al arbitrio de
un tercero; fijacién del precio por remisién a cotizacién en bolsa o
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mercado. Naturalmente, la existencia en la oferta de criterios de deter-
minabilidad hace que la oferta sea suficientemente definida.

4. Elproblema de los precios implicitos.— No resulta ficil de-
cidir si una propuesta puede ser calificada como oferta de contrato,
cuando en ella no existe una indicacién del precio. La aplicacién estric-
ta de las reglas generales y, en particular, del art. 1.262 conducir{a a en-
tender que nos encontramos todavia en la fase de tratos preliminares,
que exigen un posterior acuerdo sobre el precio. Esta solucién, tedrica-
mente irreprochable, tiene la dificultad desde el punto de vista practico
de impedir la formacién de un buen nimero de contratos y, lo que es
adn peor, dejar sin soporte contractual a un nimero de atribuciones que
hayan sido hechas con el designio de ejecutar lo que se consideraba un
contrato.

Por supuesto, no existe ningtin problema si el comprador indica en
la oferta de compra que acepta el precio de catilogo o los precios prac-
ticados por el vendedor. A la misma conclusién se puede llegar en
aquellos casos en que el oferente no rechace los precios practicados
por el destinatario de su oferta o pedido. En todos estos casos, sélo po-
drfa existir un recurso a las reglas de la buena fe para reducir el precio,
cuando el facturado resulte notoriamente abusivo. Quiere decirse con
ello que se puede entender vilida la remisién al arbitrio de una de las
partes en la fijacion del precio, siempre que éste sea realizado de acuer-
do con un arbitrio honi viri con la consiguiente remisién a un arbitrio
corrector. Sin embargo, lo que no puede negarse es que la declaracién
contenida en el pedido es una oferta y, consiguientemente, que el con-
trato ha quedado establecido y, en su caso, ejecutado. Porque existe
una contrato concertado, puede ejercitarse la facultad revisora por vio-
lacién de las reglas relativas al arbitrio boni viri, Esta linea habia sido
seguida por el art. 212 del Cédigo Suizo de las obligaciones, segiin el
cual el comprador puede hacer un pedido en firme sin incluir el precio
y en este caso se presume que la venta se concluye por los precios me-
dios del dia y lugar de la ejecucién del contrato. La misma linea sigue
el Cédigo de Comercio Uniforme de Estados Unidos, que permite que
las partes puedan concluir un contrato de venta sin determinar el precio
y que éste puede ser fijado solamente por el comprador o por el vende-
dor, con la limitacién de que la fijacién sea realizada de acuerdo con
las reglas de la buena fe.

En los trabajos preparatorios del Convenio de Viena, la regla del
art. 14, que exige una determinacién del precio, aunque ésta sea impli-
cita, constituye, segtin sefiala Bonell, un compromiso entre dos tenden-
cias muy diferentes, por las constantes presiones de los paises en vias
de desarrollo, que temfan que, en sus relaciones con los paises indus-
trializados, a falta de precisa indicacidn del precio contractual, ten-
drian que sufrir los precios de catdlogo de las empresas vendedoras,
normalmente mds fuertes, o, en los casos de venta por ellos mismos de
sus materias primas, las cotizaciones de los mercados situados en pai-
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ses occidentales coincidian en ello con los deseos y necesidades de
los paises pertenecientes al entonces llamado mundo socialista, cuyo
comercio exterior se encontraba estatalizado. El compromiso en €l art.
14 consiste en exigir determinacion frente a la tesis de los posibles pre-
cios al arbitrio de una de las partes con el limite de la buena fe, aunque
admitiendo, por otra parte, los precios implicitamente determinados.

No obstante, después del compromiso que supuso el art. 14 CV, se
produjo probablemente otro compromiso entre los grupos de trabajo.
Se dictd asi el art. 55, segiin el cual, cuando el contrato ha sido valida-
mente celebrado, pero el precio no se ha sefalado, ni expresa, ni tici-
tamente, se considera, salvo indicacién contraria, que las partes han
hecho referencia implicitamente al precio generalmente admitido en la
generalidad de los contratos para las mismas mercaderias, vendidas en
circunstancias semejantes en el trafico mercantil de que se trata.

Los dos preceptos, 14 y 55, no se encuentran debidamente armoni-
zados y es claro que el art. 55 conduce a las soluciones de una mayor
flexibilidad. Podria entenderse que el art. 55 se refiere a contratos que
han sido validamente celebrados, lo que podria considerarse equiva-
lente a un cruce perfecto de una vilida oferta con una vdlida acepta-
cién. Sin embargo, puede entenderse también que se trata de contratos
ejecutados sin especiales reservas. Por ello, la inica forma de salvar la
antinomia es entender que, a falta de una determinacién expresa o tici-
ta del precio en la oferta, existe siempre una referencia a los criterios
que el propio art. 55 menciona.

5. Elcontenido variable de la oferta.— El hecho de que se con-
sidere como requisito para que una propuesta merezca la condicién de
oferta de contrato, una determinacién suficiente de los elementos
esenciales del contrato, no impide que el oferente pueda establecer, en
su propuesta, un contenido mds amplio, como puede ser, el tiempo de
la entrega, el tiempo de pago del precio, las garantias y la documenta-
cién necesaria, las responsabilidades por incumplimiento o cualquier
otro extremo del contrato que desee. Si en la propuesta se encuentra fi-
jado un nimero de elementos del contrato superior a los que se requie-
ren para que haya una «definicién suficiente», todos ellos son, en el
caso concreto, contenido de la oferta y todos ellos requieren acepta-
cion.

6. Los requisitos de validez de la oferta: capacidady voluntad libre.—
La validez de la oferta requiere los presupuestos que son de aplicacién
general de todo negocio juridico y, en particular, de los contratos. El
Cédigo Civil holandés, que regula especialmente esta materia, exige
tinicamente que se cumplan las reglas de validez de los negocios juri-
dicos unilaterales. A nuestro juicio, no existe ninguna razén de fondo
para dejar de aplicar las reglas generales de los contratos. La falta de
capacidad y los vicios de la voluntad dardn lugar a la anulabilidad del
contrato ya formado, si hubiera recaido aceptacién. Nada impide, sin
embargo, que el oferente, antes de recaida la aceptacion, ponga de re-
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lieve el alcance de los defectos anteriormente sefialados, al igual que
nada impide que lo haga su representante, en el caso de incapacitados.
Si los antedichos vicios han sido conocidos por el destinatario de la
oferta, ninguna razén existe para que se le proteja especialmente. Si
los ignora, las reglas de anulacién de los contratos deben regir tam-
bién. _

Se aplican asimismo las reglas generales de los contratos, cuando
quien haya emitido la oferta, sea un representante legal o voluntario,
un apoderado, un agente o el érgano de una persona juridica. Compete
al aceptante reclamar un examen de los poderes, aunque, seguin los
casos, podrd funcionar un apoderamiento derivado de hechos conclu-
yentes.

7. Las propuestas dirigidas a personas indeterminadas.—
Nada impide que una propuesta u oferta de contrato sea dirigida a va-
rias personas determinadas o a un conjunto, mds o menos amplio, de
personas que sélo reciba, como tal conjunto, una cierta definicién. En
la prictica, el problema es de orden presuntivo. Se trata de deducir si
las propuestas dirigidas a personas no determinadas deben seguir, en
orden a su consideracién como ofertas, los mismos requisitos que las
demds, o si, respecto de ellas, debe regir alguna regla que, en linea de
principio, excluya el caricter de oferta y las coloque en el terreno de
las simples invitaciones ad offerendum.

