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			Objetivos:

			–Conocer la importancia de los incoterms, los tipos y sus usos.

			–Saber identificar la finalidad de la utilización de incoterms.

			–Dominar los tipos de contratos existentes y cuál elegir.

			1.1.Operaciones de compra-venta internacional

			Cualquier entidad que entregue bienes o preste servicios es una empresa y, dentro de ella, existen los departamentos comerciales que se encargan de adquirir los medios materiales e instrumentales necesarios para llevar a cabo su actividad del día a día. Esto se realiza a través de las operaciones de compra-venta. Se trata de un acuerdo de voluntades que se celebra entre partes, con independencia de dónde se encuentre cada una de ellas.

			[image: ]

			Cuando señala que es un negocio, se refiere a que hay un acuerdo de voluntades entre las dos partes que consienten en obligarse. El contrato de carácter bilateral porque tiene una parte acreedora y otra deudora, y existe una contraprestación de entrega de cosa a cambio de dinero, las dos partes son titulares, una parte es titular de un derecho de crédito y la otra parte es titular de una deuda.

			La relación jurídica patrimonial implica una situación de hecho a la que el derecho atribuye efectos jurídicos. Es patrimonial en tanto en cuanto las resultas del negocio pueden ser cuantificados económicamente.

			El contrato puede conceptuarse desde dos puntos de vista:

			–El contrato civil es aquel que existe desde que una o varias personas consienten en obligarse respecto de otra u otras, a dar alguna cosa o prestar algún servicio. Ese contrato es el que rige la voluntad de las partes convirtiéndose en norma para las mismas, de tal forma que pueden establecer cláusulas, pactos y condiciones que tengan por conveniente, y quedan obligados como si fuera ley, por tanto, rige el principio de libertad de forma.

			–El contrato mercantil es el contrato que constituye un acto de empresa. Para que el acto sea mercantil debe ser habitual (que no sea acto aislado o puntual sino actividad normal de la empresa), especulativo (la finalidad de los actos es la de obtener beneficios) y oneroso (que den lugar a rentabilidad).

			Estos contratos se rigen, como ya hemos señalado, por la voluntad de las partes, pero también por el Código de Comercio, las leyes mercantiles especiales, los usos comerciales, los principios generales del derecho y, como derecho supletorio, el Código Civil. Cuando en el contrato hay un elemento extranjero, estamos ante un contrato internacional. El contrato de compraventa mercantil se perfecciona por el consentimiento entre el comprador y el vendedor consensual.

			Cuando se produce un contrato entre sujetos que tengan sus negocios en Estados distinto, y una de las partes se obligue a entregar a la otra una cosa determinada y la otra a pagar por ella un precio cierto o signo que le represente, para revenderla en la misma forma que la compró, o bien en otra diferente, con ánimo de lucrase en la reventa, estaríamos ante un contrato de compraventa mercantil.

			El 11 de abril de 1980 con la Convención de Viena se unificó jurídicamente la compra-venta internacional de mercaderías, que constituye el marco legal del contrato de compraventa internacional junto con “Los Principios de los Contratos Comerciales Internacionales” y “Los Principios del Derecho Europeo de la Contratación”.

			La Convención fue ratificada por más de 50 países que representan más del 80% del comercio mundial. Esta unificación deviene necesaria por la globalización del comercio y por la necesidad de armonizar los ordenamientos en materia comercial. Desde el inicio y desarrollo de las negociaciones, la ejecución de los contratos hasta la terminación del mismo, es necesario conjugar las formas jurídicas y las normas internacionalmente acogidas por los distintos Estados.

			Por la importancia que reviste la compra-venta internacional y ante los conflictos de leyes que se estaban produciendo se aúnan esfuerzos para establecer un conjunto de normas, directrices y principios que conformen un entendimiento común de los derechos y obligaciones que surgen entre las partes de dicho contrato.

