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EL CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL:
RECOMENDACIONES Y MODELO DE CONTRATO

La elaboracién de un modelo de Contrato de compraventa internacional de mercancias im-
plica el cumplimento de una serie de obligaciones de las Partes, vendedor-exportador y
comprador-importador, que estan situados en paises diferentes. Este factor puede ser
fuente de confusiones, puesto que gran parte del derecho mercantil es especifico de cada
nacién y refleja sus practicas, sus valores y sus politica publicas. Sin embargo existen algu-
nas razones que permiten dar unas pautas generales acerca de como redactar contratos de
compraventa internacional.

En primer lugar, las disposiciones relativas a la contratacién son muy similares en los dife-
rentes cédigos de comercio. Por otra parte, algunas de estas leyes nacionales se han refun-
dido en otras de caracter supranacional como sucede en la Unién Europea. A la vez existe
una tendencia creciente a la a la estandarizacion internacional de normativas: Reglas INCO-
TERMS, Normas ISO, Sistema Armonizado para la identificaciéon de c6digos arancelarios, asi
como el Convenio de las Naciones Unidas sobre Contratos de Compraventa Internacional de
Mercaderias (CISG).

Puesto que muchos paises permiten una gran libertad de contratacion, las empresas bien
gestionadas deben disponer de un buen Modelo de Contrato de Compraventa Internacional,

adaptado a sus caracteristicas y teniendo en cuenta si es para la venta (exportacién) o para
la compra (importacién) de mercancias en mercados exteriores.

En este articulo, a partir de la descripcion de las principales obligaciones de las Partes en un
Contrato de Compraventa Internacional, se ofrecen unas recomendaciones practicas para su
elaboracién, asi como la redaccién de las clausulas mas habituales en este tipo de contratos.
OBLIGACIONES DE LAS PARTES
Principales obligaciones para el vendedor

e Entrega de las mercancias
El vendedor no tiene que poner materialmente la mercancia en posesiéon del compra-
dor, sino que bastara con que cumpla con todos los actos necesarios para que el
comprador entre en posesion de la cosa en el lugar y tiempo pactados.
La determinacion del momento en el que la mercancia se ha puesto a disposicion
del comprador es muy importante ya que es en ese momento cuando queda liberado

el vendedor, surgiendo por parte del comprador las obligaciones de pago y de reci-
bir la cosa y traspasandose al mismo el riesgo.
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En este sentido, el articulo 31 de la Convencion de Viena establece una serie de nor-
mas sobre el lugar de entrega para el caso de que nada se haya pactado por las partes
(si se ha pactado, se deberd estar a lo pactado):

i. Enel caso de que el contrato implique el transporte de las mercancias, estas
se deberan entregar al primer porteador para que las traslade al compra-
dor.

ii. Silo que se vende es algo concreto o es algo no identificado que haya de ex-
traerse de una masa determinada o que deba ser manufacturado o producido
o cuando las partes sepan que el bien que se vende esta en unlugar
concreto, entonces la obligacion de entrega se produce con la puesta a dispo-
sicion en ese lugar.

iii. En los demas casos, la obligacion de entrega se producira en el lugar donde
el vendedor tenga su establecimiento.

La regulacion del lugar de entrega de las mercancias se realiza mediante las Clausulas de
los INCOTERMS publicadas por la CAmara de Comercio Internacional. En la dltima ver-
sién de estas Clausulas (afio 2020) que previsiblemente estara en vigor hasta el afio
2030, se establecen 11 Clausulas que van desde la clausula EXW en la cual la mercancia
se entrega en el almacén del vendedor en el pais de origen, hasta la clausula DDP en la
que se entrega en el domicilio del comprador en el pais de destino.

e Transmision de la propiedad

Este es un aspecto que no regula la Convencion de Viena aunque sobre este punto
existe uniformidad en la jurisprudencia y doctrina y se entiende que se aplicara
la ley del lugar donde se encuentre la cosa objeto del contrato (lex rei sitae).

e Entrega de los documentos relacionados

Finalmente, el articulo 30 de la Convenciéon de Viena establece la obligacién de
entregar los documentos relacionados con las mercancias. La posesiéon de estos
documentos equivale a las de las propias mercaderias y su transmisién o endoso
equivale a su tradicion. De ahi que se denominen titulos de tradicidn, al llevar
aparejados un derecho de disposicion. Es un titulo de propiedad transferible y
negociable cuya entrega equivale a la de las mercaderias, permitiendo a su tene-
dor reclamarlas como propietario y ejercitar las acciones que deriven del con-
trato de transporte.

