CAPITULO 3

CODIGO GENERAL DE COMERCIO VENTA DE BIENES

l. ¢QUE ES EL CODIGO GENERAL DE COMERCIO? (UCC)

Si revisamos el indice del Cdédigo General de Comercio, ésta nos dird que el tema es
muy amplio. Ningun abogado, empresario o catedratico, conoce todo el Codigo General de
Comercio. Las diferentes interpretaciones que dan los tribunales sobre el Cddigo General
de Comercio podrian llenar habitaciones.

La intencion de este capitulo no es hablar de todo el Codigo General de Comercio,
ni siquiera de todo el articulo de Venta de Bienes. En lugar de eso, este capitulo incluye una
breve explicacion del Cddigo General de Comercio. También, resaltaremos partes del
articulo 11 del Codigo General de Comercio sobre la Venta de Bienes, que puede tener un
impacto tanto en el vendedor como en el comprador de materiales para la construccion. El
siguiente capitulo versa sobre el articulo 1X del Codigo General de Comercio, que trata las
operaciones con garantia. Estos capitulos le daran una idea sobre algunos de los asuntos
regulados por el Codigo General de Comercio, pero no se debe de depender de éste para
resolver cualquier controversia en particular.

Como su nombre lo indica, el Codigo General de Comercio es General, se refiere a
las operaciones Comerciales y es un Codigo.

A. Cadigo.

El Codigo General de Comercio en un “codigo” o “conjunto de
disposiciones legales.” Es una ley que pueden adoptar todas las Asambleas Legislativas de
los Estados Unidos de América, incluyendo el Congreso de los Estados Unidos, La
Asamblea General de Virginia, otras Asambleas Legislativas de Estado y hasta una Junta de
Supervisores de Condado. Los codigos los redacta la Asamblea Legislativa para crear una
nueva ley en areas especificas.

Otra fuente del derecho es el “derecho comun” o “derecho consuetudinario.”
Durante siglos, los tribunales se han dedicado a resolver conflictos. Cuando un tribunal
resuelve un conflicto en particular, el registro de esta decision es el derecho comun, el cual
podra usarse como ley en un caso futuro. En conflictos futuros, los litigantes pueden
argumentar que su caso es similar a un caso anterior y que el derecho comun usado
anteriormente debe aplicarse.

Con frecuencia, para resolver un conflicto, el tribunal debe interpretar las leyes o
codigos creados por la Asamblea Legislativa. A menudo es dificil determinar cémo debe
aplicarse una ley o cédigo a una situacion en particular. Por lo general la ley se redacta
ampliamente con el fin de que se pueda aplicar legalmente. Los Tribunales deben de
“cubrir” los vacios que pudieran existir en la ley escrita.



Cada fraccion del Cddigo General de Comercio va seguida por un “Comentario
Oficial del redactor del Cédigo General de Comercio”. Los comentarios oficiales exponen
los motivos y explican la intencion que hay detras de cada fraccion del codigo y da
ejemplos de situaciones comunes basadas en los hechos. La mayoria de las Asambleas
Legislativas de los Estados también afiaden un comentario del Estado describiendo como el
nuevo Codigo General de Comercio cambid la ley en ese estado. Estos comentarios
oficiales también cubren los vacios que pudiera haber en el Codigo General de Comercio y
ayudan a que los tribunales, los abogados y los empresarios comprendan mejor el Cédigo
General de Comercio.

B. Comercial.

El Codigo General de Comercio trata sobre una amplia variedad de temas
mercantiles, incluyendo la venta de bienes, la banca y el derecho de garantia real. El
Cadigo General de Comercio no aplica en:

I. La venta de inmuebles.

ii. Derecho de garantia real o gravamenes en inmuebles.

iii. Contratos de servicios o de empleo.

iv. Contratos que involucren trabajos importantes.

V. Contratos matrimoniales o cualquier otra cuestion de indole familiar

Del indice se advierte que el Codigo General de Comercio regula lo siguiente:

Articulo 1: Disposiciones Generales.
Proporciona las aplicaciones del Cédigo General de Comercio, contenido y
definiciones en general.

Articulo 2: Ventas.
Venta de bienes. Esto se tratara detalladamente méas adelante.

Articulo 2.A: Arrendamiento.
Arrendamiento de bienes.

Acrticulo 3: Papel Comercial.
Instrumentos negociables tales como pagareés y cheques bancarios.

Articulo 4: Dep0sitos Bancarios y Cobranza.
Relacion entre bancos por lo que hace al cobro de cheques, depdsitos y créditos
entre ellos.

Articulo 4.A: Transferencia de Fondos.
Lineamientos de las modernas transferencias electrénicas de fondos

Articulo 5: Cartas de Crédito.
Las cartas de crédito emitidas por los bancos, y que por lo general usan los
empresarios para garantizar el pago de obligaciones.



Acrticulo 6: Transferencias por Volumen.
Se refiere a las “Transferencias por volumen™ de todos los inventarios de negocios.

Articulo 7: Recibos de almacén, Documento de Conocimiento de embarque y otros
documentos de titulo.

Los documentos de propiedad y riesgo de pérdida de bienes que se usan en las
grandes operaciones al por mayor.

Acrticulo 8: Valores para Inversion.
Se refiera a las regulaciones de los Valores para inversion.

Articulo 9: Operaciones con Garantia.
Garantias reales en todo tipo de propiedad personal , incluyendo cuentas por
cobrar, equipo, e inventario. Este tema se tratara detalladamente mas adelante.

C. General.

El Codigo General de Comercio se creé como un Codigo de Modelo General
que pudiera usarse en todas las asambleas legislativas de cada estado. Con los afios, las
asambleas legislativas de cada estado han creado su propio cédigo de operaciones
comerciales. Las leyes pueden variar ampliamente en diferentes estados. Conforme la
economia de la nacion madurd, el comercio interestatal se volvio cada vez mas importante.
Las variantes en las leyes de cada estado fueron un gran problema para los negocios y
bancos que tenian operaciones mercantiles en diferentes estados.

Muchos empresarios, legisladores y académicos vieron la necesidad de crear un
conjunto de leyes Generales que cubrieran las operaciones mercantiles para facilitar el
comercio interestatal. Esto promoveria el comercio interestatal, crearia mas comodidad y
seguridad en los negocios interestatales, incrementaria la competencia y reduciria costos.
Un congreso nacional de legisladores, abogados y catedraticos trabajaron durante muchos
afios estudiando las diversas leyes comerciales de los 50 estados, debatiendo los pros y los
contras de estas variantes y haciendo proyectos de lo que visualizaban como el mejor
“Caodigo General de Comercio.”

Este proceso ha continuado durante décadas. Con el tiempo se agregan nuevos
articulos y se revisan fracciones especificas de los articulos existentes.

El “Cédigo General de Comercio” es un modelo. No es ley en ningln estado hasta
que una Asamblea Legislativa lo adopte como tal en ese estado. Los estados pueden no
adoptar el Codigo General de Comercio o pueden hacer modificaciones al mismo para que
concuerde con las costumbres de ese estado en particular o con las necesidades comerciales
del mismo. Por consiguiente el Cddigo General de Comercio no es completamente General
en los 50 estados. Por otra parte, el sistema judicial de cada estado puede interpretar en
diversos sentidos las disposiciones del codigo. Es por esto que los empresarios no pueden
asumir que la ley sera exactamente la misma en cada estado. Sin embargo, el Cddigo
General de Comercio ha facilitado mayor uniformidad de las leyes comerciales.



Por estas rezones las disposiciones del Codigo General de Comercio, se derivan de
las siguientes fuentes:

I. El Cdédigo General de Comercio actual aprobado por la Asamblea
Legislativa.

ii. El comentario oficial a la ley.

iii. El Derecho comun que interpreta la ley.

Para los fines de ésta platica, nos referiremos a las fracciones del Codigo General de
Comercio como las ha adoptado la Asamblea de Virginia. Las fracciones del codigo en
otros estados seran idénticas o muy similares. También por lo general los nimeros de las
fracciones del cédigo son similares. Cadigo General de Comercio Articulo |1, Fraccion 305
(2-305), por ejemplo el codigo de Virginia es 8.2-305, cddigo de Nueva York Fraccion 2-
305 y cadigo de Pennsylvania Fraccion 2305.

Cabe mencionar que las disposiciones del Cédigo General de Comercio pueden
variar de un Estado a otro. Por lo general, esta platica se basa en las disposiciones del
Codigo General de Comercio de Virginia. Afortunadamente, si usted entiende el Cédigo
General de Comercio en un estado seguramente entenderad el de todos los estados. Esta
platica es también un breve y general intento de darle una idea de como funcionan algunas
de las fracciones del Cdédigo General de Comercio. Sin embargo usted no debe de depender
de ninguna parte de este libro para obtener la solucion legal en cualquier problema en
especifico.

1. INTRODUCCION AL ARTICULO DOS DEL CODIGO GENERAL DE
COMERCIO (VENTA DE BIENES).

El Articulo 2 del Cdédigo General de Comercio trata sobre la Venta de Bienes,
basicamente es una codificacion de la ley comercial existente. Los redactores del Cddigo
General de Comercio trataron de regular las practicas mercantiles, por lo general
entendidas, entre los comerciantes de la venta de bienes. EI Codigo General de Comercio
“cubre los huecos”, estableciendo los términos y condiciones generales del contrato
segunsu naturaleza, en los casos en que los contratantes no llegaron a ningin acuerdo, 0
bien, fueron omisos al respecto. En muchas operaciones comerciales, el comprador y el
vendedor convienen Unicamente la cantidad de bienes, el precio y quizés el momento del
envio o cuando corresponde realizar el pago. Es hasta después cuando surgen los problemas
que no fueron acordados en el contrato, tales como: “;A donde se enviara la mercancia?” o
“En caso de que la mercancia este ligeramente defectuosa, el comprador tiene alguna
obligacion?” EIl Cddigo General de Comercio responde a la mayoria de estas preguntas,
proporcionando a las partes un “contrato de 50 paginas en letra pequefia” lo sepan o no.