			La Convención de Viena se aplica a la compra-venta internacional pero no a la compra-venta interna por lo que es necesario saber cuándo estamos ante una compra-venta internacional. Existen varios criterios para calificar a una compraventa como compraventa internacional:

			–Por el domicilio comercial de los contratantes que implica que será internacional si las partes tiene su domicilio comercial o de actividad económica en países diferentes.

			–Por el objeto del contrato que implica que es internacional si la cosa es entregada de tal forma que implique una exportación o una importación.

			–Porque las partes tengan su domicilio comercial en países distintos que dé lugar al traslado de la mercancía de uno a otro.

			La Convención optó por aplicar el primer criterio para determinar que una compraventa es internacional, con independencia de la nacionalidad de las partes o de si hay envío de la mercancía de un país a otro, de forma tal que, si las partes no tiene sus establecimientos en Estados diferentes aun cuando haya requisitos que podrían ser aplicados como de internacionalidad, el contrato no será internacional. Si hubiera existencia de varios domicilios, y después de pronunciamientos jurisprudenciales, se optará por aquel que tenga una relación más cercana al contrato. Y si no hubiere domicilio porque fuera un comerciante itinerante se opta por la mera residencia o lugar donde habitualmente vive la persona. 

			1.1.1.Obligaciones de las partes que intervienen

			Ya hemos mencionado que el contrato de compraventa se rige por el principio de libertad de forma, u las obligaciones de las partes pueden ser estipuladas por las mismas, sin embargo, La Convención de Viena establece una serie de obligaciones que han de ser tenidas en cuenta:

			–Obligaciones generales para el comprador y el vendedor.

			∙Obligación de conservar las mercaderías. Existe una obligación general de conservar la mercancía, pero, ¿qué ocurre en el caso de que el comprador demore la recepción de la mercancía o no pague el precio acordado por ella?, en estos casos, el vendedor está obligado a adoptar las medidas necesarias para conservar la mercancía y tiene derecho a retenerlas hasta que hayan sido satisfechos los gastos que haya tenido que desembolsar para su conservación. ¿Y si el vendedor incumple sus obligaciones y el comprador tiene la intención o ejerce su derecho a rechazar las mercancías?, En estos casos, el comprador debe adoptar las medidas que sean razonables, atendiendo a las circunstancias, para su conservación. También contempla la Convención la posibilidad de enajenar las mercancías, previa notificación a la otra parte, reservándose el derecho a retener el producto de la venta en una cantidad igual a los gastos de conservación y venta.

			∙Abono de intereses. Si una de las partes no paga el precio o cualquier otra suma adeudada, la otra parte, tendrá derecho a percibir los intereses y ello, sin perjuicio de la indemnización por daños y perjuicios. El interés no viene establecido en la Convención salvo que establece que lo debe fijar el ordenamiento jurídico designado por las partes salvo que ellas hubieran pactado otro contractualmente.

			∙Excepciones a la obligación de cumplir con lo debido. Puede no cumplirse lo debido bien por fuerza mayor o bien porque el incumplimiento de una de las partes es consecuencia de la conducta de la otra parte. La fuerza mayor es el incumplimiento sobrevenido ajeno a la voluntad de las partes y que no cabía esperar cuando se celebró el contrato. En estos casos, la parte incumplidora queda exonerada del cumplimiento de sus obligaciones siempre que lo comunique a la otra parte en un plazo razonable, pero finalizada la causa de fuerza mayor se deberá dar cumplimiento al contrato.

			–Obligaciones del vendedor. Las obligaciones principales del vendedor son:

			∙Entregar las mercancías y la documentación relativa a la misma. El lugar de entrega viene fijado en el contrato, pero si las partes no lo han establecido, la Convención recoge varias soluciones, en primer lugar, si las mercancías se entregan a un transportista para su porte, el lugar de entrega es el lugar donde se ponen las mercancías en poder del transportista; en segundo lugar, como regla general, el lugar de entrega es aquel donde le vendedor tenga su establecimiento.