El art. 4 de la LUFCO habia considerado necesario, para que una
propuesta o comunicacién dirigida a la conclusion de un contrato pu-
diera ser considerada como oferta, que fuera dirigida a una o varias
personas determinadas y, esta misma linea fue seguida por el grupo de
trabajo de Uncitral que redactd los textos del posterior Convenio. En el
art. 14 CV se adopta un criterio intermedio. Las propuestas dirigidas a
personas no determinadas se consideran como simples invitaciones ad
offerendum 'y no reciben, por consiguiente, la calificacion de oferta de
contrato. Es, como se comprende ficilmente, una norma de proteccién
de los proponentes. Por el caricter indeterminado de las personas a
quienes la comunicacién va dirigida, el proponente estd legitimado
para sostener que su comunicacién no era una oferta. Es también una
norma de proteccién de los empresarios que realizan actividades de
publicidad que pueden confundirse con ofertas de contrato. La presun-
cién de inexistencia de oferta y de existencia de simple invitacién ad-
mite que pueda darse la solucién contraria, lo que ocurrird en todos
aquellos casos en los que el proponente indique claramente que hace
una oferta. Del texto de la comunicacién ha de resultar con claridad,
sin necesidad de interpretaciones mas o menos complicadas, que existe
en ella una oferta, siempre que ademas queden cumplidos todos los re-
quisitos necesarios para la calificacién de una comunicacién como
oferta. En este sentido, la actividad comercial moderna, al trivializar
la palabra «oferta», impide una interpretacion de caricter puramente
literal. '
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En ocasiones, puede ser dificil dilucidar lo que se entiende por per-
sonas determinadas y no determinadas. Algiin autor puntualiza que la
expresion «personas determinadas» incluye tanto las personas indiwi-
duales como juridicas e incluso, grupos que no posean personalidad,
que sean uniones mercantiles, sociedades irregulares o grupos de ne-
gocios. Estos conjuntos de personas deben considerarse como perso-
nas determinadas, tanto si la oferta se dirige a nombre de uno de ellos
como si se dirige al de todos. La separacién entre personas determina-
das y no determinadas se complica en el caso de lo que, en las técnicas
modernas de marketing, se denomina mailing. Se trata, como es sabi-
do, de una masa de comunicaciones de caricter generalmente publici-
tario, en las que, aunque cada una de ellas aisladamente tiene un
destinatario determinado, a éste no le resulta dificil advertir que €l no
es el tinico y que forma parte de un conjunto. Eorsi considera las pro-
puestas enviadas por correo directamente a un destinatario designado
por su nombre y apellidos, como propuesta a persona determinada. Sin
embargo, no es la solucién la que debe ser mantenida, si no se olvida el
cardcter facilmente recognoscible que el mailing presenta como fené-
meno de publicidad y la falta de buena fe que existe en pretender con-
siderarlo como oferta, Se ofrecen ademds razones de orden prictico. Si
los vendedores —dice Honold— tras varios meses de preparacion, lle-
van a cabo una amplia distribucién de catdlogos sefialando un conjunto
de productos e indicando los precios y en ese tiempo tales precios ex-
perimentan una modificacién considerable, de manera que los precios
no se pueden mantener, los vendedores, si las comunicaciones se con-
sideran como ofertas, se verian frecuentemente ante avalanchas de pe-
didos de lo que cominmente se denomina una «ganga» y se
produciria su propia ruina. Por estas razones, dice Honold, los Tri-
bunales se muestran reacios a admitir qué comunicaciones como las
descritas pueden crear tales riesgos y pueden ser consideradas como
ofertas.

8. Las declaraciones de voluntad emitidas en el periodo de for-
macion del contrato: su consideracién como declaraciones recepticias
y la adopcidn desde el punto de vista llamado de la recepcién— En
la técnica usual entre nosotros, los problemas de contratacién entre
personas distantes o aquellos otros en los que las declaraciones se pro-
duzcan ex intervallo temporis, han sido estudiados exclusivamente en
relacién con el momento de la formacién del contrato y, por ello, en re-
lacién con las declaraciones de aceptacién. Como es bien sabido, al
respecto, se han formulado los cuatro puntos de vista que son conoci-
dos como teorias de la admisién, cognicién o conocimiento, de la ex-
pedicién y de la recepcién. Para el primero, la declaracién de voluntad
de aceptaci6n vincula al declarante y al oferente desde que es emitida;
para el segundo, oferente y aceptante sélo quedan vinculados cuando
el oferente conoce la aceptacion; para el tercero, la aceptacion se pro-
duce cuando el aceptante se desprende de su declaracién y la expide; y
para el dltimo, la vinculacién se produce desde el momento de la llega-
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da de la declaracién al circulo de intereses (domicilio, establecimien-
to, etc.), aunque no haya adquirido un puntual conocimiento de la
misma.

La evolucién mis reciente (Convenio de Viena, Principios de Uni-
droit, etc.), seguramente con buen acuerdo, ha colocado los problemas
del caricter recepticio en relacién con todas las declaraciones de volun-
tad emitidas en la fase de formacién del contrato; los problemas no se
limitan s6lo a la aceptacién y comprenden también la oferta, su retira-
da o revocacién y la retirada o revocacidn de la aceptacién. El criterio
que ahora se adopta es el criterio de la recepcidn, con anterioridad se-
guido mayoritartamente por la doctrina, por entender que es el que
cuadra mejor con los principios de buena fe, de autorresponsabilidad y
de confianza.

El art. 5 LUFCO se limitaba a decir que la oferta no vincula al ofe-
rente hasta que haya sido comunicada al destinatario. La determina-
cién del criterio y del momento de efectividad de la comunicacién se
situaba en aquella reglamentacién en la linea de lo que antes hemos lla-
mado el punto de vista de la expedicién. Aunque el art. 5 LUFCO no
fue objeto de especial discusién en la Conferencia de La Haya en 1964,
el grupo de trabajo Uncitral, en su sesién de 1967, transformé la redac-
cién negativa (no vinculard) en una regulacién positiva y adoptd, ade-
mas, el criterio de la recepcion.

La recepcidn o llegada es la condicién que hace efectivas o con-
vierte en efectivas las declaraciones de voluntad. La idea de «llegada»
al destinatario debe entenderse como acogimiento del criterio de la re-
cepcidn». En el texto inglés la expresién reach no sélo denota la llega-
da, sino el hecho de haber alcanzado al destinatario. La efectividad de
la declaracién ha de situarse en el momento en que llega al dmbito o
circulo los intereses del destinatario, sin perjuicio de que éste haya lle-
gado efectivamente a conocerla o no. Es el punto de vista dominante en
la doctrina y el que lleva a cabo una mds adecuada ponderacién de to-
dos los intereses que se encuentran en juego. El oferente ha cumplido
todos los deberes de diligencia: ha hecho todo aquello que estaba en su
mano. Si el destinatario pudo, y ademds actuando diligentemente, de-
bi6, conocer la aceptacidn, las consecuencias juridicas deben ser las
mismas que si la hubiera conocido, aunque no haya existido un cono-
cimiento real y efectivo. El destinatario que, habiendo recibido la co-
municacién, alega, e incluso prueba, no haberla llegado a conocer,
actia deslealmente y contra la buena fe.

Aplicando estas ideas al caso de la oferta, quiere decirse que la
oferta se hace efectiva o, por decirlo de otra manera, alcanza su consi-
deracién como oferta a partir del momento de la llegada al destinata-
rio. Consecuencia de esta regla de efectividad de la oferta por la
llegada de la comunicacién de propuesta al destinatario, es que este Gl-
timo no puede considerar que haya oferta si ha tenido conocimiento
por un medio distinto. Una aceptacién realizada en virtud de un cono-
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cimiento diverso de la llegada de la propuesta serfa una «aceptacién
anticipada», no podria considerarse como verdadera aceptacién y
tampoco podria impedir la retirada de la oferta, si ésta se hubiera pro-
ducido.

9. Laretirada de la oferta: la distincion entre retirada y revocacion.—
En el Convenio de Viena, se distingue entre retirada y revocacion, para
lo cual se procurd acufiar una terminologfa suficiente para separar am-
bos conceptos. Asf, en el texto inglés la idea de retirada se expresa uti-
lizando el término Withdrawal, mientras que para la revocacion se
utiliza el término latino de revocation.

La retirada es una declaracién del oferente que indica su voluntad
de dejar sin efecto una anterior declaracién de la oferta, cuando ésta to-
davia no ha alcanzado efectividad. Existe retirada en el periodo de
tiempo o en la fase de formacién que media entre emisién de la oferta
y la recepcidn o llegada de la misma al destinatario. En cambio, revo-
cacioén es la declaracién de la voluntad de cancelacién de la oferta y de
sus efectos, en el periodo que media entre la recepcion de la oferta y
la perfeccién del contrato. La consecuencia practica mds importante de
la distincidn es permitir la retirada de las ofertas cuando éstas sean irre-
vocables. La retirada de la oferta es, l6gicamente, libre y estd sometida
tnicamente al requisito de la tempestividad. Se refiere a una declara-
cién que no ha alcanzado ninguna forma de efectividad. El destinatario
de la retirada no puede alegar ningiin justo motivo para impedir dicha
retirada, puesto que ningin tipo de confianza, ni de interés atendible
podria haberse creado en €.