A las partes casi siempre se les permite hacer un “contrato independiente del Cédigo
General de Comercio”, en caso de que el comerciante convenga términos diferentes a los
del Codigo General de Comercio, entonces aplicaran los estipulados por las partes.



El Codigo General de Comercio toma enfoque muy pragmatico y de sentido comdn
hacia las operaciones comerciales. Por lo general no es preciso y no proporciona reglas
exactas. Se usan muchos términos flexibles, tales como “razonable” o “estdndares en la
industria” o “practicas comunes aceptadas.” Esto puede ser frustrante en el sentido que las
respuestas a un conflicto no siempre son claras. EI comprador puede argumentar acerca de
si el vendedor tomo un enfoque “razonable”. Sin embargo estos términos permiten
soluciones flexibles y de sentido comun a los problemas practicos.

El Cddigo General de Comercio tiene una filosofia de cumplimiento flexible para
intentar y mantener las transacciones entre las partes. Esta filosofia desaprueba al enfoque
de “todo o nada.” Las partes tienen que trabajar juntas para mantener los negocios en
movimiento. Por ejemplo, por lo general un comprador no queda relevado de ninguna
obligacion futura si existen defectos o demoras en algunos envios. El vendedor tendra el
derecho de “sanear” los defectos y continuar con los envios. EI comprador podra tener
derecho a un crédito por dafios de los defectos o demoras, pero el comprador debe
continuar recibiendo los envios.

A. Definiciones.
1. Comerciantes.

Algunas reglas del Codigo General de Comercio Unicamente aplican
a los “comerciantes” o a las operaciones “entre comerciantes” *. A menudo el Cédigo
General de Comercio obliga a las partes a “practicas comunes aceptadas” o “estandares
industriales.” Unicamente las personas que estén familiarizadas con este negocio deberan
ser obligadas a estos estandares. Por ejemplo, los consumidores ordinarios, no conocen los
estandares de la industria por lo tanto seran vulnerables ante un comerciante con mucha
mas experiencia. Por consiguiente, los comerciantes experimentados estan obligados a
estandares mas altos que los de un consumidor ordinario.

“Comerciante” se define como: 1) aquella persona que comercializa cualquier tipo
de bienes; 2) aquella persona que conoce las operaciones mercantiles respecto de los bienes
que comercializa; o 3) aquella persona que utiliza un agente, representante o dependiente
que cuente con los conocimientos necesarios para la celebracion de las operaciones
mercantiles respecto de los bienes que comercializa®.

Los compradores y vendedores de material de construccion son considerados
comerciantes en las operaciones que realicen en el curso ordinario de su negocio. Una
madereria es un comerciante en las operaciones que tengan que ver con madera, aunque
puede no ser un comerciante en una operacion que involucre la compra de un nuevo
sistema de computo para la contabilidad. El subcontratista de una carpinteria también sera
un comerciante para las operaciones que involucren madera. Esto es algo que un
subcontratista de carpinteria hace con regularidad y tiene experiencia, conocimiento y
habilidad.

'UCC Fraccion 2-104.
2UCC Fraccion 2-104(1).



Note que usted puede estar obligado a los estdndares mas altos de un comerciante, a
pesar de que usted no tenga conocimientos o habilidades especiales®. Primero, si usted se
“muestra como un experto” mucha gente dara por hecho que usted lo es. Si un
subcontratista de carpinteria, completamente nuevo, le habla a la madereria como si tuviera
mucha experiencia, mas adelante no podra argumentar que no conocia los estandares en la
industria. En segundo lugar, muchos negocios usan agentes o representantes expertos para
que los ayuden. Es buena idea contratar a un experto para que nos brinden conocimiento y
habilidad para una operacion, pero significaria que aplicarian las reglas del comerciante en
la operacién®. Es por esta razén que los compradores y vendedores deberan elegir con
mucho cuidado a sus agentes.

Cuando una pequefia madereria compra su primer sistema de computo para la
contabilidad, el vendedor de computadoras es un comerciante con experiencia en
computadoras pero la madereria no lo es. El vendedor de computadoras estara obligado a
los estandares més altos de comercio, pero no la madereria. En la operacion de madera
descrita arriba, tanto la madereria como el subcontratista de la carpinteria, son
comerciantes, lo que significa que en las operaciones, aplicardn mas disposiciones del
Caodigo General de Comercio.

2. Bienes.

Los bienes muebles son “todos aquellos objetos movibles.” La
madera, el asfalto, el concreto, las computadoras, los camiones y las tarjetas toda ocasion
de las tiendas de regalos son bienes. El Articulo 2 del Codigo General de Comercio aplica a
la venta de dichos “bienes”. Note que los bienes pueden incluir articulos que actualmente
sean parte de un inmueble, pero que mas adelante se pueden “separar” o quitar del
inmueble.® Esto incluye piedras, arena y madera, asi como cosechas agricolas como el
maiz.

El Codigo General de Comercio no aplica para las operaciénes de compra o venta
de inmuebles. Aun mas importante, el Articulo 2 no cubre ninguin contrato de servicios
como lo es un contrato laboral de un vendedor.” El Cédigo General de Comercio tampoco
aplica si la mano de obra es una “parte importante” de un contrato. Un contrato para la
venta de madera definitivamente es una venta de bienes por lo que si aplica el Articulo 2.
Un contrato que sea Unicamente para la mano de obra de una carpinteria, donde el
propietario provee el material, definitivamente es un contrato de servicio y por lo tanto el
Articulo 2 no aplica.

Muchos contratos de construccion se encuentran dentro del “area gris”, donde es
dificil decir si aplica o no el Cddigo General de Comercio. Por ejemplo, en un tipico
subcontrato de carpinteria para mano de obra y materiales, la mano de obra es una “parte
importante” del contrato por lo que no aplicara el Articulo 2. La entrega y descarga de

3UCC Fraccion 2-104(1).

*UCC Fraccion 2-104(1).

UCC Fraccion 2-105(1).

SUCC Fraccién 2-105(1); UCC Fraccion 2- 107.
'UCC Fracci6n 2-102.



materiales probablemente no sean “mano de obra importante”. Sin embargo, muchos
camioneros basicamente “instalan” distribuyendo de manera uniforme sobre un camino
cuando lo entregan. ¢Es esto suficiente para hacer un contrato de mano de obra y material?
¢Y que hay de la mezcla de concreto ya preparada? De alguna manera, el concreto es
material que se entrega en una obra, igual que la madera. Sin embargo, ¢qué sucede si la
planta mezcladora se encuentra en un local y el contratista de la mezcla preparada tiene un
supervisor y seis empleados mas todo el tiempo en ese local? Muchas operaciones como
estas se encuentran en el area gris y no esta claro si aplica o no el Codigo General de
Comercio.

1. .CELEBRACION Y MODIFICACION DE UN CONTRATO.

A. ¢/Cuando Se Perfecciona un Contrato?

Piense en como se perfeccionan los contratos en la vida real. Usted tiene
cartas y conversaciones telefonicas. Los proveedores de material le envian propuestas y
cotizaciones. Los contratistas envian 6rdenes de compra. Todos estos documentos se
mandan a través de correo y maquinas facsimil. En algunas ocasiones las partes nunca
anotan los términos y condiciones de la operacion mercantil y en lugar de eso cierran el
trato con un “apretdn de manos.” ;Cdémo sabe cuando esta obligado a un contrato? Este es
el tema de la “celebracion de un contrato”.

Algunos contratos contintdan durante afios con el envio mensual de materiales.
¢Pueden cambiar los términos de este contrato con el tiempo? Los precios incrementan, los
métodos de envio cambian, las especificaciones de los materiales cambian ligeramente.
¢Esta usted obligado a estos cambios? Este es el tema de las “modificaciones del contrato”

Para determinar los términos especificos o disposiciones que se encuentran en un
contrato, el acuerdo debe de “interpretarse” Esto se explica en la siguiente seccién de este
capitulo “Términos e Interpretacion de un Contrato.”

B. Hipotéticas.

Creacion de un Contrato - Hipotética #1: Un contratista llama a una
madereria y pregunta: “¢Qué precio tienen las vigas de abeto de 2x4?” a lo que el vendedor
responde: “$1.79 la pieza.” El contratista pregunta: “; Tiene 2000?”, el vendedor responde:
l‘Si.11

En el caso expuesto, ;La madereria y el contratista tienen un contrato? ¢Esta la
madereria obligada a vender 2000 vigas al precio de $1.79 la pieza? (Esta el contratista
obligado a comprar? ¢Por qué o por qué no?

Creacion de un Contrato - Hipotética #2: El contratista de una carpinteria
Ilama y pide el precio de 2000 vigas de abeto de 2x4 . EIl vendedor de madera responde,
”serian $3580.” EIl contratista dice, “OK, trato hecho, por favor enviemelas mafana.” El
vendedor responde “No hay problema.” Mas tarde, el vendedor se da cuenta de que ya
entregaron todas las vigas de 2x4 que tenian en existencia a otro comprador y no habra



ninguna disponible por lo menos en 30 dias. Todavia no ha transcurrido ni una hora desde
la dltima conversacidn, cuando el vendedor Ilama al contratista y le informa que no se las
podréan enviar.

¢Estan obligadas ante un contrato las partes? ;Qué pasaria si el contratista hubiera
solicitado 200 vigas en lugar de 2000?