			El momento de la entrega es fijado en el contrato, que, si es un plazo, el momento de entrega se entiende cumplido en cualquier momento antes de la finalización de ese plazo. En otro caso, el plazo será el razonable.

			La mercancía entregada debe ser la cuantitativa, cualitativa y jurídicamente pactada, esto es, el número o cantidad establecida en el contrato, con la calidad establecida en el contrato y libre de cargas por parte de terceros, propio de la buena fe contractual y no directamente del contrato de compraventa.

			Es, por regla general, el vendedor responsable de cualquier vicio o defecto hasta el momento de la transmisión del riesgo.

			–Obligaciones del comprador. Las obligaciones principales del comprador son:

			∙Pagar el precio de las mercaderías. El importe del precio, lugar de pago y momento de pago viene establecido en el contrato.

			∙Recibir las mercaderías en las condiciones establecidas en el contrato. Deberá hacerse cargo de las mercancías en el momento en que el vendedor las ponga a su disposición.

			∙El comprador tiene otras obligaciones que se pueden recoger en el contrato, pero la Convención establece que tiene que examinar las mercancías y comunicar al vendedor cualquier inconformidad con las mismas, pudiendo esta obligación posponerse hasta el momento en que reciba las mercaderías.
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			1.2.Cláusulas generales del contrato de compraventa internacional

			La redacción de un contrato de compraventa internacional está influenciada por la Convención de las Naciones Unidas sobre Contratos de Compraventa Internacional de Mercaderías (CISG), la Ley Uniforme de Venta Internacional de Mercaderías (ULIS), los Principios UNIDROIT (Instituto Internacional para la Unificación del Derecho Privado) sobre contratos comerciales internacionales y los Principios de Derecho Contractual Europeo.

			Es necesario saber redactar las cláusulas principales en este tipo de contratos. Las cláusulas más importantes son:

			–Descripción de los productos, que deben ser precisas y detalladas ya que si lo están establecidas de esta forma el comprador puede no tener recursos si el vendedor entrega mercancías que técnicamente cumplen con lo descrito en el contrato, pero no son satisfactorias comercialmente para el comprador.

			–Precio, indicando claramente la moneda del contrato y el importe total del mismo, en letras y en números.

			–Condiciones de entrega. Es recomendable usar los INCOTERMS, que asignan diversos aspectos entre vendedor y comprador, y que estudiaremos más adelante.

			–Plazo de entrega. Fecha concreta para la entrega de los productos o período de tiempo para la entrega de los mismos.

			–Condiciones de pago. Los medios de pago admitidos internacionalmente que puede ser al contado, por adelantado.
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			–Documentación. La compraventa internacional necesita una documentación complementaria a la compraventa nacional.

			–Inspección de los productos por el comprador, estableciendo dónde se realizará y cuándo.

			–Reserva de la propiedad que establece que el vendedor conserve la propiedad de los bienes hasta que el precio total de la compra se haya satisfecho.

			–Fuerza mayor, ya que es normal en los contratos de compraventa mercantil internacional que que-den sujetos a cláusulas de fuerza mayor que eximen a las partes del cumplimiento del contrato por circunstancias que escapan de su control, aunque la Convención de Viena establece la fuerza mayor como algo temporal de forma tal que si desaparece debe cumplirse el contrato.

			–Resolución de controversias. Las partes deben poder elegir entre arbitraje (mediación, por ejemplo) y litigio y especificar dónde se realizará el arbitraje y los tribunales donde se resolverán las controversias.

			–La inclusión de condiciones o cláusulas generales no debemos olvidar que existen otras cláusulas que podrían considerarse obligatorias a la hora de celebrar un contrato internacional:

			–La responsabilidad de las partes en la entrega de la mercancía, ya que las determinaciones de las condiciones de entrega vienen determinadas en los contratos mediante los INCOTERMS.

			–Obligaciones de las partes en cuanto a la forma de pago ya que existe una amplia variedad de me-dios de pagos internacionales. El que mayor seguridad ofrece es el crédito documentario porque aseguran al exportador el cobro de la operación.