11. La retirada de las ofertas irrevocables.— Cuando en la de-
claracién de voluntad de oferta, a ésta se le haya dotado de cardcter
irrevocable, la retirada no puede quedar impedida. La razén es la mis-
ma que antes se ha expuesto: una oferta, aun cuando sea irrevocable,
si todavia no ha llegado al destinatario y no ha alcanzado efectivi-
dad, no ha creado intereses protegibles y, menos todavia, derechos
de tipo alguno.

12.  Ellimite temporal de retirada de la oferta— La posibilidad
de retirada de la oferta concluye (o si se prefiere utilizar otra expresion,
caduca) en el momento de la llegada de la oferta al destinatario. Si la
retirada se ha realizado antes de la llegada de la oferta, utilizando un
medio de comunicacién mds rapido y el destinatario la recibe antes,
nada puede reclamar, ni alegar. Lo mismo ocurre, naturalmente, si se
produce una coincidencia temporal en la llegada de ambas comunica-
ciones.

Nada impide, por otra parte, que una declaracién de voluntad de
retirada, que llegue tardiamente, pueda y deba valer como revoca-
cién.

13. Revocabilidad e irrevocabilidad de la oferta. El principio ge-
neral de revocabilidad.— La revocacién es una declaracién de volun-
tad del oferente, cuyo intento empirico consiste en privar de eficacia a
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la oferta, pero que, a diferencia de la retirada, se produce en la fase de
un proceso de la formacién del contrato ya abierto, esto es, en el tiem-
po que media entre la llegada de la oferta a su destinatario y el momen-
to de la aceptacién o del rechazo de la oferta. En linea de principio, la
oferta puede ser revocada porque no existe ningtn tipo de vinculacién
del oferente. Este ha emitido una comunicacién dirigida a hacer posi-
ble la formacién de un contrato, pero no ha contratado y, por tanto, no
estd obligado. Por el solo hecho de que la oferta haya llegado al desti-
natario tampoco se ha creado en éste una situacidn juridica de confian-
za que merezca alguna dosis de proteccion juridica. La regla es,
naturalmente, la revocabilidad. La revocacién de la oferta no nece-
sita llenar ningin requisito especial de forma, ni coincidir con la for-
ma que la oferta recibiera. Los problemas serdn de prueba, pero no de
eficacia.

14.  El limite temporal de la fucultad de revocacion de la oferta.—
Si la regla es que el oferente es libre de revocar porque no ha quedado
todavia vinculado, es l16gica consecuencia de ello que la revocacién
quede impedida una vez que ha recaido la aceptacién del destinatario
y, por consiguiente, cuando debe entenderse que existe ya un contrato.
Se observa enseguida que ambos momentos no coinciden, porque es
distinto el hecho de que recaiga aceptacién y la consideracién de la e-
xistencia del contrato que s6lo se produce cuando la aceptacidn llega al
oferente. De esta manera, pueden jugar dos soluciones. De acuerdo con
la primera, el limite temporal de la facultad de revocacién es el mo-
mento de perfeccion del contrato, que es el momento de efectividad
de la aceptacién. Para una segunda solucién, en cambio, el limite
temporal de la facultad de revocacidn es aquél en el que el destina-
tario de la oferta emite o envia la declaracién de aceptacién. Esta
es la solucién que parece mas adecuada, puesto que el aceptante
ha hecho ya todo lo que estaba en su mano para perfeccionar el
contrato. Cubre mejor los supuestos de aceptacién ticita. Es la que
se establece en el art. 16 CV y es la solucién, que, segtin explica Au-
dit, es mds conveniente para no otorgar al oferente una ventaja ex-
cesiva.

15. Los casos de irrevocabilidad de la oferta: la declaracion ex-
presa de irrevocabilidad.— La oferta es indiscutiblemente irrevoca-
ble, si el oferente ha hecho con la propia oferta o después de ella una
expresa declaracién del cardcter irrevocable, cualquiera que fueren las
causas o razones que le hayan guiado. La doctrina y la prdctica del De-
recho anglosajén eran, en principio, contrarias a la idea general de una
irrevocabilidad nacida de la pura declaracién del oferente. Se observa-
ba que con la oferta irrevocable nace para el destinatario un derecho de
naturaleza similar al derecho de opcién y se entendia que la atribucién
de tal derecho y la autolimitacién que existe en la oferta irrevocable
s6lo puede hacerse sobre la base de una suficiente consideracion, aun-
que, posteriormente, el C6digo unificado ha evolucionado hacia postu-
ras de mayor flexibilidad. El Derecho continental se encaminé siempre
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por la linea de la admisién de la irrevocabilidad de la oferta por simple
declaracién del oferente.

La declaracién de irrevocabilidad puede hacerse empleando una
terminologfa juridica rigurosa o de cualquier modo, por el que el ofe-
rente manifieste al destinatario la seguridad de que la oferta no serd de-
jada sin efecto o, por lo menos, que no lo serd en un determinado plazo.
Por ejemplo, el oferente manifiesta que su oferta es firme.

En la oferta irrevocable, hay verdadera renuncia o privacién del
derecho o facultad de revocar que el proponente ordenamiento tiene,
por lo cual cualquier manifestacién del oferente que quiera dejar sin
efecto la oferta, cuando se hace en contradiccién de la promesa de irre-
vocabilidad, resulta ineficaz. De esta suerte, si se produce una acepta-
ci6n efectiva, aunque el oferente haya manifestado su voluntad de
dejar ineficaz la oferta, existe contrato.

Desde el punto de vista de la dogmatica del Derecho continental, la
oferta irrevocable constituye un negocio juridico unilateral del propo-
nente, que atribuye al destinatario un derecho potestativo que le faculta
para perfeccionar el contrato con su sola aceptacion.

15.  Las ofertas con plazos fijos para la aceptacion y el problema
de irrevocabilidad.— Entre los tratadistas del Derecho continental
europeo Yy, sobre todo, entre los autores alemanes, se ha venido enten-
diendo que la oferta en que el oferente fija al destinatario un plazo para
la aceptacion, constituye un supuesto de oferta irrevocable, por consi-
derar que en la fijacién del plazo de espera de la aceptacién se encuentra
implicita la idea de irrevocabilidad durante ese plazo. Probablemente
con mejores argumentos, la tesis del Derecho anglosajén ha sido justa-
mente la contraria. El mero hecho de fijar un plazo para la aceptacién
s6lo significa someter a caducidad la posicién del destinatario de la
oferta, pero no significa, por lo menos por si solo, que el proponente li-
mite su poder de revocacién. Es probable que, en muchos casos el pro-
blema sea de interpretacién,pero con cardcter general, la posicion
anglosajona parece mds correcta.

Las dos tesis en cuestién se encontrardn en los trabajos de la
LUFCO y en el grupo de trabajo de UNCITRAL. El art. 5 LUFCO
se decia que la oferta puede ser revocada, después de haber llegado
a su destinatario, salvo que la revocacién no sea hecha de buena fe
o de conformidad con la regla de la lealtad en los tratos, que la ofer-
ta contenga un tiempo fijo para la aceptacién o que indique que es
firme o irrevocable. El precepto afiadié que la indicacién de que la
oferta es firme o irrevocable puede ser expresa o implicita, derivada
de las circunstancias, de las negociaciones previas, de las pricticas
que las partes han establecido entre ellas o de los usos. Como con-
clusién se estableci6 que la revocacién sélo es efectiva si se comu-
nica al destinatario antes que éste haya despachado la aceptacién o
realizado cualqtier otro acto que deba ser considerado como acep-
tacion.
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Claramente, la regla del art. 5 LUFCO supuso un compromiso en-
tre la tradicién del Derecho continental y la del Derecho anglosajén.
Fue revisada sin embargo en el grupo de trabajo de UNCITRAL de
1977, el cual, tras la regla de revocabilidad, estableci6 tres excepcio-
nes:

1. Si la oferta indica, expresa o implicitamente, que es firme o
irrevocable.

2. Si establece un perfodo fijo de tiempo para la aceptacion.

3. Si existe una justificable confianza en el destinatario sobre el
caricter firme de la oferta.

Las dos tesis se volvieron a encontrar en los trabajos del grupo
UNCITRAL, que precedieron al art. 16 CV. Existié una férmula pro-
puesta por el Secretariado que describid el supuesto de irrevocabilidad,
estableciéndola «si (la oferta) indica un tiempo determinado para la
aceptacion o de otro modo indica que es irrevocable». Con esta redac-
ci6n, se aceptaba la solucién que puede llamarse mds germdnica. Toda
oferta con plazo fijo de aceptacidn es irrevocable por este solo hecho y
existen ademds otras formas de posible expresion de la irrevocabili-
dad. Esta solucién no era, sin embargo, admisible para los juristas de
tradicién algonsajona. Y ello dio paso a la forma del art. 16 CV, donde
el supuesto de irrevocabilidad se describe diciendo que existe si la
oferta «indica, al sefialar un plazo fijo para la aceptacién. otro de modo
que es irrevocable». La férmula actual, nacida del compromiso, posee
una evidente ambigiiedad y abre las dos variables de interpretacién: el
sefialamiento del plazo fijo para la aceptacién hace la oferta irrevoca-
ble; el sefialamiento del plazo fijo para la aceptacién, por si solo, no
hace la oferta irrevocable, a menos que en el sefialamiento del plazo
fijo se pueda encontrar una voluntad, o una objetiva declaracién, del
cacarécter firme de la oferta.