Creacién de un Contrato - Hipotética #3: El contratista llama a la
madereria y solicita el precio de 2000 vigas de abeto de 2x4. El vendedor de madera le
manda al contratista por fax una cotizacién de 2000 vigas por un total de $3,580.00. El
contratista escribe la palabra “Aceptado” atravesando la cotizacion, la firma y la manda por
fax nuevamente a la madereria.

¢ Tienen un contrato estas partes? ;Ambos estan obligados? Esa tarde, la madereria,
descubre que ya han entregado todas las vigas de abeto disponibles y le dice al contratista
que no se las puede enviar. ¢La madereria es responsable por dafios? La madereria declara
que no existe contrato alguno ya que no se acordd el tiempo y lugar de entrega ni los
términos de crédito o de pago y que no hubo ningln acuerdo referente a la calidad de las
vigas que se enviarian. ¢Importa esto? ¢Esto significa que no existe ningun contrato que los
obligue?

Si el contratista ahora tiene que pagar $1.99 por viga dando un total de $3,980.00
¢el vendedor es responsable por dafios? ¢por cuanto?

C. Creacién de un Contrato.

Una vez que se ha hecho y aceptado una oferta, las partes tienen un contrato
obligatorio. Par poder tener un contrato debe de haber “contraprestaciones de ambas
partes”. Contraprestacion es cualquier objeto con valor. Cuando una madereria ofrece
vender 2000 vigas de abeto a $1.79 la pieza, esta promesa tiene valor. Cuando el contratista
promete pagar las 2000 vigas el dia que se las envien, esta promesa también tiene valor. Por
lo tanto la contraprestacion es de ambas partes. Las partes tienen un contrato.

De acuerdo con el Codigo General de Comercio se puede aceptar una oferta por
“cualquier medio y de cualquier manera razonable.”® Por lo general mandar una carta de
respuesta, es una manera razonable de aceptar una oferta. EI simple cumplimiento también
puede ser suficiente.’ Si el contratista dice que comprara 2000 vigas si es que el proveedor
las puede enviar al dia siguiente, no serd necesario que la madereria envie una carta de
respuesta, en lugar de eso puede aceptar cumpliendo. Si el camidn de entrega simplemente
aparece al dia siguiente con 2000 vigas en el domicilio del contratista, es probable que
exista una oferta y una manera razonable de aceptacion. En efecto, asi mismo, existe un
contrato obligatorio.

D. Ofertas en Firme.

8 UCC Fraccion 2-206 (a).
% UCC Fracci6n 2-206 (1)(b).



Cuando un comerciante somete una oferta por escrito para comprar o vender bienes,
la oferta est4 abierta por un tiempo “razonable.”* Esto significa que existira un contrato
obligatorio si es que el contratista acepta la oferta (cotizacion) del material del proveedor
dentro de un tiempo razonable, a pesar de que el proveedor no haya prometido mantener la
cotizacion abierta por algun tiempo en particular.

Un tiempo “razonable”, depende de las circunstancias y del conocimiento que
tengan cada una de las partes de las circunstancias del otro.**

Los proveedores de material o los compradores pueden poner limite de tiempo a
cualquier oferta.'? Esto significaria que hicieron un “contrato fuera” de las disposiciones
del Codigo General de Comercio, poniendo un término explicito de limite de tiempo. Las
disposiciones de “ofertas en firme” del Codigo General de Comercio, son Unicamente para
“rellenar los espacios” es caso de que ni el comprador ni el vendedor hayan acordado el
limite de tiempo en alguna oferta.*®

Imaginemos que un contratista solicita por escrito que le envien propuestas,
estipulando en las letras pequefias que “todas las propuestas deben permanecer abiertas 30
dias” Esto podria ser un problema. Esta disposicion debe de ser “firmada por separado” por
el proveedor de material para que sea obligatoria.**

También existe un problema al mantener abierta por mas de tres meses cualquier
oferta. Un contrato para mantener una oferta abierta por més de tres meses, no es
obligatorio, a menos que esté “respaldado por una contraprestacién”® Basicamente, esto
significa que debe de haber un acuerdo de algin tipo.

Recuerde que una oferta en firme es Unicamente la oferta de una parte, misma que
no ha sido aceptada. Si se hace una promesa a cambio de la oferta o se realiza un pago para
mantener abierta la oferta, entonces existe “contraprestacion” y la oferta puede permanecer
abierta méas de tres meses. Esto seria un “contrato opcional”, en el cual una parte esta
pagando para mantener una oferta abierta por un periodo de tiempo extendido. El
contratista debera pagar un precio exagerado por una carga de madera para poder obtener la
garantia de envios futuros al mismo precio. El contratista ha pagado por esta opcion y la
oferta en firme estara abierta por mas de tres meses.

Con base en esta disposicion del Codigo General de Comercio, la oferta por escrito
en la Creacion de un Contrato — Hipotética #3 fue una “oferta en firme” misma que el
contratista aceptd, dentro de un tiempo razonable, al haber escrito “Aceptado” atravesando
la cotizacion y haberlo enviado por fax a la madereria. Estas partes tenian un contrato
obligatorio.

19 UCC Fraccion 2-205.

1 UCC Fraccién 2-206 (2).

12 YCC Fraccion 2-205.

13 UCC Fraccioén 2-205.

14 UCC Fraccioén 2-205.

15 UCC Fraccién 2-205, Comentario Oficial 3.



E. Partes Fundamentales de un Contrato.

El enfoque que tiene el Cédigo General de Comercio hacia los contratos de venta de
bienes™® es muy flexible, practico y de sentido comdn. Muchos contratos pueden ser
consensuales, los acuerdos por escrito no forzosamente deben decir “contrato” en la parte
superior y a menudo las cartas son contratos ejecutables. No es necesario tener un acuerdo
en todos los términos®.

1. “Importante” pueden faltar términos.

El Codigo General de Comercio regula estas omisiones. Puede faltar hasta el precio
de los productos.*® Existira un contrato obligatorio, aunque las partes no hayan acordado el
tiempo de entrega, el modo de entrega, el lugar de entrega o el momento en que vence el
pago.’® Ni siquiera es necesario saber exactamente cuando existié un contrato® ya que éste
se puede crear sobre una serie de conversaciones, cartas o acciones. Méas adelante, en la
seccion de Interpretacion de Contratos, hablaremos detalladamente de todas estas
disposiciones del Codigo General de Comercio que regulan las “omisiones del contrato”.

En la Creacién de un Contrato - Hipotética #3 antes mencionada, la madereria envié
por fax una cotizacion de 2000 vigas de 2x4 con un monto de $3,580.00. EI comprador
aprobd la cotizacién y la envio de regreso. Estas partes tenian un contrato ejecutable a pesar
de gue no habian acordado el lugar o tiempo de entrega ni tampoco los términos de crédito
0 de pagos. Las disposiciones del Cédigo General de Comercio que regulan las “omisiones
del contrato”, que se tratardn mas adelante en la seccion de Interpretacion de Contratos, nos
dicen que la entrega sera en el domicilio social del vendedor dentro de un tiempo razonable,
a menos que se acuerde algo diferente.> El vencimiento del pago es antes de que el
vendedor esté obligado a enviar los bienes, a menos que se acuerde algo diferente,? y a
pesar de que no hayan tratado el tema de la calidad del material o las especificaciones del
mismo, el vendedor proporcioné una “garantia comercial implicita con la venta.”*® Esto
significa que el vendedor garantizé que las vigas de 2x4 tendran la calidad suficiente para
gue no exista inconveniente en el comercio y que servira para los propésitos necesarios.**

2. Elementos Imprescindibles

Es imprescindible que ambas partes tengan la intencién de obligarse y que el
contrato sea lo suficiente claro para que el tribunal pueda decidir cualquier controversia sn
caso de incumplimiento de contrato.”® Por consiguiente en la Creacién de un Contrato —
Hipotética #1 arriba mencionada, no habia contrato. Cuando el contratista preguntd y se le
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dio la informacidn del precio y disponibilidad de las vigas de abeto de 2x4, ni el contratista
ni la madereria tenian la intencion de hacer un contrato. La Unica intencidn que tenian era la
de solicitar y dar informacion. No hubo un “encuentro entre almas gemelas” y no hubo un
contrato.

¢ Qué pasa si un contratista le dice al proveedor, “ te prometo que algun dia trabajaré
con tu abastecedora?” El contratista podria hacer esta promesa por escrito y podria tener la
intencion de obligarse. Pudo haber hecho la promesa a cambio de que le rebajaran los
precios y le entregaran antes. En este caso, existiria la intencién de obligarse y la
contraprestacion de la promesa de “hacer mas negocios algin dia.” Sin embargo, esto no
seria un contrato ejecutable por la venta de bienes ya que el acuerdo no es lo
suficientemente claro para que el tribunal pueda decidir cualquier controversia.?® El tribunal
no tendré idea de que materiales prometié comprar el contratista, ni cuando ni el precio que
se pagaria. Esto es demasiado indefinido para que pueda ser ejecutable.

3. Cuéndo es Necesario un Contrato Escrito o una Confirmacion

Cualquier contrato de venta de bienes que tenga un costo de $500.00 0 mas no sera
ejecutable a menos que exista “algun escrito que sea suficiente para indicar que se ha hecho
un contrato de venta entre las partes y que esté firmado por la parte a la que se intenta hacer
cumplir’?’. Esto se conoce como “Ley de Fraudes.”