			–Resolución de las controversias y las fórmulas a utilizar como la conciliación (resolución por los propios medios que tienen las partes), mediación (acudiendo a un tercero mediador), arbitraje (sometimiento a uno o varios árbitros que dicta resolución de obligado cumplimiento) o judicial (sometimiento a jueces y tribunales competentes).

			–Cláusula de ley aplicable, quizás la cláusula más importante ya que es necesario saber por qué ley se va a regir el contrato, ley que es elegida por las partes.

			–Validez del contrato, ya que aunque en principio los contratos son válidos por el simple acuerdo de las partes, se recomiendan anexos como puede ser los pedidos, etcétera.

			–Cláusula de fuerza mayor, que puede venir, como otras cláusulas, establecidas en las condiciones generales pero que, muy en particular, no deben obviarse en el contrato internacional.

			–Cláusula de revisión del precio para evitar posibles subidas del precio pactado.

			–Entrada en vigor del contrato que en principio coincide con la fecha de formalización del mismo.

			–Terminación del contrato, que determinan las causas por las que se da por finalizado el contrato internacional.

			–Cláusula del idioma, determinando la lengua oficial del contrato.

			Como podemos observar, muchas condiciones particulares coinciden con las generales pero no podemos olvidarnos ni de las unas ni de las otras.

			–Cláusulas del contrato de compraventa.

			1.Comprador y vendedor. Datos de identificación y fiscales.

			2.Lugar, fecha y duración del Contrato.

			3.Datos completos de la empresa y persona de contacto.

			Es fundamental verificar si la persona que firma el contrato tiene potestad, de forma que sería conveniente pedir los datos o escritura de poder, incluso mediante certificado registral.

			∙Producto

			Descripción detallada, composición y funcionalidades. Es recomendable guiarse por la descripción que aparezca en etiquetas o manuales de uso, incluir la nomenclatura aduanera, indicar que res-peta la normativa del país aplicable al producto y comprobar si está libre de cargas y embargos.

			∙Cantidades

			Unidad, total de unidades, peso, volumen, dimensiones. Las unidades de medida deben corresponder con las utilizadas por el que reciba la oferta. Hay que tener en cuenta las diferencias en el uso de medidas entre los países.

			∙Precio

			Precio por unidad o precio total. Divisa de pago. Es recomendable indicar claramente la divisa que se utilizará en la transacción económica e indicar el precio en números y en letras, siempre con la divisa al lado.

			∙Condiciones de Pago

			Medio de pago: cheque, transferencia, crédito documentario, etc., y, en su caso, duración del crédito.

			Es importante indicar si el pago es adelantado, al contado (a la vista) o a plazo, indicar, si fuese necesario, el nombre del banco y número de cuenta y en cuanto al pago aplazado o a crédito, atender a los costumbres del país destino.

			∙Garantías

			Pueden ser bancarias y no bancarias. Tener en cuenta certificaciones y homologaciones, además del servicio postventa. Las garantías dependen del contrato, cuando el importe de la prestación sea alto es recomendable el aval bancario a primera demanda. Hay que prestar especial atención a la Norma ISO, Certificaciones de origen y a las homologaciones que pudiesen requerirse en el país del comprador.

			∙Condiciones de Expedición

			El medio de transporte a utilizar, envase y embalaje -Referirse al número de cajas y unidades por caja.

			∙Entrega

			Fecha y Lugar de entrega que dependerá del Incoterm utilizado o de lo pactado en el contrato. Por su gran aceptación en el comercio internacional es recomendable fijar las condiciones de entrega mediante un Incoterm.

			∙Validez

			Fecha y período de vigencia de la oferta indicando la fecha completa, día, mes y año desde la que es válida la oferta y hasta cuándo.

			∙Aspectos legales

			Ley aplicable para solucionar las controversias que pudieran surgir entre las partes, tribunal competente, cláusula de arbitraje y la responsabilidad del vendedor y límites de responsabilidad.