Sin embargo conviene establecer una serie de precisiones acerca de los mismos:

i. La factura no es un titulo de tradicion sino un simple medio de prueba de
que ha existido un contrato. No cabe endosarla y su endoso en modo alguno
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supone la transmision de las mercaderias.

ii. El conocimiento de embarque es un verdadero titulo de tradicién.

Principales obligaciones para el comprador
e Recepcion de las mercaderias

A la obligacién principal del vendedor de entregar las mercaderias corresponde la
obligacién del comprador de recibir las mercaderias.

e Pago del precio

En este sentido, es preciso sefalar que la compraventa sera valida aunque no exista
un precio cierto y el precio ser3, salvo indicacién en contrario, el generalmente co-
brado por tales mercaderias.

En cuanto al momento en que se debe pagar el precio, el articulo 58 de la Convencién de
Viena establece que si no se ha acordado el momento del pago, este se debera realizar
cuando se pongan a disposicién del comprador las mercaderias o documentos.

Finalmente, el articulo 58.3 de la Convencién de Viena establece que, salvo que la
modalidad de pago acordada sea incompatible con esta posibilidad, no hay obliga-
cion de pago por parte del comprador hasta que este no haya podido examinar las
mercaderias.

RECOMENDACIONES PRACTICAS

En relacién con el contenido del Contrato de Compraventa Internacional, conviene te-
ner en cuenta una serie de recomendaciones basicas:

e Debe amoldarse a los usos del mercado y a la operativa normal de los contra-
tantes.

e Debe identificarse debidamente a las partes. Incluir nombre, direccién y con-
tacto (e-mail, teléfono, fax).

e Es necesario verificar los poderes que han sido entregados, comprobando que
son suficientes y que estan vigentes. Deberd incluirse el nombre de la persona
firmante a maquina para evitar futuras confusiones.

e Es preciso concretar la fecha, el lugar de celebracion del contrato (no sélo la ciu-

dad, sino también la provincia y el pais) y el del cumplimiento de las obligaciones.
Es importante especificar el objeto del contrato (en su caso mediante anexo) y asi,
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incluir en el mismo: (i) calidades, cantidad, rendimiento; (ii) copia de los planos y
especificaciones técnicas; (iii) finalidad de la mercancia; (iv) pruebas de calidad;
o (v) especificacién del tipo de embalaje y, si el embalaje impide la verificacion de
la mercancia, pacto acerca de la comprobacién previa o al desempaquetar. Si hay
verificacién previa al embarque, esta debera (i) acreditar que se cumplen una se-
rie de requisitos; (ii) especificar la persona, agencia u organismos de control (so-
ciedades de verificacidn), especialmente sila presentacion del documento acredi-
tativo de que se ha realizado esta inspeccion es uno de los documentos que hay
que presentar para la apertura del crédito documentario. Es preciso indicar el
precio, divisa, forma, plazo y medio de pago y posibilidad, en su caso, de revision.

Es conveniente cuidar el correcto cumplimiento de los requisitos de los me-dios
de pago. En especial, si es un medio de pago con fuerza ejecutiva (una letra de
cambio), no olvidar ninguna mencién que pueda implicar que el medio de pago
quede privado de fuerza ejecutiva.

Sera preciso concretar los plazos y las condiciones de entrega, preferiblemente
mediante el uso correcto de los Incoterms.

Es conveniente revisar la cobertura del seguro, especialmente cuando este lo
deba contratar el vendedor.