16. La irrevocabilidad de la oferta nacida de la confianza.—
La oferta es irrevocable, aunque no haya una declaracién expresa de
irrevocabilidad, ni una voluntad de irrevocabilidad deducible del seiia-
lamiento de un plazo fijo para la aceptacidn, cuando el destinatario po-
dia razonablemente pensar que la oferta era irrevocable y ha actuado
después visiblemente funddindose en ello. Se trata de una regla conte-
nida en el art. 16 CV, que realiza una aplicacién del llamado principio
de la confianza. Es una derivacién de la regla de la buena fe, que rige
en unas relaciones que son todavia precontractuales. Si el oferente, con
sus actos, suscita en el destinatario de la oferta una fundada confianza
en el carédcter irrevocable de la oferta, la confianza creada en el desti-
natario no puede defraudarse, si el destinatario, a su vez, lleva a cabo
una determinada actividad que tiene su fundamento en la oferta y en el
cardcter irrevocable de la misma. No se trata, por consiguiente, de una
irrevocabilidad meramente ticita o derivada de actos concluyentes,
sino de una norma de proteccion de la confianza suscitada. Para que
exista confianza protegible en los términos del inciso final del art. 16
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CV, es necesario que las declaraciones o los comportamientos del ofe-
rente sean idoneos para generarla. teniendo en cuenta el conjunto de la
situacién en que tales comportamientos se producen. Es necesario,
ademds, que tal confianza pueda suscitarse de forma objetiva, es decir,
teniendo en cuenta lo que ocurriria con personas que actuaran con una
diligencia media. Por dltimo, se requiere una actuacién positiva del
destinatario de la oferta, que encuentra su fundamento en tal ofertay en
el caricter irrevocable de la misma. Normalmente, se tratard de una
nueva contratacién emprendida por el destintario de la oferta con ter-
ceras personas o de ofertas del contrato que dirija a otros destinata-
rios.

Es muy expresivo el ejemplo de Honnold:

«El dfa 1 de mayo, un constructor pide a un suministra-
dor que le envie una oferta de venta de una determinada
cantidad de ladrillos, explicindole que lo necesita para ha-
cer los cdlculos necesarios para, a su vez, hacer una oferta
de contrato para construir un edificio. Le explica también
que debe presentar tal oferta el dia I de junio y que la aper-
tura de las propuestas y el otorgamiento del contrato se rea-
lizard el 14 de junio. El 7 de mayo, el suministrador envia al
constructor la oferta de suministro de ladrillos y el cons-
tructor la utiliza en su propuesta del contrato de obra que
presenta el 1 de junio. El 10 de junio, el proveedor notifica
al constructor que retira la oferta y el 15 de junio las pro-
puestas se examinan y se otorga el contrato al constructor,
el cual, seguidamente informa al suministrador que acepta
la oferta de 7 de mayo».

En el citado ejemplo, dice Honnold, era razonable que el construc-
tor considerara como irrevocable la oferta del suministrador, porque
este tltimo sabia que la iba a utilizar para llevar a cabo su propuesta
de contrato y que cualquier otro tipo de oferta que no fuera en firme y
con cardcter irrevocable, careceria de sentido para él. Ademds, el cons-
tructor, actiia visiblemente fundandose en la oferta, puesto que realiza
los célculos necesarios para el futuro contrato de obra y presenta su
propuesta sobre la base de los precios de los materiales contenidos en
la oferta que el suministrador le ha pasado. La revocacién es notoria-
mente contraria a la buena fe. El dafio que el constructor experimenta-
ria si tuviera que proceder & una nueva contratacién de los materiales,
a precios que pueden ser significativamente distintos, es un dafio que
no tiene por qué soportar. Podria entenderse, ciertamente, que la revo-
cacién de la oferta en un supuesto como el descrito, en el que se ha
creado o suscitado la razonable confianza en su firmeza, da lugar a un
supuesto de responsabilidad contractual o de culpa in contrahendo, de
manera tal que la consecuencia a establecer en el supuesto de hecho es
la de indemnizacién del dafio a la confianza. Sin embargo, la tesis de
considerar la oferta como irrevocable y, por consiguiente, celebra-
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doelcontrato, no obstante la posterior revocacién, parece mds adecua-
da.

17. Elrechazo de la oferta.— El rechazo de la oferta es una de-
claracién del destinatario de la oferta que expresa suficientemente su
disentimiento respecto de ella. Puede tratarse de una declaracién ticita
o de actos concluyentes que manifiesten la voluntad de rechazo. Por
ejemplo, el destinatario de la oferta contrata con un tercero los bienes
sobre los que la oferta recafa.

La consecuencia del rechazo de la oferta es la pérdida de eficacia
de ésta. Si, tras el rechazo, el autor del rechazo cambia de opinién, no
podria producir ya una aceptacién y su declaracién se constituiria
como una oferta.

Laregla de que el rechazo de la oferta extingue esta dltima se apli-
ca también a las ofertas irrevocables. Esta es una regla generalmente
admitida en el Derecho europeo y aceptada igualmente en el Derecho
anglosajon, aunque Honnold sefala que algunos Tribunales en EE.UU.
habfan mantenido la tesis de que la oferta irrevocable atribuye a su des-
tinatario el derecho de opcién que sélo se extingue por el transcurso
del plazo, de manera, que, dentro del plazo, el titular del derecho de op-
cién podria, a pesar de una anterior declaracién, cambiar de opinién.
En pura dogmatica, aunque la oferta irrevocable contenga un plazo y
pueda de algin modo entenderse asimilada a la atribucién de un dere-
cho de opcidn, el rechazo constituye en todo caso una renuncia a seme-
jante derecho de suerte que la situacién creada por el rechazo o
renuncia resulta inmodificable.

18. Las demds causas de extincion o de caducidad de la oferta.—
La regla de la caducidad de la oferta por el rechazo del oferente, que
tiene como finalidad asegurar la posicion del oferente y permitirle em-
prender otras negociaciones, debe completarse con el elenco de las de-
mas posibles causas de extincién de la oferta.

En particular, éstas pueden ser las siguientes:

1.° La oferta caduca si ha transcurrido el plazo fijado en
ella para la aceptacidn y, en los casos en que no se hubiera
fijado ningiin plazo, por el transcurso del tiempo razonable
(art. 18 CV).

2.° La oferta se extingue si la respuesta del destinatario
contiene adiciones, limitaciones o modificaciones, puesto
que, como enseguida veremos, una respuesta semejante
constituye nueva oferta (contraoferta) y es considerada
como rechazo de la oferta.

Las restantes causas de posible extincién de una oferta de contrato
no han sido especificamente contempladas en el CV. En los trabajos
preparatorios de la LUFCO y en los del grupo de la UNCITRAL, se
discutié si debian preverse o no los casos de muerte, incapacidad y de-
claracién de concurso o quiebra del oferente. Sin embargo, se adopté
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el criterio de no establecer sobre este punto ningun tipo de regulacién
especial.

19.  La acepracién de la oferta de contrato.— La aceptacién es
aquella declaracion o acto del destinatario de una oferta que manifiesta
el asentimiento o conformidad con ésta. Constituye, en sentido propio,
una declaracién de voluntad negocial que puede realizarse de forma
expresa o ticita. Su cardcter primordial es la concordancia del aceptan-
te con la oferta, que lleva implicita la voluntad de quedar vinculado
contractualmente. Se plantea, de este modo, un problema de interpre-
tacion de las respuestas de la oferta, en punto a si se incorporan o no a
la voluntad contractual, que es muy similar al que planteamos en su
momento respecto de la oferta.