Este “escrito” no es necesariamente un contrato formal.?® Es suficiente una carta o
una nota escrita a mano. Unicamente se requiere que sea algo por escrito, ademas de las
conversaciones, y el “escrito” debe de estar “firmado” por la otra parte.® El concepto
“firma” también es muy amplio. Definitivamente no es necesaria una firma formal.*® Las
iniciales, un sello e incluso las marcas de identificacion del fax son suficientes. A pesar de
que el escrito omita o indique de manera incorrecta alguno de los términos, éste sera
suficiente.®

En la Creacion del Contrato - Hipotética #2, el contratista y la madereria hicieron un
contrato verbal de la compra de $3,580.00 en vigas de abeto de 2x4. Este contrato no sera
ejecutable, y la madereria no sera capaz de demandar por dafios. Sin Embargo, un contrato
verbal por la compra de 200 vigas en $364.00 podra ser ejecutable ya que el costo es menor
a $500.00.
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a. Excepciones.

Existen algunas excepciones a la Ley de Fraudes y no se requiere de un escrito si: 1)
el vendedor tiene que fabricar expresamente los bienes, 2) ambas partes reconocen que se
hizo el contrato de venta, 3) ya se enviaron y aceptaron los bienes, 0 4) ya se realiz6 y
acepto el pago por los bienes.*

b. Confirmacién por Escrito.

El Codigo General de Comercio afiadidé una nueva caracteristica, como otra
excepcion a la Ley de Fraudes, disefiada para engrasar las ruedas del comercio. Después de
que se hace un contrato verbal, ya sea el comprador o el vendedor pueden preparar y enviar
una “confirmacion” del contrato.®® Si la confirmacion se envia entre comerciantes, la parte
que recibe la confirmacion puede quedar obligada a ésta, a menos que envie una
notificacion de objecion por escrito dentro de los 10 dias siguientes a la recepcion de la
confirmacion.® Esto significa que los compradores y vendedores deberan leer su correo y
enviar cartas de regreso (0 por lo menos objeciones escritas a mano) si consideran que el
correo que recibieron no describe con precision los acuerdos hechos. Existen otras partes en
el Codigo General de Comercio donde los comerciantes pueden perder derechos del
contrato si incumplen en leer y responder al correo de otros comerciantes.*®

En la Creacion de un Contrato — Hipotética #2, el contratista no pudo ejecutar el
contrato de la venta de 2000vigas de 2x4 en $3,580.00 por que no habia ningun escrito que
cumpliera con la Ley de Fraudes. Si el contratista hubiera enviado una carta confirmando
su acuerdo y la madereria no hubiera objetado dentro de los siguientes 10 dias, esta
confirmacion hubiera servido como el escrito necesario y el contrato hubiera sido
ejecutable.

F. Batalla de Formas

Pensemos nuevamente cémo funciona el moderno método de comercio. Los
proveedores de material mandan por correo o por fax las cotizaciones. Los contratistas
devuelven la orden de compra. Tanto la cotizacion como la orden de compra, a menudo,
tienen “Letras pequefias”. A menudo los términos en letras pequefias de la cotizacion, se
contradicen con los términos en letras pequefias de la orden de compra. ¢Qué disposiciones
estan en el contrato final?

1. Contrato en Términos Base

%2 UCC Fraccion 2-201 (3).

%3 UCC Fracci6n 2-207 (1).
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La primera cosa que hay que recordar es que las partes contratantes
celebran un contrato en los términos en los que existe el convenio.*® No importa que ciertos
términos no se estipulen o que estén en conflicto en su totalidad.’

Cuando la segunda parte (comprador o vendedor) regrese el documento (que es la
aceptacion o confirmacioén definitiva de un convenio), las partes tendran un contrato ain cuando la
confirmacion contenga disposiciones adicionales o que difieran de la oferta original.*®® EI UCC
considera estos “términos adicionales” como las “propuestas para adicién al contrato”.*® Si la
transaccion se realiza entre comerciantes, estos términos adicionales formaran parte del contrato, a
menos de que existan disposiciones adicionales: 1) “altera materialmente” el convenio, 2) la otra
parte objeta4loos nuevos términos, o 3) la oferta original estaba expresamente limitada a los términos
de la oferta.

Los abogados pueden dedicar mucho tiempo y mucho de su dinero argumentando si las
disposiciones adicionales “materialmente modificaron” el contrato. Esta excepcion es proteccion,
no obstante, en caso de devolucién, la orden de compra tiene una disposicion muy importante y
costosa en la impresion fina.

La mejor recomendacion es limitarse expresamente a todas las propuestas, cotizaciones u
ordenes de compra que usted envio. Las cotizaciones enviadas por proveedores de materiales deben
establecer “esta propuesta esta sujeta a los términos y condiciones que se estipulan al reverso y
cualquier aceptacion de esta propuesta estara limitada a los términos descritos en esta propuesta”.
Esto haria imposible a la devolucion de la “aceptacion” cambiar los términos del convenio.* Este es
otro caso donde siempre es importante que usted lea su correo y que envie sus objeciones por
escrito en caso de que envie una confirmacion que usted considere que no describe en forma precisa
un convenio. Esto sera mas barato y efectivo que pagarle a un abogado para argumentar sobre una

confirmacion de respuesta que “alterd materialmente una propuesta”.*

Por eso también es importante contar con buenas formatos disponibles para cotizaciones,
propuestas y 6rdenes de compra. Las disposiciones que usted tiene en impresion fina formaran parte
de su contrato. Si usted estd regresando un documento de aceptacion o “confirmacion”, tiene la
oportunidad de cambiar o neutralizar algunos de los términos rigurosos en la oferta original que
reciba. ** Las disposiciones de las impresiones finas en estos documentos involucran una inversion
bastante pequefia en tiempo por su parte y por parte de su compafiia, pero pueden reducir en forma
considerable tanto el riesgo como los costos para los afios venideros.**

G. Modificacién de Contratos

Con relacion a este punto, hemos estado comentando la formacién de un contrato.
Existen ofertas firmes antes de que se constituya cualquier contrato. La batalla de las formas
determina las disposiciones que existen en el contrato entre un comprador y un vendedor. Se pueden
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agregar o eliminarse disposiciones de un contrato después de que exista el contrato original. Estas
adiciones o eliminaciones son “modificaciones al contrato”.

Las modificaciones usualmente ocurren en contratos a largo plazo con entregas sucesivas y
repetidas. Por ejemplo, una planta de concreto premezclado toma entregas de cemento o piedra
establecidas cada semana durante meses o afios. El precio se puede establecer para periodos
prolongados de tiempo o puede fluctuar de acuerdo con el mercado. Esos cambios de precios seran
las modificaciones al contrato de suministro.

1. Curso del Desempefio

De acuerdo con UCC, el “Curso del Desempefio” es la forma en que las
partes contratantes se han desempefiado durante toda la vida del contrato. Esto puede determinar si
ha habido modificaciones a un contrato.” Los ejemplos son los precios cargados en las facturas, la
forma de entrega y el tiempo para el pago.

Su curso del desempefio es muy importante de acuerdo con UCC para ayudar a un tribunal a
determinar qué términos en un contrato existen y si esos términos se han modificado.”® Si un
comprador efectlia el pago a un lapso de 60 a 90 dias después de la emision de la factura, durante
afios, de manera consistente y sin objecion, el vendedor no puede reclamar al comprador que esta
violando un convenio de crédito que requiere el pago en un lapso de 30 a partir de la emision de la
factura. Esto daria la impresion de que el vendedor convino en modificar el contrato. Si un
vendedor incrementa sus precios y el comprador paga los precios més elevados sin objecion durante
un periodo prolongado, el comprador no puede regresar a los precios inferiores estipulados por
escrito en un litigio posterior.*’

Nuevamente, UCC coloca la carga en las partes a objetar. Si usted considera que la otra
parte no esta cumpliendo con su contrato, debe enviar cierto tipo de objecién por escrito. Usted
puede decidir no hacerla valer legalmente todos los términos del contrato y “dejar que las cosas
continlen asi”. No obstante, aln conserva sus derechos contractuales enviando una carta
notificando que las entregas se realizaron extemporaneamente en forma consistente, que los
materiales no estdn cumpliendo totalmente con las especificaciones o que los pagos fueron
extemporaneos.*®

2. Modificaciones Verbales a los Contratos Escritos

Aln los contratos escritos se pueden modificar verbalmente.* En
ocasiones, los formatos escritos estipulan “no habrd modificacion de este contrato a menos de que
se elabore por escrito y que dicha modificacion sea firmada por un representante de esta compafiia”.
Entre comerciantes, este tipo de clausula de “modificacion no verbal” debe ser firmada
separadamente por la otra parte.”® Esta proscripcion contra la modificacién verbal no puede ser
efectiva si se deja sepultada en la forma preimpresa.

UCC reconoce que los contratos se modifican verbalmente en forma constante en el
comercio moderno. Los redactores de UCC no deseaban compradores o vendedores que
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desautorizaran convenios para modificar un contrato apoyandose en un término “modificacion no
verbal”, oculto en el contrato.

3. Delegacion y Cesién de Contratos

Cualquiera de las partes puede delegar su el desempefio de sus obligaciones
de un contrato.”® Esto significa que alguien mas, en su lugar, puede dar cumplimiento al contrato.
Un proveedor de material puede tener otro proveedor o “un contratista” que embarque los bienes a
un comprador. Quizas el proveedor no cuente con ciertos materiales o que simplemente desee
“enviar el embarque” desde el fabricante.

Esta delegacion de obligaciones es permisible de acuerdo con UCC en general, ain cuando
el comprador pueda no estar consciente de que esto suceda. Dicha delegacion no es permisible si las
partes lo convienen de esa forma o la otra parte tiene un “gran interés” en hacer que se realice el
desempefio de la parte contratante original.>® Esto podria suceder en el caso de equipo de alta
tecnologia que podria ser de una calidad sustancialmente distinta a la del otro fabricante. La
delegacion, en este caso, no se permitiria.