Es recomendable introducir mecanismos que aseguren el cumplimiento de las res-
pectivas obligaciones, incluyendo garantias bancarias para asegurar las obligacio-
nes.

Deberan preverse plazos de garantia y actuaciéon de las partes ante la falta de
conformidad, previendo plazos concretos para denunciar la falta de conformi-
dad y el ejercicio de las acciones correspondientes.

Es importante determinar la Ley aplicable.

Es recomendable someter expresamente la solucién de conflictos a Tribuna-les
concretos o a Arbitraje.

CLAUSULAS MAS IMPORTANTES

Finalmente se facilitan a continuacién las clausulas mas importantes en un Contrato de

Compraventa Internacional, incluyendo diferentes alternativas de redaccion para aquellas

que con mas importantes.

Productos

Por medio del presente Contrato, el Vendedor se obliga a suministrar y el Comprador se
obliga a adquirir:
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Alternativa A. Los siguientes productos y cantidades .........cccoceverereienes s seseennseseesssessssessseesseenns

Alternativa B. Los productos cuyas caracteristicas y cantidades figuran en el Anexo 1 de este
Contrato.

Precio

El precio total de los productos que el Comprador se compromete a pagar al Vendedor sera
de ..coovennnns [escribir en ntimero y en letra]. Dicho precio:

Alternativa A. Es la suma de los precios de todos los productos y cantidades descritos en la
Clausula 1.

Alternativa B. Es la suma de los precios de todos los productos que se incluyen en el Anexo 1.

Ambas Partes se comprometen a renegociar el precio pactado cuando éste se vea afectado
por cambios sustanciales en el mercado internacional, o por situaciones politicas, econémi-
cas o sociales en el pais de origen o en el de destino del producto, que perjudiquen notable-
mente a una de las Partes.

Condiciones de entrega

El Vendedor entregara los productos en ........... [mencionar el lugar fisico: almacén, puerto,
aeropuerto, etc.] de .......coeeeeeeene [ciudad y pais], en condiciones ...... [incluir Incoterm]. De-
bera entregar la mercancia en el lugar establecido, y al transportista designado por el Com-
prador, como maximo un dia antes de la fecha limite establecida en el presente Contrato. Si
a la llegada de la mercancia a destino, el Comprador no se hace cargo de la misma, el Ven-
dedor podra exigir el cumplimiento del Contrato y, en concreto, que se efectué el pago del
precio convenido.

Forma de pago

El Comprador se obliga a pagar el precio total que figura en el Contrato. El pago de dicho
precio se realizara:

Alternativa A. En efectivo, mediante cheque, o transferencia bancaria abonada en las cajas
de la oficina bancaria designada por el Vendedor.

Alternativa B. Mediante letra de cambio o recibo domiciliado en las cajas de la oficina ban-
caria designada por el Comprador.

Alternativa C. Mediante carta de crédito irrevocable y confirmada pagadera en las cajas de
la oficina bancaria designada por el Vendedor.
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Fecha de pago
El precio se pagara:

Alternativa A. Un ...... %, es decir la cantidad de ............ [escribir en niimero y en letra] a la
firma del presente Contrato, y el resto, es decir la cantidad de ............ [escribir en niimero y en
letra] en el momento de la entrega de la mercancia.

Alternativa B. Un ...... %, es decir la cantidad de ............ [escribir en niimero y en letra] contra
la entrega de los documentos propiedad de la mercancia al transportista designado por el
Comprador, y el resto, es decir la cantidad de ............... [escribir en niimero y en letra] alos .....
dias naturales de la recepcion de la mercancia por parte del Comprador.

Alternativa C. En el plazo de ...... dias naturales a contar desde la recepcion de la mercancia
por parte del Comprador.

Plazo de entrega

El Vendedor se obliga a entregar los productos en un plazo maximo de ......... dias naturales
contados desde la fecha:

Alternativa A. Del presente Contrato.

Alternativa B. De la confirmacién por escrito del pedido correspondiente, previo cumpli-
miento de las condiciones de pago establecidas en el presente Contrato.