No constituyen aceptacién en sentido técnico las manifestaciones
realizadas por el destinatario de la oferta que no incorporen la voluntad
contractual, ain cuando en ellas no haya rechazo de la oferta. No cons-
tituyen, por tanto, aceptacion los meros acuses de recibo de la oferta, la
expresion del interés que ella puede haber despertado en el destinatario
o cualquier otra comuicacién que signifique que continda abierto el pe-
riodo de negociacién. Como dice Farnsworth, la aceptacién es el tramo
final del periodo de formacién del contrato, por lo que no puede quedar
ningun portillo abierto. Para que la aceptacién lo sea, no puede conte-
ner ningin tipo de condicionamiento, por 1o menos en linea de princi-
pio. La declaracién expresa de aceptacion puede Ilegar al oferente por
cualquier medio. Sin embargo debe entenderse que se encuentra dentro
del ambito de las facultades del oferente, determinar los medios y la
forma a través de los cuales haya que aceptar la oferta. En tal caso, no
podra considerarse como aceptacién aquélla que no cumpla los requi-
sitos de forma exigidos en la oferta.

El hecho de que el oferente utilice para su oferta un determinado
medio de comunicacién no implica, por si solo que para la aceptacién
haya de utilizarse un medio idéntico.

20. La aceptacion de la oferta.— La aceptacién de una oferta
puede realizarse, si ello no estd expresamente impedido por la oferta, a
través de actos del destinatario que indiquen asentimiento o conformi-
dad. Existe, en tal caso una aceptacién de cardcter tdcito, llevada a
cabo por medio de actos concluyentes.

Para que exista aceptacién tdcita, se requiere que los actos del des-
tinatario de la oferta, en su consideracién objetiva, signifiquen confor-
midad con la oferta. La determinacién de qué actos pueden servir para
expresar asentimiento o conformidad es una cuestién que tiene que re-
solverse casuisticamente. Sin embargo, en términos generales debe
considerarse que son actos de aceptacion ticita de una oferta los que
signifiquen ejecucién de la prestacion contractual o preparacién de la
ejecucién. Asf, el art. 18 CV, en su apartado tercero, menciona la expe-
dicién de mercaderias y el pago del precio. Tales actos constituyen
aceptacidn tdcita, aunque no lleguen a ser realizados de una manera
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completa. Hay aceptacién ticita si se expide una parte de las mercade-
rias o se paga una parte del precio. Como actos de aceptacién ticita de-
ben considerarse los relativos a la preparacién de la expedicién de las
mercaderias o del pago del precio (por ejemplo, la apertura de un cré-
dito documentario).

Por regla general, la aceptacidn tdcita no estd exonerada del requi-
sito de la comunicacién, o de la llegada a conocimiento del oferente.
Sélo surte sus efectos como aceptacién si el asentimiento del aceptante
es conocido del oferente en el plazo establecido para la aceptacién.
Ello no obstante, pueden existir algunos casos en que una aceptacion
tacita produzca sus efectos como aceptacion, sin necesidad de comuni-
cacién y, por consiguiente, desde el momento de haberse producido.
Esta debe ser la solucién cuando la oferta haya admitido expresamente
la posibilidad de una aceptacién tacita; cuando entre las partes existie-
ran anteriores pricticas en el mismo sentido; y cuando asi lo determi-
nen los usos del trafico en la materia de que se trate.

De acuerdo con estos postulados, que parecen aceptados en el
art. 18 CV, salvo que se den los supuestos de exoneracién de la comu-
nicacién, es carga del aceptante comunicar, por cualquier medio, al
oferente la ejecucion de los actos determinantes de la aceptacidn tdcita,
de suerte que si asi no lo hace, tales actos resultan ejecutados a su riesgo,
porque el oferente, antes de la llegada de la indicacién de asentimiento,
puede todavia revocar la oferta.

21. La tempestividad de la aceptacion.— La aceptacién, para
ser efectiva como tal, debe llevarse a cabo antes de que la oferta
haya caducado o deba considerarse caducada por el transcurso del
tiempo.

Las posibilidades que al respecto pueden presentarse parecen ser
tres:

a) Si la oferta ha fijado un plazo para la aceptacioén, la aceptacién
sélo es efectiva si cumple con la mencionada condicién de la oferta.
No es que la aceptacién tenga que emitirse dentro del plazo, sino que
en dicho plazo debe llegar al oferente.

Esta regla puede abrir el problema del retraso en la comunicacién
de aceptacién, sobre todo cuando no sea imputable al aceptante, sino al
medio de comunicacién elegido por él, que merece en el art. 21 CV un
tratamiento especial, como luego veremos.

Por otra parte, la regla de la ineficacia de la aceptacion tardia se
suaviza, de acuerdo con el principio de conservacién de los actos ju-
ridicos y con las reglas de la buena fe, como veremos en su momen-
to.

b) Si en la oferta no se habia fijado ningiin plazo para la acepta-
cién, para ser tempestiva debe emitirse y llegar al oferente dentro de un
plazo razonable. Por plazo razonable, debe entenderse aquél que resul-
te del cumplimiento de las reglas de diligencia y de buena fe. Es claro
que no puede someterse al oferente a una espera indefinida, por lo que,
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aun cuando el oferente no haya ni retirado ni revocado la oferta,
el transcurso del tiempo le debe permitir considerarse liberado de
ella.

Al mismo tiempo, el aceptante debe quedar a cubierto de las posi-
bilidades de abuso por parte del oferente en la posibilidad de conside-
rar la aceptacién como tardia. La idea de «plazo razonable» trata de
equilibrar una y otra exigencia. El art. 18 CV ofrece algunos criterios
objetivos para la concreccién, en cada caso, de la idea del plazo razo-
nable. El primero es el que puede denominarse «circunstancias de la
transaccion»; las caracteristicas de la oferta; las de la prestaciéon que
deba ejecutarse (v. gr. mercaderias perecederas); el anuncio por el ofe-
rente de la existencia de otras posibilidades de negociacidn y otras cir-
cunstancias similares, imponen una mayor premura. El segundo
criterio es el de la rapidez de los medios de comunicacién empleados
por el oferente. Hemos seiialado mds arriba que el aceptante no tiene
que utilizar medios de comunicacién idénticos, ni similarmente rapi-
dos. Sin embargo, si los medios de comunicacién empleados por el
oferente son especialmente rapidos, esta circunstancia debe valorarse
para medir el plazo razonable, pues, en tal caso no existe buena fe si el
destinatario utiliza medios lentos.

¢) Para las ofertas de cardcter verbal, la regla es que la acepta-
cion tiene que ser inmediata, a menos que de las circunstancias re-
sulte otra cosa. El cardcter inmediato significa sin demora, pero
también sin solucién de continuidad temporal. Naturalmente, la re-
gla de caricter inmediato de aceptacién de las ofertas verbales, no
impide que la propia oferta verbal pueda, por voluntad del oferente,
establecer un plazo para la aceptacién o que de la oferta verbal y su
objetiva interpretacién pueda deducirse que la aceptacién pueda
quedar diferida.

Las circunstancias que rodean las negociaciones pueden conducir a
esta solucion, Caemmerer sefiala cémo pueden ser circunstancias de
este tipo la evidente necesidad de que el destinatario de la oferta recabe
alguna informacidn, tome contacto con sus propios suministradores o
tenga que someter la propuesta a los érganos de representacion de la
empresa o sociedad de que forma parte, siempre que las necesidades de
informacién, deliberacién o aprobacién sean conocidas y no rechaza-
das por el oferente. El cardcter diferido de la aceptacién de las ofer-
tas verbales puede resultar igualmente de las pricticas anteriores
existentes, en contratacién de las mismas caracteristicas, entre las
mismas partes.

Por ofertas verbales hay que entender todas aquéllas en que no
existe un texto escrito de comunicacién y en las que no se aplican las
reglas de contratacidn entre las personas ausentes. La oferta es verbal
si se produce entre personas que utilizan un sistema de comunicacién
ininterrumpido y sin intervalos de tiempo entre sus diferentes tramos.
La regla de las ofertas verbales se aplica, a 1a comunicacién entre per-
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sonas presentes, a la telefénica y a cualquier otra que permita respuesta
inmediata y sin comunicacién ininterrumpida.

