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INTRODUGCION

Hemos titulado nuestro trabajo “Formacién del Consentimiento
en los Contratos”, porque precisamente tiene por objeto estudiar la
manera como se genera, como nace el consentimiento que tanto papel
desempena en el campo contractual del Derecho.

En otras palabras, nosotros vamos a analizar el periodo precon-
tractual, es decir, el periodo anterior al contrato, y para hacer este
andlisis, hemos dividido nuestra materia en tres partes.

La Primera Parte estudia la “Formacion del Consentimiento en
los Contratos” desde el punto de vista de la doctrina v la jurispru-
dencia.

La Segunda, después de una exposicion de Legislacion Compa-
rada, analiza detalladamente el problema ante el Derecho Chileno.

Y, por dltimo, la Tercera Parte se refiere, en lineas generales, a
los Contratos de Adbesion, materia muy de actualidad, estrechamente
relacionada con nuestro tema y de una gran importancia social y eco-
nomica.



PRIMERA PARTE

TEORIA DE LA FORMACION DEL CONSENTIMIENTO
EN LOS CONTRATOS

TITULO PRIMERO

DEL CONTRATO Y DE LA VOLUNTAD JURIDICA

CAPITULO I

IDEAS GENERALES SOBRE EL CONTRATO

SUMARIO: 1. Importancia del estudio de la formacién del consentimiento
en los contratos.—2. Evolucién del concepto de contrato.—3. Coritrato
clasico—4. Contrato moderno.

1. Importancia del estudio de la formacion del consentimiento
en los contratos—Para determinar el interés juridico de la materia
que se refiere a la formacion del consentimiento, basta con indicar—
puesto que de ella se deduce—la importancia, el papel que desempefia
el consentimiento ya formado en los contratos. Y para determinar esta
Giltima circunstancia, hay que precisar el concepto de contrato, lo que
haremos a continuacion.



2. Evolucion del concepto de contrato.—Desde los tiempos de
la dictacién del Cédigo Napolednico hasta los nuestros, se advierte
una marcada evolucién en el concepto de contrato, evolucion que,
teniendo_por causa una serie de factores de indole compleja, ha trai-
do como consecuencia légica un cambio en el papel que desempefia
el consentimiento y una disminucién de su importancia.

3. Contrato cldsico—La nocién de contrato cldsico, denomi-
nando en esta forma el concepto que de contrato da el Cédigo Napo-
leénico, es un producto de la época en que fué dictado ese Codigo.

En efecto, las teorias filosoficas de la libertad individual y las
econémicas del libre cambio, que imperaban en ese tiempo, penetra-
ron en el campo juridico y principalmente en el contractual, con el
nombre de Principio de la Autonomia de la Violuntad. Y como con-
secuencia de ello, el contrato adquirié una importancia fundamental
y fué la base de la casi totalidad de las relaciones juridicas priva-
das (1).

Segiin el Principio de la Autonomia de la Voluntad, el valor
juridico del contrato emana del libre acuerdo de las voluntades de
dos personas, quienes al obligarse, no hacen sino ejercitar un derecho
inherente a la naturaleza humana, que les faculta para manifestar la
voluntad de celebrar contratos, sea que éstos estén o no contempla-
dos por la ley, y que les autoriza ademis para fijar los efectos juri-
dicos de estos contratos y para elegir la ley que regird sus relaciones.

De acuerdo con el principio de la autonomia de la voluntad, la
ley estd colocada—en estas marerias—en segundo término, siendo solo
supletoria de la voluntad de las partes. Y esto, porque se considera
que el derecho subjetivo es anterior y, por lo tanto, superior al derecho
objetivo, ya que el hombre nacié antes que la sociedad y con facul-
tades inherentes a su naturaleza humana.

Entonces, el papel de la ley es, en esta materia, negativo: se re-
duce a no entrabar la actividad libre y voluntaria de las partes, a
menos que se trate de casos excepcionales que digan relacién con el
orden piiblico y las buenas costumbres, nociones ambas que constitu-
yen limitaciones al principio de la autonomia de la voluntad.

Por iltimo y para corroborar lo que hemos dicho sobre la impor-
tancia que tiene la voluntad en el contrato clasico, citaremos la dis-
posicion que es universal en los Codigos y que estd concebida en los

(1) Sallé, ver obra citada, pag. 333.
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términos siguientes:—y que no -es sino la aplicacion enérgica, como
dice Ripert (2), del Principio de la Autonomia de la Voluntad—*El
contrato legalmente celebrado es ley para los contratantes”.

4. Contrato moderno (3).—Los que formularon el Principio
de la Autonomia de la Voluntad, establecieron como limitaciones a
¢l los casos que dijeran relacion con el orden publico y las buenas
costumbres. Pero como no definieron estos conceptos, ellos fueron am-
plidndose en tal forma, que las limitaciones invadieron el principio,
debilitando considerablemente su importancia.

Esto no significa en manera alguna la desaparicion del elemento
“voluntad” en los contratos, sino solamente el reconocimiento de que
no basta el Principio de la Autonomia de la Voluntad para solucionar
los numerosos problemas de la vida moderna.

Es asi cémo ha nacido un nuevo concepto de contrato menos
individualista y, por lo tanto, mis de acuerdo con la realidad.

En efecto, en la vida actual, no puede considerarse como deter-
minante del contrato, el solo acuerdo de voluntades libremente mani-
festadas por las partes, puesto que ello seria dar una nocion abstracta
del contrato y desentenderse del medio social en que actfian las vo-
luntades.

Y es éste precisamente el etror de la teoria individualista: ei
considerar al hombre libre, duefio de su voluntad, duefio de obligarse
y causante de los efectos juridicos que su voluntad produce, sin to-
mar en cuenta la interdependencia en que viven los individuos, inter-
dependencia que, en muchos casos, les obliga a celebrar contratos
porque éstos constituyen el medio mas frecuente en la vida moderna
para lograr los fines econémicos que persiguen, y que les obliga ade-
mds a actuar en un ambiente social que se caracteriza por la existencia
de elementos complejos que influyen en las manifestaciones de la vida
moderna y que, por lo tanto, influyen también en las actividades vo-
luntarias del hombre.

Sin embargo, no podemos decir que estos factores morales, poli-
ticos, econdmicos, etc., hacen desaparecer la voluntad del hombre, por-
que la desaparicion de este elemento seria fatal para los intereses

(2) Ripert, ver obra citada.

(3) Sallé, ver abra citada, pag. 336 y siguientes.

Lévy, ver obra citada.

Capitant, "Les transformiations du Droit Civil Francais depuis cin-
quante ans’.

ot
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Comenzaremos por la intencién, que es la etapa en que se con-
cibe el acto juridico, en que se genera la idea de alcanzar un resul-
tado juridico determinado. Y seguiremos con la manifestacion, que
constituye el elemento material de la voluntad juridica.

7. La intencion, que llamaremos voluntad interna porque for-
ma parte del fuero interno del individuo, debe ser seria y consciente
del resultado juridico que se persigue.

Al exigirse que la voluntad interna sea seria, se excluyen expre-
samente todos aquellos casos en que el autor de una manifestacién de
voluntad obra por mera cortesia o complacencia, porque tanto ésta
como aqueélla, son circunstancias que no dan nacimiento a situaciones
de derecho.

Entonces, importa distinguir entre voluntad seria y cortesias y
complacencias, lo que no siempre es tan sencillo. Y por esto se plan-
tea el punto como cuestion de hecho, cuya solucién queda entregada

los tribunales, los que, por lo demds, han resuelto en repetidas
ocasiones, y. de acuerdo con los principios que acabamos de formular,
que las cortesias y complacencias son elementos que no producen efec-
tos juridicos (5).

Hemos dicho que la voluntad interna, ademds de ser seria, debe
ser consciente del resultado juridico que se persigue.

En realidad, no podriamos decir que es propiamente un resul-
tado de derecho lo que pretende alcanzar una persona al manifestar
su voluntad, porque para ello serfa necesario que todos los hombres
tuvieran conocimientos juridicos (6). En el hecho, la voluntad per-
sigue solamente un resultado practico, econémico.

Eso si, y esto es muy diferente, que la ley se ha preocupado de
que la voluntad alcance el objeto prictico que se propone, y con este
fin le otorga medios para conseguirlo—los contratos, por ejemplo—
y reglamenta consecuencias juridicas para las actividades voluntarias
del hombre (7).

Desde este punto de vista, se podria decir, seglin Demogue, que
la voluntad persigue accesoriamente un fin juridico. Pero hay que en-
tenderlo bien: solo “accesoriamente”, porque en la realidad, el hom-
bre tiene (inicamente la intencién de alcanzar un resultado econémico.

(5) Planiol et Ripert; Tomo VI, pdg. 121: Civ. 20-II-1923.

Rev. Trim. 1914, pag. 489: Trlb Lyon, 13-1-1912; Lyon, 28-I-1913.
(6) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo I, pig. 27.
(7) Saleilles, “Déclaration de volonté”, pag. 196.
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(3) Planiol et Ripert; Tomo VI, pag. 121: Civ. 20-II-1923.

Rev. Trim. 1914, pig. 489: Trib. Lyon, 13-1-1912; Lyon, 28-1-1913,
(6) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo I, pag. 27.
(7) Saleilles, “Déclaration de volonté”, péag. 196.
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8. Manifestacion de la voluntad interna.—E| derecho no consi-
dera lo que sucede en el fuero interno del individuo. Por lo tanto, no
basta la intencién para que pueda hablarse de voluntad juridica. Es
necesario que a ella se agregue la manifestacion, que es el elemento
objetivo, material, por el cual la voluntad interna trasciende al exte-
rior y empieza a ser considerada por el Derecho.

9. Libertad en la forma de manifestar la voluntad.—Es un prin-
cipio generalmente reconocido que la voluntad puede manifestarse en
cualquier forma, siempre que revele claramente la intencién del autor.

Y este principio de la libertad en la manifestacion, no es sino una
consecuencia de los tiempos que vivimos, en que para fomentar el
desarrollo de las transacciones comerciales, es necesario dejar a un
lado todo formulismo indtil que no hace sino retardar las negociacio-
nes. Lo que significa una pérdida de tiempo y de actividad, y por lo
tanto, de riqueza (8).

Pero el principio general sufre excepciones en que se exige el em-
pleo de una forma determinada, como por ejemplo en los contratos
solemnes y reales. Pero, como dijimos, son sblo excepciones que no
hacen sino confirmar el principio general y que, por lo demis, no
nos interesan para nuestro estudio, ya que los principios de la Forma-
cién del Consentimiento se aplican igualmente para los contratos so-
lemnes, reales y consensuales.

En cuanto al principio general, hemos sefialado sus ventajas pe-
ro no sus inconvenientes. Porque la excesiva libertad en la manifes-
tacion de la voluntad tiene también sus inconvenientes (9), ya que
no da, como las formalidades, garantias de seguridad con respecto a
la intencion del autor y a la naturaleza del negocio (10). Y debido
a estas desventajas se ha reaccionado un poco contra el principio de
la libertad, reaccién que ha llevado no al antiguo formulismo sacra-
mental del Derecho Romano, sino que a un nuevo formulismo cons-
tituido por el empleo de técnicas contractuales (11) que no dificul-
tan en absoluto el desarrollo de las negociaciones.

(8) Demogue, “Les notions fondamentales du Droit Privé”, pag. 111.
Capitant, “Introduction a I'étude du Droit Civil”, pag. 283.

(9) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo I, pig. 256.

(10) Capitant, “Introduction & I'étude du Droit Civil”, pag. 283.

(11) Sallé, ver obra citada.
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10. Formas de manifestar la voluntad—De acuerdo con el prin-
cipio general de la libertad, la voluntad, atendiendo a sus formas de
manifestarse, puede ser expresa y ticira.

Tanto una como otra revelan la intencién del autor, pero mien-
tras la voluntad expresa se manifiesta en términos formales y expli-
citos, la voluntad tacita se induce implicitamente de cualquier acto
que revela la intencién del autor; asi, por ejemplo, el simple acto de
subir a un tranvia constituye una manifestacién tacita de la voluntad

de celebrar un ransporte (12).
Por regla 39“ /1 expresa tiene el msimo valor ju-
ridico que la volu a e o5, que la ley o las partes exijan,

en casos detgrminados, Qz&;j.a volantdd e Jw.mﬁeste en términos for-
males y expl:c“hos (13, ‘L" D, e

En cuanto a la vo(g’ :q-,\re.saa puetle ser" 'crbal o escrita. Se
emplea generalmente la prunel&}arma, ga Las* nggocn{fmnes sencillas
en que toman parte personas que“&% réthidas’ e un tmsio lugar.
Y la forma escrita, en los negocios co to‘s ¥ en:re-per.;gnas que
se encuentran alejadas.

En la actualidad y debido preclsamenre a fzébmplepé;d de las
relaciones juridicas privadas, estd mucho mas difundida lo forma es-
crita, porque implica un estudio mas detenido de las condiciones del
negocio.

Puede presentarse en forma manuscrita o impresa, siendo esta
segunda, una forma moderfia de manifestar la voluntad cuyo valor
juridico, muy discutido, estudiaremos oportunamente.

Hay una doctrina nueva que hace diferencia entre manifestacién
directa e indirecta de la voluntad. La manifestacion directa tiene por
objeto llevar la voluntad a conocimiento del interesado. Y la indi-
recta, aun cuando no tiene precisamente el objeto de la anterior,
¢ ver en forma clara la voluntad del autor.

En realidad, estas dos formas de manifestacién corresponden a
la voluntad expresa y ticita, puesto que, por regla general, la voluntad
expresa—por manifestarse en términos formales y explicitos—persi-
gue el mismo objeto que la voluntad directa.

En cuanto a la voluntad ticita, lleva envuelta la presuncién de
que la intencién del autor al ejecutar los actos que constituyen la

(12) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo II, pag. 171. Bruselas,
XI-1900.
(13) Planiol et Ripert, ver obra citada, pag. 127, tomo VI,
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manifestacién de voluntad, es que ellos Ileguen a conocimiento del ter-
cero, lo que no es otra cosa que el mismo objeto que persigue la vo-
luntad indirecta.

11. Elemento determinante de la voluntad juridica.—El estudio
de los elementos de la voluntad juridica nos plantea un problema, que
es el de determinar cuil de los dos elementos estudiados es mas im-
portante en el acto juridico: si la manifestacién de la voluntad o si
la intencion. Y, por lo tanto, cual debe ser considerado, en primer
lugar, por el juez al encontrarse en presencia de un caso de inter-
pretacion.

Es una cuestion abierta hasta ahota en doctrina, y en la que
puede optarse por cualquiera de las dos teorias que enunciaremos a
continuacion,

12. Teoria de la Voluntad—Dicen los partidarios de esta teo-
ria, que si bien es cierto que la voluntad necesita exteriorizarse para
producir efecto de derecho, también es verdad que el finico elemento
determinante de la voluntad juridica es la voluntad interna; que la
manifestacién de esta voluntad interna es solamente su expresion y
un medio para darla a conocer; que precisamente el error de los re-
futadores de la teoria que estamos estudiando, estriba en haber ele-
vado a la categoria de elemento determinante de un acto juridico,
lo que no es sino un medio, un instrumento para conseguir un fin.

Por lo ranto, dicen los partidarios de la Teoria de la Voluntad
ens caso de conflicto, de desacuerdo entre la voluntad interna y la
manifestacion de la voluntad, el juez debera buscar, para solucionarlo,
la voluntad interna, ya que es la Ginica que revela “realmente” la in-
tencion del autor.

Esta teoria ha sido adoprada por varios Cédigos que, como el
espafiol, portugués, etc., tratan de salvaguardiar los derechos del.au-
tor de la manifestacion de la voluntad.

13. Teoria de la Declaracion de Voluntad (14).—Saleilles,
tratadista de Derecho Civil, formulé la Teoria de la Declaracién de
Voluntad. Sus opiniones han encontrado el apoyo de muchos autores
y han sido aceptadas también por algunos codigos como el alemin y
el austriaco. ’

(14) Saleilles, “Déclaration de volonté”,
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De acuerdo con esta teotfa, la voluntad interna no puede ser el
elemento determinante de la voluntad juridica, porque el autor no
tiene, en realidad, “la intencién de obtener un resultado juridico”,
sino que sclamente “la intencién de hacer la declaracion”.

Ademis, y a diferencia de la voluntad interna, la manifestacion
es el elemento material de la voluntad juridica; el que es susceptible
de ser conocido por rterceros y el que inspira, por lo tanto, la seguri-
dad y confianza necesarias para el desarrollo de las negociaciones.

E invocan en apoyo de sus principios, el hecho de que los tribu-
nales que adoptan la Teoria de la Voluntad—los franceses, por ejem-
plo—han emitido, repetidas veces, fallos que constituyen verdade-
ras aplicaciones de la Teoria de la Declaracion de Voluntad.

Asi (15), han hecho prevalecer la voluntad declarada sobre la
interna, cuando se trata de proteger a terceros, no permitiendo, por
ejemplo,. probar una voluntad diferente de la expresada por escrito,
o impidiendo a los autores de una simulacion oponer a terceros un
acto secreto (Req., 24-II1-1924; Req., 20-X-1908; Cass, 24.1-1870;
Cass., 1-VIII-1876; Req,, 19-XI1.1917).

14, Critica de estas dos teorias y conclusion— Ahora bien:
geudl de las dos teorias enunciadas es en definitiva la mds aceprable?
Nosotros creemos que es la Teoria de la Declaracisn de Volun-
tad. Y vamos a exponer las razones que nos han inclinado a favor de
esta teoria, analizando el problema desde dos puntos de vista: juri-
dico y social.

a) Aspecto juridico de la cuestién: La voluntad juridica se com-
pone de dos elementos: la voluntad interna y la manifestacion de la
voluntad interna.

El primero de estos dos elementos—la voluntad interna—nece-
sita de la manifestacion para transformarse en voluntad juridica, pues-
to que debe exteriorizarse para ser considerada por el Derecho.

La manifestacién, que es el elemento objetivo, el que da a cono-
cer la intencion del autor, necesita también de la voluntad interna
como antecedente indispensable para su cxistencia.

Y si la voluntad interna necesita de la manifestacion para trans-
formarse en voluntad juridica y si la manifestacion necesita de la
voluntad interna para alcanzar ¢l mismo objeto, hay que concluir que

(15) Planiol et Ripert, ver obra citada, tomo VI, pags. 125 y 126.
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ambas son elementos determinantes de la voluntad juridica y que,
por lo tanto, ambas deben ser igualmente consideradas.

Ahora bien: la Teorfa de la Voluntad es exclusiva y solamente
considera uno de los dos elementos de la voluntad juridica, la volun-
tad interna.

Y este defecto no lo tiene en cambio la Teoria de la Declara-
cién de Voluntad, puesto que la manifestacién, obligatoriamente, de-
be encerrar la intencion del autor, debe “declararla” y por esto se
llama *declaracién de voluntad”, ya que la expresion de una idea
necesita un antecedente fndispensable que es la idea misma.

Por lo tanto, la Teoria de la Declaracién, si bien es cierto que
rechaza la Teoria de la Voluntad por su cardcter exclusivista, no de-
ja, sin embargo, de considerar el elemento subjetivo de la voluntad
juridica.

Se objetara, sin duda, que muchas veces la manifestacion no ‘de-
clara, no traduce la verdadera intencion de las partes. Pero hacer esta
objecién, es citar como argumentos situaciones excepcionales. Y nos-
otros estamos aqui considerando la regla general de que la declara-
cién de voluntad encierra la verdadera intencién del autor; regla ge-
neral que debemos aceptar porque en ella se apoyan la confianza y
la seguridad necesarias para los megocios.

En cuanto a las situaciones excepcionales en que se producen
conflictos entre la voluntad interna y la declarada, constituyen el as-
pecto social del problema, cuyo analisis haremos a continuacion.

b) Aspecto social de la cuestion: El problema del conflicto entre
la voluntad interna y la declarada, no es solamente un conflicto de
voluntades, sino que algo mas grave: es un problema de conflicto de
intereses.

En efecto, tenemos por una parte el interés individual, defendi-
do por la Teoria de la Voluntad al considerar, como elemento deter-
minante del acto juridico, la voluntad interna. Y por otra parte, el
interés social, del que se preocupa la Teoria de la Declaracion de
Voluntad al tomar en cuenta, en primer lugar, la manifestacion de’
voluntad.

Y en presencia de un conflicto de intereses, debemos aplicar la
Teoria del Interés Preponderante, que el Derecho Penal formula a
propdsito del Estado de Necesidad y que va invadiendo, poco a poco,
el campo del Derecho Civil (16).

(16) Demogue, “Les notions fondamentales du Droit Privé”, pdg. 316.
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Segiin la Teoria del Interés Preponderante, el interés de menor
importancia—considerando la importancia desde un punto de vista
objetivo—serd sacrificado al de mayor importancia, cuando este sa-
crificio sea el tinico precio de salvacién de este interés.

Aplicando este principio a nuestra cuestién, tenemos que entre
el interés individual y el social, es este Gltimo el de mayor importan-
cia. Y que, por lo tanto, en caso de conflicto inconciliable entre am-
bos, serd sacrificado el interés individual para salvar el social.

Y como la Teoria de la Declaracién de Voluntad se preocupa
precisamente de proteger el interés social, la encontramos mds acep-
table que la Teoria de la Voluntad.

Pero al inclinarnos por ella, no quiere decir que dejemos a un
lado el interés individual, sino que, muy por el contrario, también lo
tomamos en cuenta, ya que mafana puede este interés ser social (17),
puesto que el autor de una declaracién de voluntad es para otros ca-
sos un “‘tercero”.

Aceptar la Teoria de la Declaracion de Voluntad, quiere decir
posponer la voluntad interna a la declaracién, cuando no haya medio
de conciliarlas y para seguridad de rterceros. Y quiere decir, también,
posponer el interés individual al social, cuando sea necesario el sa-
crificio del uno para salvar el otro.

Al adoptar la Teoria de la Declaracion de Voluntad, hay que
aceptar también, como consecuencia logica, una alteracién en las re-
glas interpretativas de la voluntad.

En efecto, el juez no tiene la misién de buscar la intencién de
las partes, porque al Derecho no le interesa lo que sucede en la con-
ciencia del individua, sino que debe ayudarlas a conseguir los fines
econdmicos, practicos que persiguen, siempre que éstos estén de acuer-
do con el interés social (18).

Y para apreciar esta circunstancia, el juez deberd considerar la
voluntad objetiva; es decir, la voluntad que se manifiesta al exterior y
en cuya manifestacién influye un conjunto de factores de indole comple-
ja. En una palabra, el juez debera tomar en cuenta la voluntad ju-
ridica.

Este principio de interpretacion—que es, como deciamos, conse-
cuencia logica de la Teoria de la Declaracion de Voluntad y, en ge-

(17) Demogue,; "Les notions fondamentales du Droit Privé, pag. 72.
(18) Saleilles, “Déclaration de volonté”, pags. 214 y 215,
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neral, de las teorias modernas sobre el contrato—ha sido adoptado por
algunos Codigos.

Asi, por ejemplo, el articulo 133 del C. C. Alemdn dice gue
“para interpretar una declaracion de voluntad hay que buscar la vo-
luntad real y no atenerse al sentido literal de los términos”, y el ar-
ticulo 914 del C. C. Austriaco revisado—Cédigo inspirado en el C.
C. Alemin—adopta esta regla interpretativa al decir que “para la
interpretacién de los contratos, no hay que atender al sentido lireral
de las palabras, sino que buscar la intencién de las partes, y el con-
trato deberd comprenderse de una manera que corresponda a los usos
admitidos en las relaciones honradas”.

Respecto al articulo 133 del C. C. Aleman se ha suscitado una
cuestién promovida por los partidarios de la Teoria de la Voluntad,
quienes, basindose en que el legislador empled la expresion “volun-
tad real”, consideran que el citado articulo acepta dicha teoria.

Peto los que asi opinan, han interpretado aisladamente esa dis-
posicién legal sin “concordarla con las demds que versan sobre la
misma materia, ni con el trabajo doctrinal existente sobre la nocion
de contratos” (19). Porque si asi lo hubieran hecho, habrian llegado
a la conclusién de que el C. C. Alemén acepta ampliamente la Teo-
rfa de la Declaracién, y de que el legislador al emplear en el ar-
ticulo 133 la expresion “voluntad real”, no lo hizo en el sentido de
“yoluntad interna”, porque la voluntad interna es real solamente para
los partidarios de la Teoria de la Voluntad, sino que de “voluntad
juridica”, es decir, de voluntad objetiva (20), de voluntad que se
manifiesta acompafiada de un conjunto de circunstancias que influ-
yen en ella y en el objeto que persigue.

Es en este sentido que hay que entender el articulo 133 del C. C.
Aleman. Y precisamente asi lo comprendié el legislador austriaco al
adoptar la regla de interpretacién’ del citado articulo, expresando
en el articulo 914, que no hay que buscar la voluntad interna, sino
que hay que entender el contrato “de una manera que corresponda
a los usos admitidos en las relaciones honradas” (21).

15. Teoria de la Voluntad Unilateral—El consentimiento, o
mas claro, el acuerdo de dos o mas voluntades que persiguen un re-

(19) Meynial, “Déclaration de volonté”. Rev. Trim. de 1902, pag. 556.
(20) Saleilles, “Déclaration de volonté”, pag. 217.
(21) Gallaix, ver obra citada, pig. 141.
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sultado juridico, es una nocién compleja que consta de dos elementos
simples, de dos (o mas) voluntades unilaterales.

Ahora bien, cabe preguntarse, jqué papel desempeiian estas vo-
luntades en el contrato? O mejor dicho, jpuede lz voluntad unila-
teral tener el mismo valor juridico que el consentimiento y ser, por
lo tanto; capaz de producir obligaciones?

Y esta pregunta que nos hacemos tiene asidero en el Derecho,
ya que, a proposito de ella, nacié en el campo de la docrrina la Teo-
ria de la Voluntad Unilateral.

En efecto, en la segunda mitad del siglo XIX nacié en Alema-
nia la teoria recién citada, cuyos partidarios—entre los que se cuentan
Siegel, Worms, etc. (22)—opinan que la Gnica fuente de obligacio-
nes es la voluntad unilateral.

Y llegan a esta conclusién, argumentando que el contrato puede
descomponerse en dos elementos simples e independientes, y por lo
tanto, con valor juridico suficiente para generar obligaciones.