En una delegacion de obligaciones, la parte contractual original seguira siendo responsable
del desempefio UCC.*® Si el nuevo proveedor incumple en el desempefio de las obligaciones,
entonces el proveedor original es responsable de los dafios y perjuicios ante el comprador.

Las cesiones de contratos también son generalmente permitidas por UCC.>* Si un proveedor
de material cede un contrato, el comprador ahora tiene su contrato con el nuevo proveedor. Por
ejemplo, un comprador de material también puede ceder un contrato de suministro valioso, si un
proveedor se ha comprometido a ofrecer precios favorables durante un periodo prolongado de
tiempo. No se permitira una cesion si hubiera un “cambio material” en las obligaciones de la otra
parte o un incremento material de la carga o riesgo de la otra parte.>

V. INTERPRETACION DEL CONTRATO

Muchas disputas se refieren a la correcta interpretacion de un contrato, tanto en forma
verbal como escrita. Quizas la cuestibn no sea si existe el contrato. Puede haber muchas
disposiciones detalladas en las que no tengan duda las partes contratantes. Puede surgir una disputa
debido a un evento que no anticipd ninguna de las partes al celebrar el contrato. Aln los contratos
escritos detallados pueden estipular términos que sean ambiguos, a menudo debido a circunstancias
imprevistas.

Existen muchos precedentes contractuales que estipulan reglas para la interpretacion de los
contratos. Los tribunales que intentan resolver todo tipo de disputas han desarrollado estas reglas de
interpretacion de contratos. La mayoria de estos precedentes se aplicarian a la interpretacion de
cualquier tipo de contrato, no solo al Articulo 2 de UCC. Estas reglas generales para la
interpretacion de contratos esta mas alla del alcance de este extracto UCC. Un ejemplo, no obstante,
seria el Curso del Desempefio, antes mencionado.”® El curso del desempefio puede ser muy
importante para un tribunal que intente interpretar lo que intentaban decir las partes en su contrato.
UCC, no obstante, no cuenta con disposiciones especiales diversas que se apliquen Unicamente a la
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interpretacion de contratos para la venta de bienes. Estas son, en su mayoria, reglas “para cubrir
espacios” que ofrecen a las partes un término contractual para resolver un asunto que se negaban a
considerar al celebrar el contrato.

A. Términos del Contrato Adicionados por UCC
1. Términos Contractuales Abusivos

UCC tiene una disposicién vaga pero flexible y atil en general, relativa a
los contratos o clausulas desmedidos.>” Si un tribunal determina que un contrato es abusivo, el
tribunal simplemente se niega a hacerlo valer legalmente.”® Si Ginicamente un término del contrato
es abusivsg, ese término se puede eliminar. Aun en ese caso, el tribunal puede hacer valer el resto del
contrato.

Esta disposicion proporciona al tribunal gran flexibilidad para evitar que el tribunal
considere un resultado injusto y para recurrir a un recurso que evite un resultado que el tribunal
considere injusto. EI poder en el tribunal puede hacer que un comprador o un vendedor no ganen
demasiado sepultando las disposiciones en la impresion fina de un formato largo de contrato. Esto
también puede remediar los resultados injustos provocados por un poder de negociacion no
equilibrado.

Ningun comprador o vendedor debe contar con poder hacer que un término del contrato se
elimine por ser abusivo. ES mucho mejor practica leer los contratos cuidadosamente y eliminar
cualquier disposicion que sea inaceptable. Es imposible pronosticar como y en qué forma un
tribunal considerara como abusiva cualquier clausula de un contrato particular.

2. Término de Precio Abierto

Las partes pueden tener un contrato obligatorio aln cuando nunca hayan
convenido en un precio.?’ Esto se aplicar4, no obstante, Ginicamente si las partes tienen la intencién
de celebrar un convenio obligatorio.®* Algunos compradores o vendedores no han discutido el
precio. Pueden convenir en negociar un precio posteriormente o pueden convenir en una formula o
estandar para establecer el precio en una fecha posterior. En cada uno de estos casos, UCC establece
que “el precio es un precio razonable en el momento de la entrega”.®? Note que las partes estan
obligadas al precio en la fecha de entrega.® En caso de precios fluctuantes, podria ser muy
importante si el precio legalmente aplicable fuera el precio del mercado en la fecha del convenio o
el precio de mercado en la fecha de la entrega posterior.

3. Producto, Requerimientos y Transacciones Exclusivas

Es posible que las partes de un contrato convengan en que el vendedor
provea toda su capacidad de produccién o “productos”.®* Un comprador puede convenir en comprar
con un proveedor para satisfacer todos los “requerimientos” del comprador. Los compradores y los
vendedores pueden convenir en negociar exclusivamente entre si.%
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4, Entrega

Todos los bienes escritos en un contrato deben ser entregados en un lote
dnico, a menos de que se convenga algo en contrario.?® En otras palabras, un vendedor no podria
decidir unilateralmente entregar algunos bienes ahora y hacer que el comprador espere hasta una
fecha posterior para recibir el resto.

En términos generales, el lugar de entrega para los bienes es el lugar de negocios del
vendedor.®” Un comprador no puede asumir que habra entrega al comprador, a menos de que esa
entrega forme parte del contrato.

Los bienes deben ser entregados dentro de un “tiempo razonable” si las partes no han
convenido en algtn otro programa o plan de entrega.®® Nuevamente esto es vago, pero tiene significado.
En este mercado, no es razonable que una madereria entregue dos meses después de recibir una orden.

A menos de gque se convenga algo en contrario, el pago por parte del comprador es una
condicién precedente para la obligacion de entrega del vendedor.”

5. Tiempo para el Pago

El pago es el monto que se adeuda por los bienes suministrados en el
momento y lugar de la entrega, a menos de que las partes hayan convenido algo en contrario.” Esto
significa que nunca se ha asumido un crédito o “tiempo”. La mayoria de facturas de proveedores de
materiales establecen “a pagar a la recepcién de la factura” o “a pagar en 30 dias”. Dichas
disposiciones en una factura estan otorgando efectivamente més tiempo del que existe de otra
forma. Los proveedores de materiales deben considerar la opcién de permanecer en silencio en las
facturas sobre el tiempo de pago o establecer “el pago se debe realizar a la recepcidon de los bienes”.

Muchos proveedores de materiales y subcontratistas se preocupan sobre iniciar el trabajo en
un proyecto antes de haber firmado un contrato. No obstante, quizas éste no sea el problema. En una
venta de bienes bajo un UCC, hemos visto que la ley aplica en la mayoria de las disposiciones
faltantes. Si la parte que representa el otro lado de la transaccién suministra el contrato escrito,
entonces las disposiciones de la forma del contrato le ayudaran mucho mas a esa parte de lo que le
ayudaran a usted. Si usted estd en una posicion de negociacién inequitativa, quizds no deba
realizarla sin la celebracion de un contrato por escrito.

Si los bienes se embarcan en mdltiples lotes, el proveedor de materiales también tiene
derecho al pago en cada entrega.”* Un subcontratista de la construccién con contrato de mano de
obra y materiales (no amparados por UCC) tendra derecho al pago a la terminacién, pero no tendra
derecho a pagos parciales a medida que avance la obra. Este puede ser un problema severo. Un
subcontratista podria completar todo su contrato, invirtiendo grandes sumas de dinero durante
meses en materiales y ndmina, sin pagos por avances. Por esta simple razén, muchos subcontratistas
de mano de obra y materiales deben asegurarse de firmar un subcontrato.
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Ya sea que se requiera al vendedor o que esté autorizado para embarcar bienes a crédito, el
periodo de crédito corre a partir de la fecha de embarque.’ Posdatar la factura o retrasar el envio
por correo de la factura, no obstante, retrasara de la misma forma el inicio del periodo de crédito.”

A menos de que se convenga algo en contrario, el pago por parte del comprador es una
condicion precedente a la condicion de entrega del vendedor.” EI comprador puede efectuar el pago
en cualquier forma “corriente durante el curso ordinario de los negocios”.” Si las partes no han
celebrado otro convenio en cuanto al crédito o pago, el vendedor tiene derecho a demandar moneda
de curso legal (efectivo).”® En este caso, no obstante, el vendedor debe dar “cualquier ampliacion de
tiempo razonablemente necesaria” para entregar el efectivo.”’

Normalmente, el comprador tiene derecho a inspeccionar los bienes antes de aceptarlos y
antes de efectuar el pago, a menos de que se convenga algo en contrario.” El término “COD” (por
sus siglas en inglés) (cobrar a la entrega) significa que el comprador debe pagar por los bienes antes
de su inspeccion.

6. Terminacién o Modificacién de Contratos de Suministro en Proceso

Muchos contratos de suministro verbales y escritos funcionan durante un
largo periodo de tiempo con muchas entregas sucesivas. Un ejemplo seria el contratista de concreto
premezclado que obtiene embarques semanales de cemento y piedra. Cada parte puede dar por
terminado ese contrato en cualquier momento, a menos de que convengan algo en contrario.® Si su
negocio depende de un flujo continuo de materiales, quizas desee celebrar un contrato que requiera
embarques en cantidades uniformes. Recuerde que un vendedor puede convenir en ese contrato, aln
cuando el precio o cantidad no se estipulen.2 Un comprador puede obtener el compromiso de que el
vendedor embarcara todo lo que cubra los requerimientos del comprador, ain cuando el comprador
no se haya comprometido a comprar con el vendedor.®

Cualquier contrato que se pueda dar por terminado también se puede modificar. Un
proveedor de materiales que pueda terminar una relacién de suministro actual también puede llamar
al comprador y decirle “voy a dar por terminados los embarques a menos de que estés de acuerdo en
un precio mas elevado o que convengas en utilizar tus propios camiones.