			1.3.Condiciones de entrega en el comercio internacional, Incoterms
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			Un problema de lenguaje fue lo que dio origen a los Incoterms ya que lo que para unos era una entrega para otros no lo era. Se trata de un lenguaje uniforme.

			Aunque aparecen en 1936, en la práctica del comercio internacional, las empresas que realizaban transacciones con el exterior desarrollan, ya desde 1920, términos comerciales que tenían como objetivo describir derechos, obligaciones y responsabilidades de los comerciantes en relación a la venta y al transporte de las mercancías, términos que consistían en abreviaciones que reflejaban las cláusulas contractuales. Pero no fue hasta 1936, cuando se desarrolló una interpretación uniforme de este tipo de cláusulas que empezaron a aparecer.

			1.3.1.Concepto

			Cuando algo va mal durante una operación comercial ¿quién es el responsable, el importador o el exportador? En el comercio internacional existen términos comúnmente aceptados para resolver los conflictos que puedan surgir entre las partes que intervienen en una operación, los Incoterms.

			1.3.2.Finalidad y alcance

			Los Incoterms regulan los cuatro grandes problemas que comporta toda transacción comercial:

			–Entrega de las mercancías.

			–La transmisión de los riesgos.

			–La distribución de los gastos.

			–Los trámites documentales.

			De esta forma, en caso de conflicto, quedan claramente delimitadas las responsabilidades y obligaciones de las partes que intervienen en la operación.

			La finalidad de los Incoterms es establecer reglas internacionales para interpretar una serie de términos evitando que esos términos sean interpretados en los países de diferente forma.

			La CCI para evitar y solucionar malentendidos, litigios y procesos en los supuestos en que las partes de un contrato tienen un conocimiento impreciso de las prácticas comerciales de otros países con quienes mantienen relaciones comerciales, creó los INCOTERMS.

			Su alcance se limita a temas relativos a los derechos y obligaciones de las partes en un contrato compraventa, en relación a las entregas de mercancías vendidas.

			1.3.3.Aspecto contractual de los incoterms

			Los Incoterms recogen distintas modalidades de entrega de las mercancías, mercancías tangibles, estableciendo las obligaciones del comprador y del vendedor. Suponen obligaciones que van cambiando a medida que avanzamos en los Incoterms de forma tal que el orden de clasificación de los mismos implica un aumento de las obligaciones del vendedor y, por consiguiente, una minoración de las obligaciones del comprador.

			El aspecto contractual al que los Incoterms hacen referencia es a la relación comprador – vendedor, pero no a la relación de éstos con los transportistas, que además es una relación de prestación de servicios de transportes y los Incoterms se aplican sólo al comercio de mercancías. Además, no regula todas las relaciones entre el comprador y el vendedor, sino sólo algunas para evitar conflictos derivados del transporte de las mercancías, riesgos y costes del transporte y documentación relativa a la exportación e importación, así como los costes derivado de dichas exportaciones e importaciones.

			1.3.4.Utilización de los Incoterms según la modalidad de transporte, el tipo de operación y el medio de pago o cobro internacional

			Las Incoterms se pueden distinguir:

			–Según la modalidad de transporte que se utilice:

			∙Marítimos, para el transporte por mar y vías navegables interiores o fluviales. Son los siguientes: FAS, FOB, CFR, CIF, DES hasta el año 2010, DEQ hasta el año 2010. En el año 2010 se produce una nueva clasificación y desaparecen DES y DEQ. En todos ellos, la entrega de la mercancía se realiza en un buque o en un puerto.

			∙Multimodal, para cualquier medio de transporte, incluido el marítimo y fluvial. Son los siguientes: EXW, FCA, CPT, DAF hasta 2010, DDU hasta 2010. En 2010 estos dos últimos desaparecen.