Sin embargo, algunos tratadistas franceses—que en este punto,
como en muchos otros, estin en desacuerdo con los alemanes—opinan
que solo el concurso de dos (o mis) voluntades puede ser fuente
de obligaciones, y que si bien es verdad que la voluntad unilateral
puede producir efectos juridicos con respecto a su autor, no podré,
en cambio, traer consecuencias que afecten a un tercero, sin su acep-
tacion, porque nadie puede adquirir derechos ni contfaer obligacio-
nes contra su voluntad (23).

Ademds, contintian los tratadistas franceses (24), uno hay que
olvidar que la voluntad del hombre representa un interés, y que se
manifiesta precisamente para satisfacer ese interés, sin considerar, por
regla general, el de la sociedad.

En cambio, el consentimiento, que es el acuerdo de dos o mas
voluntades, significa la conciliacién, la transaccién de dos o mas in-
tereses opuestos. lransaccion que tiene una gran importancia social,
ya que da la seguridad, en la mayoria de los casos, de que se pro-
ducira un resultado conforme al interés colectivo,

Y, en cambio, la voluntad unilateral no presenta esta garantia,
porque ella actfia siempre en interés personal, sin tener—como en el

(22) Valverde y Valverde, ver obra citada. Tomo III, pag. 228.

(23) Clemente de Diego, ver obra citada, Tomo V, pig. 223.

" Baudry-Lacantinerie ¢t Barde, ver obra citada. Tomo I, pag. 39.
(24) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo I, pags. 35 y 36.
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consentimiento—en frente de ella, una voluntad unilateral que, por
representar un interés opuesto, le sirva de control (25).

Conclusién: En realidad, las razones que dan los partidarios de
la doctrina francesa son lo bastante convincentes como para sentar el
principio general de que “sélo el concurso de dos o mds voluntades
genera obligaciones contractuales”.

Pero no podemos aceprar este principio como absoluto, porque
los argumentos que invocan en pro de su tesis los partidacios de la
doctrina alemana, son también lo bastante poderosos como para acep-
tar, en ciertos casos excepcionales, la Teoria de la Voluntad Unila-
teral.

Tenemos, pues, que el consentimiento es, por regla general, la
fuente de las obligaciones contractuales, salvo las excepciones en que
necesariamente habrd que aceptar la Teoria de la Voluntad Unila-
teral.

Y esta solucién intermedia que adoptamos, esta corroborada por
la actitud de la doctrina, jurisprudencia y legislacién de todos los
tiempos.

Asi, el Derecho Romano establecié que la pollicitatio o promesa
de uno solo, era obligatoria solamente en los siguientes casos: a) cuan-
do se trataba de promesas hechas a las ciudades, siempre que hubiera
motivo grave para ello o que ya se hubiera comenzado a cumplir la
promesa (26)% b) en el caso del “votum” o promesa de dar, hacer
o no hacer, hecha a la divinidad bajo la condicién de que se reali-
zara un acontecimiento determinado; y <) en las promesas de recom-
pensa para los que encontraran un objeto perdido o un esclavo fu-
gitivo (27).

Y en nuestros tiempos, nos encontramos con que los Cédigos que
adoptan la doctrina francesa del concurso de voluntades, sientan al-
gunas disposiciones en las que han debido reconocer efectos obligato-
rios a la voluntad unilateral. ‘

En cuanto a los sustentadores de la doctrina alemana, por su
parte, sélo han logrado aplicarla en casos aislados. Asi, por ejemplo,
tenemos el caso de Alemania, que introdujo la teoria en cuestion en
su Cédigo Civil y que, sin embargo, ha debido sentar como principio

(25) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo I, pags. 35 y 36.
(26) Pothier, ver obra citada, pig. 12.
(27) Clemente de Diego, ver obra citada. Tomo V, pag. 222,



> el campo dc accién de la Teoria de la Vo-
solamente a los casos referentes a Ia promesa de




TITULO SEGUNDO

TEORIA DE LA FORMACION DEL CONSENTIMIEN-
TO EN LOS CONTRATOS

16. Ideas generales—Estudiar la formacién del consentimiento
en los contratos, es responder a tres preguntas: jcomo? jcudndo? y
;donde? se produce el acuerdo de voluntades.

Y efectivamente es lo que vamos a hacer, dividiendo nuestra ma-
teria en tres capitulos—para responder a cada pregunta por separa-
dﬂ Y en eI OrdEn en que hﬂn Si.do I'leC]'laS—qlle del’lomiﬂaremos respec-
tivamente: “De la Oferta y de la Aceptacion”, “Momento en que se
forma el consentimiento” y “Lugar en que se forma e! consentimiento”.

CAPITULO I
DE LA OFERTA Y DE LA ACEPTACION

Seccion Primera

GENERALIDADES SOBRE LA OFERTA

SUMARIO: 17. Concepto.—18. Naturaleza juridica.—19. Elementos de la
oferta.—20. Intencion.—21. Manifestacién de la oferta. -

17. Concepto.—La oferta es una proposicion que hace una per-
sona a otra para contratar en condiciones determinadas, de manera
que baste una simple aceptacién para perfeccionar el contrato (31).

(31) Sallé, ver obra citada, pdg. 95.



23

A menudo se emplea el término “proposicién” en vez del de “ofer-
ta”, con lo que se confunden dos conceptos diferentes, ya que, entre la
proposicién y la oferta, existe la diferencia que hay entre el género
y la especie. O mas claro, ya que toda oferta es proposicién pero no
toda proposicion es oferta.

Importa, pues, distinguir ambos conceptos, porque ambos producen
efectos diferentes.

La proposicién es la iniciativa que toma una persona para ejecu-
tar un acto determinado con otra. En cambio, la oferta es un acto de
iniciativa para contratar con la persona a quien se dirige y para pro-
ducir los efectos juridicos inherentes al contrato.

La persona que hace la oferta se llama oferente, y puede ser cual-
quiera de las dos futuras partes contratantes: tanto el que va a set
acreedor como el futuro deudor. Asi, por ejemplo, en un contrato de
compraventa puede ser oferente, tanto el que pretende ser comprador
como el que pretende ser vendedor (32).

18. Naturaleza juridica—La oferta, de acuerdo con el concep-
to que de ella hemos dado, es un acto juridico, una manifestacion
de voluntad que produce efectos juridicos, ya que el oferente al ha-
cer la oferta, estd dando a conocer la intencién de celebrar un con-
trato determinado.

19. Elementos de la oferta—El reconocer que la oferta es una
manifestacion de voluntad que produce efectos juridicos equivale a
decir—de acuerdo con los principios estudiados (33)—que ella cons-
ta de dos elementos: la intencion y la manifestacion.

20. Intencion.—Con respecto a este elemento podemos sentar
una regla general, que no es sino aplicacion de los principios analiza-
dos sobre la voluntad juridica (34) y que es la siguiente: “Toda
persona que hace una oferta, debe tener la intencién de celebrar un
contrato determinado y de obligarse para el caso en que su oferta
sea aceptada por el destinatario”.

Consecuente con esta idea, tenemos que es muy importante de-
terminar en cada caso particular si hay o no oferta. Y hablamos de

(32) Laurent, ver obra citada. Tomo XV, pag. 544.
(33) Ver parrafo VL
(34) Ver parrafo VIL
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caso particular porque, como es muy dificil sentar una regla general
al respectc, se ha dejado entregada a los tribunales la solucién del
punto, los que resuelven, considerando la cuestién desde un punto
de vista objetivo, si el proponente tuvo o no la intencion de hacer
una verdadera oferta. Y asi, por ejemplo, se ha considerado, como
oferta, el aviso—por los diarios—en que se propone vender un objeto
a un precio determinado (35).

Sin embargo, a pesar de que hicimos del punto una cuestién de
hecho, vamos a sentar algunos principios que son el resultado de la
opinién casi unanime de la jurisprudencia y de los tratadistas y que
serviran para comprender mejor la cuestidn.

Asi, de acuerdo con la regla general que hemos sentado sobre
la intencién, podemos concluir que no son ofertas:

a) Las proposiciones hechas en forma vaga, porque no puede
deducirse claramente de ellas la intencién del autor (36);

b) Las que hace una persona a otra sin precisar el contrato (37);

c) Las que van acompafiadas de clausulas que excluyen la vo-
luntad definitiva de obligarse para el caso en que sean aceptadas; co-
mo, por ejemplo, las que llevan la cldusula “sin compromiso” u otras
semejantes (38);

d) Las peticiones en que se solicitan algunos informes sobre las
mercaderias o sus precios. Estas no son ofertas ni aun cuando los que
las reciben tergiversen su sentido. Asi, por ejemplo, si alguien dice:
“yo estaria dispuesto a adquirir su stock de trigo”, y se le responde:
“consecucnte con su oferta, pongo a su disposicion tal cantidad de
trigo, a tal precio”, es oferente, el que da esta respuesta (39);

e) Las proposiciones hechas por juego o cortesia (40), porque
la regla general, como ya lo hemos estudiado, es que esta clase de
proposiciones no da nacimiento a derecho ni para el autor, ni para
el beneficiario (41).

Asi, por ejemplo, el duefio de un automévil que lleva, por cor-
tesfa, a sus amigos de viaje—aunque sea de negocio—no se obliga ju-

(35) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 155. Paris 5-
II-1910.

(36) Jenks, ver obra citada. Tomo II, pag. 60.

(37) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 33.

(38) Vivante, ver obra cirada. Tomo IV, pag. 33.

(39) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 33.

(40) Lehr, ver obra citada, pag. 498.

(41) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pig. 164. Orléans,
23-IV—3-VI-1842, Dijon, 12-VI-1928.
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ridicamente para con ellos porque no tuvo la intencién de celebrar
un contrato de transporte (42).

Por esto, es importante hacer una diferencia entre intencién de
obligarse y acto de cortesia, diferencia que es una cuestién de hecho
cuya solucion queda entregada a los tribunales. Estos han fallado
que en caso de duda, sobre el particular, se forma el contrato; asi,
se presume que el médico que tiene relaciones de amistad con un
enfermo, no renuncia, por esta causa, al pago (43);

f) Tampoco son ofertas las proposiciones que hace una persona
a otra para entrar en relaciones de negocios.

En efecto, los que entablan conversaciones sobre un asunto de-
terminado, no tienen la intencién de obligarse sino que sélo precen-
den facilitar el camino y preparar juntos, si es posible, un proyecto
eventual de contrato, celebrando acuerdos sucesivos sobre cada pun-
o (44).

Es, pues, muy diferente el objeto que persigue la voluntad en
las conversaciones preliminares del que persigue en-la oferta.

Por lo tanto, es importante distinguir entre ambos conceptos.

Sin embargo, la cuestién no es tan sencilla, porque en la précti-
ca las partes no hacen diferencia entre el proyecto definitivo de con-
trato, que es la oferta, y el proyecto eventual que resulta de las con-
versaciones (45).

Por esto, es necesario que se exprese la intencion de no obligarse
juridicamente sino de iniciar conversaciones, o que se deduzca esta
intencién de las circunstancias o de la‘naturaleza del asunto (46).

21. Manifestacion de la oferta—La oferta, atendiendo a la for-
ma en que se manifiesta, puede ser expresa o tdcita (47).

La oferta expresa es aqueélla que se manifiesta en términos for-
males y explicitos, como por ejemplo, una carta que el oferente dirigié
a una persona proponiéndole la celebracion de un contrato determi-

nado.

(42) Perreau, “Courtoisie complaisance et usages non obligatoires devant
la jurisprudence”. Rev. Trim. 1914, pag. 489; Lyon, 13-1-1912; Lyon, 28-I-1913.

(43) Perreau, “Courtoisie, complaisance et usages non obligatoires devant
la jurisprudence”, pag. 490: Trib. de la Roche-sur-Yon, 19-VI-1906; Trib.
Annecy, 23-VII-1887.

(44) Giorgi, ver obra citada. Tomo III, pag. 231; Faggella. Rev. Trim.
1907, pég. 706. ;

(45) Faggella. Rev. Trim. 1907, pag. 709.

(46) Art. 7 C. Suizo Oblig.; Planiol et Ripert. Tomo VI, pig. 165.

(47) Arr. 863 C. C. Austriaco revisado; art. I C. Suizo Oblig.
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La oferta tacita, en cambio, estd constituida por actos positivos
que revelan claramente la intencién del autor. Asi, por ejemplo, es
oferta ticita el hecho de que el arrendatario quede en posesion del
local arrendado al expirar el término por el cual se arrendd (48).

La jurisprudencia ha llegado a la conclusién de que aun los
actos mds simples pueden constituir oferta. Asi, se ha resuelto que
el estacionamiento de un vehiculo piblico en el camino piiblico, de-
jando ver que est libre, es oferta para celebrar contrato de trans-
porte (49). Y que el hecho de exhibir un objeto en la vidriera de un
almacén, con precio marcado en una etiqueta, es oferta de vender a
ese precio y que, por lo tanto, el primero que acepte pagarla puede
exigir su entrega (50).

La regla general es que tanto la oferta expresa como la tacita,
tengan igual valor, puesto que la voluntad es libre de manifestarse
en cualquicr forma, salvo los casos excepcionales en que se exige que
la oferta se manifieste expresamente, porque se considera que, dada
su forma explicita, significa una mayor seguridad para las negocia-
ciones (51).

Sin embargo, la tendencia moderna es dar mayor valor a la ofer-
ta expresa, precisamente porque garantiza la seguridad y, por lo tan-
to, la estabilidad necesarias para los negocios y, porque, al mismo
tiempo, no impide que éstos se verifiquen con rapidez, ya que no se
exigen solemnidades especiales sino solo una manifestacién explicita
de la voluntad.

Por lo demds, el que la” voluntad tacita haya disminuido de im-
portancia, no viene sino a corroborar lo que deciamos anteriormente:
que el Principio de la Autonomia de la Voluntad, que fué el que
di6 el mayor auge a la voluntad tacita, ha cedido paso al nuevo con-
cepto de contrato, el que se caracteriza por el empleo de técnicas
contractuales que han venido a aminorar la importancia de la vo-
luntad.

La oferta expresa puede ser verbal o escrita. /

La oferta verbal, que consiste en palabras, es empleada general-

(48) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pag. 130; art. 648
. C. Portugués,

(49) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 159; Trib. paix
Paris, 5-1-1882.

(50) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pag. 129; Trib. comm.
Seine, 5-1-1869; Trib. Seine, 28-V-1921.

(51) Demogue, “"Traité des obligations”. Tomo I, pags. 279 y 280.
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mente por los que pretenden celebrar contrato con personas que se
encuentran en el mismo lugar, porque seria dificil la prueba de una
oferta verbal tratindose de personas alejadas.

Pero, actualmente, estd mucho mis difundida la forma escrita,
aun para el caso en que se trate de hacer una oferta a un individuo
que se encuentra en el mismo lugar que el oferente ,porque la escri-
tura tiene la ventaja de que facilita el estudio de ias condiciones de
los negocios.

Debemos advertir, eso si, que ella no es requisito de existencia
del contrato—a menos que se trate de contratos solemnes—sino que
solamente un medio de prueba.

La oferta escrita puede ser impresa o manuscrita.

La forma impresa es muy frecuente en la actualidad, porque sig-
nifica una economia de tiempo. Se emplea, por regla general, en las
ofertas al piblico, contratos de trabajo, pélizas de seguro, etc.

Seccion Segunda

REQUISITOS DE LA OFERTA

SUMARIO: 22. Pﬂmer Reqmsltm “La oferta debe ser completa™ ~H-23 Con-
tratos tipos.—24. C red: das de y con idad.
—25. Cldusulas manuscritas e impresas.—26. Ofertas tnicas y maltiples.
—27. Clausulas tdcitas o subentendidas.—28. Segundo Requisito: "La
oferta debe emanar de la voluntad del oferente.—29. Ofertas forzadas.—
30. Negativa de contratar de parte del oferente—31. Tercer Requisito:
“El oferente debe dirigir Ia oferta a un destinatario”.—32. Ofertas a

* personas determinadas.—33. Ofertas a persona indeterminada.—34. Titu-
los al portador.—35. Promesa de recompensa.—36. La estipulacion por
otro. —37. Cuartn Requ:sltn- “La oferta debe llegar a conocimiento del

io”. Conoci: yr ion.—38. La oferta debe ser enviada
al desti; io 0 a su r 9. Medios de que puede valerse
el oferente para hacer ﬂagar la oferta al destinatario.

22. Primer Requisito: “La oferta debe ser completa”.—Hemos
dicho que la oferta es la proposicion que hace el oferente al destina-
tario para celebrar un contrato en condiciones determinadas.

Por lo tanto, es un proyecto definitivo de contrato que se somete
a la aceptacion de la persona a quien se dirige.

Ahora bien: ;jqué qmzra decir que.la oferta sea un proyecto defi-
nitivo de contrato?

Segiin algunas opiniones (52), ello significa que toda oferta de-

{52) Derwogne, “Teaité des obligations. Tomo IL,vpag, 152; Trib, comm,
Seine 5-1-1869; Pau, 2-V-1887; Trib. Bayeux, 1884.
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be contener las condiciones ‘del contrato precisadas y resueltas, de ma-
nera que falte solamente el “si” del destinatario para que el contrato
se repute perfecto.

De acuerdo con esta idea, se ha juzgado que una Compafifa de
Navegacion que publica sus horarios pero no sus tarifas, no hace una
verdadera oferta para celebrar contrato de transporte (53).

Sin embargo, hay algunos autores (54}, que opinan que puede
dejdrsele al futuro aceptante la eleccion de ciertas circunstancias del
contrato, siempre que se fijen los limites de esta eleccién. Asi, de
acuerdo con esta opinién, es oferta aquélla en que se deja al destina-
tario la determinacién del precio; pero no lo serfa, por ejemplo, el
aviso redactado en los términos siguientes: “Se venden mercaderias
a precios modicos”, porque en este caso no se han fijado limites a la
voluntad del destinatario (55).

23. Contratos tipos.—Parece que la tendencia actual es hacer
de la oferta un proyecto que contenga todos los elementos del con-
trato, sin dejar entregada la solucién de algunos puntos a la persona
a quien va dirigida la oferta, porque se considera que la eleccién por
parte del destinatario significa una pérdida de tiempo que no trae
sino consecuencias desventajosas para las negociaciones.

Y asi tenemos que la vida moderna se caracteriza por el des-
arrollo cada vez mas creciente de los contratos tipos, es decir, de ofer-
tas redactadas de antemano que contienen precisados y resueltos to-
dos los puntos del contrato y a las que sélo falta una aceptacién en
block, una aceptacién del conjunto de las cliusulas de la oferta.

Podemos citar, como ejemplos, el contrato de trabajo, de seguro,
las ofertas hechas al piblico a precio fijo, casos tedos en que se fi-
jan condiciones con anticipacion,

Parecerd raro, sin duda, que las ofertas puedan redactarse de an-
temano, siendo que los elementos que las constituyen se determinan
en cada caso particular segiin las circunstancias especiales en que se
presenta el negocio. Pero, no hay que olvidar que, debido a la in-
terdependencia econdmica en que viven los hombres, la mayor parte
de los contratos obedecen a necesidades semejantes y se celebran, por
lo tanto, en las mismas condiciones. Serfa muy dificil, por ejemplo,

(53) Sallé, ver obra citada, pag. 98; Req., 3-1-1871; Seine, 22-VII-1882.
(34) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 27.
(55) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag, 153.
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que un comerciante que diariamente tiene que contratar con miles de
individuos, tuviera que discutir con cada uno las clausulas del con-
trato (56).

24. Cliusulas redactadas de antemano y con posterioridad.—
Deciamos que se tiende en la actualidad a la redaccién anticipada
de la oferra. Esto no obsta, sin embargo, para que puedan agregar-
sele, a una oferta redactada de antemano, algunas cliusulas especia-
les, en consideracion a los contratantes o a las circunstancias en que
se celebra el contrato.

Y estas clausulas fijadas o redactadas con posterioridad, tienen
el mismo valor juridico que las establecidas antes (57), eso si que,
en caso de contradiccién entre ambas, prevalecerdn las redactadas
posteriormente por ser manifestacion de la voluntad mis reciente
y por teferirse precisamente, a un caso particular.

25. Cliusulas manuseritas e impresas—La oferta escrita pue-
de redactarse en forma impresa o manuscrita, o también en parte im-
presa y en parte manuscrita. En este Gltimo caso, tanto las clausulas
manuscritas como las impresas, tienen el mismo valor juridico, puesto
que la voluntad puede, por regla general, manifestarse en cualquier
forma (38).

Sin embargo, este principio, que en el Derecho no presenta difi-
cultades, da lugar, en la prictica, a cuestion.

En efecto, la persona a quien se dirige la oferta, la acepta ge-
neralmente sin conocerla, sin imponerse siquiera del contenido de las
cliusulas impresas, porque, debido a los términos cbscuros en que se
redactan casi siempre y a la forma detallada y reglamentaria que
revisten, los destinatarios creen que las cliusulas impresas son sélo
accesorias de las manuscritas y que, por lo tanto, tienen por objeto
completarlas.

Y los oferentes inescrupulosos se aprovechan de este error, de
esta falsa apreciacion del papel que desempefian las cldusulas im-
presas, y las emplean con el objeto de limitar o dejar sin efecto las
clausulas manuscritas—por ejemplo, cldusulas de irresponsabilidad—

(56) Sallé¢, ver obra citada, pag. 17.

(57) Sallé, ver obra citada, pdg. 278.

(58) Perreau, “Clauses® manuscrites et clauses imprimées”. Rev. Trim.

de 1927, pags. 303 y siguientes; Cass, VIII-1875; Cass., I1-1873; Cass., III-
1901; Cass., 11921,
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confiando en que seran aprobadas, por el destinatatio, sin imponerse
de su contenido.

Este grave inconveniente que se presenta en la practica, ha hecho
que algunos tribunales se pronuncien en contra del prineipio que enun-
ciamos antes y que atribuye igual valor juridico a las clausulas ma-
nuscritas e impresas (59), y ha hecho, ademas, nacer una-teoria que
considera las clausulas impresas como accesorias de las manuscritas
y que limita, por lo tanto, el valor juridico de las impresas a los ca-
sos en que ellas tengan solamente por objeto completar, aclarar el sen-
tido de las manuscritas, negindoles en cambio todo valor cuando pre-
tenden dejarlas sin efecto (60).

Nosotros creemos que lo mas conveniente es haces del punto
una cuestion de hecho cuya solucién queda entregada a los tribuna-
les, los que deberin establecer en cada caso particular si el aceptante
pudo ¢ no imponerse del contenido de las clausulas impresas y, en la
afirmativa, concederles pleno valor juridico, ya que la voluntad pue-
de manifestarse en cualquiera forma.

Para afirmar lo que decimos, podemos citar, entre otras, una
sentencia de los tribunales ingleses (61) que resolvié que la adquisi-
cién, por parte de una persona, de un pasaje que llevaba escritas las
palabras “Dublin a Whitehave” queria decir aceptacion de una ofer-
ta hecha por la Compaifiia de Navegacién para celebrar contrato de
transporte pero que no significaba en forma alguna, aceptacion de
una clausula impresa al dorso del boleto de pasaje y por la cual la
Compaiiia declinaba toda responsabilidad por pérdida del equipaje
del pasajero, porque éste no pudo imponerse del contenido de esta
cliusula de irresponsabilidad, ya que el pasaje no llevaba escrita nin-
guna férmula que llamara la atencién del comprador—por ejemplo
“ver a la vuelta” u otra—y que hubiera hecho presumir su acepta-
cion (62). 3

Con el mismo criterio ha resuelto la jurisprudencia francesa (63)
y alemana (64).

(59) Perreau, ''Clauses manuscrites et clauses imprimées”. Rev, Trim.
1927, pags. 303 y siguientes: Trib. Seine, II-1905; Civ. 1-1910.

(60) Teoria de Dereux. Ver. Rev. Trim. 1910, pags. 503 y siguientes.

(61) Lehr, ver obra citada, pags. 496 y 497. L. R. 2 H. of Lords, Sc.
app 470

(62) Lehr, vet obra citada, pigs. 496 y 497: 3 H. el C. 135; 5 C. P. D. 1.

(63) Rev. Trim. 1913, pdg. 918. Trib. Epinal, 27.III-1912.

(64) Rev. de D. Privado, 1927. Tomo XIV, pig. 83: T. S. t. c. XII N.o 72.
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Ahora bien, jcomo se resuelve si hay contradiccion entre las
cliusulas manuscritas y las impresas?

La doctrina y la jurisprudencia responden a esta pregunta dis-
tinguiendo entre si las cldusulas manuscritas e impresas estan en un
mismo acto o en actos diferentes.

Si estin reunidas en un mismo acto, es decir, poniendo un ejem-
plo, si a una poliza de seguro impresa se le agregan al final unas
cliusulas manuscritas, prevalecen estas Gltimas por ser manifestacion
de la voluntad més reciente, ya que se agregan con el objeto de de-
rogar las impresas en todo o en parte, entendiendo por “dersgar”, no
solo el que se establezea expresamente la derogacién, sino que, ade-
mas, el hecho de que no puedan ejecutarse conjuntamente ambas cla-
ses de cldusulas (65).

Y si las clausulas manuscritas e impresas estin en actos diferen-
tes, hay que distinguir si las segundas son anteriores o posteriores a
las primeras; por ejemplo, hay que ver si a una poliza impresa de se-
guro Siglle una carta ma.ﬂuscl’im o viceversa.

Si las clausulas impresas son anteriores a las manuscritas, preva-
lecen estas dltimas si son aceptadas (66).

Y si, por el contrario, son posteriores las impresas, prevalece-
ran sobre las manuscritas, si son aceptadas, por ser manifestacion de
la voluntad més reciente y porque hay libertad para manifestar la
oferta en cualquier forma (67).

26. Ofertas dnicas y miiltiples.—A veces, las clausulas de una
oferta constituyen, en realidad, ofertas independientes.

De acuerdo con esto, hay que distinguir y ver si la intencién del
oferente fué hacer una “oferta tinica e indivisible” u “ofertas malti-
ples”, lo que es una cuestion de hecho que se determina en cada ca-
so particular. Asi, por ejemplo, se presume la divisibilidad, si se ofre-
cen diversas mercaderias a precio diferentes (68).

(65) Perreau: "Clauses manuscrites et clauses imprimées”. Rev. Trim.
1927; Rev. Trim. 1928, pag. 159: Trib. Cambrai, 16-1V-1912; Cherbourg, 6-
IX-1912; Paris, 11-1-1913; Trib. comm. Nantes, 10-X-1921.

(66) Perreau. Rev. Trim. 1927. Cambrai IV-1912.

(67) Ver opiniones contrarias de Perreau en Rev. Trim. 1927 y de
Dereux en Rev. Trim. 1910, pag. 303, etc.

(68) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 41.