7. Términos F.O.B.y C.I.F.

F.0.B. (por sus siglas en inglés) significa “Libre a Bordo”.* Los contratos,
las propuestas o cartas a menudo establecen que los materiales seran entregados, por ejemplo,
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F.O.B. en la planta del vendedor, F.O.B. transportista 0 F.O.B. en el lugar de negocios del
comprador.

Cuando el término sea F.O.B. en el lugar de embarque (usualmente la planta del vendedor)
el vendedor debe poner los bienes en posesion del contratista en ese lugar.®* El vendedor se hace
cargo del riesgo hasta que los bienes estén en posesion del transportista.’® Seria problema del
vendedor, por ejemplo, si los bienes son robados o dafiados antes de que el vendedor entregue la
posesion al transportista.®®

Si el término es F.O.B. barco o transportista, el vendedor también debe cubrir el riesgo y
gastos de cargar los bienes para el transportista.?” Si el término es F.O.B. en el lugar de negocios del
comprador, o0 en cualquier otro lugar de destino, el vendedor debe entregar los bienes en ese lugar a
riesgo y costo del vendedor.®® El término F.A.S. (por sus siglas en inglés) es similar; significa
“Franco Muelle” y normalmente se utiliza con relacién a embarques por bote.*

El término C.1.F. (por sus siglas en inglés) significa “el precio incluye, en una suma alzada,

el costo de los bienes, el seguro y el flete”. El término C. & F. o C.F. (por sus siglas en inglés)

significa que el precio incluye tnicamente el “costo y flete”.**

B. Garantias

Las garantias pueden ser “expresas” o “implicitas”. Considere los siguientes casos
hipotéticos.

1. Casos Hipotéticos de Garantia

Garantia — Situacion Hipotética #1: El contratista de carpinteria llega a
una madereria y dice “estoy construyendo una casa, déme 2000 2x4s”. La casa se esta estructurando
utilizando las préacticas normales, pero 2x4s no mantiene suficiente peso. Se curva, se rompe y
pronto la cubierta del segundo piso se cae. El carpintero contacta al maderero y se queja. La
respuesta del maderero es “Usted nunca especifico una resistencia 2x4 particular y yo no le prometi
ninguna resistencia particular”.

¢Esté en lo correcto el maderero? ;Puede el maderero ser responsable por el costo de volver
a rehacer la estructura de la casa?

Garantia — Situacion Hipotética #2: Un contratista de carpinteria entra y solicita
2000 montantes de 2x4 de pino de abeto. El contratista utiliza los montantes para enmarcar una
cubierta de piso para un estacionamiento sobre un sétano. Luego estaciona su camién tipo semi-
trailer en el area de estacionamiento. La cubierta del piso se colapsa y llama a la madereria para
quejarse. La respuesta del maderero es “Estd loco si pensd que los montantes de madera 2x4 le
ayudarian a sostener un camion tipo semi-trailer”.
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¢Quién gana este argumento? ¢Hubiera hecho una diferencia que el contratista le hubiera
dicho al maderero para qué queria los montantes? ;Hubiera hecho alguna diferencia si el vendedor
de 19 afios en la madereria hubiera expresado cierta opinion diciéndole que él pensaba “los
montantes, con marco de 12 pulgadas en el centro podrian sostener el camién”?

Garantia — Situacion Hipotética #3: Un fabricante de ladrillos envia una muestra
de ladrillos a un subcontratista de albafiileria con relacion a una licitacion de contrato. Celebran un
contrato por 10,000 ladrillos. Cuando los ladrillos llegan tienen un tamafio y apariencia desiguales.
El contratista de albafileria se queja, pero la respuesta del fabricante es “No hay nada en las
especificaciones que se refiera a estos problemas”.

¢Quién gana este argumento? (El contratista puede rechazar los ladrillos y ordenar los
ladrillos a otro fabricante o el primer fabricante podré demandar al comprador por el precio?

2. Garantias Expresas

Los modernos fabricantes de automéviles o equipo, normalmente otorgan
garantias prolongadas por escrito a los compradores. Este es sdlo un tipo de garantia expresa. Las
garantias expresas se pueden otorgar en otras formas y el vendedor a menudo no esta consciente de
que le estan otorgando una garantia expresa.”? Cualquier afirmacion de facto o cualquier promesa
puede crear una garantia expresa.”® En la Garantia — Situacién Hipotética #2, el vendedor de 19
afios expresé su opinion de que los montantes de madera de 2x4s ayudarian a sostener un camion
tipo semi-trailer. Esto puede haber sido una garantia expresa por la que su patron podria haber sido
considerado responsable.** El vendedor de material debe estar capacitado para no expresar
opiniones sobre el desempefio de los materiales. Los vendedores deben referir al comprador a
arquitectos, ingenieros u otros profesionales, a menos de que el vendedor tenga la capacitacion
adecuada y sepa como se desempefiaran los materiales.

Cualquier tipo de descripcion de bienes suministrados por un vendedor también puede
constituir una garantia expresa.” Los folletos de publicidad, por ejemplo, que describen
capacidades materiales, expresaran garantias del desempefio del material. Los materiales de muestra
suministrados por un proveedor también pueden ser garantias expresas.® Si los bienes
eventualmente suministrados no estan de acuerdo con las muestras suministradas, esto constituira
una “violacion de garantia”.

Es importante recordar que la garantia expresa no significara que apliquen otras garantias
implicitas. Para lograr esto, la garantia escrita debe excluir expresamente las garantias implicitas y
el lenguaje debe ser conspicuo.”” Es por eso que a menudo usted ve contratos y garantias con
idioma en una impresion grande y con mayuscula estipulando “EL COMPRADOR ACEPTA ESTA
GARANTIA EN LUGAR DE CUALQUIER OTRA GARANTIA EXPRESA O IMPLICITA,
INCLUYENDO LA GARANTIA DE CAPACIDAD DE COMERCIALIZACION”.

3. Garantias Implicitas
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Las garantias implicitas son otro tipo de disposicion para “llenar los
espacios en blancos”, donde UCC esta suministrando términos contractuales que no discutieron las
partes contratantes.

a. Garantia Implicita de Comercializacién

En todas las ventas de bienes, a menos de que se excluya en forma
expresa, el vendedor garantiza al comprador que los bienes son comercializables.®® Esto significa
que los bienes: 1) pasarian sin objecion en el comercio bajo la descripcion contractual; 2) son de
una calidad y promedio justos dentro de la descripcién; 3) son adecuados para los propdsitos
ordinarios para los que se usan estos bienes; 4) son de un tipo uniforme, calidad y cantidad dentro
de cada unidad o lote y entre todas las unidades o lotes involucrados; 5) estan empacados y
etiquetados apropiadamente; y 6) cumplen con las promesas o afirmaciones de facto hechas en el
recipiente o etiqueta.®® Nuevamente, estos son algunos conceptos vagos y flexibles, pero son muy
importantes para proteger a los compradores de materiales.

En la Garantia — Situacion Hipotética #2, sostener un camion tipo semi-trailer no es un
objetivo ordinario para los montantes de madera 2x4. No se puede hacer responsable al vendedor
por esta falla. En la Garantia — Situacién Hipotética #1, no obstante, es un objetivo ordinario el uso
de montantes de madera para enmarcar la estructura de una casa utilizando las practicas de
entramado normales. La madereria sera responsable por los costos de esta violacién de garantia,
incluyendo el costo de la nueva mano de obra y los materiales y posiblemente los dafios de
cualquier lesién personal que pudiera haber ocurrido. Estos montantes no fueron de una calidad
justa promedio y no pasarian sin objecion en el comercio.'®

En la Garantia — Situacion Hipotética #3, un tribunal consideraria si los grandes embarques
de ladrillo a menudo son de tamafio y color no uniformes.*®* ;Normalmente ese embarque pasaria
sin objecion en el comercio? ¢Eran de tipo, calidad y cantidad uniformes, dentro de las variaciones
permitidas por el convenio? Habria también una cuestion en cuanto a si un solo ladrillo constituia
una garantia expresa sobre la forma en que los 10,000 ladrillos aparecerian. Estos son los tipos de
cuestiones de facto que un tribunal o jurado deben decidir en un juicio de violacion de garantia
UCC.

Otras garantias implicitas pueden surgir del curso de la negociacion o uso del comercio, a
menos de que se excluyan o modifiquen.'® El contratista de albafiileria en la Garantia — Situacion
Hipotética #3 puede haber comprado ladrillos con ese fabricante durante afios. Si estos ladrillos
siempre habian tenido un color y tamafio consistentes, entonces este curso de la transaccion crearia
una garantia implicita de que las futuras entregas serian iguales. Debido a esta violacion de garantia,
el contratista podria rechazar la entrega de ladrillos.

b. Garantia Implicita de Adecuacién para un Propdsito Particular

Bajo la garantia implicita de comercializacion, los vendedores
garantizan que sus materiales son adecuados “para propésitos ordinarios”.’®® Los vendedores no
garantizan que los materiales son adecuados para cualquier propdsito “particular, no obstante, a
menos de que el vendedor tenga motivo para saber el objetivo para el que se utilizaran los
materiales y que el comprador se apoye en la habilidad o juicio del vendedor para seleccionar o
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suministrar bienes apropiados.’® Esta garantia es una garantia implicita de adecuacién para un
propésito particular.'®®

En la Garantia — Situacion Hipotética #2, el vendedor podria tener un problema si el
carpintero le hubiera dicho al vendedor que utilizaria los montantes de madera para sostener un
camion tipo semi-trailer. Los vendedores de materiales deben estar capacitados para escuchar
afirmaciones inusuales de compradores sobre el uso de los materiales y sugerir que el comprador
investigue si los materiales son adecuados para ese propdsito.