Alternativa C. De la notificacion de la apertura de la carta de crédito por parte del Compra-
dor.

El plazo de entrega establecido podra ser modificado por las Partes cuando concurra causa
de fuerza mayor o circunstancias imprevistas que imposibilite su cumplimiento.

Cumplimiento del Contrato

El presente Contrato entrara en vigor el mismo dia de su firma, no pudiendo el Comprador
una vez suscrito el mismo, anular el pedido a que dicho Contrato hace referencia, en ninguna
circunstancia, sin el consentimiento del Vendedor. Se establecen como tnicas condiciones
de previo cumplimiento a la entrada en vigor del Contrato las siguientes:

i) Haber satisfecho el Comprador el pago anticipado, en caso de que éste exis-
tiera.
(i) Haber obtenido el Vendedor los documentos necesarios (licencias, certifica-

dos, etc.) para formalizar la exportacion ante la autoridad competente de su
pais.
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(iii)  Haber obtenido el Comprador los documentos necesarios (licencias, certifi-
cados autorizaciones para el pago en divisas, etc.) para formalizar la impor-
tacién ante las autoridades competentes de su pais.

Reserva de dominio

Se entiende que los productos objeto de este Contrato contintian siendo propiedad del Ven-
dedor, mientras el Comprador no haya satisfecho el pago total de su precio. Hasta entonces
se considera que los productos estan en calidad de depdsito en poder del Comprador, de-
biendo éste cumplir con todas las obligaciones como tal depositario, si bien podra usar de
los mismos con la diligencia de un buen administrador.

Legislacion aplicable

En todo lo convenido, y en lo que no se encuentre expresamente previsto, este Contrato se
regira por las leyes vigentes y, particularmente por lo dispuesto en la Convencién de Nacio-
nes Unidas sobre los Contratos de Compraventa Internacional de Mercaderias y, en su de-
fecto, por lo usos y practicas comerciales reconocidas por ésta.

Resolucion de controversias
Las Partes, de comun acuerdo, deciden someter sus controversias a:

Alternativa A. La competencia de los Juzgados y Tribunales del pais del .................. [Vende-
dor o Comprador] y, concretamente, a los de la localidad dénde tenga su sede social, salvo
que éste, en caso de ser la Parte demandante interponga la accién judicial ante los Juzgados
y Tribunales del lugar donde tiene su domicilio social la otra Parte.

Alternativa B. El Reglamento de Conciliacidn y Arbitraje de la CAmara de Comercio Interna-
cional, por uno o mas arbitros designados de acuerdo a dicho Reglamento. El lugar del Ar-
bitraje sera .............. [ciudad y pais] y el procedimiento debera ser realizado en el idioma

Para obtener el modelo completo del Contrato de Compraventa Internacio-

-‘ nal hacer clic en clic en:

Ineommatos  CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL DE MERCANCIAS

| Espaiiol
| Inglés

¢4 Francés
. Aleman \
\

© globalnegotiator.com


http://www.globalnegotiator.com/index.php?lang=english
http://globalnegotiator.com/es/modelo-contrato-compraventa-internacional
https://www.globalnegotiator.com/es/modelos-contratos-internacionales

ii TradeLibrary

Biblioteca Online de Comercio Internacional

TradeLibrary es la primera Biblioteca online de Comercio Internacional que incluye mas
de 400 publicaciones (libros, casos practicos, modelos de contratos y cartas, guias-pais,
articulos, etc.) sobre diferentes temas como marketing, finanzas, medios de pago, transporte
y logistica, Incoterms, negociacion y gestion administrativa del comercio internacional.

Contenidos de TradeLibrary

Libros de Comercio Internacional

Casos Practicos (marketing, negociacion, finanzas,
transporte internacional, etc.)

Documentos (comerciales, transporte, aduanas)
Contratos Internacionales (espainol-inglés)

Cartas Comerciales Internacionales (espaiiol-inglés)
Guias de Negociacion y Protocolo en 60 Paises

Articulos de Comercio Internacional

TradeLibrary

Informacion y Suscripciones
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