27. Cliusulas tdcitas o subentendidas—La oferta, como toda
manifestacién de voluntad, debe interpretarse de acuerdo con la in-
tencién del oferente y con las circunstancias.

Asi, deben considerarse en ella, ciertas condiciones tacitas que
la acompafian, sin necesidad de estipulacién especial. Por ejemplo,
el que vende, puede alegar que no queria vender sino lo que estaba
en el almacén (69). Y el que expone un traje con precio en la vidrie-
ra de un almacén no quiere decir que tenga la intencién de vender
precisamente ese traje, sino que otros iguales “porque no es posible
estar haciendo constantemente una exposicion” (70).

28. Segundo Requisito: “La oferta debe emanar de la voluntad
del oferente”.—La oferta es una manifestacion de la voluntad del
autor, por lo tanto, debe emanar del mismo oferente; es decir, debe
ser éste quien fije las condiciones de la oferta y por su propia vo-
luntad.

Es claro, que esto es relativo porque, en el hecho, la voluntad
del oferente sufre la influencia de factores diversos, principalmente
de indole econémica, que, hasta cierto punto, le obligan a contratar
en condiciones determinadas.

29. Ofertas forzadas—Sin embargo, no siempre emana la ofer-
ta de la voluntad de su autor, porque hay casos en que el oferente,
por encontrarse en situacién especial, se ve obligado a contratar y no
puede negarse sino por causas justificadas. En otras palabras, hay
ocasiones en que el oferente se encuentra en estado de “oferta for-
zada”.

Es el caso, por ejemplo, de las empresas que gozan de mono-
polio de derecho o de hecho. ;

Asi, las compaiiias de ferrocarriles no podrian negarse, salvo cau-
sas justificadas, a transportar a un individuo determinado de un lu-
gar a otro, porque éste necesita de la compafifa ya que ella tienc un
monopolio de derecho.

Tampoco podria negarse a contratar, por tener un monopolio
de hecho (71), el que surte de pan a toda una localidad aislada.

(69) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 159: Trib.
Gand, 11-VI-1910.

(70) Sallé, ver obra citada, pag. 100: Trib, comm. Seine, 28-V-1921.

(71) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 162.
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30. Negativa de contratar de parte del oferente—En el parra-
fo anterior, dimos a entender que hay petsonas que estan obligadas a
contratar.

Esto parece un absurdo,’ya que en virtud de la libertad de co-
mercio e industria, existe el derecho de contratar y, como consecuen-
cia, el derecho de negarse a contratar.

Por lo tanto, si una persona no quiere celebrar un contrato, no
hace sino ejercitar un derecho y no puede ser sancionada por ello,
porque no se perjudica a nadie de esta manera (72) (73), ya que no
se trata aqui del ejercicio mismo del derecho de contratar, sino de la
forma de ejercitar este derecho, lo que es muy diferente.

Se trata de dererminar si el oferente causa v no un perjuicio
con su negativa, si abusa o no de su derecho.

Y es precisamente en virtud de la Teoria del Abuso, en la ma-
nera de ejercitar el derecho, que existe, en ciertos casos, la obliga-
cién de contratar, cuando no hay un motivo legitimo que justifique
la negativa.

Y esta obligacion de contratar no se opone al derecho de contra-
tar que tiene todo individuo en virtud de los principios de libertad de
comercio e industria, sino que es sélo una limitacién a é| consagrada por
las necesidades, limitacién que va adquiriendo cada dia mas desarrollo
porque cada vez son mas frecuentes los casos en que las necesidades
imponen la obligacion de contratar.

En efecto, en un principio, la jurisprudencia sélo restringié la
libertad para no contratar, a los casos en que el oferente fuera una
empresa que gozara de un monopolio de derecho o de hecho (74).
Consistia la restriccion en que la empresa deberia alegar motivo le-
gitimo para no contratar, el que seria apreciado por los jueces, quie-
nes obligarian al oferente a indemnizar a la persona con quien se
negé a celebrar contrato si consideraban que el motivo no era justi-
ficado (74) (75) (76).

Actualmente, la doctrina y la jurisprudencia han revelado un
criterio mds amplio al respecto, extendiendo el principio de la obliga-

(72) Rev. Trim. de 1926, pag. 1,045: Trib. Seine, 7.0 Ch. 16-IV-1926;
Trib. Seine, 13.I1I-1892; Trib, Cognac, 29-V-1895.

(73) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 259; Paris, VI-
1897; C. de Appel. de Angers, XI-1907.

(74) Morel, ver Rev, Trim. de 1908; pag. 295: Cass., 3-XII-1867; Aix,
8-11-1853: Bordeaux, 8-T1I-1881. i

(75) Cohin, ver obra citada, pdg. 146: Trib. comm. Nice, 7-1-1893.

(76) Brun, ver cobra citada, pag. 148: Req., 21-IV-1857; Req., 5-1II-1873.
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cién de contratar a todos los casos en que, en concepto de los jueces,
no existe un motivo legitimo para negarse, considerando la naturaleza
del contrato, la calidad de las partes y las circunstancias (77).

Asi, se ha juzgado que un patron abusa de la libertad de no
contratar, al no aceptar a un obrero porque esta sindicado (78) (79).

Se ha resuelto, ademds, que una persona a quien se le niega la
entrada a un casino u otro lugar piblico semejante sin motivo jus-
tificado, (como seria, por ejemplo, si viniera ebrio o con el objeto
de hacer un escindalo) tiene derecho a ser indemnizado ¢ a emplear
la fuerza piiblica para entrar en ese lugar (80).

En general, se considera que en los contratos que se celebran
sin consideracion a la persona, el oferente que se niega a contratar de-
bera justificar su acticud (81) (por ejemplo, en las ofertas al pu-
blico).

La doctrina y la jurisprudencia van tan lejos en esta materia, que
han llegado hasta afirmar que hay ciertos casos en que una persona
no puede alegar motivo legitimo para no contratar, cuando se lo
impiden los principios de humanidad, que estan por sobre la libertad
de comercio e industria. Es el caso, por ejemplo, del médico que se
niega a socorrer a un enfermo, pretextando cualquier motivo que en
otras circunstancias podria ser justificado. Es el caso, también, del
farmacéutico que se niega a despachar el medicamento prescrito por
un médico con el que esta enemistado, etc. (82).

Tenemos, pues, en resumen, que la libertad para no contratar
estd ahora muy restringida y que la negativa para celebrar un con-
trato puede dar lugar a responsabilidad y, por lo tanto, a indemni-
zacién de perjuicios, no porque haya culpa de parte del que se niega
—porque mal puede ser culpable el que .ejercita un derecho—sino
porque puede haber abuso en la manera de ejercitar el derecho de no
contratar, lo que trae como resultado un perjuicio para la otra parte.

Este perjuicio puede ser material o moral. Seria un caso de per-

(77) Rev. Trim. de 1926, pag. 1,045: Trib. Seine, 10.I11-1906; Trib.
Marseille, 5-V-1908.

(78) Brun, ver obra citada, pag. 148. Trib. civ. Lille, 12.XI.1906; Req.,
13.111-1905; Civ. 9-II1-1915.

(79) Morel, ver Rev. Trim. de 1908, pag. 295: Bordeaux, 18.VIII-1903;
Bordeaux, 14-XII-1903; Req., 13-III-1905.

(80) Rev. Trim. de 1906, pag. 163: Trib. de Pau, 18-XII-1905; Trib.
Seine, 16-111-1906.

(81) Morel; ver Rev. Trim. 1908, pag. 303.

(82) Revue Algérienne Tunisienne et Marocaine de 1922, citada por
Cohin, pag. 150. Trib. de Tizi-Ouzou.
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juicio moral, aquel que se le ocasiona a una persona al negérsele la
entrada a un teatro (83). Pero sea que se trate de perjuicio material
o moral, la indemnizacion debera regularse segiin la cuantia del dafio
pero no comprendera en ningiin caso sino el dafio emergente.

De todo lo expuesto en este parrafo, podemos deducir una con-
secuencia: que estdn variando substancialmente los principios sobre
responsabilidad.

En efecto, puede advertirse que el concepto clasico de respon-
sabilidad basado en la culpa, esti cediendo paso al nuevo concepto
de responsabilidad objetiva, basado fundamentalmente en el perjuicio.

31. Tercer Requisito: “El oferente debe dirigir la oferta a un
destinatario”.—Es légico este requisito, puesto que el autor de la
oferta pretende celebrar un contrato, es decir, pretende ponerse de
acuerdo con otra persona para adquiric un derecho o contraer obli-
gaciones con respecto a ella.

No se conseguirfa este resultado, porque no habria oferta verda-
dera, si el proponente manifestara solamente la intencion de celebrar
un contrato sin dirigir a nadie su propuesta.

La persona a quien se hace la oferta se llama “destinatario” y
puede ser determinada o indeterminada.

Por regla general, el oferente se dirige a una persona determi-
nada cuando tiene especial interés en contratar con ella; como ejem-
plo, podriamos citar los contratos intuito personae, en que, por ser
fundamental para el oferente la persona del destinatario, dirige su
oferta a un individuo determinado. i

Por el contrario, la oferra a persona indeterminada tiene lugar,
pori regla general, en los casos en que al autor le es completamente
indiferente la persona del destinatario.

32. Ofertas a personas determinadas.—Esta clase de ofertas
encierran la idea de que la intencion del oferente es contratar sola-
mente con la persona a quien se dirige; significan, por lo tanto, una
verdadera eleccion de destinatario.

La oferta a persona determinada puede referirse a uno o a va-
rios individuos, y en este segundo caso puede hacerse simultinea o
sucesivamente.

(83) Morel, ver Rev. Trim. 1908, pag. 310: Aix, 16-IV-1894.
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La oferta que se dirige a varios destinatarios determinados pre-
senta la siguiente dificultad: las cosas, objetos de oferta, son, por
regla general, cuerpos ciertos o cosas limitadas en la cantidad o ser-
vicios que no pueden prestarse ilimitadamente. Resulta, de esto, que
si aceptan todos los destinatarios, no pueden ser todos satisfechos, lo
que logicamente les perjudica (84).

Por ello, el oferente que pretende hacer una oferta a varias per-
sonas, sea simultinea o sucesivamente, deberd advertir a cada uno
de los destinatarios.

En este caso, tendra derecho a elegir entre las respuestas afirma-
tivas que lleguen a su conocimiento, la aceptacién definitiva (85).

En caso contrario, esto es, si no advierte a cada uno de los des-
tinatarios que ha hecho la misma oferta a varios otros, pueden for-
marse los diversos contratos en virtud de las respuestas afirmativas
de las personas a quienes se dirigi6 el oferente. Pero, como todos no
pueden ejecutarse, los destinatarios que aceptaron y que no sean sa-
tisfechos, tendran derecho a indemnizacion.

33. Ofertas a persona indeterminada.—Por regla general, el
hombre hace una oferta llevado por el fin de satisfacer una necesi-
dad. Como, para este objeto, no importa la persona del destinatario,
resulta que la oferta puede hacerse, sin ningin inconveniente, a un
individuo cualquiera que se interese por celebrar un contrato para
satisfacer a su vez, sus propias necesidades.

Ademis, el Derecho exige solamente que las partes contratantes
sean personas determinadas. Y como el destinatario todavia no lo es,
puesto que no ha manifestado afin su voluntad de aceptar, bien puede
ser un individuo indeterminado. ®

En la practica—y debido a las razones que hemos dado para jus-
tificar su existencia y a sus ventajas—se han generalizado mucho es-
tas ofertas a persona indeterminada; asi, podriamos citar entre otros
ejemplos, aquellas que se hacen por medio de circulares, prospectos
y catlogos (86); las que consisten en la exposicion de un objeto, con
indicacién de precio, en la vidriera de un almacén (87).

Este segundo ejemplo de ofertas a persona indeterminada com-

(84) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pdg. 166.

(85) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 162.

(86) Ver opinién contraria art. 7.0, inc. 2.0, C. Suizo Oblig.

(87) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pags. 185 y 186z
Trib. comm. Seine, 5-1-1869; Trib. comm, Seine, 28-V-1921.
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prende en primer lugar la oferta de vender los objetos semejantes que
existen en el interior del negocio, ya que, de acuerdo con la intencién
del oferente, no es posible estar haciendo y deshaciendo constantemen-
te una exposicion. .

En cuanto al valor juridico de las ofertas a persona indetermi-
nada, ellas tienen, por regla general, el mismo que las ofertas a per-
sonas determinadas, siempre, por supuesto, que reunan los requisitos
que debe ‘tener toda oferta.

Asi, tomando un ejemplo citado anteriormente, si el objeto ex-
puesto en la vidriera del almacén no tuviera precio, no seria oferta
de vender, puesto que no estarian determinadas las condiciones del
negocio.

Las ofertas a persona indeterminada presentan dificultades en la
préctica, lo que ha hecho que se formen corrientes de opinién que les
niegan valor juridico.

Pero, si bien es cierto que presentan cuestiones por resolver, tam-
bién es verdad que la importancia prictica de esta clase de ofertas—
por ser superior a los inconvenientes—impone la necesidad de que
se les reconozca igual valor juridico que a las ofertas a personas de-
terminadas.

Veamos algunas de las dificultades que presentan:

a) Se rrata, por ejemplo, de una oferta de cuerpo cierto hecha
al piiblico y que es aceptada simultdneamente por varias personas.

;Cudl de estas aceptaciones debera ser tomada en cuenta por el
oferente?

Porque éste tiene que decidirse ya que no pueden formarse va-
rios contratos, puesto que hay un solo objeto.

Se ha resuelto que el oferente tiene amplia libertad para elegir
entre varias aceptaciones simultineas la que le plazca, y esto, porque
se considera que el piblico sabe o debe saber, por lo menos, que una
oferta, en estas condiciones, se dirige a muchas personas al mismo
tiempo, y que corre, por lo tanto, el riesgo de que su aceptacion no
sea tomada en cuenta,

b) Ahora bien, jcual preferira el oferente si llegan varias acep-
taciones sucesivas a una oferta de cuerpo cierto?

Es légico que deberd preferir la primera que llegue a su cono-
cimiento, sin que tampoco, en este caso, puedan reclamar los otros
aceptantes, por las razones que dimos para el caso anterior.

Asi, por ejemplo, si el duefio de un departamento lo ofrece en
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arriendo en condiciones determinadas, el primero que se presente acep-
tandolas debe ser preferido (88).

¢) Otra cuestién: jtiene el autor de una oferta al ptiblico dere-
cho para negarse a contratar pretextando que el stock de mercade-
rias esta agotado?

Esto sucede muy a menudo, puesto que, pricticamente, las cosas,
objetos de derechos patrimoniales estan en cantidad limitada.

Se ha resuelto que el agotamiento del stock de mercaderias es
un motivo justificado para negarse a contratar y que, por lo tanto,
el oferente esta en su derecho al hacerlo.

Seguramente que, en la practica, esto se prestard a abusos de
parte del oferente. Pero, estas dificultades, como las otras que se pre-
sentan en esta materia, se resolveran de acuerdo con las necesidades
pricticas. Y precisamente la doctrina y los tribunales han tratado de
resolver con este criterio; asi, por ejemplo, el Tribunal Comercial del
Sena, por sentencia dictada el 12 de abril de 1923 (89), no permitio
que una casa cometcial que tenia cuatro almacenes de venta en Pa-
ris y que habia hecho una réclame intensa, se negara a contratar pre-
textando agotamiento del stock, siendo que.sélo habia vendido una
pequefia partida de mercaderias que no decia relacién con la impor-
tancia de la casa y con la réclame que habia hecho.

También se ha considerado que una persona que hace oferta de
comprar mercaderias de un género determinado, durante cierto pe-
riodo, no se obliga a comprar todas las que se le presenten durante
ese tiempo, sino que solamente una cantidad que, en atencién a las
circunstancias, esté en proporcién a sus necesidades (90).

Como vemos, pues, las dificultades que se presentan a proposito
de las ofertas a persona indeterminada, pueden solucionarse siguien-
do un criterio practico.

Pudiendo solucionarse las dificultades no hay inconveniente, co-
mo ya dijimos, para reconocer pleno valor juridico a las ofertas a
persona indeterminada que cumplan con los requisitos que debe reu-
nir toda oferta para ser valida.

(88) Sallé, ver obra citada, pig. 112; Planiol et Ripert; ver obra citada.
Tomo VI, pag. 166. <

(89) Rev. Trim., 1923, pag. 984.

(90) Segiin Huc, ver obra citada. Tomo VII, pdg. 26, las ofertas ili-
mitadas en cantidad, no son obligatorias.
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34. Titulos al portador—En esta clase de titulos el firmante
se obliga para con el que, en una época determinada, le presente el
titulo, sea que el portador fuere o no conocido del firmante.

Cabe preguntarse: jde dénde emana esta obligacién del que subs-
cribe el titulo al portador?

En otras palabras: jcudl es el fundamento del derecho del por-
tador?

Se ha dicho que el tomador original, cuyo crédito para con el
firmante tiene origen contractual, cede su derecho a otro portador
v que en virtud de esta cesion de créditos, el actual tenedor del ti-
tulo tiene derecho a exigir del firmante el cumplimiento de la obliga-
cién que contrajo para con el tomador original.

Los que asi opinan, consideran que los titulos al portador son
ofertas a persona indeterminada.

Pero es mucho mas aceptable la opinion contraria que se basa
en la Teoria de la Voluntad Unilateral y que considera que el que
presenta el titulo tiene un crédito completamente distinto e indepen-
diente del de los anteriores portadores. Y que este crédito del actual
portador, emana directamente del mismo titulo, porque si no fuera
asi, no podrian explicarse algunos hechos; como por ejemplo, el que
no puedan oponerse al detentador del titulo las excepciones que po-
dian oponerse a los portadores anteriores (91).

De acuerdo con esta opinién, el titulo al portador no es oferta
a persona indeterminada, sino que un documento que contiene, en
virtud de su emision, la promesa del subscriptor de obligarse por su
propia voluntad, para con cualquiera que presente el titulo en una
época fijada.

35. Promesa de recompensa—Es aquélla, por la cual su au-
tor se obliga piiblicamente a dar un premio, fijado por él o por el
juez, al que cumpla una condicién determinada que puede consistir
en la prestacion de un servicio, en la ejecucién de un hecho, etc.

Por ejemplo, la promesa de recompensa al que traiga un objeto
perdido, o al que encuentre una persona desaparecida, o al que rea-

(91 a) Lacour et Bouteron, ver obra citada, pig. 760 del tomo I

(91 b) Art. 1880 C. C. Mexicano: “El subscriptor del titulo al portador
no puede oponer mas excepciones que las que se refieren a la nulidad del
mismo titulo, las que se deriva de su texto o las que tenga en contra del
portador que lo presente”.
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lice una obra notable, como un descubrimiento cientifico o un salva-
mento (92) (93).

También se cita como ejemplo, la promesa de recompensar al
que pruebe la inexactitud de algo que afirma el promitente. Es un
poco discutida la validez de la promesa en este caso, porque el autor
seguramente no tiene interés en que resulte lo que él exige. Pero, en
realidad, no hay inconveniente para que sea valida esta promesa, siem-
pre que haya sido hecha por su autor con la intencién seria de obli-
garse.

De acuerdo con estos ejemplos y con el concepto que hemos da-
do de promesa de rescompensa, hay que concluir que tiene derecho
a exigir el premio prometido, la persona que cumpla la condicion
fijada por el promitente.

Se exceptiian, sin embargo, los que dolosamente se encuentran
en la situacion exigida por el autor de la promesa (94)—como, por
ejemplo, el que oculté el objeto perdido y lo entrega para obtener
el premio—y los que cumplen la condicién fijada porque estin obli-
gados a ello, sea en razon de su profesion u oficio u otra causal se-
mejante—como el funcionario de policia que entrega cosas robadas
que él rescaté (93).

Supongamos, ahora, que un individuo cumpla sélo parcialmente
lo exigido por el autor de la promesa, jtendrd derecho a recompensa
parcial?

No puede darse una respuesta general al respecto, sino que hay
que resolver en cada caso particular, considerando la intencién del
promitente, la naturaleza del premio y de la prestacion exigida, etc.
Asi, por ejemplo, se ha juzgado que si el autor de la promesa fija
una suma de dinero como recompensa por el descubrimiento de unos
valores, el que encuentre una parte de éstos tiene derecho a exigir
una parte de la suma prometida (96).

Veamos otro caso que puede presentarse: si son varias las per-
sonas que se encuentran en las condiciones exigidas por el promitente,

(92) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pig. 186: Trib., Tu-
rin, 3-VIII-1810; ‘Bruselas, 31-I-1828.

(93) Planiol et Ripert, obra citada, tomo VI, pag. 188.

(94) Huc, ver obra citada. Tomo VII, pag. 28: Trib. comm. Liége, 24
XI1-1888; Laurent; ver obra citada. Tomo XV, pig. 544.

(95) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pdg. 267: Casale,
24-VII-1907.

(96) Demogue, “Traité des obligations”, Tomo II, pidg. 266: Bruxelles,
14-VII-1903.
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sestara éste obligado a recompensar a cada una de ellas? Légicamente
estas personas estan en su derecho al exigir el premio.

Pero, hay que resolver la cuestion con un criterio practico y de
acuerdo con los intereses del promitente.

Los que ejecutan los hechos o prestan los servicios exigidos por
el autor de la promesa, saben o deben saber que corren el riesgo que
otras personas, que conocen la promesa debido a la publicidad que
se le da, cumplan, a su vez, lo exigido por el promitente .y se en-
cuentren, por lo tanto, con derecho para pedir la recompensa.

Por otra parte, el promitente tiene, con toda seguridad, la in-
tencién de pagar una vez solamente el premio.

De acuerdo con esto, hay que aceptar, entonces, que si varias
personas cumplen, independientemente una de la otra, la condicién
fijada por el autor de la promesa, éste solo debe entregarla al que
primero haya cumplido la condicién, siempre que se presente a cobrar
el premio dentro del plazo fijado o de un plazo razonable (97).

Casi siempre, el promitente, para evitar dificultades, establece
expresamente esta circunstancia, en la promesa. Asi, por ejemplo, pue-
de decirse: “Se recompensara al primero que dé datos sobre tal per-
sona desaparecida en tal fecha”.

Ahora, ¢si varias personas cumplen simultinea, pero independien-
temente una de la otra, la condicidn exigida en la promesa?

En tal caso hay que distinguir si el objeto en que consiste la pro-
mesa es o no divisible.

Si es divisible—dinero, por ejemplo—se repartird entre todos por
partes iguales (98). :

Si el objeto de la recompensa es indivisible se procederd a sor-
tearlo (99).

Después de haber estudiado estas caracteristicas de la promesa
de recompensa, cabe preguntarse de dénde emana la obligacién del
promitente.

A este respecto, se han formulado dos teorias:

a) Hay quienes consideran que la promesa de recompensa es una

(97) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pig. 266; Art, 860
C. C. Austriaco revisado; Att. 1515, inc. l.o, C. Brasilefio,

(98 a) Art. 860 b. C. C. Austriaco revisado; art. 1515 inc. 2.0 C. Bra-
silefio.

(98 b) Art. €60 C. C. Alemdn: “Se repartird la recompensa conside-
rando el trabajo y los desembolsos de cada cual”,

(99) Art. 1515, inc. 2.0, C. Brasiledo; Art. 1865, N.o 3.0, C. Mexicano.
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oferta a persona indeterminada y que, por lo tanto, la obligacién del
promitente emana de un contrato que se forma una vez que alguien
acepta “cumpliendo lo exigido por el autor de la promesa”.

Los que asi opinan, llegan a las siguientes conclusiones, de acuer-
do con los principios generales de la oferta:

l.o Puede revocarse la oferta de recompensa hasta el momento
de la aceptacién (100), es decir, hasta el cumplimiento de la con-
dicién exigida, a menos que el promitente hubiere fijado plazo o re-
nunciado expresamente al derecho de revocar.

Pero, en todo caso, la revocacién debe hacerse en la misma for-
ma que la oferta, esto es, con la misma publicidad u otra equivalente,
para que los interesados puedan tener conocimiento de ella antes de
cumplir lo exigido por el autor de la promesa.

Si la revocacién llega a los interesados después que habian hecho
algunos gastos (por ejemplo, ejecutado algunos viajes), habrd que
indemnizarlos, siempre que entablen accién dentro de un plazo rela-
tivamente corto fijado por la ley o por el juez y que comienza a con-
tarse a partir de la .época en que se publicd la revocacién (101).

2.0 Como la persona que cumple la condicion exigida tiene la
calidad de aceptante, es necesario—siguiendo las reglas generales de
la aceptacion (102)—que haya tenido conocimiento previo de la pro-
mesa de recompensa.

Por lo tanto, el que cumplié con lo exigido ignorando la pro-
mesa (por ejemplo, el que prestd el setvicio antes que el promitente
hiciera publicaciones ofreciendo el premio) no tiene derecho a recom-
pensa (103).

Pero, esto va contra la égica y la equidad y, seguramente, con-
tra la intencion del autor de la promesa, ya que a éste slo le inte-
resa que se cumpla la condicion exigida y no la época en que ésta se
haya cumplido.

Esta dificultad ha sido la causa principal de que se formulara
una teoria contraria.

b) En efecto, existe una corriente—mds aceptable a nuestro jui-
cio—que considera la promesa de recompensa como una declaracién

(100) Ver mas adelante los parrafos que tratan sobre el valor juridico
de la oferta.

(101) Art. 4.0 Anteproyecto Franco-Italiano.

(102) Ver mas adelante parrafos sobre la Aceptacién.

(103) Jenks: Digest, Tomo II, pag. 91, citado por Demogue en la pag.
263 del tomo II "Traité des obligations”.
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unilateral de voluntad del promitente (104), quien se obliga, por su
sola promesa y en virtud de la publicidad que da a ésta, a recompensar
al que cumpla con la condicién exigida, sea quien fuere y aun cuan-
do no conozca la promesa.

De acuerdo con esta teoria, tiene, también, derecho a recompensa
el que cumplié con lo exigido por el promitente antes de que fuera
publicada la promesa (105).

36. La estipulacion por otro—Ha sido considerada, por algu-
nos, como un caso de oferta dirigida a un destinatario.

En efecto, dicen, los que asi opinan: “El estipulante celebra un
contrato con el promitente y después lo ofrece al tercero para que dé
su acepracion, la que, una vez producida, opera con efecto retroactivo,
considerandose en esta forma al tercero como acreedor personal del
promitente desde la fecha de la celebracion del contrat”.

De acuerdo con esta doctrina, la estipulacion por otro debe re-
girse por las reglas generales de la oferta. Por lo tanto, poniendo un
ejemplo, caducara si el estipulante muere antes de que se produzca
la aceptacion del tercero.