C. Garantia Implicita de Titulo y Contra Gravamenes y Violaciones

Todos los vendedores de bienes ofrecen una garantia implicita de
que el comErador obtendré un titulo apropiado (propiedad) de los bienes, libres y sin ningin
gravamen.'® Cualquier vendedor que sea comerciante regularmente negociando con este tipo de
bienes garantiza que los bienes no violardn ninguna patente ni violardn ningin otro derecho de
terceros.'®” Normalmente, esto se refiere a un aspecto de herramientas, maquinaria y equipo. Si un
comprador suministrd las especificaciones para los bienes que se van a manufacturar, no obstante,
el comprador estd garantizando al vendedor/fabricante que estas especificaciones no violaran
ninguna patente u otros derechos de terceros.'®

4, Exclusién de Garantias

No es facil contratar fuera de la garantia implicita de comercializacion.
Cualquier exclusion de esta garantia debe ser “visible o conspicua” y debe identificar
especificamente la garantia de comercializacion.’® Esta es la razon por la que usted a menudo ve
este lenguaje en letras impresas grandes, todas mayusculas, en un contrato o garantia escrita.

Las garantias expresas o implicitas son acumulativas. En otras palabras, un comprador
podria tener la eleccion de demandar bajo una garantia expresa por escrito o una garantia implicita o
ambas. Aln cuando se ofrezca una garantia expresa, el vendedor debe excluir cuidadosamente la
garantia implicita de comercializacion.

Las garantias implicitas de titulo y contra gravamenes y violacion se pueden excluir o
modificarse Gnicamente mediante el lenguaje especifico o mediante las circunstancias que den al
comprador un motivo para saber que dichas garantias no se proporcionaron.'*

El idioma excluyendo cualquier otra garantia implicita, como la garantia de adecuacion para
un objetivo particular, se deben elaborar por escrito y deben ser visibles, pero no necesitan ser tan
especificas.'*! Serfa suficiente con afirmar que “no existen garantias que se amplien méas alla de la
descripcion de la caratula de la presente.™

También es posible limitar los recursos disponibles a un comprador por violacion de
garantia.'® Los vendedores de materiales deberan considerar agregar cierto lenguaje a sus
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cotizaciones que limiten la obligacién del vendedor de dafios y perjuicios al “costo de los
materiales”.

C. Titulo

En una situacién de material de construccion normal, el titulo para los bienes
normalmente se transfiere en el momento en que se entregan.** Esto significa que el comprador
posee los bienes una vez que se entregan, sin tener en cuenta cuando se efectle el pago. Después de
la entrega, el vendedor posee el derecho de obtener dinero del comprador pero ya no posee los
bienes. Si un comprador no efectda el pago y el vendedor toma los bienes, el vendedor puede ser
culpable de hurto por robar los bienes. EI vendedor g/a no los posee y no puede reclamarlos a menos
de que el vendedor caiga dentro de una excepcion.*

UCC estipula que el “titulo pasa al comprador en el momento y lugar en que el vendedor
completa el desempefio de sus obligaciones con relacion a la entrega fisica de los productos, a pesar
de cualquier reserva de un interés de garantia y ain cuando se entregue un documento de titulo en
una fecha o lugar distintos”.**® En algunos casos, la hora o lugar en que el vendedor complete su
obligacion podria ser distinta a la entrega en el proyecto de construccion.

Un rechazo o cualquier otra negacion por parte del comprador de recibir o conservar los
bienes “revertiria” el titulo al vendedor.'” Esto se aplica, ain cuando se haya justificado o no el
comprador al rechazar los bienes.'*®

D. Riesgo de Pérdida

En general, el riesgo de pérdida permanece con el vendedor hasta la entrega.''® Sera
problema del vendedor si los bienes se dafian o son robados antes de que el riesgo de pérdida se
transfiera al comprador. Si el vendedor ha violado el contrato, no obstante, y el comprador, estando
en todo su derecho, ha rechazado los bienes, entonces el riesgo de pérdida sigue siendo del
vendedor después de la entrega.'?

V. DESEMPENO Y VIOLACION DEL CONTRATO

A. Derecho de Inspeccidn del Comprador

Como comentamos antes,*** normalmente el comprador tiene derecho a
inspeccionar los bienes antes de efectuar el pago.'?? Si las partes han convenido en que el pago se
debe hacer antes de la oportunidad de inspeccionar los bienes (COD), entonces el comprador tendra,
de cualquier forma, la oportunidad de rechazar posteriormente los bienes o de revocar cualquier
aceptacion de los mismos.'?®

1. Rechazo de los Bienes
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El comprador tiene derecho a rechazar cualesquier bienes que no cumplan
con el contrato.”®* El comprador puede rechazar toda la entrega o aceptar parcialmente la entrega y
rechazar el resto.*”® El comprador debe pagar el precio contractual por cualesquier bienes que hayan
sido aceptados.*?

El comprador debe rechazar afirmativamente los bienes dentro de un tiempo razonable o
éstos se consideraran aceptados.’?’ Si el comprador es un comerciante y tiene derecho a rechazar los
bienes, entonces el comprador tendré aun la obligacion de actuar razonablemente y tener el cuidado
razonable de mantener los bienes durante un tiempo suficiente para que el vendedor los recupere.*®
El comprador - comerciante también debe seguir las instrucciones razonables recibidas del
vendedor si el vendedor estd geograficamente alejado y no puede recuperar de inmediato los
bienes.'”® Si el vendedor no indica instrucciones, entonces el comprador puede hacer el esfuerzo
razonable para revender los bienes por cuenta del vendedor si los bienes son perecederos o su valor
disminuira rapidamente.**

Cuando un comprador rechaza los productos, el comprador debe entregar notificacién al
vendedor de cualquier “defecto particular que sea determinable mediante inspeccion razonable” **
El comprador no puede apoyarse posteriormente en cualquier defecto no establecido para justificar
el rechazo o establecer la violacién si: 1) el vendedor pudiera haber remediado el defecto si el
vendedor hubiera recibido la notificacion correspondiente, o 2) el comprador y el vendedor son
ambos comerciantes y el vendedor, después del rechazo hizo una solicitud por escrito de una
solicitud completa y final de todos los defectos en los que se puede apoyar el vendedor.**? Cualquier
vendedor cuyos bienes hayan sido rechazados recibirian la recomendacion de hacer esa solicitud
por escrito de inmediato. Esto puede limitar los defectos en los que el comprador se podria apoyar
posteriormente. También puede proporcionar al vendedor una notificacion de defectos que el
vendedor pueda remediar de inmediato.

2. Derechos a Remediar del Vendedor

Si el comprador ha rechazado bienes y el tiempo para entrega no ha
expirado, el vendedor puede entregar al comprador notificacion de la intencién de remediar por
parte del vendedor.’®® En este caso, el comprador debe permitir al vendedor efectuar el remedio
haciendo otra entrega de bienes que cumplan con el contrato.*®*

En un contexto tipico de material de construccion, el tiempo para el desempefio del
vendedor usualmente no habra “expirado” en la fecha en que el comprador rechace los bienes. Si un
contrato de suministro establece que la “entrega se hard a las 10:00 a.m. de 5 de enero”, entonces el
tiempo para el desempefio habrd expirado en ese momento. La mayoria de los contratos de
suministro de material para construccidn, no obstante, no estipulan la hora especifica de entrega. La
entrega debe ser dentro de un “tiempo razonable”, por lo tanto, y el vendedor tendria un tiempo
razonable para remediar cualquier entrega defectuosa.
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Auln cuando el tiempo para el desempefio hubiera expirado, el vendedor tendra derecho a
remediarlo dentro de un tiempo razonable si “el vendedor tuvo bases razonables para creer que [los
bienes] serfan aceptables con o sin una concesién monetaria”.*® Esto es para evitar injusticias al
vendedor por motivos de un rechazo sorpresa.™*

3. Derechos de Vendedor a Reclamar Bienes

El vendedor puede tener el derecho a reclamar bienes en caso de violacion
del contrato. El derecho del comprador a retener los bienes esta condicionado a que el comprador
efectlie los pagos del monto que adeuda.’*” El pago del comprador mediante un cheque es
“condicional”.**® En otras palabras, el comprador realmente nunca efectué el pago si el cheque no
se pudo cobrar. Si el cheque no se pudo cobrar, el vendedor tiene derecho a reclamar los bienes si
instituye una demanda en un lapso de 10 dias después de la entrega de los bienes.**

El vendedor también tiene derecho a reclamar los bienes en un lapso de diez dias después
de la recepcion si “el vendedor descubre que el comprador ha recibido los bienes a crédito siendo
insolvente”.**® Este es un derecho muy importante del vendedor, especialmente en el caso de
quiebra del comprador. Si el vendedor tiene derecho a reclamar los bienes, puede permanecer en
una posicion superior a cualquier acreedor general no garantizado en quiebra.*** Nada de lo
estipulado en la Ley de Quiebras de los Estados Unidos modifica esta disposicion UCC. Siempre y
cuando, el vendedor presente la demanda en un lapso de 10 dias después de la recepcién, de
conformidad con lo dispuesto en UCC, el vendedor puede reclamar y nuevamente convertirse en
propietario de los bienes.*? Si el propietario no efectiia la demanda dentro del tiempo estipulado,
entonces el patrimonio de la quiebra permanecera en el propietario de los bienes y el vendedor sera
Unicamente otro acreedor general no garantizado del deudor en quiebra.

Si el comprador hizo una declaracion falsa intencional por escrito con relacion a la
solvencia dentro de los tres meses antes de la entrega, entonces no se aplica el limite de 10 dias.**®
El vendedor podria reclamar los bienes mas de 10 dias después de la entrega. La solicitudes de
crédito son importantes por este motivo. Pueden ser declaraciones relativas a la solvencia que
inducen a un vendedor de materiales a entregar.