22.  La consideracién del silencio y de la inactividad del destina-
tario de la oferta.— El silencio y la inactividad del destinatario de la
oferta, por si solos no constituyen aceptacién. Se trata de una regla per-
fectamente conocida y bien fundada. En términos generales, el silencio
es una actitud que, claramente, no posee ninguna significacién objeti-
va. El que guarda silencio, no declara nada y no puede decirse que ca-
llando se manifieste una voluntad negocial. En rigor, el silencio mds
que declaracién de voluntad es omisidn de declaracién. A estas consi-
deraciones, que son de corte dogmatico, se puede afiadir el dato de que,
de acuerdo con los dictados de la buena fe, no puede atribuirse al ofe-
rente la facultad o el poder de introducir en la oferta la declaracién de
que considerard aceptada dicha oferta y formado el contrato, si el des-
tinatario de la oferta no la rechaza dentro de un determinado plazo.
Las anteriores reglas. que son tradicionales, se encuentran recogidas en
el art. 18 CV. Se trata de un precepto que, sin embargo, no es categori-
co, pues establece que el silencio y la inactividad no son aceptacidn,
«por si solos». Indica ello claramente que pueden serlo si el silencio y
la inactividad se encuadran dentro de un conjunto de hechos o de unas
situaciones que permitan dotar al silencio del significado de acepta-
cién, bien porque ésta sea la presumible voluntad del destinatario de la
oferta o porque sea el objetivo significado de su comportamiento nega-
tivo.

Parece admisible un previo convenio de las partes, que seria un
convenio regulador de sus relaciones precontractuales, por virtud del
cual el silencio y la falta de rechazo, hayan de considerarse como acep-
tacién. Ademds, los usos o pricticas particulares de las propias partes
que éstas hayan establecido entre ellas en ocasiones anteriores, pueden
conducir a la misma conclusién. También los usos vigentes en un de-
terminado marco o ramo de actividad negocial, que las partes hubieran
conocido o podido conocer y que, ademds, sean generalmente observa-
dos por personas involucradas en el mencionado ramo de negocios. Es
ésta una doctrina perfectamente conocida entre nosotros, que fue esta-
blecida en la STS de 18 de octubre de 1982. Esta sentencia admiti6 el
valor del silencio como declaracion de voluntad contractual, cuando,
dada la existencia entre los litigantes de anteriores relaciones contrac-
tuales, con efectos todavia vivos, lo normal era contestar aquella de-
claracién con un expreso disentimiento, si es que ésta era la opcién
escogida. La sentencia sefiala, ademds, otra idea valiosa, que puede ser
considerada como una concreccién del principio de buena fe. No es le-
gitimo que el destinatario de una oferta, que sabe, o debe saber, que su
silencio provocard en el oferente un error de interpretacion, se aprove-
che de ello.

23.  El requisito tradicional de la total coincidencia de la acepta-
cién con la oferta.—  La doctrina tradicional habfa venido entendien-
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do que la aceptacion debe coincidir con la oferta en todos sus términos.
Si el aceptante, no obstante aceptar, modifica algtin punto de la oferta
inicial, en rigor no hay aceptacién, porque los consentimientos recaen
sobre materias diferentes. Lo mismo ocurre si el aceptante introduce,
con su declaracién de aceptacidn, algiin elemento nuevo que en la ofer-
ta no existia. Se trata de lo que los anglosajones han llamado «la regla
de laimagen en el espejo» (the mirror image rule). Es consecuencia de
esta forma de entender las cosas que si el destinatario de la oferta acep-
ta el contrato ofrecido, pero introduce en su comunicacién un elemento
nuevo o términos que suponen modificacién de la propuesta, no hay
verdadera aceptacidn, sino una nueva oferta (contraoferta). Los anglo-
sajones sefialan que se produce entonces una inversién y pasa a ser ofe-
rente el destinatario de la anterior oferta. Se habla, por ello, de «last
shor rule» o regla de la tltima palabra. Por lo general, se entiende tam-
bién que la contraoferta no deja vigente la oferta primitiva, sino que su-
pone rechazo de la misma y deja sélo vigente la segunda oferta o
contraoferta. Tras la contraoferta no hay posibilidad de que, revocando
ésta, se acepte la oferta primitiva. La aceptacién de la contraoferta por
el oferente se rige por las reglas generales.

24. La evolucidn moderna de las reglas del espejo y de la iiltima
palabra.— Durany Pich, que ha estudiado la cuestion con especial
detenimiento y brillantez («Sobre la necesidad de que la aceptacidn
coincidiendo en todo con la oferta: el espejo roto», ADC 1992) ha ex-
puesto las criticas que las reglas seiialadas han recibido en la doctrina
y en la jurisprudencia de los tribunales en los ultimos afios. La primera
critica es que una inteligencia rigurosa y sin matizacién de la regla de
la coincidencia o de la imagen en el espejo permite fundar, a veces, con
quebranto de la buena fe, la pretensién de que no existe contrato per-
feccionado por una no significativa falta de coincidencia. Se sefiala
también que las citadas reglas presentan el inconveniente de otorgar
excesivas ventajas a los vendedores atribuyéndoles un privilegio que
se considera gratuito e inmerecido en detrimento de los compradores.
Finalmente, las reglas del espejo y de la iltima palabra han dado lugar
a especiales complicaciones en los casos, muy frecuentes, de contrata-
cién mediante formularios, que las partes se remiten, muchas veces sin
clara conciencia de la discrepancia que se produce entre ellas. Se abre
asf, la llamada batalla de los formularios (battle of forms). A todo ello
se puede afladir el supuesto, no especialmente anémalo, en que las
prestaciones, no obstante, la discrepancia entre los formularios, hayan
quedado total o parcialmente cumplidas. En estos casos, entender que
las prestaciones ejcutadas carecen de base contractual, traslada las co-
sas al terreno de lo absurdo.

Todas estas razones han producido una notable evolucién en la ju-
risprudencia en los paises europeos y en el Derecho norteamericano,
que, Durany Dich ha comentado con detalle. Esta evolucién es muy
notable desde finales de los afios 70. En el caso de Biitler Machine Toll
v. Ex-Cell-Corporation England, Ltd., se habfa producido un envio de
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dos formularios. con discrepancias entre ellos, aunque ambos habian
sido reciprocamente aceptados y existia ademds un principio de ejecu-
cion del contrato. Lord Denning propuso distinguir entre el fenémeno
estricto de la formacién del contrato y la determinacién de su conteni-
do. El contrato queda formado si las partes se han puesto de acuerdo en
aspectos sustanciales, aunque existan otros respecto de los cuales se
han producido divergencias. Para la determinacién del contenido del
contrato, que se considera formado, pueden utilizarse varias vias. La
primera es la tradicional de considerar que es el dltimo formulario o la
Gltima oferta o contraoferta la que dota de contenido al contrato, si ha
sido aceptada tdcitamente por la otra parte al dar comienzo a la ejecu-
cién del contrato. Si existen diferencias en los elementos esenciales
(p. ej.: en materia de precio), se considera que los términos que deben
prevalecer son los de oferta primitiva. Por tltimo, en el caso de que los
formularios difieran, aunque sin afectar a los elementos esenciales, el
contenido contractual debe construirse sobre los dos conjuntos, si de
esta forma es posible conseguir un resultado armonioso. En otro caso,
el contenido del contrato hay que integrarlo recurriendo a las vias de
integracién generales (la buena fe, los usos y el derecho legal disposi-
tivo). En Alemania una cierta ruptura de las reglas tradicionales se ha-
bia producido ya en una sentencia de 26 de septiembre de 1935. En un
caso en que existia una contraoferta, no aceptada expresamente, pero
con prestaciones contractuales ejecutadas y recibidas sin objecién, se
entendié que la relacidn contractual debia considerarse formada; que el
paragrafo 150, II, del BGB se debe aplicar en clave de buena fe y que
el hecho de que las partes hubieran demostrado con sus actos un desa-
cuerdo sobre algunos términos del contrato, no habfa impedido la for-
macién de éste.

La evolucién de toda esta materia experimentada en los dltimos
tiempos se encuentra muy influida por el Derecho norteamericano que,
en el llamado «Restatment of contracts», habia recogido una serie de
reglas que ahora aparecen plasmadas en el Cédigo de Comercio uni-
forme. En este tltimo texto, son muy significativas tres reglas que apa-
recen en el art. 2.207 y cuyo sentido es el siguiente:

a) Se considera como aceptacién de un contrato una definitiva y
tempestiva expresién de asentimiento o conformidad escrita que se
envie en un tiempo razonable, aunque en ella existan términos adi-
cionales o diferentes de la oferta, con la dnica excepcién de que ha-
yan quedado sujetos a un asentimiento del oferente sobre los citados
términos adicionales o diferentes.

b) Los referidos elementos adicionales deben interpretarse como
propuestas de adicién al contrato, pero, entre comerciantes, estos nue-
vos elementos adicionales pasan a formar parte del contrato, salvo que
concurran algunas de las consecuencias siguientes:

1.9 Que la oferta expresamente hubiera limitado la aceptacion a
los términos en que la oferta estuviera concebida.
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2.3 Que los elementos adicionales modifiquen sustancialmente
la oferta.