Esta conclusién es inaceptable, porque no puede aplicarse en la
practica.

En efecto, tomemos, por ejemplo, el seguro de vida a favor de
un tercero, que es un caso tipico de estipulacién por otro.

Aplicando la teoria de la oferta, tendriamos que el tercer bene-
ficiario Ho podria aceptar después de la muerte del estipulante, por-
que ya ha caducado la estipulacién por otro en virtud de este solo
hecho, siendo que, en la practica, sucede precisamente lo contrario,
ya que, por regla general, el tercero acepta después de la muerte del
estipulante, porque éste prefiere mantenerlo en ignorancia de la es-
tipulacién para impeditle que dé su respuesta afirmativa y dejarse,
de esta manera, a salvo, el derecho de revocacién para el caso en que
el tercero se haga indigno del beneficio del seguro.

Ademis, habria que llegar a esta otra conclusion tan inaceptable
como la anterior:

“El crédito adquirido por el tercero en virtud de la acepracion

(104) Are. 1512, C, Brasilefio.

(105) Demogae, “Traité des obligations”. Temo II. pag.. 267; Avc, ‘860
C. Austriaco revisado; Art. 657 C. C. Alemdn; Art. 8.0 C. Suizo Oblig.,
porque no distingue.
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de la oferta hecha por el estipulante, le pertenecia antes a éste en
virtud del ‘contrato celebrado con el promitente y formaba, por lo
tanto, parte de su patrimonio, de tal manera que, si el estipulante
hubiera muerto, por ejemplo, antes de la aceptacién del tercero, se-
rian sus herederos los que tendrian derecho a ese crédito que todavia
no habia salido del patrimonio del causante”.

Como se ve, la teorfa de la oferta aplicada a la estipulacién
por otro, tiene grandes inconvenientes, ya que no mira la cuestién
desde un punto de vista practico.

Por este motivo se la ha combatido y se ha forrnulado una teo-
tia contraria ‘que se llama “Teoria de la creacién directa de la ac-
cion”, de acuerdo con la cual, el derecho del tercero nace, no de su
aceptacion, sino que directamente y en virtud de la estipulacién por
otro, del contrato. celebrado entre el estipulante y el promitente, no
teniendo la aceptacion del tercero otra importancia, que impeditle al
estipulante que revogue la estipulacién (106).

37. Cuarto Requisito: “La oferta debe llegar a conocimiento
del destinatario™. Conocimiento y recepcion.—El destinatario conoce
efectivamente la oferta, una vez que se impone de su contenido.

Pero, la percepcién es un hecho psicolégico y por lo tanto se-
creto y es muy peligroso basarse en un hecho secreto para atestiguar
la existencia de un acto juridico.

En efecto, se prestaria a muchos abusos en la prictica de parte
del destinatario, ya que sélo dependeria de su voluntad el ocultar que
tiene conocimiento de la oferta.

Para evitar estos inconvenientes, se ha establecido una presun-
cion que podria resumirse en las siguientes palabras: “Se presume
que la oferta es conocida del destinatario, cuando llega a poder de
éste”.

Esto no quiere decir que no se dé importancia a la percepcién,
sino muy por el contrario: el conocimiento es siempre el requisito
necesario para la percepcién de la oferta; solamente que se parte de
la recepcion para determinatlo; es decir, de un hecho material y, por
lo tanto, susceptible de ser comprobado con facilidad (107).

Pero esta presuncién puede ser destruida, por el destinatario, en
cualquier momento, acreditando que no ha conocido la oferta, sea

(106) Cofré Meza: “La estipulacién por otro”.
(107) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 142.



por haberse encontrado ausente cuando ella llegé a su destino o por
cualquier otro motivo justificado (108).

38. La oferta debe ser enviada al destinatario o a su represen-
tante para que pueda llegar a conocimiento de aquél.

Por lo tanto, si la oferta no se envia o si enviindola se pierde
en el camino, sera reputada inexistente (109).

Ahora, si el oferente envia la oferta a un rtercer extrafio, no tie-
ne valor, puesto que este tercero no estd obligado a hacerla llegar a
conocimiento del destinatario; si lo hace, es por su propia volun-
tad (110).

Pero, en cambio, valdrd la oferta, si el tetcero es una persona
que, seglin el criterio del oferente (considerando este criterio desde
un punto de vista objetivo), la hard llegar a su destino.

Por ejemplo, si es enviada a un amigo o a un jefe del destina-
tario (110) o, mas claro todavia, si la oferta es recibida por una
persona que vive con el destinatario, como su mujer, un pariente, un
sirviente doméstico, etc., ya que, en este caso, es logico suponer que
el destinatario conocerd en definitiva la oferta, siempre, eso si, que
el que la recibe sea un individuo de criterio suficiente como para com-
prender que debe comunicar la oferta a quien va dirigida, no seria
el caso de un loco, por ejemplo (111).

Sin son varios los destinatarios y tienen todos un mismo domici-
lio, bastara, por regla general, con una sola oferta para todes (111).

Es claro que estos principios se refieren solamente a las ofertas
que se dirigen a personas determinadas, porque las ofertas a persona
indeterminada van dirigidas, por regla general, al ptblico. Y no ca-
be, por lo tanto, hablar en ellas de “recepcién por parte del desti-
natario o su representante” ni de “conocimiento”, sino que solamente
del “momento en que ha podido conocerse la oferta”, debido a la pu-
blicidad que se le ha dado. Esta es, por lo menos, la opinién de De-
mogue, que resuelve esta dificultad que se presenta en las ofertas
a persona indeterminada, con un criterio practico.

(108) Art. 2.0, inc. 5.0, Anteproyecto Franco-Italiano, Demogue; “Trai-
té de des obligations”. Tomo II, pdg. 144.

(109) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pdg. 207; Demo-
gue: “Traité des obligations”. Tomo II, pig. 164.

(110) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pigs. 135 y 137,

(111) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pags. 137 y 138.
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39. Medios de que puede valerse el oferente para hacer llegar
la oferta al destinatario—Son muchos y los hay desde los més sim-
ples, que consisten en la ejecucion de cualquier acto tendiente a co-
municar indirectamente la voluntad del oferente y que se emplean,
por regla general, en las ofertas ticitas, hasta los mds complejos,
que tienen por objeto llevar directamente la oferta a conocimiento
del destinatario.

En la imposibilidad de estudiarlos todos, vamos a referitnos so-
meramente a los principales:

a) La “palabra” es el medio mds comiin para comunicar la vo-
luntad y se emplea siempre que el destinatario se encuentra en el mis-
mo lugar que el oferente (112).

b) La “mimica”, es el medio que emplean los sordomudos no
educados en cuanto son capaces de manifestar su voluntad, o los
educados para comunicarse con los que ignoran su escritura y el len-
guaje dactilolégico (es el lenguaje de los sordomudos educades y es
lenguaje hablado y no mimico) (113).

¢) El “intérprete”, se emplea para comunicar la voluntad a quien
no entiende el idioma (114).

d) El “emisario o mensajero”, es un individuo que se encarga
de llevar la voluntad de una persona a conocimiento del destinatario,
sea de palabra o por escrito.

El mensajero no representa a la persona que le envia, ni inter-
viene tampoco en ningdn acto referente a la celebracién del contrato.
Es solamente un instrumento mecanico, material, sin ningin papel
juridico (115).

e) El “mandatario”, si que tiene actuacién juridica ya que re-
presenta al que lo envia y ya que le obliga en los negocios en que
interviene (116).

f) El “mediador o corredor” (L16) se encarga, mediante retri-
bucién, de poner en comunicacién a las partes, de relacionarlas, en
una palabra, de facilitar la celebracion de un contrato.

g) El “teléfono”, es el medio que se emplea para comunicar la
voluntad a un destinatario que se encuentra en un lugar diferente.

Tiene el inconveniente de que no acredita la identidad del que

(112) Giorgi, ver obra citada. Tomo III, pig. 145.

(113) Giorgi, ver obra citada. Tomo III, pag. 146.

(114) Lyon-Caen et Renault, ver obra citada. Tomo III, pdg.. 12.
(115) Valéry, ver obra citada, pag. 35.

(116) Vicente y Gella, ver obra citada, pags. 285 y 287.
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habla, por lo cual no se emplea con mucha frecuencia, prefiriéndose
usar otros medios mis seguros.

h) La “carta” (117) es un mensaje escrito en que el oferente
da a conocer detalladamente su voluntad al destinatario.

Es uno de los medios mas empleados, actualmente, para comu-
nicar la voluntad a personas alejadas, porque, dada la forma minu-
ciosa en que el remitente explica lo que quiere, se comprende clara-
mente la naturaleza exacta del negocio y sus condiciones (118).

El transporte de cartas puede hacerse por mensajero y, también,
por el correo, que es un servicio piiblico instituido para transportar
cartas de particulares mediante retribucion y que, precisamente por
ser servicio publico, presenta mayores garantias de seguridad y de in-
violabilidad.

i) El “telegrama”, consiste en un mensaje escrito mucho mas
rapido que la carta. Pero en cambio, tiene mas inconvenientes.

En efecto, el telegrama por ser mas lacénico (por economia),
no traduce siempre con claridad el pensamiento de su autor y, por lo
tanto, puede ser mal entendido por el destinatario.

Ademis, el empleado de la oficina de llegada (119) puede equi-
vocarse al descifrar los signos telegrificos y al traducitlos al lenguaje
corriente.

Todavia podemos senalar otra desventaja de este medio de co-
municacion de voluntades. A diferencia de la carta, que es escrita por
el remitente o por lo menos firmada por él, el telegrama no es ni
siquiera copia del original, ya que el empleado de la oficina de par-
tida—que transmite los signos telegrificos a la oficina de destino—
no tiene seguridad de que el telegrama emana efectivamente edl re-
mitente.

Sin embargo, todos estos inconvenientes no bastan para hacer
desaparecer este medio de comunicacién. Y asi vemos que cada dia
adquiere mas desarrollo debido a su importancia practica.

Por lo tanto, es necesario tratar de disminuir sus desventajas,
lo que puede conseguirse mejorando el servicio telegrafico.

j) La “prensa”, es un medio empleado, por regla general, para
dar a conocer las ofertas al pablico.

(117) Valéry, ver obra citada, pag. 42.
(118) Hepp, ver obra citada, pag. 57.
(119) Hepp, ver obra citada, pags. 51 y 61.
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Seccion Tercera
VALOR JURIDICO DE LA OFERTA

40. Generalidades: Teorias cldsica, moderna e intermedia—La
materia referente al valor juridico de la oferta es, sin duda alguna, la
mas importante de las que dicen relacién con ella y, al mismo tiempo,
una de las mas discutidas.

En efecto, tanto en el campo de la doctrina como en el de la
jurisprudencia, se han expresado las mds variadas opiniones al res-
pecto.

Vamos a estudiarlas a continuacién, agrupandolas en tres teo-
rias que denominaremos respectivamente: “Teoria Clasica o Francesa”,
“Teoria Moderna o Alemana” y “Teoria Intermedia o Mixta”.

Teoria Cldsica sobre el valor juridico de la oferta

SUMARIO: 41. Principio Clasico: *La oferta no tiene fuerza obligatoria an-
tes de la aceptacion”.—42. Consecuencias del Principio Clasico.—43. La
oferta no aceptada es revocable.—44. La muerte del oferente o del des-
tinatario sobrevenida antes de la aceptacién, hace desaparecer la ofer-
ta.—45. También se extingue la oferta por incapacidad del autor o del
destinatario sobrevenida antes de la ptacion.—46. La quiebra del ofe-
rente o del destinatario acaecida antes de la aceptacion, es otra causal
de la extincion de la oferta.—47. La oferta dura indefinidamente o sélo
un plazo, segiin sea la voluntad del oferente.

A. 41. Principio Cldsico: “La oferta no tiene fuerza obligato-
ria antes de la aceptacion”—La Teoria Clasica esta constituida por
el conjunto de principios que formularon algunos autores (120)—en
su mayor parte franceses—sobre el valor juridico de la oferta.

Estos tratadistas opinan que la oferta no tiene fuerza obligato-
tia alguna antes de la aceptacion, porque si la tuviera—dicen—habria
que concluir, considerando la cuestién desde el punto de vista del ofe-
rente, que una voluntad puede obligarse por si misma; y habria que
aceptar también, tomando en cuenta al destinatario, que una persona
puede adquirir un derecho contra su voluntad, con lo que se irfa—

(120) Pothier, Larombiére, Demolombe.
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en contra de los principios generales sustentados en materia contrac-
tual—a la adopcién de la Teoria de la Voluntad Unilateral, como
fuente de obligaciones. ;

Ademéds—contintian—el oferente, al hacer la oferta, manifiesta
claramente la voluntad de obligarse sélo para el caso en que se pro-
duzca la aceptacién del destinatario, lo que equivale a decir que hasta
ese momento no tiene obligacién alguna; porque obligarse—dicen—
es crear una situacion juridica estable, y la estabilidad no puede re-
sulear sino de un contrato, es decir, de un acuerdo reciproco que liga
a las partes que intervienen en él (121).

Estas son, en resumen, las razones aducidas por los partidatios
de la doctrina clésica para fundamentar el principio formulado por
ellos, que niega toda fuerza obligatoria a la oferta no aceptada.

Tanto el principio como los argumentos en que éste se basa, es-
tin muy de acuerdo con el pensamiento juridico dominante en la
época en que fué formulado (basado substancialmente en la teoria
individualista), pero, no con el existente en nuestros tiempos.

En efecto, la tendencia actual—representada por las doctrinas
que hemos titulado “moderna” e “intermedia”—es contraria a los con-
ceptos clasicos y trata de atribuir fuerza obligatoria a la oferta, o
darle, por lo menos, cierto valor juridico.

B. 42. Consecuencias del Principio Clasico—Antes de estudiar
las nuevas teorias sobre el valor juridico de la oferta, vamos a refe-
rirnos a las consecuencias que resultan de la aplicacién de la Teoria
Clasica, y que, para mayor claridad, agruparemos en las cinco si-
guientes:

1. La oferta no aceptada es “revocable”.

2. La muerte del oferente o del destinatario, ocurrida antes de la
aceptacion, “hace desaparecer la oferta”;

3. También se extingue ésta, “por incapacidad del oferente o
del destinatario, sobrevenida antes de la aceptacion”;

4. La quiebra del oferente o del destinatario acaecida antes de
la aceptacién, “es otra causal de extincién de la oferta”;

5. “La oferta dura indefinidamente o solo un plazo”, segin sea
la voluntad del oferente.

43. La oferta no aceptada es revocable—El que el oferente no

(121) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pdg. 162.



50

tenga obligacién alguna antes de que acepte el destinatario, quiere
decir que hasta ese momento tiene libertad absoluta de accion.

Por lo tanto, podra hacer lo que le plazca con la oferta: mante-
nerla, si quiere, hasta la formacion del contrato, o retirarla antes,
si tal es su voluntad.

El acto de retirar la oferta no aceptada se llama en el lenguaje
juridico “revocacién de la oferta” y produce el efecto de extinguirla,
de hacerla desaparecer del campo del Derecho, siempre que se reu-
nan los siguintes requisitos:

Lo Que la “revocacion de la oferta” tenga lugar antes de la
aceptacion, es decir, antes de la formaciéon del contrato (122 a)
(122 b) (122 ¢), porque si tiene lugar después, no produce efecto
alguno la revocacién, puesto que ya hay contrato, esto es, acuerdo
de dos o mas voluntades y no basta, por lo tanto, una sola para ha-
cerlo desaparecer.

:Qué significa que “la revocacién de la oferta deba tener lugar
antes de la formacion del contrato”?

Segiin algunos, esto quiere decir que la revocacion debe llegar
a conocimiento del destinatario antes de ese momento (123). Y se-
giin otros (124), basta que ella se manifieste, que sea expedida antes
de la formacién del contraro, aunque llegue después, a conocimiento
del destinatario.

Nosotros creemos que es mas aceptable la primera opinién, es
decir, la que exige que la revocacion sea conocida de la persona a
quién iba dirigida la. oferta, porque es como ésta un acto juridico,
ya que no es sino la manifestacion de la voluntad del oferente en el
sentido de retirar su oferta, que, de acuerdo con las reglas generales,
debe llegar a conocimiento de la persona con respecto a quien va a
surtir efectos.

El oferente, para dar a conocer su revocacién, debe, por regla

(122 a) Brun, ver obra citada, pag. 153: Civ., 21-XII-1846; Req., 12-
VII-1847; Civ., 3-1I-1919.

(122 b) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pig. 184: Req,
16.IV-1861; Orléans, 26-VI-1885; Seine, 27-VI-1895; Liége, 5-V-1911.

(122 ¢) Sallé, ver obra citada, pag. 103: Alger, 27-IV-1921; Ren., 21-

s3
(123) Mundt, ver obra citada, pag. 69; Demogue, "Traité des obliga-
tions”. Tomo II, pigs. 188 y 193; Jenks, ver obra citada, pig. 61: C. de Apel.
de 1876, 2 Ch. D. 463.

(124) Vivante; ver obra citada. Tomo IV, pag. 55: Trib., Napoles,
VII-1888.



general, emplear los mismos medios de que se valié para dar a co-
nocer su oferta.

Por lo tanto, si se trata de una oferta a persona indeterminada,
que se hizo por avisos en los diarios, deberd también emplearse este
mismo sistema para dar a conocer la revocacion (125).

2.0 También es necesario, para que la revocacion produzca el
efecto de extinguir la oferta, que no haya dudas sobre el cambio de
voluntad del oferente, es decir, empleando otras palabras, es indis-
pensable que el autor de la oferta manifieste, en forma inequivoca, la
intencién de retirarla.

Esta manifestacion de la voluntad de retractarse puede ser ex-
presa, esto es, hecha en términos formales y explicitos, o tacita, es
decir, efectuada por medio de cualquier acto que revele la intencion
del oferente (126).

Parecera exagerado, sin duda, aceptar que un acto juridico tan
importante como es la oferta pueda desaparecer con tanta facilidad
del campo del Derecho, por la sola voluntad del oferente. Y parece-
ra peligroso, ademas, para la estabilidad de las relaciones juridicas
privadas.

Pero, tal es la opinién de los autores clisicos, quienes conside-
ran, por lo demds, que no hay exageracién alguna al aceptar que un
acto juridico, como es la oferta, pueda desaparecer en virtud de otro
acto juridico contrario, y que, mucho més peligroso que la inestabi-
lidad en las relaciones juridicas privadas, es el atentado cometido en
ellas contra la libertad, al no permitirse que un hombre cuya oferta
todavia no ha sido aceptada y que no tiene, por lo tanto, obligacion
alguna, pueda revocarla si tal es su voluntad.

En resumen: segiin la Teoria Clasica, el oferente tiene la fa-
cultad de retractarse antes de la aceptacion y, por el solo acto de
la revocacién, desaparece la oferta, sin que el oferente incurra en
responsabilidad, porque solo es responsable el que esta obligado, y el
oferente no tiene obligacién alguna antes de la acepracion.

Por dltimo, para que la revocacién produzca el efecto de extin-
guir la oferta, no es necesario—segiin la Teorfa Clasica—que el ofe-
rente justifique su actitud, porque es motivo suficiente la sola decla-
racién de que ha cambiado de voluntad (127).

(125) Sallé, ver obra citada, pig. 103: Trib. Nantes, 2.IV-1871.
(126) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 193.
(127) Baudry-Lacantinerie ct Barde, ver obra citada. - Tomo I, pag. 44.
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44. La muerte del oferente o del destinatario, sobrevenida an-
tes de la aceptacion, hace desaparecer la oferta—Esta es otra con-
secuencia que han deducido los autores clasicos del principio que
establece que la oferta no aceptada no tiene fuerza obligatoria. Y se
basan, para ello, en varias razones.

En primer lugar, dicen, la oferta es, en cuanto a su naturaleza,
un acto juridico, esto es, la manifestacion de la voluntad de una
persona en el sentido de producir un efecto juridico.

Es necesario, por lo tanto, que exista esta voluntad, porque si
desaparece, se extingue la oferta junto con ella (128 a), ya que un
acto juridico no puede existir sin uno de sus requisitos fundamenta-
les (128 b).

Ahora bien: como con la muerte desaparece la voluntad—ya que
se extingue la persona—desaparecera también, como consecuencia, la
Oferta.

Y no podria objetarse que ésta se transmite a los herederos, por-
que sélo se trasmiten los derechos y obligaciones y hemos visto que el
oferente, antes de aceptar, no tiene obligacién alguna (129) y que
el destinatario, por lo tanto, no tiene ningtin derecho en contra del
oferente. Asi es que ni uno ni otro tendrin nada que transmitir, por-
que la oferta no entra a formar parte del patrimonio del autor de ella.

Por lo tanta, los herederos del oferente no estan obligados a ce-
lebrar el contrato, ni los herederos del destinatario tienen derecho a
exigir que se celebre y si se forma el contrato es en virtud de una nue-
va oferta y de la aceptacion a esta nueva oferta (130).

45. También se extingue la oferta por incapacidad del autor o
del destinatario, sobrevenida antes de la aceptacion, puesto que el
pericdo anterior a la formacién del contrato se caracteriza por su
inestabilidad debido a que la oferta no aceptada no impone obliga-
ciones al oferente (131).

Por lo demds, pueden aducirse, en este caso, las mismas razones

(128 a) Lehr, ver obra citada, pdg. 501: Jenks, ver obra citada. Tomo
11, pag. 61; Demolombe, ver obra citada. Tomo XXIV, pdg. 66; Valéry,
ver obra citada, pdg. 191; Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 63.

(128 b) Sallé, ver obra citada, pag. 106: Cass., 16-IV-1861; Req., 21-
IV-1891.

(129) Baudry-Lacantinerie et Barde, ver obra citada. Tomo I, pag. 45.

(130) Ladrent, ver obra citada. Tomo XV, pag. 550.

(131) Sallé, ver obra citada, pag. 107; Lehr, ver obra citada, pag. 501;
Demolombe, ver obra citada. Tomo XXIV, pig. 67.
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que se dieron para el de muerte del autor de la oferta o del destina-
tario, porque tanto el uno como el otro, son factores que afectan a
la voluntad.

El representante del incapaz no podria manifestar su voluntad
por él, porque si bien es cierto que tiene la facultad de manifestar la
voluntad en nombre del incapaz, no la tiene, en cambio, para querer
por él, es decir, para manifestar la voluntad en vez del incapaz (132).

Por estas razones, la Teoria Clisica ha considerado que la inca-
pacidad del oferente o del destinatario sobrevenida antes de la acep-
tacién, hace desaparecer la oferta.

Pero si el incapaz recobra su capacidad dentro del periodo com-
prendido antes de la formacion del contrato, éste se perfeccionara,
una vez que se produzca la aceptacion de la oferta (133).

46. La quicbra del oferente o del destinatario acaecida antes de
la aceptacién es otra causal de extincion de la oferta—Y esto, por-
que la oferta no aceptada es fragil ¢ inestable, ya que no obliga al
oferente.

Ademas, hay otras razones que justifican esta consecuencia del
Principio Clasico.

El fallido se encuentra en una situacién muy parecida a la del
incapaz (134), porque en virtud de la declaracion de quiebra se pro-
duce el desasimiento de sus bienes, y porque el auto declaratorio de
quiebra fija irrevocablemente el patrimonio del fallido, que debera
hacer frente a sus acreedores (135).

Como vemos, si bien es cierro que la quiebra no es incapacidad,
es algo muy semejante. )

Podriamos decir que es una incapacidad especial y, desde este
punto de vista, es logico concluir—como la Teoria Clasica—que la
quiebra es una causal de extincion de la oferta.

47. La oferta dura indefinidamente o solo un plazo, segiin sea
la voluntad del oferente—1Los autores clasicos estudiaron el proble-
ma de la duracion de la oferta, basindose para sentar sus principios
en el tantas veces repetido sobre el valor juridico de la oferta.

(132) Laurent, ver obra citada. Tomo XV, pag. 550.

(133) Valéry, ver obra citada, pag. 197.

(134) Lyon-Caen et Renault, ver obra citada. Tomo III, pag. 12.

(135) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pig. 104; Valéry,
ver obra citada, pag. 197.
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llegaron, en esta forma, a la siguiente conclusion:

“La duracién de la oferta depende de la sola voluntad de su
autor”, es decir, en otras palabras, la oferta durara indefinidamente
si el oferente lo quiere asi y tendra, en cambio, una duracién limita-
da, si tal es la voluntad del oferente.

Pero, cabe preguntarse, jcudndo el autor de la oferta quiere
una u otra cosa?

La Teoria Clasica responde a esta pregunta distinguiendo entre
si el autor de la oferta ha fijado o no un plazo dentro del cual debe
responder el destinatario.

a) Si el oferente no fijo plazo de aceptacion, quiere decir—en
concepto de los autores clasicos—que tiene la intencion de esperar la
respuesta del destinatario, sea cual fuere la época en que ésta se
produzca.

Por lo tanto, en este caso, la oferta durari indefinidamente hasta
que sea aceptada (136).

b) Si el oferente, por el contrario, fijo un plazo dentro del cual
debe producirse la aceptacién, se entiende que la oferta durara sola-
mente lo que el plazo y que desaparecerd, por lo tanto, si ha expi-
rado el término y todavia no ha sido aceptada (137), porque tal es
la intencion expresa del oferente.

II

Teoria Moderna sobre el valor juridico de la oferta

SUMARIO: 48. Principio Moderno: “La oferta obliga al oferente aun antes
de que sea aceptada por el desti io”.—49. C ias del pri
moderno.—~50. La oferta es irrevocable.—51. La muerte del oferente o
del destinatario sobrevenida antes de la aceptacion no afecta a la exis-
tencia de la oferta.—52. Tampoco se extingue la oferta por incapacidad
del autor o del destinatario sobrevenida antes de la aceptacién.—53. La
quiebra del oferente o del destinatario acaecida antes de la aceptacién,
no es causal de extincion de la oferta—54. La oferta debe temer una
duracién limitada.—55. Plazos voluntario, legal y moral—56. Expiracion
del plazo.

A. 48. Principio Moderno: “La oferta obliga al oferente aun
antes de que sea aceptada por el destinatario”.—Pasamos a estudiar
(136} Sin perjuicio del derecho de revocacion.