			–Gastos del transporte a cargo del comprador

			∙El vendedor entrega en el transportista que indique el comprador en el lugar y plazos acordados

			∙El vendedor cubre los gastos del transporte

			∙El vendedor asume todos los costos y riesgos que conlleva el transporte de las mercancías hasta el país de destino

			–Medio de pago o cobro internacional. La confianza es el elemento esencial de la forma de pago. El vendedor ha de ser riguroso en el pago en todos los Incoterms, sin embargo, debe ser especialmente riguroso a medida que se avanza en la escala de los Incoterms porque asume mayor riesgo y coste en la operación. Desde este punto de vista, podemos distinguir:

			1.Incoterms cortos, donde el vendedor no asume muchas obligaciones y, por tanto, la seguridad es menor. Grupo D y F de Incoterms.

			2.Incoterms largos, donde el vendedor asume casi todos los riesgos de la operación y, por tanto, la seguridad debe ser mayor. Grupo E y F de Incoterms.

			Acordado el medio de pago, es elemental la operación que hace referencia a los documentos que se generan en la operación. Los medios de pago habituales son: transferencia, remesa simple o documentaria y crédito documentario.

			[image: ]

			El crédito documentario tiene una triple función:

			–Instrumento de pago ya que el comprador paga el precio de su compra a través del mismo.

			–Instrumento de garantía ya que el importe no será abonado directamente por el comprador sino por una entidad financiera.

			–Instrumento de crédito ya que el comprador no reembolsa al banco el importe hasta no haber recibido los documentos que debe proporcionarle el comprador.

			Los sujetos que participan en el crédito documentario son:

			–Ordenante, que es la persona o entidad que solicita la apertura del crédito a su banco y se compromete a efectuar el pago.

			–Banco emisor, que es el banco elegido por el ordenante para efectuar el pago siempre que se cumplan las condiciones establecidas en el crédito.

			–Banco notificador, que es el corresponsal del banco emisor que comunica al beneficiario la apertura del crédito.

			–Beneficiario, que es la persona o entidad a cuyo favor se emite el crédito.

			–Banco confirmador, que es la segunda entidad a la que puede solicitarse una ampliación de la garantía del crédito.

			–Banco pagador, que es el banco que paga al beneficiario del crédito siguiendo las instrucciones del banco emisor.

			Los créditos documentarios pueden ser revocables, que son aquellos que pueden ser modificados por el banco emisor o por el ordenante sin notificárselo al beneficiario, o irrevocables, en el que el banco emisor paga el crédito siempre que el beneficiario presente los documentos y que no puede modificarse sin acuerdo del ordenante y beneficiario. Dentro de este segundo tipo puede ser confirmado, el banco confirmador se compromete a pagar el crédito si no lo hace el banco emisor, o no confirmado, no existiendo banco confirmador en la operación.
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Definicién

El crédito documentario es un instrumento de garantia
que se utiliza en el comercio intemacional. El crédito do-
cumentario o LETTER OF CREDIT puede definirse como
un convenio en virtud del cual un banco obrando a pe-
ticién de un cliente se obliga a efectuar el para a un ter-
cero o a su orden a pagar o aceptar las letras de cambio
que libre el beneficiario o autoriza a otro banco a efectuar
dicho pago o a aceptar y pagar tales letras de cambio o
autoriza a otro banco a negociar contra los documentos
exigidos, siempre y cuando se hayan cumplido los tér-
minos y condiciones del crédito. Su regulacion se realiza
por la CCl a través de los Usos y Reglas Uniformes Re-
lativas a los Créditos Documentarios (UCP).
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Definicién

Los Incoterms también se denominan Intemational Com-
merce Terms o Términos de Comercio Internacional pu-
blicados por la Camara de Comercio Intemacional (CCl),
por primera vez en 1936, que definen las condiciones
de entrega de las mercancias en las operaciones de
compraventa intemacional.
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El contrato se define como “aguel negocio de carécter
bilateral, cuyo efecto consiste en crear, modificar o ex-
tinguir una relacién juridica patrimonial”.
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