3.2 Que el oferente formule una objecién a los referidos elemen-
tos adicionales dentro de un periodo de tiempo razonable tras su recep-
cién.

c) La conducta llevada a cabo por ambas partes, que signifique
reconocimiento de la existencia de un contrato, es suficiente para que
el contrato (de compraventa) quede establecido entre ellas, aunque las
declaraciones escritas de las partes no lo hubieran perfeccionado. En
este caso, el contenido del contrato queda formado por aquella parte de
los términos de las declaraciones de los contratantes, en que éstos sean
coincidentes, y por las demds reglas complementarias o supletorias de-
rivadas de las disposiciones de la ley.

Todo ello parece conducir con claridad a una linea legal y jurispru-
dencial de favorecimiento de la formacidn del contrato y de creacién
entre las partes de una relacién contractual, aunque hayan existido di-
vergencias entre sus declaraciones o entre los documentos escritos que
se hayan intercambiado. Es claro que, al adoptar esta solucidn, se dejan
en la penumbra los posibles prejuicios dogmdticos sobre la pureza de
la voluntad contractual y se buscan soluciones que parecen més jus-
tas, que evitan mejor el riesgo de abusos y que, de acuerdo con los
dictados de la buena fe, tutelan mejor la confianza razonable susci-
tada.

Esta linea de pensamiento ha influido decisivamente en el art. 19
CV, que facilita la formacién del contrato, cuando la respuesta del des-
tinatario de la oferta, que pretende ser aceptacién, contiene adiciones o
modificaciones a la oferta. Al delimitar el supuesto de hecho, el pre-
cepto dice, literalmente, que ha de producirse una respuesta a la oferta,
«que pretenda ser una aceptacion». Ha de existir, por ello, una declara-
cién del destinatario de la oferta en que se manifieste una voluntad de
vinculacién, que sea una voluntad contractual. Quedan, por consi-
guiente, fuera del ambito de aplicacion del preceptolas respuestas que,
atin considerando aceptable en principio o interesante la oferta, preten-
dan continuar el periodo de negociacion.

La segunda puntualizacién del supuesto de hecho es que en la res-
puesta de aceptacién se contengan modificaciones o adiciones. Se tra-
ta, pues, de supuestos en los que los elementos contractuales ya fijados
en la oferta, reciben un contenido diferente o se introducen nuevas re-
glas contractuales sobre los puntos o materias no cubiertos en la oferta.
De todo lo hasta aqui dicho parece decirse que el precepto no se aplica
en los siguientes casos:

1. Cuando el aceptante pida un expreso asentimiento del oferen-
te sobre las modificaciones o adiciones por él introducidas, como sefia-
la expresamente el art. 2.207 del UCC.

2.2 Cuando las posibles adiciones se encuentran expresamente
admitidas por la oferta.
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3. Cuando se encuentra admitida de modo implicito en virtud de
las pricticas existentes entre las partes.

4.° Cuando la aceptacién se produce en firme y las adiciones o
modificaciones se presentan como sugerencias que el aceptante realiza
al oferente, pero sin condicionar a ellas la formacién del contrato, por-
que, en este caso, hay sélo propuestas de modificacién o novacién de
un contrato ya formado.

Kaemmerer sefiala, ademads, que las divergencias o desviaciones
entre la aceptacién y la oferta deben ser materiales o de fondo, por lo
que no nos encontramos en el caso que ahora se estudia, cuando
en el trifico internacional existen divergencias lingiifsticas de
traduccién, de caricter aparente, que encubren un real cruce de
consentimiento.

El problema inverso es el de la conformidad aparente con diver-
gencias de fondo, que parece que debe seguir las reglas del error obs-
tativo.

25. Ladistincién entre desviaciones sustanciales o no sustancia-
les de la oferta— El centro de gravedad de la aplicacién de las re-
glas sobre formacién del contrato, no obstante, las divergencias, se
encuentra en la consideracién de las desviaciones como sustanciales o
no sustanciales. La separacidn entre el cardcter sustancial o no sustan-
cial, es por completo independiente de las construcciones dogmaticas
sobre los llamados elementos esenciales de un negocio o un tipo con-
tractual. Para definir la sustancialidad puede seguirse una via subjetiva
y otra objetiva: en el primer sentido, el cardcter sustancial lo determina
la voluntad de las partes, expresa o implicita; en el segundo, lo decisivo
es la trascendencia de los elementos o cldusulas divergentes en rela-
ci6én con la economia del contrato y con la diferencia de onerosidad
que genere.

El art. 19 CV ha seguido una via intermedia, llevando a cabo pri-
mero una enunciacidn e introduciendo después una férmula de carécter
general. Segin el apartado tercero del art. 19, se considera que alteran
sustancialmente la oferta, las modificaciones o adiciones que se refie-
ran al precio, al pago, a la calidad y cantidad de las mercaderias, al lu-
gar y a la fecha de entrega, al grado de responsabilidad de las partes y
a la solucién de las controversias. Sin embargo, la enumeracién no es
cerrada o exhaustiva. En la traduccién espafiola (BOE 30-1-1991) se
dice que se consideran como modificaciones sustanciales «en particu-
lar» las citadas. Mds clara es la versién inglesa, en la que, la enumera-
cion casuistica se sitda bajo la frase «entre otras cosas».

Los comentaristas parecen concordes en que el art. 19.3 CV posee
un valor presuntivo e interpretativo de las declaraciones de voluntad de
las partes. Refuerza esta idea el texto del grupo de trabajo de Uncitral,
en que la dnica excepcidn a la consideracién del cardcter sustancial de
cualquier desviacién era el hecho de que «el destinatario de la oferta,
por virtud de la propia oferta o de las circunstancias, tuviera suficientes



28 Luis Diez Picazo y Ponce de Lein

razones para creer que sus manifestaciones eran aceptables para el ofe-
rente». La supresion de este inciso, en el texto del Convenio, no obede-
ci6 a la idea de dotar de cardcter imperativo a todo el art. 19.3, porque
ello resultaria completamente contrario al espiritu del Convenio, ar-
ticulado en funcién del principio de conservacion del contrato y de fa-
cilitacién de su formacién. Puede, por consiguiente, establecerse que
los elementos mencionados en el art. 19.3 pueden perder su presuntivo
cardcter sustancial, si ello resulta de las particulares circunstancias del
caso. Y, por la misma razdn, elementos o circunstancias no incluidos
en el art. 19.3, pueden tener cardcter sustancial si las circunstancias asi
lo determinan. Por ejemplo, la existencia de garantias o las modali-
dades de documentacién de la obligacién o del pago del precio o la in-
sercion de cldusulas penales. Kaemmerer seiiala el cardcter sustancial
que puede revestir la forma de embalaje y transporte de la mercan-
cia (p. ej.: porque son necesarias intalaciones frigorificas). En el
mismo sentido, Farnsworth apunta que, aunque el art. 19.3 mencio-
na las indicaciones del tiempo y lugar de entrega como sustanciales,
en determinadas circunstancias pueden no serlo. El autor citadopo-
ne el ejemplo de una oferta que diga «CIF vapor X» y que el acep-
tante haya dicho «CIF vapor Y». La desviacién no es esencial si
ambos buques son casi gemelos, y no hay gran distancia entre las fe-
chas de sus viajes.

Cuando la respuesta a la oferta contiene desviaciones respecto de
ésta, que hayan de calificarse como esenciales, segiin las reglas antes
examinadas, se aplica el principio de que la respuesta de la oferta cons-
tituye contraoferta, sujeta a la posibilidad de aceptacidn del primitivo
oferente y es, asimismo, rechazo de la oferta primitiva.