_ (137) Lyon-Caen et Renault, ver obra citada. Tomo III, pig. 15; Rev.
Trim. 1911, pag. 129: C. Lyon, 27-VI-1867; C. Lyon, 3.0 Ch. XII-1917.



la Teoria Modetna sobre el valor juridico de la oferta, advirtiendo,
eso si, que si denominamos “moderna” a esta teoria, no es porque
ella sea la Ginica que represente la tendencia actual en esta materia—
porque en tal caso deberfamos también llamar en la misma forma a
la Teoria Intermedia, que estudiaremos después—sino para hacer no-
tar que sus principios son diametralmente opuestos a los que estudia-
mos con el nombre de Teoria Clisica.

En efecto, segn la Teoria Moderna—que también se denomi-
na Alemana porque nacié en Alemania—"la oferta obliga al oferente
aun antes de que sea aceptada por el destinatario” (138).

Para llegar a esta conclusién, los partidarios de esta teoria, co-
mienzan por sentar el principio—que, por lo demés es la base de ella
—que consagra la fuerza obligatoria de la voluntad de una sola per-
sona.

Es decir, en otras palabras, toda la Teoria Moderna sobre el
valor juridico de la oferta, descansa fundamentalmente en la Teoria
de la Voluntad Unilateral.

Pero, cabe hacerse una pregunta: jqué papel desempefia, de
acuerdo con lo expuesto, la aceptacion del destinatario? Porque si la
oferta, por si sola, obliga al oferente, bien podria creerse que no es
indispensable la aceptacion.

Todavia mis, se podria alegar, y con mucha razén, que el des-
tinatario puede adquirir un derecho contra su voluntad.

Sin embargo, no sucede tal cosa.

Los mismos partidarios de la Teoria Moderna se encargan de
tranquilizarnos al respecto, distinguiendo, para ello, entre nacimiento
y efecto de la obligacion. 7

El oferente, dicen, contrac la obligacion por el solo hecho de
que la oferta llegue a su destino. Pero, esta obligacion empieza a
producir sus efectos, una vez que tiene lugar la aceptacion.

La Teoria Moderna ha encontrado una buena acogida y, prueba
de ello, es que ha sido adoptada—absolutamente o en parte—por al-
gunos Codigos.

Asi, el C. C. Alleman fué el primero que la incorporé en el De-
recho Positivo (Arts. 145 y 146).

Después le han seguido otros. Por ejemplo, el C. C. Austriaco
revisado (Art. 862), el C. Suizo de las Obligaciones (Arts. 3, 5, etc).

(138) Art. 145 C. C. Alemdn; Huc, ver obra citada. Tomo VII, pig. 22.



B. 49. Consecuencias del Principio Moderno.—Del principio for-
mulado por la Teoria Moderna y segiin el cual “la oferta obliga a su
autor aun antes de que sea aceptada por el destinatario”, se deducen
las siguientes consecuencias:

1) La oferta es “irrevocable”;

2) La muerte del oferente o del destinatario, sobrevenida antes
de la acepracién, “no afecra a la existencia de la oferta”;

)3 “Tampoco se extingue la oferta” por incapacidad del auter
o del destinatario, sobrevenida antes de la aceptacion;

4) La quicbra del oferente o del destinatario, acaecida antes de
la aceptacién, “no es causal de extincién de la oferta”.

5) La oferta debe tener una duracién “limirada™.

50. La oferta es irrevocable (139).—Esto quiere decir, en otras
palabras, que el autor no puede retirar la oferta, no puede cambiar
de voluntad, no tiene el derecho de retractarse, porque la oferta obli-
ga al oferente, aun antes de la aceptacién, y porque aceptar lo con-
trario seria ir contra la seguridad y confianza que se necesitan en las
negociaciones y seria, también, dificultar el desarrollo de los contra-
tos, como consecuencia de la falta de seguridad y de confianza.

Estas ideas han sido desarrolladas con mucha claridad en la Ex-
posicion de Motivos del C. C. Aleman, que dice mas o menos lo si-
guiente:

“El que hace una oferta a un ausente sin advertirle que se re-
serva el derecho de arrepentirse, debe quedar obligado para con la
otra parte durante el tiempo que ésta pueda tardar en contestar la
oferta. Lo contrario seria, ademas de suponer falta de seriedad con
que debe procederse en esta clase de relaciones, dificultar en extremo
la celebracién de los contratos, puesto que el que ha de aceptar no
puede realizar operacién alguna, porque no sabe si el que hizo la
oferta se habra arrepentido y seria inditil y aun perjudicial todo cuan-
to hiciera en este sentido, como pactar ventas, proveerse de fondos,
para que se lleve a efecto la operacién ofrecida”.

De acuerdo con la Teoria de la irrevocabilidad, tenemos que si el
oferente se retracta, la oferta sigue subsistiendo. De manera que, pro-
ducida la aceptacion, se formari el contrato, a pesar de la revoca-
cién de la oferta.

(139) Arr. 145 C. C. Aleman
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Sin embargo, hay una excepcién al principio de la irrevocabili-
dad y es el caso en que el oferente se reserva el derecho de arrepen-
tirse, en una clausula insertada, para el efecto, en la oferta (140).

Cabe preguntarse ahora: jcuanto dura la obligacién del oferente
de mantener la oferta?

Vamos a responder a esta pregunta en el parrafo 54, en el que
trataremos de la duracién de la oferta desde el punto de vista de la
Teoria Moderna.

51. La muerte del oferente o del destinatario, sobrevenida antes
de la aceptacion, no afecta a la existencia de la oferta.—Para llegar
a esta conclusién, hay que relacionar dos principios juridicos: el for-
mulado por la Teoria Moderna que atribuye plena fuerza obligato-
ria a la oferta no aceptada, y aquél que dice que las “obligaciones y
derechos patrimoniales son transmisibles”.

Por lo tanto, la oferta no se extingue por la muerte del oferente
porque la obligacion contraida por éste antes de la aceptacion, se
transmite a los herederos (141), ni tampoco se extingue la oferta por
muerte del destinatario, porque el derecho adquirido por éste, y que
es correlativo a la obligacion del oferente, esta incorporado en su pa-
trimonio y se transmite, por lo tanto, a los herederos (142).

Pero, hay una excepcién al principio recién formulado y es aque-
lla en que se produce la extincion de la oferta por muerte del autor
o del destinatario, por existir la voluntad expresa del oferente, en este
sentido (143).

52. Tampoco se extingue la oferta por incapacidad del autor
o del destinatario, sobrevenida antes de la aceptacion (144), salvo el
caso de voluntad contraria del oferente.

Este principio también es consecuencia de aquél que atribuye fuer-
za obligatoria a la oferta antes de la aceptacion.

53. La quicbra del oferente o del destinatario, acaecida antes
de la aceptacion, no es causal de extincion de la oferta, por la razén

(140) Parte final art 145 C. C. Aleman,

(141) Mundt, ver obra citada, pag. 74; Huc, ver obra citada. Tomo
VII, pag. 22.

(142) El art. 153 C. C. Alemén solo se refiere a la muerte del oferente.

(143) Parte final arz. 153 C. C. Alemin.

(144) Arr. 153 C. C. Aleman; Huc, ver obra citada. Tomo VII, pag 22.
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ya dada anteriormente, 2 menos que el oferente haya manifestado la
intencién de que la oferta se extinga por la quiebra.

54. La oferta debe tener una duracion limitada (145), porque
las obligaciones no pueden durar indefinidamente, y, sabemos, que la
oferta impone obligacién a su autor aun antes de la aceptacién.

Ademas, los autores modernos dan otras razones, partiendo, para
alegarlas del Principio Clasico sobre Duracién de la Oferta.

En efecto, dicen, la Teoria Clasica tiene dos defectos fundamen-
tales, en lo que respecta a la materia referente a la duracién de la
oferta:

1) Ella considera solamente la voluntad del autor de la oferta,
es decir, el aspecto subjetivo de la cuestion. sin tomar en cuenta su
aspecto objetivo, porque si asi lo hubiera hecho, habria tenido que
llegar a la conclusién forzosa de que la oferta, en ningiin caso, pue-
de durar indefinidamente, porque la duracién indefinida de la oferta di-
ficultaria la rapidez con que deben celebrarse los contratos v no solamen-
te impediria la rapidez en su celebracién, sino que aun el desarrollo de
ellos, lo que, légicamente, seria contrario a los intereses generales.

2) Ademis, si bien es cierto que la Teoria Clisica ha conside-
rado sélo la voluntad del oferente para determinar la duracién de la
oferta, lo ha hecho, en cambio, con un criterio falso.

En efecto, no hay que olvidar que el oferente tiene intencién de
celebrar un contrato con una persona, porque por medio de ese con-
trato va a satisfacer sus necesidades, y, seguramente que no consc-
guiria su objeto, esperando por un tiempo indefinido la aceptacién
del destinatario.

Y, aun, suponiendo que haya un oferente que manifieste expre-
samente la voluntad de esperar hasta que su oferta sea aceptada por
el destinatario, es muy probable que, si esto sucediera, el oferente no
tardaria en arrepentirse, va que, con el tiempo, variarian las condi-
ciones que €| habia tomado en cuenta para establecerlas como base de
su negocio, porque no hay que olvidar que el autor fija las condi-
ciones de la oferta de acuerdo con ¢l medio contractual en que actita,
el que va variando constantemente por la influencia de numerosos
factores (146).

(145) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 35; Valéry, ver obra
citada, pag. 182; Laurent, ver obra citada. Tomo XV, pig. 547; Jenks, ver
obra citada. Tomo II, pag. 61.

(146) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 35.
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Todas estas razones aducidas en contra de la Teoria Clasica, han
servido de base para que los autores modernos formularan una doctri-
na mas nueva sobre la duracién de la oferta, que podria resumirse en
el siguiente principio: “La oferta debe tener una duracién limitada”
o mas claro, en otras palabras: “Toda oferta debe contener un plazo”.

Y para llegar a esta conclusion, no hay que distinguir entre si el
oferente ha fijado o no plazo (147), porque, de todas maneras, el
principio es el mismo, ya que existen siempre las razones que lo fun-
damentan.

55. Plazos voluntario, legal y moral—Ahora bien, jquién fija
el plazo de duracién de la oferta?

Por regla general, es el oferente quien lo determina y, en tal
caso, nos encontramos en presencia de un plazo llamado “voluntario”
que es establecido por su autor, sea en forma directa, determinando
el momento hasta el que esperard la respuesta (por ejemplo, diez dias
plazo), o indirectamente, indicando sélo el medio mis o menos ri-
pido por el que deberdi comunicar su voluntad el destinatario (por
ejemplo, “respuesta a vuelta de correo”) (148).

En cuanto al punto de partida del plazo, hay que atender a la
intencién del oferente y, segiin ella, se comenzari a contar el plazo
a partir de la expedicion de la oferta o de su llegada a destino (149).

Si el oferente no fij6 plazo o si fijandolo lo hizo en forma vaga
y obscura que deje duda acerca de su intencién, lo establecera la ley,
ya que la oferta, de todos modos, debe tener una duracion limita-
da (150), y para determinarlo las legislaciones atienden, generalmen-
te, al lugar en que se encuentra el destinatario con respecto al ofe-
rente. Y asi establecen un plazo de duracién mas largo, si el destina-
tario se encuentra alejado del oferente, y mas breve, si ambos estin
reunidos en un mismo lugar.

Pero, hay algunos Cédigos que no fijan plazo legal—el francés,
por ejemplo—y otros que, si lo hacen, no emplean férmulas precisas
sino términos vagos y obscuros. Asi, por ejemplo, el C. C. Brasilero

(147) Lehr, ver obra citada, pig. 501.

(148) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 35: Planiol et Ripert,
ver obra citada. Tomo VI, pag. 177; Demogue, “Traité des obligations”.
Tomo II, pag. 205.

(149) Valéry, ver obra citada, pag. 186,

(150) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pig. 38; Planiol et Ripert,
ver cbra citada. Tomo VI, pdg. 179.
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en el articulo 1081, Nio 2.0, se expresa en la forma siguiente: “La
oferta no obliga, si hecha sin plazo a una persona ausente, ha trans-
currido tiempo suficiente para que llegue respuesta a conocimiento
del oferente”. 2

Esta disposicion no sefiala claramente cudl es el plazo de acep-
tacién y no resulta atenerse solo a ella para determinarlo, debido a
su vaguedad.

Lo mismo podemos decir de otros Codigos, como el aleman,
(articulo 147, inciso 2.0) el C. Suizo de las Obligaciones (articulo
5.0, inciso 1.0), el Proyecto franco-italiano (articulo 2.0, inciso 2.0),
ete. -
En estos casos, el juez entra a suplir el vacio o las deficiencias
de la ley, fijando un plazo moral dentro del cual debe aceptar el des-
tinatario y para determinarlo, los jueces deberan atender a la natu-
raleza de la oferta, a las circunstancias que la acompafian, a los usos
del comercio, etc. (151).

Ademas, los tribunales tienen gran facultad de apreciacion cuan-
do hay duda acerca de la voluntad del oferente y a pesar de haber
éste fijado plazo voluntario. Asi, por ejemplo, se ha entendido que
si el autor de la oferta pide respuesta por “telegrama”, el plazo sera
brevisimo, es decir, lo suficiente para que pueda llegar la respuesta,
por ese medio de comunicacién, en condiciones normales (152).

56. Expiracién del plazo.—Si no llega respuesta al terminar el
plazo de aceptacidn, se extingue la oferta y este efecto se produce por
la sola expiracién del plazo (153 a) (153 b).

(151) Demogue, “Traité des obligations. Tomo II, pig. 208; Lyon-Caen
et Renault, ver obra citada. Tomo III, pags. 11 y siguientes; Lehr, ver obra
citada, pag. 501; Ricci, ver obra citada. Tomo XIII, pag. 30: Cass. req., II-
1870; VIII-1872; VI-1894; Bordeaux, I-1892.

(152) Sallé, ver obra citada, pag. 152: Lyon, 17-XII-1917.

(153 a) Are. 148 C. C. Alemdn; Art. 3.0 inc. final C. Suizo Oblig.;
Art. 862 C. Austriaco revisado; Rev. Trim. 1911, pag. 129; Lyon-Caen et Re-
nault, ver obra citada Tomo III, pag. 15: C. Lyon, VI-1867; 19-XII-1917.

(153 b) Ver opinién contraria art. 2.0 anteproyecto franco-italiano oblig.
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111

Teoria Intermedia sobre el valor juridico de la oferta

SUMARIO: 57. Principio formulado por la Teoria Intermedia: “La oferta
no aceptada, no impone obligacién alguna al oferente; pero, en ciertos
casos, éste es responsable aun antes de la aceptacion”.—58. Casos en que
hay lugar a responsabilidad antes de la aceptacion.—59. Requisitos para
que haya lugar a responsabilidad antes de la aceptacion.— 60. Funda-
mentos de la responsabilidad en los casos de revocacién de la oferta y
de muerte, incapacidad o quiebra del oferente.—61. Naturaleza juridica
de esta responsabilidad.—62. Teorias acerca del fundamento juridico de
la responsabilidad precontractual—63. Obligacién de indemnizar los per-
juicios.

A. 57. Principio formulado por la Teoria Intermedia: “La ofer-
ta no aceptada no impone obligacion alguna al oferente; pero, en cier-
tos casos, éste es responsable aun antes de la aceptacion.—La Teoria
Intermedia o mixta—que, a nuestro juicio, es la mas aceptable—se
llama asi, porque trata de conciliar las dos tendencias opuestas que
existen a propésito del valor juridico de la oferta y que hemos deno-
minado Teoria Clasica y Teoria Moderna, respectivamente.

En efecto, la Teoria Intermedia ha sentado un principio que
significa una verdadera transaccién entre las dos teorias extremas y
que podriamos formular, mds o menos, en los siguientes términos: “La
oferta no aceptada no impone obligacién alguna al oferente, pero, en
ciertos casos, es éste responsable aun antes de la aceptacién”.

El principio enunciado se compone de dos partes que vamos a
analizar separadamente, porque de cada una de ellas resultan conse-
cuencias importantisimas.

La primera patte del principio dice: “La oferta no aceprada no
impone obligacién alguna al oferente” y en ella, la Teoria Interme-
dia no hace sino repetir los principios clasicos, basindose en las ra-
zones ya dadas, segiin las cuales las obligaciones sdlo nacen del con-
curso de dos o més voluntades y nunca de la voluntad unilateral.

Por lo tanto, podemos deducir las siguientes consecuencias:

1) La oferta—segtin la Teorfa Intermedia—es revocable.

2) Y puede caducar por muerte, incapacidad, quiebra y expira-
cién del plazo.

Como se ve, son las mismas consecuencias que hemos deducido
del principio clasico, solamente que aqui, para mayor claridad, las
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hemos agrupado en dos, atendiendo para ello a la causa que hace des-
aparecer la oferta.

En efecto, en el caso de la revocacién, la oferta se extingue por
un hecho voluntario del autor. En cambio, en los casos de muerte, in-
capacidad, quiebra y expiracién del plazo—que hemos agrupado bajo
el nombre de causales de caducidad—es un hecho ajeno a la volun-
tad del oferente el que hace desaparecer la oferta.

Sin embargo, la Teoria Intermedia no acepta en toda su am-
plitud los principios clasicos.

Asi, por ejemplo, ha adoptado los formulados por la Teoria
mederna, en materia de duracién de la oferta (154).

Ademas, la conclusion a que llega, en la segunda parte del prin-
cipio, esta muy lejos de ser una formula clasica.

En efecto, la Teoria Clasica nunca acepté que el oferente fuera
responsable antes de la aceptacién (155). Y, en cambio, la Teoria
Intermedia acepta que “en ciertos casos hay responsabilidad”.

Vamos a analizar, en el parrafo siguiente, la segunda parte del
principio, que en realidad, es la mds importante de las dos, porque
representa la tendencia de la Teoria Intermedia.

B. Teoria de la Responsabilidad Precontractual

58. Casos en que hay lugar a responsabilidad antes de la acep-
tacion.—Segin la Teoria Intermedia, el oferente es responsable:

1) En el caso de revocacién de la oferta antes de la expiracién
del plazo de aceptacion, o si, no se ha fijado plazo, antes de que haya
transcurrido el tiempo necesario para que el destinatario haga llegar
su respuesta al oferente (156) (157) (158).

2) En los casos de caducidad de la oferta por muerte, incapaci-
dad o quiebra del oferente (159).

(154) Ver parrafos 54 y 56.

(155) Sélo excepcionalmente y para temperar el rigor del principio cla-
sico, Pothier y otros autores establecieron que el oferente que revocara una
oferta con plazo, era responsable en virtud del art. 1382 C. C. Francés. Mas
adelante veremos cuan diferente es el criterio que tiene, al respecto, la teoria
intermedia.

(156) Como vemos, la Teoria intermedia no acepta la duracién indefini-
da de la oferta.

(157) Mazéaud, ver obra citada. Tomo I, pag. 111; Req., 28-II-1870.

(158) Brun, ver obra citada. Tomo II, pag. 148: Paris, 5,-1I-1910;
Toulouse, 18-1-1912.

(159) B. Lacantinerie et Barde, ver obra citada. Tomo I, pig. 46.
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59. Reguisitos para que baya lugar a responsabilidad antes de
la aceptacion.—La nocién de responsabilidad descansa en la idea de
perjuicio (160), por lo tanto, para que pueda hablarse de clla, en los
casos indicados en el parrafo anterior, es necesario que exista un pet-
juicio.

Es decir, precisando mis, es indispensable que el destinatario se
haya perjudicado con la revocacién o con la caducidad de la oferta,
lo que sucede, por ejemplo, si ha hecho gastos o ejecutado trabajos
basandose en la existencia de la oferta.

De lo dicho, se desprende una consecuencia: es necesario, para
que pueda hablarse de responsabilidad, que se trate de una oferta que
ya haya llegado a su destino, o mas bien dicho, a conocimiento del
destinatario (161), porque, solo en este caso, la revocacion o cadu-
cidad de la oferta puede ocasionar perjuicios a la persona a quien
va ella dirigida.

Demogue ha expresado con mucha claridad estas ideas en la si-
guiente frase: “La revocacion de la oferta en camino, no causa per-
juicio”. Por lo tanto, no puede hablarse de responsabilidad en estos
casos (162 a) (162 b).

Sin embargo, hay una duda en el caso de las ofertas a persona
indeterminada en las que no cabe hablar de recepcion ni de conoci-
miento.

Pero, esta duda—como todas las que se presentan a propésito de
esta clase de ofertas—deberi resolverse con un criterio practico, es
decir, en nuestro caso habra que partir, para determinar si hay per-
juicio y por lo tanto responsabilidad, del momento en que pudo co-
nocerse la oferta (163), por ejemplo, desde que se puso en venta el
periddico que la contenia.

Pero volvamos a nuestro principio.

‘Hemos dicho que es indispensable, para que haya responsabili-
dad, que la revocacién o caducidad de la oferta ocasione perjuicios
al destinatario.

(160) Mazéaud, ver obra citada. Tomo I, pag. 5.

BB oot W Tt des. ublizations i Tatlo 1T, ‘nAg. 1847 “Triby
Seine, VI-1895.

(162 a) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 183: Bordeaux
13-VI-1853.

(162 b) Tampoco es responsable el oferente, si se estipuld expresa o im-
plicitamente que la oferta puede revocarse sin incurrir en responsabilidad:
Req., 29-IV-1903, citado por Planiol et Ripert. Tomo VI, pag. 167.

(163) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pig. 183.
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Cabe preguntarse, sin embargo, jqué perjuicio puede causar una
persona que ejercita un derecho como es el de retractarse de la oferta?
Y ¢qué responsabilidad puede incumbir a los herederos del oferente,
por ejemplo, o al incapaz o al fallido, en caso de muerte, incapacidad
o quiebra, hechos todos completamente ajenos a la voluntad del ofe-
rente?

Vamos a responder a ambas preguntas en el parrafo siguiente:

60. Fundamento de la responsabilidad en los casos de revocacion
de la oferta y en los de muerte, incapacidad o quiebra del oferente.—
Veamos el caso de la revocacion.

Es completamente efectivo que el oferente, en este caso, ha ejer-
citado un derecho.

Pero, también es verdad, que frente a este derecho existe una
obligacién del oferente, cual es la de no engafiar la confianza que ha
inspirado a los terceros—en general—por el hecho de hacer una ofer-
ta, y al destinatario—en particular—por el hecho de que la oferta ha-
ya llegado a su destino.

En efecto, tanto el destinatario como los terceros, confian en que
se mantendra la oferta durante el tiempo fijado o durante el sufi-
ciente para hacer llegar la respuesta a conocimiento del oferente.

Esta obligacion del autor de la oferta tiene, mds bien, cardcter
moral que juridico, pero, debe ser considerada por el Derecho porque
de ella dependen la seguridad y por lo tanto, el desarrollo de los con-
tratos.

Entonces, como consecuencia, deberd sancionarse al que no la
cumple, haciéndolo responsable (164).

Y en los casos de muerte, incapacidad o quiebra, ;podra hablar-
se también de que el oferente engaiié la confianza que tenian los ter-
ceros y el destinatario, en que no desapareceria la oferra?

Es légico que no, ya que se trata de hechos completamente aje-
nos a la voluntad del oferente.

Pero, en cambio, habri que hablar, en estos casos, de otra obli-
gacion del autor de la oferta, la que consiste en comunicar, en ad-
vertir, al destinatario, que la oferta ha caducado por incapacidad, quie-
bra o muerte del oferente. En este tiltimo caso, la obligacién recaerd
sobre los herederos (165).

(164) Lévy ,ver obra citada, pags. 61 y siguiente.
(165) B. Lacantinerie et Barde; ver obra citada. Tomo I, pag. 46.
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Pero, esta solucion no ha sido unanimemente aceptada, y asi, se
ha formado, dentro de la Teoria Intermedia, una corriente que es
de opinién que ni el oferente ni el heredero, en su caso, tienen la
obligacion de comunicar al destinatario los hechos acaecidos, y que
no cabe, por lo tanto, hablar de responsabilidad en estos casos (166).

Creemos que es mas aceptable la opinion de los que aseguran la
existencia de la responsabilidad, como consecuencia del incumplimien-
to de la obligacién de advertir—que corresponde al oferente o a los
herederos—al destinatario, la muerte, incapacidad o quiebra acaeci-
das antes de la aceptacion.

Y podriamos basar la existencia de esta obligacion en la misma
nocién de confianza engafiada que nos ha servido para fundamentar
la responsabilidad en caso de revocacion.

En efecto, el destinatario de la oferta—sea éste una persona de-
terminada o indeterminada—confia en que, si sobreviene un hecho
involuntario que extinga la oferta, se le comunicari lo mas pronto
posible, para evitarle un perjuicio mayor, ya que, seguramente, ba-
sandose en la existencia de la oferta, puede haber hecho gastos o eje-
cutado trabajos.

A propésito de desaparicion de la oferta, nos queda por decir
unas cuantas palabras sobre la expiracién del plazo, causal de cadu-
cidad que hemos excluido deliberadamente hasta ahora por una sen-
cilla razén: porque no da lugar a responsabilidad, como los otros ca-
sos estudiados.

Y esto, porque la expiracion del plazo, no ocasiona perjuicios al
destinatario, ya que éste, en tal caso, no confia en que se mantendrd
la oferta, sino que, muy por el contrario, sabe positivamente y desde
¢l momento en que tiene conocimiento de ella, que la oferra se extin-
guird si no da su aceptacién al expirar el plazo.

61. Naturaleza juridica de esta responsabilidad—Nos encon-
tramos en presencia de un caso de responsabilidad que no es delic-
tual ni contractual, porque para que fuera delictual, seria necesario
que el perjuicio fuera causado por un hecho ilicito, lo que no es nues-
tro caso, puesto que la muerte, incapacidad o quiebra, por ser hechos
involuntarios, v la revocacién, por ser el ejercicio de un derecho, son
hechos perfectamente licitos.

(166) Laurent, ver obra citada. Tomo XV, pags 549 y siguientes.
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Ni tampoco puede tratarse de responsabilidad contractual ya que,
todavia, no existe un contrato formado.

La responsabilidad que nos preocupa y que tiene lugar en el pe-
riodo anterior a la formacién del contrato, se llama “Responsabilidad
Precontractual”. Y es completamente diferente de las otras dos, por-
que son distintas las causas que la han hecho nacer.

62. Teorias acerca del fundamento juridico de la responsabili-
dad precontractual—Podemos distinguir tres tendencias bien marca
das al respecto: 1

1) La primera, que considera esta responsabilidad como de na-
turaleza delictual, y que estd representada por la opinién de Pothier
v otros tratadistas clasicos, quienes, tratando de suavizar el rigor del
principio que niega toda fuerza obligatoria a la oferta no aceptada,
opinan que el oferente es responsable, en caso de revocacién de una
oferta con plazo, en virtud del articulo 1382 del C. C. Francés, que
obliga al autor de un hecho culpable a reparar los perjuicios ocasio-
nados por su culpa (167).