El derecho a reclamar los bienes después de la entrega sera una ayuda limitada para el
proveedor de materiales de construccion, no obstante, porque los bienes entregados normalmente se
revenderan de inmediato por parte del comprador. Una vez que los montantes de 2x4 se usen en la
construccion de una casa o0 que se cologue asfalto en la construccidn en una carretera, el titulo
(propiedad) de estos materiales ha pasado a través del comprador al propietario de dicha propiedad.
Ya sera muy tarde para reclamar. El derecho del vendedor a reclamar esta sujeto a los derechos de
este tipo del comprador durante el curso ordinario de los negocios o un comprador de buena fe.***

También puede ser muy costoso o0 imposible para un proveedor de materiales de
construccion reponer los bienes como grandes cantidades de grava. Note también que la
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reclamacion exitosa de los bienes excluye todos los demas recursos bajo UCC.'* En otras palabras,
el vendedor no puede reclamar los bienes y también demandar al comprador por los dafios y
perjuicios. No obstante, este derecho de reclamar puede proporcionar al vendedor una oportunidad
de obtener algo de un deudor en quiebra donde el vendedor de otra forma no obtendria nada.

Cuando el vendedor descubre que el comprador es insolvente, el vendedor también puede
rechazar futuras entregas, a menos de que el comprador Eague en efectivo por futuras entregas y
pague todos los bienes entregados hasta esa fecha.'* EIl vendedor también puede detener
cualesquier entregas que se estén realizando.™’

4, Excusa

Se excusard a un vendedor de las obligaciones contractuales si el
desempefio del contrato, como se convino, “se ha hecho impracticable por la ocurrencia de una
contingencia, la falta de ocurrencia de la cual era una suposicion bésica sobre la que se hizo el

contrato”.}*8

Si las entregas de piedra tenian que hacerse mediante barcaza y una sequia vacio los canales
que se iban a usar, el vendedor podria tener una excusa completa. Otros ejemplos serian una
extrema escasez de materiales debido a disputas laborales o fallas en las cosechas. Un vendedor
también estd excusado del desemperfio si el vendedor cumple de buena fe con las regulaciones
gubernamentales que hicieron imposible el desempefio.**® El embargo de armas después de la
Guerra del Golfo seria un ejemplo préctico.

No es suficiente que el costo del desempefio para el vendedor se haya aumentado
draméticamente.”™ No es excusa que el vendedor vaya a perder dinero al desempefiar sus
obligaciones. “Impracticabilidad” significa algo cercano a “imposibilidad” provocado por las
condiciones inesperadas en la fecha del contrato.™™ El vendedor no estar4 excusado de las
condiciones que eran pronosticables para la fecha del contrato.

Para que se le excuse, el vendedor también debe “notificar al comprador la temporalidad de
gue habra un retraso o no habra entrega”.®® Un vendedor también tiene la obligacién de asignar
produccién y entregas entre sus clientes en la medida que sea posible cuando esté afectada
nicamente una parte de la capacidad del vendedor para desempefiarse.**

5. Entrega Sustituta

En caso de que no esté disponible un método convenido de entrega o sea
comercialmente impracticable, pero que “esté disponible un sustituto comercialmente razonable”,
entonces el vendedor debe usar el método sustituto de entrega y el comprador debera aceptarlo.'**

6. Derecho a Aseguramiento de Estado de Desempefio
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Un comprador de material tiene derecho a esperar que los bienes se le
entreguen. Un vendedor de material tiene derecho a esperar el pago por los materiales. Cuando
surjan bases razonables de “inseguridad”, la otra parte puede demandar por escrito un
“aseguramiento adecuado del debido desempefio”.’*® Si un vendedor, por ejemplo, tiene bases
razonables para creer que un comprador no podra efectuar el pago, ese vendedor podria demandar
una garantia de que el comprador es capaz de pagar, antes de que se entreguen los bienes.

“Entre comerciantes, lo razonable de las bases de inseguridad y la adecuacién de cualquier
seguro o garantia ofrecida seran determinados de acuerdo con las normas comerciales”.*® El
Comentario Oficial para UCC establece que el vendedor tiene bases razonables de inseguridad si un
comprador se atrasa en su cuenta con el vendedor, ain cuando las fechas correspondientes tengan
que ver con contratos legalmente distintos y separados.”’ Por otro lado, un comprador que requiera
partes de precision tiene las bases razonables de inseguridad si descubre que el vendedor esta
haciendo entregas defectuosas de dichas partes a otros compradores.™®

7. Repudio Anticipado

Si cualquiera de las partes “repudia el contrato”, la otra parte puede
considerar el contrato como “violado” en la fecha de repudio y no tiene que esperar hasta que se
deba llevar a cabo el cumplimiento de las obligaciones.™® Por ejemplo, un proveedor de materiales
le puede decir a un comprador que no podra entregar o el comprador puede notar que ha cerrado la
planta de manufactura del vendedor. En cualquier caso, el comprador no tiene que esperarse hasta
que se venza el plazo de entrega para declarar que el vendedor cometié una violacion. Una vez que
el contrato sea “repudiado”, el comprador puede hacer arreglos para bienes sustitutos y hacer que el
vendedor se haga responsable por los dafios y perjuicios.'®

Se puede retractar un repudio, a menos de que la parte agravada haya cambiado
materialmente su posicion.'®

Un “contrato a plazo” es un contrato que requiere multiples entregas de materiales en lotes
separados.’®® Existen reglas especiales si existen defectos en cualquier entrega de un contrato a
163
plazos.

VI. RECURSOS PARA VIOLACION DE CONTRATO

A. Recursos del VVendedor

Si un comprador no efectla un pago de su deuda o rechaza erroneamente los bienes
o repudia el contrato, entonces el vendedor puede:

i retener la entrega de los demas productos,
ii. detener cualquier entrega que se esté realizando,
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iii. revender los bienes y argumentar que el comprador es responsable de
cualesquier dafios y perjuicios (como los costos de venta y cualesquier
costos de venta),

iv. recuperar las ganancias perdidas,

2 cancelar el contrato.'®*

El vendedor debe hacer cualquier reventa de los bienes en una forma *“comercialmente
razonable”.*®® Si el vendedor tiene derecho a dafios y perjuicios, estos se calculan subcontratando el
precio contractual del precio de mercado en la fecha y lugar en que los bienes se iban a entregar
mas cualesquier costos incidentales menos los gastos ahorrados por la violacion.'®®

En circunstancias inusuales, el vendedor podria demandar al comprador por el precio total
del contrato. Esto normalmente sucede si los bienes fueron especialmente manufacturados y no
pueden ser revendidos después de un esfuerzo razonable.®” El vendedor usualmente necesitara
llevar a cabo los pasos razonables para revender los bienes y para demandar al comprador por las
ganancias perdidas y dafios y perjuicios.

B. Recursos del Comprador

En caso de que un vendedor no efectle una entrega o que el vendedor haga una
entrega defectuosa, el comprador puede rechazar los bienes, rechazar el contrato y: a) obtener
bienes “de cobertura” (materiales sustitutos) o b) recuperar dafios y perjuicios por la falta de
entrega.'® El comprador también puede recuperar dafios y perjuicios por los defectos de cualesquier
bienes aceptados.'®®

Si el comprador cubre y obtiene apropiadamente los bienes sustitutos, el comprador
también tiene derecho a recuperar del vendedor el costo de esa cobertura (con un crédito para el
precio del contrato).'® El comprador también puede obtener dafios y perjuicios por dafios
incidentales como el costo de manejo de bienes defectuosos entregados por el vendedor, el costo de
obtener la cobertura y el costo del retraso.'’* EI comprador tendra derecho a dafios consecuenciales
dnicamente si el vendedor tiene motivos para conocer las necesidades particulares del comprador.*
Dichos dafios consecuenciales pueden ser previsibles por el vendedor.'”® EI comprador tiene la
obligacion de mitigar los dafios consecuenciales buscando la cobertura adecuada (bienes
sustitutos).*™

Los dafios y perjuicios del comprador por la falta de entrega serian la diferencia entre el
precio de mercado en el momento en que el comprador tuvo conocimiento de la violacion y el
precio contractual, mas cualesquier dafios incidentales y consecuenciales permisibles.'”® Esto da al
comprador un incentivo para obtener los mejores bienes sustitutos disponibles al mejor precio
disponible de inmediato después de que el comprador se entere de la violacion.
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Si el comprador decide aceptar los bienes defectuosos, el vendedor aln sera responsable de
la violacion de la garantia.'”® Los dafios y perjuicios por esa violacién de garantia son la diferencia
entre el valor de los bienes aceptados y el valor de los bienes que hubieran sido entregados como
garantizados.*’” El comprador tiene derecho a dafios incidentales y consecuenciales.

Un comprador rara vez tiene derecho a un “desempefio especifico” de un contrato para
entrega de bienes.’”® Unicamente si los bienes realmente son Gnicos y no estan disponibles en otra
parte, los dafios y perjuicios monetarios no compensarian adecuadamente al vendedor, es posible
que un comprador fuerce al vendedor a desempefiarse y entregar los bienes contractuales.*®

Si un comprador rechaza, haciendo uso de su derecho, los bienes defectuosos, el comprador
tendra un interés de garantia en los bienes por el costo razonable del manejo de los bienes.™® Si el
comprador rechaza, estando en su derecho, los bienes y el vendedor entrega al comprador
instrucciones sobre cémo manejar o revendedor los bienes, el comprador puede demandar el
reembolso de los gastos de esos pasos o acciones a realizar.*®
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