En cambio, cuando la desviacién de la oferta contenida en la res-
puesta carece de la condicidn de esencialidad, las reglas de la buena fe
colocan al oferente ante la carga de definir su propia situacién. El ofe-
rente puede formular una objecién vy, si lo hace asf, ello determina un
rechazo de las modificaciones o desviaciones, pero, por si solo, nada
mas. No hay aceptacién y el contrato no se encuentra todavia formado.
La objecién del oferente a las desviaciones o modificaciones no cam-
bia la calificacidn de la respuesta del destinatario de la oferta. Por con-
siguiente, no transforma dicha respuesta en rechazo de la oferta. Y
tampoco constituye revocacion o caducidad de la oferta. Salvo que,
con la objecidn, se manifieste expresamente una voluntad revocatoria,
el destinatario de la oferta puede todavia aceptarla, renunciando a las
madificaciones por €l introducidas o pretendidas. La objecién del ofe-
rente a las desviaciones de la respuesta puede realizarse verbalmente o
por escrito. Por regla general, se considera necesaria una objecién ver-
bal cuando las desviaciones a la oferta han sido introducidas en un pro-
ceso de comunicacién abierto y sin intervalo temporal, que, segiin los
medios técnicos empleados, io permita. La objecion del oferente a las
desviaciones de la respuesta debe realizarse sin demora injustificada.
Es injustificado el retraso cuando exista culpa del oferente o cuando
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haya obedecido a circunstancias que le sean imputables por encon-
trarse bajo su control. De este modo, el oferente tiene la carga de ac-
tuar de forma diligente y soportar el riesgo de que su objecién sea
rechazada.

La falta de formalizacién de objecidn por el oferente y la llegada de
tales objeciones al destinatario de la oferta, de manera injustamente re-
trasada, determinan que, por virtud de los principios de la buena fe y de
la autorresponsabilidad, el contrato deba considerarse formado. En
este caso, el contenido contractual queda constituido por las reglas que
hubieran quedado incorporadas a la oferta con las modificaciones o
desviaciones introducidas por el aceptante.

26. El tratamiento de las aceptaciones tardias.— Como senala
Audit, con cardcter general deben seguirse las reglas relativas a la tem-
pestividad de la aceptacién que han sido examinadas anteriormente. La
respuesta de la oferta no es aceptacidn, si la indicacién de asentimiento
del destinatario de la oferta, llega al oferente una vez transcurrido el
plazo que éste hubiera fijado para la aceptacidn y, si no hubiera fijado
ninguno, dentro de un tiempo razonable. En este sentido, el art. 18 CV
establece «una regla de caducidad de la oferta por el transcurso del
tiempo, que puede ser expiracién del plazo fijado por el oferente o
transcurso del tiempo razonable». La consecuencia necesaria de ello es
que cualquier aceptacién que llegue al oferente con posterioridad al
momento anteriormente citado, no es aceptacién eficaz y no permite
considerar formado el contrato. En el mejor de los casos tendria que
ser considerada como una contraoferta susceptible de una nueva acep-
tacién por el primitivo oferente. Sin embargo, no puede olvidarse que
la regla de caducidad de la oferta estd establecida en interés del oferen-
te, de manera que puede constituir una facultad del oferente —o un de-
recho potestativo suyo— admitir la posibilidad de que mediante una
declaracién de voluntad, acepte la efectividad de la aceptacién tardia.
Es claro que una regla con este sentido opera en favor de la formacién
del contrato, puesto que lo facilita, pero es igualmente claro que tiene
que adoptarse con algunas cautelas, porque, como se ha dicho, permite
especiales actividades especulativas del oferente, cuando éste retrasa
su asentimiento a la aceptacién tardia en espera de mejores oportunida-
des de negocios. Puede ocurrir también lo contrario. Cuando el merca-
do estd funcionando contra él, hacer efectiva una aceptacién tardfa,
puede resultar muy favorable para €1 y perjudicial para el aceptante.
Por ello, una regla de efectividad de las aceptaciones tardias debe pre-
servar los intereses de las dos partes. Ain cuando, como hemos dicho,
la regla de la caducidad se encuentra establecida en el interés del ofe-
rente, el interés del aceptante también debe quedar resguardado. Si él
ha conocido, como es de suponer, el caricter tardio de su propia acep-
tacién y no ha recibido en plazo inmediato ninguna comunicacién del
oferente, en ningiin sentido, puede legitimamente considerar que su
aceptacion no ha sido efectiva, que estd liberado de todo vinculo y,
como consecuencia de ello, establecer otros negocios diferentes. Las
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cosas oscilan, pues, entre un principio de posible formacién del contra-
to por asentimiento a la aceptacion pese a su cardcter tardio y normas
que protejan convenientemente los intereses de ambas partes. La regla
de la efectividad de la aceptacién tardfa por medio de una comunica-
cién rdpida del oferente se encontraba ya establecida en el art. 9 LU-
FCO y el art. 21 CV la ha recogido. Segiin dicho precepto, «la
aceptacidn tardia surtird, sin embargo, efectos como aceptacién si el
oferente sin demora informa verbalmente de ello al destinatario o le
envia una comunicacién en tal sentido». De este modo, a pesar del ca-
ricter tardio de la aceptacion, el contrato se puede considerar formado
si hay un acto de aprobacién o de conformidad del oferente que el
art. 21 CV califica como una «informacién», aunque esta claro que es
un acto de voluntad del oferente. No se trata de aceptacién de una
contraoferta, sino que es un acto que dota de efectividad a la acep-
tacion pese a su cardcter tardio. Esta distincién tiene alguna impor-
tancia en orden a la determinacién del momento en el que el
contrato debe considerarse formado, porque, como seiialan la ma-
yor parte de los comentaristas, al dotarse de efectividad a una acep-
tacién tardia, el contrato no queda formado cuando se remite o se
recibe esta declaracién de conformidad, sino con la llegada de la
aceptacién, de manera que la aprobacién posee, si se quiere, un
cierto cardcter retroactivo.

La aprobacién o conformidad del oferente a la aceptacién tardia
puede realizarse verbalmente o a través de medios de comunicacién
escritos, cualquiera que sea el medio que se utilice. Debe realizarse sin
demora, lo que significa sin retraso imputable al oferente y a través de
medios de comunicacién que faciliten la rapidez de la transmisién.
Si la aprobacién de la aceptacién tardia fue a su vez tardia, se encon-
trarfa justificado que el aceptante puediera rechazar la formacién del
contrato.

27. La aceptacion tardia por retraso imputable a los medios de
comunicacién.— Es un tema que seguramente por su importancia
prictica y por haber planteado problemas pricticos, aparece regulado
en el art. 21 CV, que contempla el supuesto de que la aceptacién se
haya producido tardiamente y el aceptante haya perdido la oportunidad
de llevar a cabo la formacién de un contrato, cuando este hecho haya
sido causado por defectos en los sistemas de comunicacién que no le
sean imputables por haber quedado por completo fuera de su control.
Se trata, ademds, de un supuesto de hecho en el cual se pueda estable-
cer que, en condiciones normales, la comunicacién de aceptacién ha-
bria llegado al oferente a su debido tiempo, de manera que el aceptante
podia razonablemente confiar, dado el lapso de tiempo entre la emisién
de aceptacién y su normal llegada, que aquélla hubiera adquirido ca-
ricter tempestivo. En este caso, las circunstancias aconsejan preferir
la proteccién del aceptante no culpable del retraso en la llegada de la
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aceptacion, y sustituir la regla de la efectividad de la aceptacién tardia
por conformidad del oferente, por la regla inversa, es decir, considerar
formado el contrato, salvo que se produzca una expresa disconformi-
dad del oferente. Las causas de un retraso imputable a los medios de
transmision son de muy diferentes tipos, (p. ej.: errores de servicio de
distribucidn de correspondencia y huelgas de personal). Para que la re-
gla funcione se requiere la recognoscibilidad para el oferente del ca-
ricter imputable a los medios de comunicacién en la llegada tardia de
la aceptacién.. El art. 21 CV exige que la recognoscibilidad de las cau-
sas de la llegada fuera de tiempo estén contenidas y puedan demos-
trarse a través de la propia carta o escrito, aunque no impide que la
recognoscibilidad resulte de hechos notorios o de general conocimien-
to (p. j.: huelgas del personal de correos) cuando se han producido en
el mismo pais del oferente.

Si se retinen todas las condiciones antes mencionadas —retraso,
llegada tardia de la aceptacién por causas imputables sélo a los medios
de transmisién y cardcter recognoscible de esta circunstancia para el
oferente—, la aceptacion tardia es efectiva como aceptacién desde el
momento de su llegada, pero al oferente se le proteje otorgdndole la
posibilidad de producir una disconformidad.