Pero ya hemos dicho que no cabe hablar de culpa en el ejerci-
cio de un derecho como es la revocacion.

Fuera de la opinién de Pothier, podemos citar otra, que basa la
responsabilidad por revocacién de la oferta, no ya en la culpa, sino
que en el dolo.

Esta solucién dada por Becker (168), merece todavia mas cri-
ticas que la anterior, ya que, si no puede hablarse de culpa, en el
ejercicio de un derecho, menos podra hablarse de dolo.

2) La segunda tendencia, estd representada por los que conside-
ran la responsabilidad del oferente, de naturaleza contractual.

En efecto, dice Demolombe (169), por ejemplo: “Si el oferente
responde de la revocacién de la oferta, es porque se obligs a mante-
nerla durante un plazo, obligacion que fué aceptada por el solo si-
lencio del destinatario porque finicamente le reportaba beneficios”.

De acuerdo con esta teoria, el oferente al hacer su oferta, contrae
dos obligaciones: una, condicional, que es la de celebrar el contrato
si se produce la acepracién, y otra, pura y simple, que es la de man-
tener la oferta durante el plazo.

(167) B. Lacantinerie et Barde, ver obra citada. Tomo I, pig. 46.
(168) Risuefio F., ver obra citada, pag. 107.
(169) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 186,
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Pero, aqui se considera solamente el interés del destinatario, sin
tomar en cuenta la intencion del oferente.

Ademas, no basta alegar la existencia de una obligacion sino que
hay que probar que ella existe.

Thering (170), también se basa en la responsabilidad contrac-
tual, al formular la Teoria de la Culpa in contrahendo, para expli-
car la responsabilidad del oferente.

Dice este autor: “El oferente se ha comprometido para con el
destinatario, en virtud de un pacto tacito, contenido en la oferta, a
responder de todas las faltas cometidas por €l, a propésito de la for-
macion del contrato, y una de estas faltas, seria la revocacién de la
oferta”.

Pero, jen qué se basa Thering para afirmar la existencia de esta
obligacién, del autor de la oferta, emanada de un pacto tacito con
el destinatario? No nos explica esto; por lo tanto, es el mismo de-
fecto de la Teoria de Demolombe.

Ademas, otra cuestion: Thering extiende también su teoria a los
casos de muerte, incapacidad o quiebra del oferente. -

Cabe preguntarse, jcomo puede hablarse, en estos casos, de fal-
ta cometida a propésito de la formacién del contrato, siendo que la
causa que origina la desaparicion de la oferta es un hecho involun-
tario?

Thering responde a esta pregunta razonando mds o menos en la
forma siguiente: “Por regla general, los perjuicios—en los casos de
muerte, incapacidad, etc.—se deben al empleo de medios inciertos pa-
ra celebrar los contratos.

En efecto, si las partes emplearan para comunicarse, algin me-
dio seguro, como es, por ejemplo, el procedimiento verbal, no cabria
hablar de perjuicios en caso de muerte, incapacidad o quiebra del ofe-
rente, ya que, entonces, el destinatario sabria inmediatamente lo su-
cedido.

En cambio, si las partes emplean la correspondencia, u otro medio
incierto para celebrar contratos, puede perjudicarse el destinatario en
los casos antedichos, porque ignora lo acaecido, ya que no se encuen-
tra en el mismo lugar”.

Pero, razonando en esta forma, hay que llegar a la conclusién
de que no pueden celebrarse los contratos por correspondencia, lo
que es imposible, en vista de su importancia practica.

(170) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 169.
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3) Por dltimo, la tercera tendencia estd representada por los au-
tores que alegan que la responsabilidad del oferente no es ni contrae-
tual ni delictual, sino que “precontractual”, y que, por lo tanto, las
causas que han dado origen a esta responsabilidad son de naturaleza
especial.

Asi, Valéry (171), por ejemplo, opina que es la costumbre el
fundamenro de la responsabilidad del oferente y que se ha estableci-
do con el objeto de facilitar los negocios.

Demogue (172), considera que es la seguridad.

En efecto, dice este autor, hay que ver el fundamento social de
la cuestién: “por el solo hecho de que una voluntad sea conocida de
terceros, hay seguridad de que ella se mantendra”.

Lévy, a su vez, formula la teoria de la “confianza engafiada”.

Segin esta teoria, la celebracion de los contratos se basa en la
conflanza que tiene el destinatario, en la promesa, que hace el ofe-
rente, de mantener la oferta, promesa que es obligatoria, solamente
porque hace nacer esta confianza (173).

Como consecuencia de esta obligacién, habrd responsabilidad en
el caso en que haya confianza engafiada (174). '

Ahora bien, como son las necesidades las que explican la existen-
cia de la confianza, hay que concluir, en definitiva, que son ellas,
que es la sociedad misma la que ha hecho nacer la responsabilidad
precontractual (175).

63. Obligacion de indemnizar los perjuicios.—En virtud de la
responsabilidad precontractual, el oferente se obliga a indemnizar los
gastos hechos y las ganancias perdidas a consecuencia de la desapa-
ricion de la oferta, pero no los perjuicios que resultan del hecho de
que no se haya formado el contrato (176), porque el destinatario
no podia confiar en esto, ya que el oferente no se impuso obligacién
alguna en este sentido, al hacer la oferta.

Hay algunos autores que opinan que deberia formarse el contra-

(171) Valéry, ver obra citada, pag. 166.

(172) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pégs. 163 y 188.

(173) Lévy, ver obra citada, pag. 78.

(174) Lévy, ver obra citada, pags. 92 y 93.

(175) Segin Windscheid, la obligacion impuesta al oferente, es de na-
turaleza legal.

(176) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 61.
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to una vez producida la aceptacién y a pesar de la caducidad o re-
vocacion de la oferta (177) (Aubry et Rau, Demolombe).

Pero es mucho mas aceptable la solucién anterior, ya que parte
de un hecho real cual es la falta de acuerdo de las voluntades, re-
quisito sin el cual no puede haber contrato (178).

Es claro que el juez podria declarar formado el contrato, pero
solo a titulo de reparacion y a peticion del aceptante, considerando,
para ello, la gravedad del perjuicio y las circunstancias especiales del
<caso.

Seccion Cuarta

DE LAS. NEGOCIACIONES PRELIMINARES

SUMARIO: 64. Ideas generales y diferencias con la oferta.—65. Responsabi-
lidad por ruptura de las negociaciones.—66. Naturaleza juridica de esta
responsabilidad.—67. Fundamento juridico de- esta responsabilidad.—68.
Requisitos para que tenga lugar la responsabilidad por ruptura de las
negociaciones.—69. Teoria de Faggella.

64. Ideas generales y diferencias con la oferta—Ya al hablar
de la oferta adelantamos algunas ideas sobre las negociaciones (con-
versaciones) preliminares o “pourparlers”—como se las llama en el De-
recho francés—de las que podemos deducir dos consecuencias, que
vamos a analizar a continuacion, porque servirin para iniciarnos en
el estudio de esta materia:

1) Las negociaciones preliminares constituyen una etapa anterior
a la oferta en la formacién del contrato.

2) La oferta y las negociaciones preliminares, son dos conceptos
totalmente diferentes.

1) Si las negociaciones preliminares son una etapa anterior a la
oferta, deberiamos haberlas estudiado—siguiendo un orden logico—
antes que aquélla.

Pero nosotros las dejamos deliberadamente para después, por
una razén: porque las negociaciones preliminares, a diferencia de la
oferta, no son una etapa necesaria en la formacién del contrato y
prueba de ello es que los Codigos no las contemplan y pocos trata-
distas se ocupan de ellas.

(177) B. Lacantinerie et Barde, ver obra citada. Tomo I, pag. 51.
(178) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pags. 174 y 175.



Solamente en la época actual, se ha empezado a darles impor-
tancia y esto, porque las necesidades de la vida contractual moderna
han impuesto esta nueva fase en la formacién del contrato, por lo
menos, para ciertos casos, en que la complejidad e importancia de
los negocios requiere una discusién previa de las futuras partes con-
tratantes, antes de tomar una resolucién definitiva.

2) Después de haber explicado la razén que nos llevé a estudiar
la oferta antes que las negociaciones preliminares, vamos a establecer
la diferencia que existe entre estos dos conceptos, diferencia que es
fundamental porque en ella se basa el hecho de que ambas tengan
distinto valor juridico.

El oferente, al hacer la oferta, tiene la intencion de obligarse
para el caso en que se produzca la aceptacion,

Podriamos decir, hasta cierto punto, que la celebracion del con-
trato depende de la sola voluntad del destinatario.

Muy distinta es la situacién en las negociaciones preliminares.

En efecto, ni la persona que inicia las conversaciones—y que pue-
de ser tanto el futuro oferente como el futuro destinatario—ni la que
las contintia con la que las inici6, tienen la intencion de obligarse,
porque lo tnico que ellas pretenden es allanar las dificultades que
presenta el negocio, discutiendo y celebrando acuerdos sobre los di-
Versos PuntOS que-servirﬂ’n de 'base, a una de las partes, para prepa-
rar un proyecto de contrato (179).

Pero estos acuerdos que celebran las partes en las negociaciones
preliminares son completamente distintos de los celebrados por ellas
al formar contrato.

En efecto, en aquéllos no existe la voluntad definitiva de obligar-
se, como en éstos y, no existiendo esta intencion, no pueden, por lo
tanto, constituir contrato (porque faltaria un requisito indispensable),
ni aun en el caso en que el acuerdo verse sobre puntos principales
que por si solos basten para formarlo (180).

Sin embargo, hay una excepcién: es el caso en que el acuerdo
recae sobre un punto que puede ejecutarse independientemente de
los otros.

Se ha aceptado que, en este caso, puede formarse contrato, siem-

(179) Saleilles, ver Rev. Trim. 1907, pags. 707, 708.
(180) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pags. 168 y 170:
Civ., 3-II-1919.
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pre que conste la voluntad de las partes en este sentido, y siempre
que conste, ademis, el cardcter divisible de la estipulacién.

65. Responsabilidad por ruptura de las negociaciones—En la
materia que estamos estudiando, existia, hasta hace poco, un princi-
pio general que negaba toda fuerza obligatoria a las negociaciones
preliminares, principio que se inspiraba en las ideas clasicas sobre el
valor juridico de la oferta (181) y, especialmente, en el hecho de que
ninguna de las personas que toma parte en las conversaciones, tiene
la intencién definitiva de obligarse.

Seglin este principio, las partes—en este periodo—tenian libertad
de accién, pudiendo, por lo tanto, cualquiera de eilas provocar la
ruptura de las negociaciones, sin incurrir en responsabilidad, aun
cuando no tuviera motivos justificados para romperlas, y aun cuando
de esta ruptura sobreviniera un perjuicio para la otra parte con quien
estaba en tratos. (Por ejemplo que ésta hubiera hecho algunos gastos
a base de las conversaciones).

Pero estas ideas que, como ya lo dijimos, se basaban en los prin-
cipios clasicos, no podian aceptarse en la época actual en que predo-
mina el concepto socialista del contrato y el nuevo concepto de res-
ponsabilidad objetiva, basado en la existencia del perjuicio, en que
se toman en cuenta, por sobre todo interés personal, las ideas de se-
guridad y utilidad social.

Por estas razones, se reaccioné contra el principio antes expues-
to, formulandose otro, que acepta, para ciertos casos, la responsabi-
lidad por ruptura de las negociaciones preliminares.

66. Naturaleza juridica de esta responsabilidad.—Se trata—al
igual que en la oferta—de un caso de responsabilidad en el periodo
previo a la formacion del contrato que no es contractual, puesto que
no existe contrato, y que tampoco es delictual, puesto que el que pro-
voca la ruptura de las negociaciones tiene libertad de accién.

”»

Este es un caso de “responsabilidad precontractual”, que se basa
€N razones ESPEEia]ES.

67. Fundamento juridico de la responsabilidad.—Veamos cua-
les son las razones en que se funda la responsabilidad del que rompe
las negociaciones preliminares.

(181) Es decir: si la oferta no
no la tienen las negociaciones preli

iene fuerza obligatoria, con mayor razén
inares, que son anteriores a la oferra.
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Por el solo hecho de que una persona entre en tratos con otra
—no para obligarse sino que para preparar el camino para la forma-
cién del contrato—infunde confianza en la otra persona que toma
parte en las negociaciones, confianza en que se mantendrin éstas,

" hasta la elaboracién de un proyecto de contrato.

Por lo tanto, si una de las personas que toma parte en las con-
versaciones provoca la ruptura de ellas, es responsable por el solo
hecho de haber engafiado la confianza de otra.

Entonces el fundamento juridico de la responsabilidad en esta
matetia, es el hecho mismo de haber entrado en negociaciones.

68. Requisitos para que tenga lugar la responsabilidad por rup-
tura de las negociaciones.—En primer lugar, es indispensable que exis-
ta un perjuicio, porque sin este requisito no hay responsabilidad.

En segundo lugar, es necesario que haya habido acuerdo recipro-
co en las negociaciones, es decir, en otras palabras, es indispensable
que el autor de la ruptura haya manifestado con anterioridad, su
aquiescencia (182), su aceptacién a las negociaciones y que la otra
parte haya incurrido en gastos u otros dafios, basindose en la aquies-
cencia de aquél, porque de lo contrario, esto es, si el que rompe las
conversaciones no aceptd, no manifestd previamente su aprobacion,
no puede ser responsable, ya que no ha engafiado la confianza de la
otra parte.

Pongamos un ejemplo: A. y B. entran en tratos. Posteriormente
A. se arrepiente y se retira, entonces B., que habia hecho gastos, se
presenta solicitando indemnizacién de perjuicios.

Pues bien: para que A. sea obligado a indemnizar, es necesario,
de acuerdo con lo expuesto, que él haya autorizado previamente los
gastos hechos por B., porque es requisito indispensable para que ha-
ya lugar a responsabilidad, la aquiescencia anterior del autor de la
ruptura.

Por dltimo, nos queda un tercer requisito: es necesario que el
que rompe las negociaciones, lo haga arbitrariamente, esto es, sin mo-
tivo justificado, porque si lo tiene, no hay lugar a responsabilidad (183).

(182) Rev. Trim. 1927, pags. 721 y siguientes.

(183) Es de advertir la diferencia que, al respecto, existe en el caso de
revocacién de la oferta, en el que no se entra a calificar los motivos que im-
pulsaron al oferente a retractarse, sino que, en todo caso, se le declara res-

ble. Y esta dife ia de criterio, se debe al hecho de que el periodo
de las negociaciones es mids inestable que el de la oferta, puesto que aqui,
existe ya un acto juridico.
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Cabe preguntarse, jqué se entiende por motivo justificado?

En general, es tal, el que se reficre a razones economicas (184).

Asi, por ejemplo, si una persona rompe las negociaciones porque
se le hacen otras propuestas mis ventajosas, no es responsable porque
no se retird arbitrariamente sino por un motivo legitimo o justifi-
cado, y sera un caso de retiro arbitrario aquél que se basa en consi-
deraciones personales.

Por lo demés, ésta es una cuestién de hecho que deberd ser apre-
ciada por el juez en cada caso particular.

Reunidos estos requisitos, hay lugar a responsabilidad por rup-
tura de las negociaciones preliminares, responsabilidad que consiste
en la obligacion del autor de la ruptura de indemnizar los perjuicios
sufridos con motivo de no haberse seguido las conversaciones, pero
1o las ganancias perdidas por el hecho de no haberse formado el con-
trato (185).

69. Teoria de Faggella—Antes de terminar el estudio de las
negociaciones preliminares, vamos a referirnos a la Teoria de Fagge-
lla, tratadista de Derecho Civil que hizo un analisis minucioso, sobre
la materia, llegando a conclusiones muy interesantes.

Segiin Faggella, pueden distinguirse varias fases en el periodo
anterior a la formacién del contrato.

La primera, esti constituida por las “negociaciones prelimina-
res” (186), que consisten en acuerdos reciprocos sobre los puntos
principales del contrato y que tienen por objeto facilitar el camino
para la preparacién de un proyecto definitivo de él (187).

En seguida, viene la segunda fase en la que se trata de concre-
tar los puntos discutidos en la primera, en un proyecto del que se
encarga una de las partes.

En esta segunda fase, se suspenden las negociaciones, puesto que,
como lo dijimos, una de las partes va a tomar la iniciativa.

Y por dltimo, la tercera fase es la de la emision de la oferta, es
decir, de la manifestacién de la voluntad dirigida a un destinatario,
con la intencién de celebrar contrato.

En cada una de estas etapas, la voluntad persigue un objeto
diferente.

(184) Rev. Trim. 1927, pag. 717.

(185) Rev. Trim. 1927, pig. 722.

(186) Rev. Trim. 1927, pag. 706.
(187} Rev. Trim. 1927, pag. 708.



Asi, en la primera, las partes tienen la intencién de facilitar el
camino, por medio de acuerdos reciprocos, para la elaboracién de un
proyecto de contrato.

En la segunda etapa, el objeto de la voluntad es resumir estos
acuerdos en un proyecto de conjunto, que se Ilama oferta.

Y en la tercera, el oferente tiene la intencién definitiva de obli-
garse, para el caso que la oferta sea aceptada por el destinatatio.

Segtin Faggella, las tres fases previas de la elaboracion contrac-
tual, se caracterizan porque en ellas impera el Principio de la Auro-
nomia de la Voluntad, que se traduce en la existencia del derecho de
revocacion (188) (189).

Pero, al mismo tiempo, se distingue este periodo precontractual
por la existencia—en ciertos casos y en ciertas condiciones—del Prin-
cipio de la Responsabilidad por ruptura de las negociaciones y por
revocacion de la oferta.

En efecto, dice Faggella, en los dos periodos anteriores a la emi-
sion de la oferta, existe, en forma amplia, el derecho de retirarse,
de romper las negociaciones, sin perjuicio de la responsabilidad que
le incumbe al autor de la ruptura en los casos en que, después de
haber dado su aceptacion para las negociaciones, se retira arbitra-
riamente, perjudicando en esta forma a la otra parte (190), res-
ponsabilidad que se traduce en la indemnizacién por los gastos hechos
en vista de la elaboracion del proyecto de contrato y a base de un
acuerdo o aquiescencia previa, relativa a la preparacién de ese pro-
yecto (191), pero que no comprende los gastos hechos antes de em-
pezar las negociaciones ni los dafios resultantes de la no celebracién
del contrato.

En cuanto a la tercera fase, dice Faggella, ella se caracteriza
porque hay mds confianza que en las anteriores, debido a que existe
un acto juridico, obra de una de las partes. Por esta razén, es ma-
yor la responsabilidad que en las dos primeras etapas (192). Y para
determinar si hay o no lugar a ella, no hay necesidad de calificar los
motivos, porque sean éstos arbitrarios o legitimos, hay siempre lugar
a responsabilidad.

(188) Rev. Trim. 1927, pigs. 713 y siguientes:

(189) A pesar de que Faggella no distingue entre derecho de revocar
la oferta y de romper las negociaciones, nosotros lo hemos hecho para mayor
claridad.

(190) Rev. Trim. 1927, péags. 717 y siguientes.

(191) Rev. Trim. 1927, pigs. 722 y siguientes.
(192) Rev. Trim. 1927, pags. 731 v siguientes.



75

Estas son, en resumen, las ideas de Faggella sobre la Responsa-
bilidad en el Periodo Precontractual. Lo interesante, de ellas, es que
reconoce el valor juridico de las negociaciones preliminares, a las que
declara etapa necesaria en la formacién del contrato y en que dis-
minuye la importancia de la oferta, al considerarla, no como etapa
inicial en la elaboracion del contrato sino que—empleando sus propios
términos—como “una manifestacién mas firme, mas oficial, destinada
a completar las anteriores, pero que no difiere esencialmente de ellas
porque es también uno de los actos de negociacion previo a la forma-
cion del contrato” (193).

Seccion Quinta
GENERALIDADES SOBRE LA ACEPTACION

SUMARIO: 70. Concepto e importancia.—71. Negativa de contratar de par-
te del destinatario—72. Naturaleza juridica y elementos de la acepra-
cion.—73. Intencion de aceptar.—74. Formas de manifestar la acepta-
cién.—75. El silencio no es forma de aceptacion, pero, en ciertos casos,
cuando va acompanado de algunas circunstancias, puede obligar al des-
tinatario.

70. Concepto e importancia—Después de habernos referido a
la oferta, vamos a estudiar la aceptacién, la que podriamos definir
como “la respuesta afirmativa que da el destinatario al oferente”.

Este elemento es de tal importancia, que sin él no puede haber
contrato, puesto que para que éste exista, es necesario el consentimien-
to y, para que haya consentimiento debe haber concurso de dos o mas
voluntades opuestas, que no son otras que la oferta y la aceptacion.

71. Negativa de contratar de parte del destinatario.—De acuer-
do con lo dicho en el parrafo anterior, sobre la importancia de la
aceptacion, podemos llegar al siguiente resultado:

“La respuesta negativa del destinatario impide la formacion del
contrato y hace desaparecer la oferta” (194).

Este efecto se produce aiin cuando la negativa tenga lugar antes
de la expiracion del plazo y aun cuando el destinatario se arrepienta

(193) Rev. Trim, 1927, pag. 731.

(194) Demogue, Traité des obligations”., Tomo II, pig. 210: Anvers,
XII-1893.
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de ello, por una aceptacién que llega al oferente después de la ne-
gativa (195).

Pero hay que hacer una advertencia: si bien es verdad que el
destinatario tiene amplio derecho para rechazar la oferta—en virtud
de Jos principios de libertad de contratar—también es efectivo que no
puede usar arbitrariamente de esta facultad en perjuicio de otro, por-
que, en tal caso, puede incurrir en responsabilidad (196).

Asi, por ejemplo, si A. escribe a B. ofreciéndole, en venta, una
cantidad de mercaderias y B., que necesitaba esas mercaderias y que
tenia intenciones de compratlas, rechaza esa oferta porque A. per-
tenece a otra religién, puede ser responsable si A. se ha perjudicado.

Pero cabe preguntarse: jcomo puede causar perjuicios, como
puede ser responsable una persona que ejercita un derecho, como es
el de negarse a contratar? _

Pero es que aqui no se trata del ejercicio mismo del derecho, sino
que de la manera de ejercerlo.

En otras palabras, como dice Morel (197), hay que basarse, pa-
ra hablar de responsabilidad, en este caso, en la Teoria del abuso de!
derecho y concluir, de acuerdo con ella, que “el destinatario es res-
ponsable cuando se niega arbitrariamente a contratar, causando con
ello un perjuicio al oferente”.

Ahora bien, ;qué significa que el destinatario se niegue arbitra-
riamente a contratar?

Por regla general, ello quiere decir que él no ha tenido un mo-
tivo justificado para hacerlo. Un ejemplo tipico de negativa arbitra-
ria, seria el que dimos antes, en que el destinatario rechazé la oferta,
basandose en la diferencia de religién que tenia con el oferente, como
también, lo seria la negativa de contratar basada en cualquiera otra
consideracion personal (197).

En cambio, habria una razén justificada, en el caso en que el
destinatario se hubiera negado porque no tenia intenciones de con-
tratar o porque no le convenia el negocio y, en general, cuando su
negativa se apoya en una razon economica (198). i

En cuanto al monto de la indemnizacion, ello depende de los
perjuicios, los que deben calcularse tomandose en cuenta los gastos

(195) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pig. 182: Trib.
Seine, 22-VIII-1882.

(196) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo II, pag. 259.

(197) Morel, ver Rev. Trim. 1908, pag. 298.

(198) Morel, Rev. Trim. 1908, pag. 289,




hechos por el oferente, pero no las ocasiones perdidas por éste, como
consecuencia de no haberse celebrado contrato, porque en esto, no
podia confiar el oferente (199).

72. Naturaleza juridica y elementos de la aceptacion—La acep-
tacion, al igual que la oferta, es un acto juridico, puesto.que es la
manifestacion de la voluntad del destinatario en el sentide de cele-
brar El contrato Ofrecido.

Por lo tanto, y como consecuencia de lo que acabamos de decir,
se puede llegar a la conclusion de que, asi como la oferta, la acepta-
cién se.compone, también, de dos elementos: la intencion y la mani-
festacion. .

73. Intencion de aceptar—En lo que a ella respecta, debe ser
—de acuerdo con los principios generales (199)—seria y consciente.

Por lo tanto, no se encontrardn en este caso, las aceptaciones da-
das por cortesia o por broma o por razones de humanidad (200).

Asi lo ha resuelto la jurisprudencia (201) (202), que en esta
materia tiene gran facultad de apreciacién, ya que, por tratarse de
un punto que dice relacion con un elemento subjetivo, interno, es muy
dificil sentar un principio general, al respecto

Y los tribunales para juzgar, en cada caso particular, si existe
o no la intencion de aceptar, deberin tomar en cuenta, no solamente
la voluntad interna, sino que, ademds, las circunstancias que rodean
la manifestacion.

74. Formas de manifestar la aceptacion.—De acuerdo con el
principio general de la libertad en la manifestacion, el destinatario
puede dar a conocer en cualquier forma su voluntad de aceptar, ya
sea expresa o ticitamente (203), a menos que se hubiere exigido res-

puesta en determinadas condiciones, porque, en tal caso, hay que cum-
plirlas (204). :

(199) Ver parrafo 7.

(200) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 204.

(201) Giorgi. ver obra citada. Tomo III, pag. 121; Cass, Roma, 6-
TI1-1885.

(202) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pag. 164: Diion,
12-VI-1928.

(203) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 171; Planiol
et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pag. 180; Art. 863 C. Austriaco revisado.

(204) Rev. Trim. 1904, pag. 601; Trib. Gand, 15-IV-1903.
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La aceptacion expresa, que es aquélla que se manifiesta en térmi-
nos formales y explicitos, puede setr verbal o escrita. Esta ultima, esta
mucho més difundida que la primeta, ahora que son tan frecuentes
los contratos por correspondencia.

En cuanto a la aceptacién ticita, ella puede consistic en cual-
quier hecho del que se desprenda la intencién de aceprar (204), co-
mo por ejemplo, el simple hecho de subir a un tranvia y aun antes
de haber pagado (205); pero, eso si que, es indispensable que se tra-
te de un hecho que sea susceptible de llegar a conocimiento del ofe-
rente.

75. El silencio no es forma de aceptacion, pero, en ciertos casos.,
cuando va acompaiado de algunas circunstancias, puede obligar al
destinatario—A veces, el destinatario de la oferta no responde ni ex-
presa ni ticitamente al oferente, sino que, sencillamente, se abstiene
de contestar.

Esta abstencion, de parte del destinatario de la oferta, en respon-
der al oferente, se llama “silencio”.

Ahora bien, jqué papel desempefia el silencio en la formacién
del consentimiento?

Se ha dicho, que es una forma de aceptacion y los que asi opi-
nan, afirman que todo individuo, a quien se le pide una respuesta,
estd obligado a darla, y que si no lo hace, se le considerara como
que manifesté la intencion de aceptar (206).

Pero no existe la obligacién juridica de responder, sino  que,
por ¢l contrario, y en forma amplia, el derecho de abstenerse de
contestar, en virtud de los principios de libertad individual.

Por lo tanto, no puede aceptarse esta opinién, puesto que falla
PQr su bas-e‘

Segiin Demogue (207), el silencio deberd interpretarse como
acepracién, en los casos en que esto sea Gtil para el destinatario, al
mismo tiempo que no perjudique gravemente al autor de la oferta.

Es decir, Demogue resuelve esta cuestién con un criterio practi-
co, ya que se basa, exclusivamente en la utilidad.

(205) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo II, pag. 171; Bruxe-
lles, XI-1900.

(206) Paccioni, citado por Demogue. "Traité des obligations”. Tomo I,
pag. 301.

(207) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo I, pag. 310 y Tomo
II, pag. 173.
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En efecto, dice el citado autor (208), lo importante, en los con-
tratos, es satisfacer los intereses privados conforme al interes social,
y esto se pucdc conseguir, tanto por una afirmacién expresa o tacita,
como por el silencio.

Pero, en realidad, no puede considerarse, en ningln caso, el si-
lencio, como forma de aceptacion, porque, como ya lo hemos dicho,
aceprar significa manifestar tal intencion, exteriorizarla, sea en forma
expresa, por medio de términos formales y explicitos, sea ticitamente,
por cualquier hecho del que se desprenda la intencion de aceptar.

En el silencio, en cambio, no sucede tal cosa, ya que el desti-
natario, al abstenerse de contestar, no da a conocer, en forma alguna,
su pensamiento.

Por lo tanto, y de acuerdo con lo que hemos dicho, podemos for-
mular, desde luego, un principio general: “El silencio no es forma de
aceptacién” (209).

Sin embargo, a pesar de lo que acabamos de manifestar, el si-
lencio tiene un gran valor juridico, ya que, en ciertos casos, puede
imponer obligaciones a quien se abstiene de contestar.

En efecto, hay ocasiones en que el silencio obliga al destinatario
no porque sea una forma de aceptacion, sifio porque, en ciertos casos,
al ‘no responder, se abusa del derecho que todo individuo tienc de
abstenerse de contestar y se perjudica, en esta forma a otto.

Por lo tanto, hay que recurrir a la teoria del abuso del dere-
cho (210), para fundamentar el valor juridico que la doctrina y la
jurisprudencia atribuyen, en ciertas ocasiones, al silencio.

Y con esta teoria, no se va a la negacion del derecho de no res-
ponder, que tiene todo ser humano, en virtud de los principios de
libertad individual, sino que, solamente, se establece una limitacion
a él, para impedir el abuso de su ejercicio.

Pero hay que hacer una advertencia: si bien es verdad que el
silencio puede imponer obligaciones al destinatario de la oferta, es ne-
cesario un requisito, para que esto suceda, que es el siguiente: el si-
lencio debe ser “circunstanciado”, es decir, debe ir acompafiado de
ciertas circunstancias, porque el “mero silencio” no impone obliga-
cién alguna.

(208) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo I, pag. 306.

(209) Popesco R., ver Rev. Trim. 1930, pag. 1000; B. Lacantinerie et
Barde, ver obra citada. Tomo I, pag. 74; Arts. 647 y 648 C. Portugués.

(210) Popesco R., ver Rev. Trim. 1930, pag. 1006.



Este requisito es exigido por la mayoria de los autores que es-
tudian la cuestion (211) y también por la jurisprudencia (212) (213)
(214) (215) (216), la que ha establecido, por lo demis que la apre-
ciacion de las circunstancias que deben acompanar al silencio, corres-
ponde exclusivamente a los jueces (217).

Pero, a pesar de que la jurisprudencia hizo del punto una cues-
tion de hecho, vamos a sentar algunos principios, basindonos para
ello en las decisiones de los tribunales y en la opinién de los trata-
distas.

En efecto, tanto unos como otros han llegado a las siguientes
conclusiones, que, como veremos a continuacion, no vienen sino a co-
rroborar lo que ya dijimos: que el silencio sélo impone obligaciones
cuando es circunstanciado.

El silencio obliga al destinatatio de la oferta:

1) Cuando asi lo estipularon las partes (218);

2) Cuando la oferta fué hecha en interés exclusivo del destina-
tario (como por ejemplo, la oferta de remitir una deuda) porque,
en tal caso, éste no tiene interés en rechazarla (219), salvo si la ley
exige, para la validez del contrato, manifestacion expresa de la vo-
luntad;

3) Cuando la oferta fué provocada por el destinatario, porque,
en tal caso, fué éste, en realidad, el que tomé la iniciativa del con-
trato (220);

(211) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo II, pag. 173; Planiol et
Ripert, ver obra citada. Tomoe VI, pags. 131 a 133; Colin et Capitant, ver obra
citada. Tomo II, pag. 562; Valéry, ver obra citada, pag. 92; Ricci, ver obra
citada. Tomo XIII, pag. 29; Demolombe, ver obra citada. Tomo XXIV,
pags. 34 y 55; Capitant, “Introduction a lérude du Droit Civil”, pag. 282,

(212} Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pags. 133: Civ. Cass.,
25.V-1870; Montpellier, 22.VII-1904; Douai, 30-XI-1926.

(213) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo I, pag. 310: Civ. Cass.,
4-XI-1913, £ .

(214) B. Lacantinerie et Barde; ver obra citada. Tomo I, pig. 74 no-
ta 2: Trib. federal suizo, 15-V-1886.

(215) Rev. Trim. 1915, pag. 174: Seine, 6-V-1914.

(216) Rev. Trim. 1921, pag. 242: Req., 14-V-1912.

(217) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tome VI, pag. 133: Req., 4-
VII-1923; Req., 19-IV-1928.

(218) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 180; Planiol
et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pag. 135.

(219) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 175; Planiol
et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pag. 139; B. Lacantinerie et Barde, ver
obra citada. Tomo I, pag. 77; Demolombe, ver obra citada. Tomo XXIV,
pag. 54; Valéry, ver obra citada, pag. 92.

(220) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo II, pag. 177: Req.,
;(B!-x—1909; Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pag. 138; Req., 29-

-1869.
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4) Cuando entre las partes existian relaciones habituales de ne-
gocios, porque, en estos casos, por existir confianza en la celebracién
del contrato, se interpreta el silencio del destinatario como respuesta
afirmativa (221) (222) (223) (224) (225).

Asi, sucede, por ejemplo, en materia de mandato o comisién,
cuando el mandatario o comisionista, que acostumbra a hacer opera-
ciones por cuenta del comitente o mandante, no responde a la carta
en que éste le da un mandato o comisién (226).

Segtin Valéry (227), el silencio obliga siempre en materia co-
mercial, porque los comerciantes estdn obligados a contestar las car-
tas que se les dirigen porque tienen la obligacion de mantener co-
rrespondencia. (228) (229) (230).

Pero ni una ni otra obligacién estin consagradas por la ley (231),
por lo tanto, no puede aceptarse la conclusién de Valéry, sino en
ciertos casos (232).

Lo que hay de efectivo, en lo que dice este autor, es que, en ma-
teria mercantil, son mds frecuentes que en materia civil las relaciones
habituales y continuas de negocios entre las partes. Por lo tanto, desde
este punto de vista, podria aceptarse que los comerciantes estin obli-
gados a contestar las ofertas que se les hacen (233);

5) Cuando existen costumbres y practicas, en ciertas operaciones
juridicas, de acuerdo con ]as cuales el silencio impone obligacién al
destinatario.

(221) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pdg. 176: Comm.
Nantes, 19-V-1908; Lyon, 28-I-1911.

(222) Sallé, ver obra citada, pag. 124: Trib. comm. Arras, 10-IV-1914;
Lyon, 12-VII-1928; Bordeaux, 3-VI-1867.

(223) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pdg. 136: Comm.
Nantes, 7-X-1926; Paris, 25-XI-1928.

(224) Popesco R., Rev. Trim. 1930, pdg. 1004: Cass. Req., 22-11-1920;
5-VI1-1923; Paris, 10-. ! 1925.

(225) Rev. Trim. 1925, pég. 357; Req., 6-11.1892; 26.XII.1898; 4-VIIL-
1923; 21-VII-1915.

(226! Colin et Capitant, ver obra citada, Tomo II, pag. 562.

(227) Valéry, ver cbra citada, pags. 101 y 102Z.

(228) Colin et Capitant, ver obra citada. Tomo II, pig. 562; Montpe-
llier, 3-VII-1885.

(229) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 177: Anvers,
28-VII-1858; 24-V-1872.

(230) Huc, ver obra citada. Tomo VII, pag. 30: Aix, 13-VIII-1873.

(231) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pig. 138: Toulouse,
11-VI-1881; Civ.,, 17-1I-1903. A

(232) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pdg. 177; Valéry,
ver obra citada, pag. 100: Anvers, 29-IX-1863.

(233) Lyon-Caen et Renault, ver obra citada. Tomo III, pdg. 13.
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Tal es, por ejemplo, el caso de las facturas que llevan algunas
clausulas—"pagadera a fin de mes”, “en el domicilio del vendedor”—
de las que no protesta la persona a quien va dirigida la oferta (234)
(235), a menos que estas clausulas vayan contra las practicas o con-
tra las condiciones del negocio de que se trata (236).

Por lo tanto, de todo lo dicho sobre el silencio, tenemos lo si-
guiente: “Este no significa, en manera alguna, aceptacion, pero en
ciertos casos, cuando va acompanado de algunas circunstancias, pue-
de obligar al destinatario, en virtud de la teoria del abuso del derecho”.

Seccion Sexta

REQUISITOS DE LA ACEPTACION

SUMARIO: 76. Primer Raquls:lo "l.a nmptanon debe emanar del destinatario
o de su r "—77. Requi “Es io que el
desti: io dé su a i6n previo imi de la oferta”.—78. Ter-
cer Requisito: "La aceptacion debe ser pura y simple”.—79. Contraofer-
ta.—80. Ofertas que se cruzan.—81, Cuarto Requisito: "La aceptacion
debe Ilegar a del of .—82, La aceptacion debe llegar
a conocimiento del oferente dentro del plazo de aceptaciéon.—83. Acep-
tacion tardia.—84. Aceptacion que se cruza con la revocacion de la
oferta.

76. Primer Requisito: “La aceptacion debe emanar del desti-
natario o de su representante”.—De acuerdo con este requisito, si el
que acepta no es una de las personas citadas y sabe que no le fué
dirigida la oferta y da su aceptacion en nombre y beneficio del des-
tinatario, no se forma contrato, sino que hay una estipulacién por
otro (237).

Ahora bien, si, por un error, se envia la oferta a un tercero y
éste quiere beneficiarse personalmente porque ignora que la oferta
no le iba dirigida, es un caso de error en la persona, que impedira
la formacion del contrato, si la persona era elemento determinante

de él.

(234) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pig. 136: Bordeaux,
16-111-1911; Caen, 3-XI-1925; Paris, 5-111-1929.

(235) Colin et Capitant, ver obra citada. Tomo II, pag. 562; Cohin,
ver obra citada, pag. 87; Reqg., 21-VII-1915; C. Douai, 3.0 Ch., 30-XI-1926.

(236) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pag. 138: Trib.
Comm. Avignon, 27-XI-1912; Trib. comm. Lyon, 6-1I-1914; Lyon, 18-X-1921;
10-VII-1922.

(237) A menos que se trate de oferta a persona indeterminada, porque,
en tal caso, puede aceptar cualquiera de los que se interesen por celebrar el
contraro.



83

Pero si el tercero sabia que la oferta no le iba dirigida y quiso,
de todos modos, beneficiarse, hay dolo y el oferente puede exigir del
tercero la indemnizacién de los perjuicios provenientes de su error,
y el destinatario, la de los que provienen de la pérdida de las ven-
tajas (238).

77. Segundo Requisito: “Es necesario que el destinatario dé su
aceptacion previo conocimiento de la oferta”.—Es muy logico este re-
quisito, ya que no puede darse la aprobacién de algo que no se co-
noce.

En la practica, se presentan dificultades en este sentido, a propo-
sito de las cldusulas impresas.

En efecto, como ya lo dijimos en su oportunidad (239), el acep-
tante, muchas veces, no alcanza a imponerse del contenido de esas
clausulas, sea porque la forma reglamentaria y obscura en que se pre-
sentan, le impide leerlas (como por ejemplo las pélizas de seguro),
sea porque sblo son conocidas por el aceptante después de la acepra-
cién. Asi, por ejemplo, los reglamentos de trabajo que forman parte
integrante de la oferta y que se exhiben en el interior de las fabricas,
sélo vienen a ser conocidos por los obreros después que aceptan.

Debido a estas dificultades, que se presentan en la prictica, se ha
pretendido negar todo valor juridico a la aceptacién de las clausulas
impresas, porque se considera, volvemos a repetir, que el aceptante
no alcanza a imponerse de su contenido antes de la aceptacion (240).

Pero, en realidad, no puede aceptarse esta opinién, por lo menos
en forma absoluta, porque ello seria terminar con las clausulas im-
presas, que tanta importancia tienen en la vida contractual moderna.

Nosotros cremos que, lo mds conveniente, seria dejar entregada
la solucién del asunto a los tribunales, los que, en cada caso parti-
cular que se les presente, determinardn previamente si el aceptante co-
nocié o no las clausulas impresas, para resolver, basindose en esta
circunstancia, si es o no valida la aceptacién (241).

(238) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo II, pag. 172; Valéry,
ver obra citada, pags. 116 y 117; Sallé, ver obra citada, pag. 126; Lyon-Caen
et Renault, ver obra citada. Tomo III, pag. 17.

(239) Ver parrafo 25.

(240) Perreau, ver Rev, Trim. 1927, pags. 303 y siguientes: Seine, I1-1905.

(241) Ver a este respecto las sentencias que hemos citado en el parrafo
25 y que corroboran nuestras afirmaciones.



84

78. Tercer requisito: “La aceptacion debe ser pura y simple”,
es decir, debe estar conforme con la oferta, debe corresponder exac-
tamente a ella (242).

Pero esto no significa que deban emplearse los mismos términos
que en la oferta, porque sélo se exige la conformidad con las condicio-
nes y cléusulas de aquélla, pero no la conformidad en la expresion.

Por lo tanto, no habria inconveniente para que la aceptacion se
manifieste en un idioma distinto del que se empled en la oferta (243).

Si la aceptacién no es pura y simple, no se reputa valida y no se
forma, por lo tanto, el contrato.

Tal sucede, por ejemplo, en los casos en que el destinatario con-
testa con condiciones, con modificaciones o con reservas, o en los que
acepta solo parcialmente la oferta.

En efecto, ni la respuesta condicional, ni la dada con reservas,
ni la que modifica la oferta, ni la aceptacion parcial, son verdaderas
aceptaciones, porque ninguna de ellas cumple con el requisito exigido
que se refiere a la concordancia con la oferta.

Cabe preguntarse entonces, jqué valor tienen las respuestas da-
das por el destinatario en la forma antedicha?

Se ha resuelto que ellas son “contraofertas” y que equivalen—
como lo veremos en el parrafo siguiente—a un rechazo de la ofer-
ta (244).

Sin embargo, no puede sentarse un principio absoluto al respec-
to, porque hay ciertos casos en que la aceptacion se reputa perfecta,
a pesar de que ella modifique a la oferta o se dé parcialmente, o con
reservas o con condiciones.

Tal sucede en los casos en que estas modificaciones, reservas o
condiciones, se refieren solamente a puntos secundarios de la oferta,

En efecto, a pesar de que se exige un acuerdo absoluto entre la
aceptacion y la oferta, no es posible llevar esta exigencia al extremo

(242) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo II, pig. 205; Sallé,
ver obra citada, pdg. 117; Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pag.
182: Civ., 3-1I-1919.

(243) Aubry et Rau, ver obra citada, Tomo IV, pag. 291; Demogue,
“Traité des obligations”. Tomo II, pag. 205.

(244) Art. 150 C. C. Aleman; Art. 2.0 inc. final C. Suizo Oblig.; Art.
1083 C. Brasilefio; Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 205:
Bruxelles, 7-V-1877; Lehr, ver obra citada, pag. 498: 6 H. of. L. Cass,, 112;
3 Beav. 336.
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de comprender también, dentro de ella, los puntos secundarios (245 a)
(245 b).

La logica nos dice que sélo debemos limitarla a los esenciales,
a menos, y esto es muy razonable, que las partes hubieran elevado los
puntos secundarios a la categorfa de esenciales (246), porque, en tal
caso, deberd haber también, acuerdo sobre aquélles, ya que la vo-
luntad de las partes es soberana en esta materia.

Entonces, de acuerdo con lo que hemos dicho, el principio segiin
el cual la aceptacién debe ser pura y simple, se refiere solamente, por
regla general, a los puntos esenciales de la oferta.

En lo que respecta a los secundarios, es decir, a los que en con-
cepto de la ley no son esenciales, no puede seguirse un criterio uni-
forme, sino que habra que determinar en cada caso particular si, en
concepto de las partes, el acuerdo debe versar, también, sobre ellos, o
solo sobre los esenciales.

En otras palabras, habra que ver si las partes han elevado o no
los puntos secundarios a la categoria de esenciales.

Y los jueces, cuando no haya manifestacién expresa de voluntad,
apreciardn la intencién de las partes, tomando en cuenta los usos
generales y las circunstancias especiales del caso.

De acuerdo con estas ideas, se ha resuelto lo siguiente: “En las
aceptaciones parciales, en cuanto a la cantidad ofrecida, se verd cul
fué la intencion del oferente, es decir, habrd que determinar si éste
queria que se formara el contrato en la medida de la aceptacién o si,
por el contrario, exigia aceptacion total” (247).

Por ejemplo, si el oferente era un comerciante al por mayor y te-
nia interés en que se contratara por el toral de la cantidad ofrecida,
no se forma el contrato si el destindtario acepta solamente una parte;
de lo contrario, si se forma, y a pesar de haber desacuerdo en las
cantidades.

Con el mismo criterio se ha resuelto en los casos de aceptacion
parcial a una oferta dirigida a varios destinatarios. Asi, por ejemplo,

(245 a) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag: 235: Req.,
VI-1912. .

(245 b) Vivante, ver obra citada, pig. 19; considera que el acuerdo de-
be comprender también los puntos secundarios.

(246) Art. 2.0 C. Suizo Oblig.; Demogue, “Traité des obligations”. To-
mo II, pag. 210; Rev. Trim. 1904, pag. 412: C. de Besancon, 16-XII-1903.

(247) Sallé, ver obra citada, pag. 117; Vivante, ver obra citada. Tomo
IV, pag. 41; Giorgi, ver obra citada, Tomo III, pdg. 254; Planiol et Ripert,
ver obra citada. Tomo VI, pag. 182: Paris, 30-VI-1920.
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si A., oferente, se dirige a cuatro personas y sélo aceptan dos, habra
que ver cudl era la intencién de A., para decidir si se forma o no el
contrato. Si él queria que aceptaran todos los destinatarios, no habrd
contrato. En caso contrario, esto es, cuando autorizé expresa o tdci-
tamente la aceptacién individual, se formard aquél aun cuando no hu-
bieren aceptado todos los  destinatarios (248).

Otro caso que también debe resolverse de acuerdo con la inten-
cion del oferente, es aquél en que, de varias cosas ofrecidas, se acep-
tan sblo algunas. En efecto, aqui habrd que determinar si la oferta
fué divisible o indivisible, en concepto del oferente, para decidir si
se forma o no el contrato (249).

En cuanto a las reservas que contiene la aceptacién, también
habrd que ver cada caso particular. Asi, por ejemplo, se ha juzgado
que la aceptacién por telegrama que lleva escrita la frase “va carta”,
(lettre suit) sera considerada pura y simple, y vilida, por lo tanto,
a pesar de la reserva, y aun cuando la carta a que se refiere el te-
legrama, y que por esta circunstancia forma parte integrante de ¢l,
contenga modificaciones a la oferta, siempre que éstas se refieran so-
lamente a los puntos secundarios (250 a) (250 b).

79. Contraoferta—En el parrafo anterior, hicimos alusién a
las contraofertas, al referirnos a las aceptaciones que no eran puras
y simples (condicionales, parciales, etc.) (251).

Son contraofertas, en general, aquéllas en que la respuesta a una
oferta consiste en otra oferta.

En otras palabras, el destinatario responde con una contraoferta,
cuando en vez de contestar aceptando o negindose, responde con una
oferta diferente de la que recibié.

En estas circunstancias, no puede formarse el contrato, porque,
como lo hemos dicho antes, es indispensable que el destinatario acepte
pura:y simplemente la oferta, lo que no sucede en este caso, puesto

(248) Giorgi, ver obra citada. Tome III, pig. 248; Demolombe, ver
obra citada. Tomo XXIV, pag. 49; Alubry et Rau, ver obra citada. Tomo
IV, pag. 291; B. Lacantinerie et Barde, ver obra citada. Tomo I, pdgs. 70 y 71.

(249) Laurent, ver obra citada. Tomo XV, pag. 539; Demolombe, ver
obra citada. Tomo XXIV, pdgs. 50 y 51; Clemente de Diego, ver obra cita-
da. Tome V, pag. 311.

(250 a) Planiol et Ripert, ver obra citada, Tomo VI, pig. 180. '

d(250 b) Ver opinién contraria de Vivante en la pig. 40, tomo IV, obra
citada.

(251) Mas adelante veremos que la aceptacién tardia es considerada, por
algunos, como contraoferta.
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que la contraoferta produce el efecto de hacer desaparecer la oferta
hecha por el oferente (252).

En cuanto a su valor juridico, la contraoferta vale como oferta
ordinaria.

Por lo tanto, se invierte, en este caso, el orden de las partes, pa-
sando el destinarario a ser oferente y viceversa. De tal manera que
si el primitivo oferente acepta la contraoferta, sea esta aceptacién ex-
presa o tacita, se forma el contrato.

Lo mismo sucede si se abstiene de contestar, siempre que se tra-
te de algin caso en que el silencio tenga valor juridico (253).

80. Ofertas que se cruzan—Antes de pasar a analizar otro re-
quisito de la aceptacién, vamos a referitnos a las ofertas que se cru-
zan, por tratarse de un punto relacionado con el requisito que aca-
bamos de estudiar.

Puede suceder, ya que cualquier persona puede tomar la inicia-
tiva para celebrar contrato, que se crucen dos ofertas y que exista
concordancia entre ellas.

Por ejemplo, A. escribe a B. ofreciéndole vender su casa en
# 100,000 y B., por carta que se cruza con la de A. le ofrece com-
prarla por la misma suma.

;Puede formarse contrato en tal caso?

Las opiniones estan divididas, al respecto.

Asi, Larombiére (254), estima que no puede haber contrato,
porque se trata de dos manifestaciones independientes de voluntad,
que se han encontrado casualmente, y que, no bastan, por lo tanto,
para formar el concurso.de voluntades necesario para que exista el
consentimiento.

Pero mucho mds aceptable que la opinién de Larombiére, es la
de los que consideran que dos ofertas que se cruzan pueden formar
contrato, siempre que sean concordantes, porque no es necesario, para
que exista el concurso de voluntades, que el encuentro de éstas haya
sido deliberado (éste es un concepto filoséfico del consentimiento
que se basa en una ficcién), sino que basta que dos voluntades que
representan intereses opuestos, manifiesten la intencion de obligarse

(252) Demogue, “Traité des obligations”. Toma II, pag. 2I1.

(253) Hay una sentencia que r_esuelve en sentido contrario: Req., 17-VI-
1873, citada por Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 211.

(254) Larombiére, ver obra citada. Tomo I, pag. 15.
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en iguales condiciones, para satisfacer sus necesidades. En otra forma
se dificultaria notablemente el desarrollo de los contratos (255).

Ahora bien, jqué significa que las ofertas deben ser concordantes?

En otras palabras: ;serd necesario, para que pueda formarse el
contrato, que la concordancia sea total, esto es, que abarque los pun-
tos esenciales y secundarios de la oferta, o bastara solamente que
exista con respecto a los primeros?

‘Hay quienes opinan—y hasta hay jurisprudencia en este senti-
do—que es indispensable la concordancia absoluta de las dos ofertas
que se ctuzan (256). )

Pero nosotros cremos que no hay motivo para variar el princi-
pio general; que sentamos al estudiar la cuestion de la concordancia
entre la aceptacién y la oferta, segiin el cual basta el acuerdo sobre
los puntos esenciales, a menos que las partes, expresa o implicita-
mente, hubieren elevado a la categoria de tales los secundatios.

Por lo tanto, de acuerdo con lo que acabamos de decir, valdria
mis llegar a la conclusién que dos ofertas que se cruzan y que con-
cuerdan, por lo menos, en los puntos esenciales, pueden constituir
contrato.

Asi, por ejemplo, tomando el mismo caso anterior, si A. ofrece
a B. venderle su casa en § 100,000 y B., por carta que se cruza con
la de A, le ofrece comprarla en § 110,000, se formara el contrato, a
menos que se desprenda que para las partes era la cantidad un pun-
to esencial; la casa se venderd en definitiva en los § 100,000 fijados
por A., porque, por regla general, en caso de desacuerdo, el contra-
to deberd basarse en la oferra més débil, ya que es necesario favorecer
el desarrollo de las relaciones contractuales, en condiciones poco gta-
vosas para las partes (257).

Nos quedaria, todavia, por establecer cuindo y-dénde se forma
el contrato, en el caso de las ofertas que se cruzan, pero, como para
resolver este punto, tendriamos que aplicar algunos principios que se
refieren al “Momento” y al “Lugar” de la formacién del consentimiento
y que todavia no hemos estudiado, vamos a dejarlo pendiente para
cuando analicemos estas materias.

(255) Demogue; "Traité des obligations”. Tomo II, pdg. 235; Sallg,
ver obra citada, pdg. 114.

(256) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 235: Cass.,
Rome, V-1906.

(257) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 235.




89

81. Cuarto Requisito: “"La aceptacion debe llegar a conocimien-
to del oferente”, porque toda declaracion de voluntad destinada a
producir efecto con respecto a otra persona, debe ser conocida por
ésta (258).

Pero, como el conocimiento es un hecho psicolégico y, por lo
tanto, dificil de acreditar, hay que partir, para determinarlo, de la
recepcion, que es un hecho material y, en consecuencia, de facil prue-
ba (259).

De que la aceptacion deba llegar a conocimiento del oferente,
se desprende que debe ser enviada a éste 0 a su represente.

Por lo tanto, si no se envia o si envidndose, se pierde en el ca-
mino, no hay contrato, porque la aceptacion es inexistente (260), a
menos que el oferente hubiere manifestado—expresa o ticitamente—
la voluntad de que se considere perfecto el contrato desde la mani-
festacion de la aceptacion, y aun cuando ésta no llegare a su cono-
cimiento.

Asi, por ejemplo, A. oferente, escribe a B. diciéndole: “Si tal
objeto que Ud. tiene en su poder, le conviene, a tal precio, témelo™;
en este caso, la sola aprehensién material, por parte del aceptante,
serd suficiente aceptacién, porque existe una declaracion anticipada de
la voluntad del oferente en este sentido.

Pero, de todos modos, sera conveniente que el aceprante informe
al autor de la oferta acerca de su respuesta.

Pero hay que advertirlo bien: este aviso no es, en ningiin caso,
la aceptacion del oferente, porque ésta ya se produjo con anteriori-
dad; es solamente una diligencia que las practicas comerciales han
establecido basindose en la equidad y que puede hacer, en ciertos
casos, responsable al que no la cumple (261).

Ahora, si la aceptacion es enviada a un tercer extrafio no tiene
valor alguno (262), ya que este tercero no tiene ninguna obliga-
cién de ponerla en conocimiento del oferente.

Pero sera valida la aceptacién, en cambio, si el tercero a quien
se envia, es una persona que, segin el criterio del aceptante—con-
siderando este criterio desde un punto de vista objetivo—la hard lle-

(258) Rev. Trim. 1926, pag. 758: C. de Douai, 2.0 Ch., 26.II-1925.

(259) Ver parrafo 37.

(260) Demogue, "Traité des obligations”., Tomo II, pag. 210.

(261) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 42.

(262) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pégs. 181; Planiol
et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pig. 984.
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gar, con toda seguridad, a poder del oferente (263). Por ejemplo,
si es enviada a un jefe o a un amigo del autor de la oferta, o si es
recibida por una persona que vive con éste, como su mujer, un pa-
riente o un sitviente doméstico (264).

En cuanto a los medios de que puede valerse el aceptante para
dar a conocer su respuesta al oferente, son, por regla general, los
mismos que se emplean para comunicar la oferta al destinatario, y
que ya hemos estudiado. Por lo tanto, nos remitimos, en este punto, a
lo que dijimos al tratar de la oferta (265).

82. La aceptacion debe llegar a conocimiento del oferente den-
tro del plazo de aceptacién.—El aceptante no tiene un tiempo inde-
finido para dar a conocer su respuesta al oferente, sino que un plazo
dentro del cual la aceptacién debe llegar a conocimiento del autor
de la oferta, para ser valida.

Y es muy logico este requisito, ya que no puede dejarse mucho
tiempo en la incertidumbre al oferente, y ya que—como lo estudia-
mos en parrafos anteriores—conviene a los intereses generales que
la oferta tenga una duracién limitada (266).

El plazo que tiene el aceptante para hacer llegar su respuesta
a conocimiento del oferente, se llama “plazo de aceptacién” y puede
ser voluntario, legal y moral o judicial.

Plazo voluntario es aquél que fija el autor de la oferta, sea di-
rectamente—estableciendo el momento hasta el que esperari la res-
puesta del destinatario (por ejemplo, 10 dias de plazo)—o en forma
indirecta—indicando el medio mas o menos rédpido por el que el acep-
tante deberd comunicarle su contestacién (por ejemplo “respuesta a
vuelta de correo”) (267).

Plazo legal es el establecido por la ley cuando el oferente no
ha fijado plazo voluntatio, o cuando lo ha hecho en forma obscura
que deja dudas acerca de su intencién.

Para establecerlo, la ley atiende, por regla general, a si se trata
de contratos celebrados entre presentes o entre ausentes, es decir, a si
el destinatario de la oferta se encuentra reunido en un mismo sitio

(263) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 182,
(264) Ver pérrafo 38.
(265) Ver parrafo 39.
(266) Ver parrafoc 54.
(267) Ver parrafo 55.
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con el oferente, o si, por el contrario, estd ausente, en otro lugar que
aquél.

En el primer caso, esto es, cuando el oferente y el destinatario
se encuentran presentes en un mismo lugar, la aceptacion debe se-
guir inmediatamente a la oferta.

Sin embargo, el oferente puede dejar sin efecto esta regla, con-
cediendo, al hacer la oferta, al destinatario, un plazo de acepta-
cion (268) y generalmente sucede asi en la practica, porque, a pe-
sar de que se trata, casi siempre, en estos casos, de negocios sencillos,
conviene, de todas maneras, que el destinatario estudie detenidamente
las condiciones de la oferta, antes de dar una respuesta definitiva.

Ahora, si el oferente y el destinatario se encuentran en lugares
distintos, la ley concede a este segundo un plazo para contestar.

Pero, como no es posible dar una norma absoluta sobre el par-
ticular, ya que para la determinacin del plazo hay que tomar en cuenta
circunstancias diversas, la mayoria de las legislaciones han estable-
cido una férmula amplia que, en realidad, deja entregada, a los tri-
bunales, la solucién del punto.

En efecto, casi todos los Codigos que legislan sobre la Formacion
del Consentimiento, establecen la norma siguiente, a propésito del
plazo que se concede al destinatario para contestar: “La oferta hecha
a un asusente, deberd ser aceptada dentro del plazo necesario para que
el aceptante pueda hacer llegar su respuesta al oferente en condicio-
nes normales” (269).

Como vemos, esta formula no es sino un precepto vago y am-
plio, que no resuelve definitivamente la cuestion, sino que la deja
entregada a los jueces, para que decidan, en cada caso particular,
lo que sea mas conveniente a los intereses de las partes y de la so-
ciedad en general.

Hay algunos Cédigos—el Austriaco, por ejemplo, en el articulo
862 y el C. de Comercio Chileno, en los articulos 97 y 98—que, pa-
ra fijar el plazo de aceptacion, atienden a la forma de la oferta. Y asi
establecen que, tratindose de oferta verbal, siempre que no se haya
fijado plazo de aceptacién, ella debe ser aceptada inmediatamente y
que, en cambio, si se trata de oferta escrita, debera ser aceptada
dentro de un plazo que puede ser mas o menos large, seglin que el

(268) Lyon-Caen et Renault; ver obra citada. Tomo III, pdg. 15.
(269) Art. 147 C. C. Aleman; Art, 5.0 C. Suizo Oblig.; Art. 1081 C,
Brasilefio; Art. 2.0 Anteproyecto franco-italiano de las obligaciones.
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destinatario se encuentre en un lugar distinto o en el mismo lugar
que el oferente.

Pero, en realidad, estos Cédigos siguen el mismo “criterio que
los anteriores.

En efecto, si establecen que la aceptacién debe seguir inmediata-
mente a la oferta verbal, es porque esta clase de ofertas se hacen, por
regla general, a las personas que se encuentran presentes en el mismo
lugar que el oferente, y, si se establece, en cambio, un plazo para con;
testar a una oferra escrita, es porque se trata de un destinatario au-
sente.

Por lo tanto, unos y otros Cédigos atienden, en definitiva, al lu-
gar en que se encuentran las partes para determinar el plazo de acep-
tacion. :

Pero, cabe preguntarse: jqué criterio habrd que seguir en el ca-
so de los contratos por teléfono? O mas claro: jqué plazo tiene el
destinatario para contestar, en esta clase de contratos?

Y nos hacemos esta pregunta, porque en los contratos por telé-
fono se presenta una dificultad, debido a que el destinatario, a pesar
de encontrarse en un lugar distinto a aquél en que se encuentra el
autor de la oferta puede, sin embargo, darle a conocer inmediata-
mente su rEPuESta.

En otras palabras, en los contratos por teléfono se trata de ofer-
tas verbales, que, de acuerdo con las reglas generales, deben ser acep-
tadas al momento. Pero se trata, también, de ofertas hechas a un
destinatario que se encuentra alejado del oferente y a quien debe
concedérsele, por lo tanto, un plazo de aceptacién.

En presencia de esta dificultad, los Codigos han resuelto—apar-
tandose del criterio que seguian para fijar las normas sobre el plazo
de aceptacion—que en los contratos por teléfono, la aceptacién debe
seguir inmediatamente a la oferta, porque el destinatario puede co-
municarla al momento al oferente.

Mas adelante volveremos sobre este punto, al tratar del Momento
y del Lugar en que se forma el consentimiento.

Plazo moral es el que establece el juez cuando ni el oferente ni
la ley lo fijan, o cuando, habiéndolo fijado uno u otra, lo hacen en
forma obscura, qué deja dudas acerca de su intencién (270).

Los jueces, para determinar el plazo moral, deben tener en con-

(270) Ver parrafo 55.
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sideracién las circunstancias particulares del caso y otras generales,
como las précticas comerciales, etc.

Cabe preguntarse: geudl serd el punto de partida del plazo de
aceptacion?

A este respecto, podemos decir que serd el de expedicion de la
oferta o el de la llegada de ésta al destino, segiin sea la intencién
del oferente (271).

Pero supongamos que éste exija respuesta inmediata y que el
dia de la recepcién de la oferta sea domingo u otro dia feriado. ;De-
bera contestar, en este caso, al momento, para que sea valida la acep-
tacion? §O podré responder al dia siguiente habil?

En realidad, no puede darse una respuesta tnica al respecto, por-
que se trata de un punto para cuya solucién hay que tener en cuenta
una serie de factores que varfan en cada caso particular, la inten-
cién del oferente, las circunstancias especiales, etc.

Por lo tanto, lo més conveniente es dejar entregada la cuestién
a los tribunales, los que decidiran si el destinatario debié contestar
inmediatamente la oferta que llegé en dia feriado, o si, por ¢l con-
trario, pudo responder al dia siguiente habil.

Seria esto Gltimo, por ejemplo, el caso del destinatario comer-
ciante que le fué imposible recibir la oferta en el dia festivo, porque
sus oficinas estaban cerradas (272).

Con el mismo criterio habria que resolver si el dia en que expi-
ra el plazo, es decir, el dia en que llega la aceptacion, es feriado (273).

83. Aceptacion tardia—Si la aceptacién no llega a conocimien-
to del oferente dentro del plazo de aceptacion, sea éste voluntario,
legal o moral, no tiene valor alguno y no se forma, por lo rtanto,
el contrato ofrecido, porque, como ya lo hemos dicho, la oferta ca-
duca por la sola expiracion del plazo.

De acuerdo con lo que acabamos de decir, podemos sentar la si-
guiente conclusién: “La aceptacién tardia, es decir, la que llega con
retraso, después de expirado el plazo de aceptacion, no tiene va-
lor” (274).

Sin embargo, no puede aceptarse este principio en forma abso-

(271) Valéry, ver obra citada, pag. 186.

(272) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 205.
(273) Saleilles; “Déclaration de volonté”, pdgs. 136 y 143.
(274) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo II, pag. 208.
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luta, porque ello daria origen, en muchos casos, a situaciones injus-
tas o contrarias a la logica y a la equidad y, ademds, porque su apli-
cacion, sin restricciones, dificultaria notablemente el desarrollo de los
contratos, lo que iria contra los intereses generales.

En efecto, si se aceptara integramente el principio que niega to-
do valor a la acepracién tardia, podrian producirse situaciones co-
mo éstas:

1) Los oferentes que no tuvieran ya interés en contratar con la
persona a quien dirigieron la oferta, podrian impedir la formacién
del contrato, evitando, por un hecho suyo, que la aceptacién llegara
a su conocimiento dentro del plazo de aceptacién (por ejemplo, ce-
rrando la oficina antes de la hora acostumbrada, para no recibir la
respuesta afirmativa del destinatario).

2) Los aceptantes podrian hacer gastos creyendo que la acepta-
cién llegd oportunamente a destino y que se formé, en consecuencia,
El contrato. r

3) Ademis, serian muy pocos los contratos que se celebraran, ya
que es muy frecuente que se retrasen las respuestas por causas aje-
nas a la voluntad del aceptante (un retardo, por ejemplo, del que
sean causantes los servicios de correos y telégrafos).

Debido a estas consideraciones pricticas—y a otras muchas que
pueden presentarse en cada caso particular—es necesario concluir que:
“El principio que niega todo valor a la aceptacién tardia no es abso-
luto, porque admite ciertas limitaciones”.

Como consecuencia de lo que acabamos de decir, vamos a for-
mular este otro principio, que no es sino resultado de las observacio-
nes practicas que hicimos sobre el particular y que no es sino un re-
sumen de las opiniones de la doctrina,  jurisprudencia y de algunos
Cédigos que han legislado sobre la cuestién: “La aceptacion tardia
no es valida como aceptacién, pero, en cambio, tiene el valor de una
contraoferta”.

El principio enunciado consta de dos partes que vamos a anali-
zar a continuacion.

En la primera parte, llegamos a la conclusién de que la acepra-
cién tardia no es aceptacion vilida, puesto que, para que lo sea, es
necesario que el oferente la conozca dentro del plazo fijado, porque,
de lo contrario, se produce la caducidad de la oferta que impide la
formacién del contrato (275).

(275) Lyon-Caen et Renault, ver obra citada. Temo III, pag. 16,
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Sin embargo, este principio tiene algunas excepciones, en que se
considera que la aceptacion tardia tiene el mismo valor juridico que
la aceptacion perfecta, esto es, que la que llega dentro del plazo fi-
jado, y en las que se forma el contrato, por lo tanto, como si la res-
puesta del destinatario hubiera llegado oportunamente.

Entre estos casos excepcionales podemos citar los siguientes:

1) Aquéllos en que el oferente, debido a su culpa o dolo, no pu-
do recibir a tiempo la respuesta, como por ejemplo, cuando se ausen-
ta precisamente con el objeto de no recibir oportunamente la acepta-
cion (276).

Es muy logica esta excepcion, porque, de otra manera. se pro-
tegeria la mala fe.

2) También es vilida la aceptacion tardia, cuando el que ofrece
decide considerarla eficaz, siempre, eso si, que comunique inmediata-
mente su decision al aceptante (277).

Este aviso que debe dar el oferente puede ser expreso o ticito.

Seria un ejemplo de aviso tacito, el hecho de que el autor de la
oferta, expidiera la mercaderia ofrecida, a pesar de la aceptacion
tardia (278).

Si el oferente no avisa al aceptante que considera valida la acep-
tacién llegada con retraso, no hay contrato, es decir, se aplica, en este
caso, la regla general.

Esta segunda excepcién que hemos enunciado, obedece al interés
de facilitar el desarrollo de las transacciones, que se dificultaria enor-
memente si se aplicara el principio general en forma absoluta.

Por lo demis, es muy justo que se tome en cuenta la voluntad
del oferente, que esta directamente interesado y que no perjudica a na-
die con su decision, sino que, por el contrario, beneficia tanto al acep-
tante, que tiene intenciones de contratar, puesto que, aunque tarde,
dié su aceptacion, como a la sociedad en general, ya que, como lo
dijimos, se facilita el desarrollo de los contratos.

Cabe préguntarse: ;jqué razén de ser tiene ese aviso que debe dar
el autor de la oferta al aceptante para comunicarle que considera
eficaz la aceptacién tardia? Porque, a primera vista, no se le ve objeto,
ya que el aceptante, en la mayoria de los casos, confia en que su acep-

(276) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 35: Cass. Roma, XI-1903.
(277) Are. 36 C. Italiano; Are. 2.0 Anteproyecto franco-italiano oblig.;
Giorgi, ver obra citada. Tomo III, pdg. 239.
’ (278) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 49.
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tacién ha llegado oportunamente y, por lo tanto, en que se ha formado
el contrato.

En realidad, este aviso, basado mis que nada en la equidad, tie-
ne importancia principalmente para el caso en que el aceptante, por
no haber expedido a tiempo la aceptacién, teme que ésta no alcance
a llegar oportunamente y que, como consecuencia, no se forme el
contrato (279).

3) Por ultimo, podemos establecer otra excepcion al principio
general y es aquélla en que el oferente que recibe la aceptacién tar-
dia y que se niega, por esta causa, a celebrar contrato, no avisa al
aceptante, que expidié oportunamente su aceptacion, que ésta llego
con retraso y que, por lo tanto, no existe contrato.

De esta excepcién parece desprenderse que el autor de la oferta
que recibe una aceptacién tardia estd obligado a comunicar este he-
cho al aceptante.

En efecto, debe hacerlo, porque asi lo aconsejan la légica y la
equidad, ya que el aceptante, por haber expedido a tiempo su acep-
tacion, confia en que ella llegard oportunamente a su destino y en
que se formara el contrato.

Si el oferente no comunica al aceptante la llegada tardia de la
acepracién y la no formacién del contrato, consecuencia légica de lo
anterior, serd vilida la aceptacién llegada con retraso, como si hubie-
ra llegado a tiempo (280 a) (280 b).

Pasamos, ahora, a analizar la segunda parte del principio formu-
lado sobre la aceptacién tardia y referente a su valor juridico.

De acuerdo con ella, “la aceptacién tardia tiene el valor de una
contraoferta” (281).

Esta conclusion no se contradice con [a primera parte del prin-
cipio, sino que, por el contrario, la afirma, ya que, como lo hemos
estudiado, la contraoferta hace desaparecer la oferta primitiva,

De que la aceptacién tardia valga como contraoferta, se des-
prende lo siguiente: “El aceptante pasa a ser oferente y el primér ofe-
rente, destinatario de la nueva oferta; por lo tanto, y de acuerdo con

(279) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 50.

(280 a) Art. 149 C. C. Aleméan; Art. 5.0 C. Suizo Obli.; Art. 862 a C.
Austriaco revisado; Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pig. 52.

(280 b) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pag. 182, opina
que el oferente responderd de los perjuicios que haya sufrido el aceptante
que confiaba en la formacién del contrato.

(281) Arr. 150 C. C. Alemdn; Valéry, ver obra citada, pag. 187; B. La-
cantinerie et Barde, ver obra citada. Tomo I, pag. 55. \
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las reglas ya estudiadas, debera contestarla, sea negindose o acep-
tando.

Cabe preguntarse ahora, gcudl es el fundamento del valor juri-
dico de la aceptacion tardia?

En otras palabras, jpor qué vale ésta como contraoferta?

Existe una doblé razén para ello.

Por una parte, el hecho de que el aceptante haya dado su acep-
tacién, aunque tardia; lo que indica que tiene interés en contratar.
Y por otra, la probabilidad de que el oferente tenga, todavia, inten-
ciones de celebrar el contrato, a pesar de la aceptacién tardia.

Tales razones justifican el valor de contraoferta que se le atri-
buye a la aceptacién llegada con retraso, e impide, por lo tanto, que
quede enteramente desprovista de eficacia juridica.

84. Aceptacion que se cruza con la revocacion de la oferta (282).
—Puede suceder que el aceptante haya expedido su aceptacién, en
circunstancias que el oferente, habiéndose arrepentido de celebrar el
contrato, le hubiere enviado la revocacién de su oferta.

En tal situacién, es decir, si se cruzan la aceptacién con la re-
vocacién de la oferta, hay que recordar el principio general que es-
tablece que “toda declaracion de voluntad destinada a producir efec-
tos con respecto a otra persona, debe ser conocida por ésta”, salvo
las excepciones.

‘Por lo tanto, aplicando en nuestro caso el principic enunciado,
habra que ver cuil de las dos declaraciones de voluntad, si la acep-
tacion o la revocacién de la oferta, llega primero a su destino, para
decidir si hay o no contrato.

En otras palabras, el contrato se formard solamente en el caso
en que la aceptacion llegue al conocimiento del oferente antes que
la revocacion de la oferta, al del aceptante (283).

(282) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pag. 18I
(283) Sallé, ver obra citada, pég. 109; Comm. Rennes, 25-XI-1910;
Toulouse, 13-VI-1901.

7
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CAPITULO II

MOMENTO EN QUE.SE FORMA EL CONSENTIMIENTO

SUMARIO: 85. Importancia de la cuestion.—86. Corftratos entre presentes y
entre ausentes.—87. Problema de la d ion del o en que se
forma el consentimiento.—88. Teoria de la Declaracién y Teoria de la Ex-
pedicién.—89. Teoria del Conocimiento o Informacién y Teoria de
la Recepcion.—90. Ofertas que se cruzan.—91. Conclusion.

85. Importancia de la cuestion.—Pasamos a estudiar la mate-
ria que se refiere al momento en que se forma el consentimiento.

Este estudio reviste fundamental importancia, puesto que, a par-
tir de ese momento, nos encontramos en presencia del contrato ya
formado (siempre, por supuesto, que concurran los demds requisitos
de existencia del contrato), el que, de acuerdo con las reglas gene-
rales, empieza a surtir efectos desde su formacién, el que, desde en-
tonces, no puede extinguirse por la sola voluntad de uno de los con-
tratantes, porque la revocacién es posible, Ginicamente, en el periodo
precontractual y no en el contrato ya formado, en el que es necesa-
rio, pata hacetlo desaparecer, la concurrencia de las mismas volun-
tades que convinieron en celebrarlo (284).

También tiene importancia el estudio que vamos a iniciar, por-
que una vez formado el consentimiento, y el contrato, por lo tanto,
no puede éste extinguirse por la muerte, incapacidad o quiebra de
una de las partes, a diferencia de lo que sucede en el periodo precon-
tractual, porque, desde que existe contrato, hay una situacién juridica
estable, ya que cada uno de los contratantes ha incorporado a su
patrimonio, un derecho o una obligacion, que es transmisible, de acuer-
do con las reglas generales (285).

El momento en que se forma el consentimiento tiene interés, ade-
mas, porque, a partir desde entonces, empiezan a correr los plazos
de prescripcién extintiva—ya que comienzan a contarse desde que la
obligacién se hace exigible (286), para determinar quién soporta los
riésgos, en caso de pérdida de un cuerpo cierto que se debe—asi por
ejemplo, en el contrato de compraventa, los riesgos del cuerpo cierto
que se vende, pertenecen al comprador, desde que se forma el con-

(284) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 223.

(285) Demogue; “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 284.
(286) Valéry; ver obra citada, pdg. 120.
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trato—y para fijar los precios en los contratos en que aquéllos se deter-
minan, sea por voluntad de las partes o por costumbre, segin el pre-
cio corriente al momento de formarse el contrato. Por ejemplo, zcual
precio deberd tomarse en cuenta si se ofrece vender mercaderias al pre-
cio corriente al celebrarse el contrato y si llega la aceptacion en un
dia en que el precio corriente es diferente a aquél que tenian las mer-
caderias cuando fué dada la aceptacion? (287). Para resolver este
caso, hay que determinar cuindo se entiende que el contrato estd
formado.

Importa también precisar el momento en que se forma el con-
sentimiento, para fijar la ley que regird las relaciones juridicas de
las partes, ya que, por regla general, cuando se dictan leyes posterio-
res a la formacién del contrato, éste no es afectado por ellas (288).

Ademas, la determinacién del momento en que se forma el con-
sentimiento, nos servird de base—como lo veremos mas adelante—
para resolver ¢l problema del Lugar.

86. Contratos entre presentes y entre ausentes.—Para estudiar
la materia referente al momento en que se forma el consentimiento,
vamos a distinguir los Contratos entre Presentes de los Contratos en-
tre Ausentes, advirtiendo, eso si, que dedicaremos toda nuestra aten-
cién a los segundos, y esto, por una razén. Porque sélo, a propésito
de ellos, se han presentado dificultades en lo que respecta al momento
en que se produce el acuerdo de voluntades, y se han formulado teo-
rias para solucionar estas dificultades.

En efecto, en los contratos entre presentes, es muy sencillo de-
terminar desde qué momento hay consentimiento y, por lo tanto, con-
trato, ya que, por encontrarse las partes una en presencia de la otra,
las dos voluntades—oferta y aceptacion—se manifiestan casi simul-
taneamente (289).

(287) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 9; Lyon-Caen et Re.
nault, ver obra citada. Tomo III, pags. 23 y 24.

(288) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 8.

(289) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo II, pag. 256; Rev.
Trim. 1927, pag. 456. Los contraros entre presentes son, por regla general,
verbales, pero las partes pueden, si quieren, confirmarlos por escrito.

Pero estas cartas de confirmacién no son, en ninglin caso, manifestacién
del consentimiento, sino que solamente un medio de prueba (Amiens, X-1905;
Req., 14-V-1912; Cass. Civ., 26-V-1900; Trib. comm. de Viena, 14-XII-1926),
salvo casos excepcionales en que se desprende que la intencién de las partes
fué subordinar la perfeccion del contrato a la redaccién del escrito, porque
entonces, no se formard aquél, si no se envian las cartas de confirmacién

(Amiens, XII-1896).
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En cambio, en los contratos entre ausentes, hay un transcurso
de tiempo apreciable entre la oferta y la aceptacién, debido a que las
partes se encuentran en lugares diferentes.

Y no solamente esto, sino que mas atin: hay, también, un trans-
curso de tiempo entre la manifestacion de la aceptacién y la llegada
de ésta a conocimiento del oferente, lo que dificulta enormemente la
determinacién del momento en que se produce el acuerdo de volun-
rades.

Debido a la importancia de la materia, vamos a precisar bien
los conceptos de contrato entre presentes y de contratos entre au-
sentes.

De acuerdo con lo que hemos dicho hasta aqui, sobre este punto, es
necesario atender al lugar, para determinar si un contrato es entre
presentes o entre ausentes. :

Es decir, sera contrato entre presentes el que se celebra entre
personas que se encuentran reunidas en un mismo lugar. Y entre
ausentes, si las personas que intervienen en su formacién, estin en
lugares diferentes.

Se ha dicho, sin embargo, que no es el lugar el que determina
si el contrato es entre presentes o entre ausentes, sino que el tiempo.

Los que asi opinan, definen el contrato entre presentes como
“aquél en que la aceptacion sigue inmediatamente a la oferta”, y el
contrato entre ausentes como “aquél en que hay un transcurso de
tiempo entre la oferta y la aceptacion”.

Creemos que es mas légico concluir que es el lugar el elemento
que determina si un contrato es entre presentes o entre ausentes, por
varias razones.

En primer lugar, porque no existe una definicién legal de una
y otra clase de contratos, ya que los Cédigos que tratan el punto,
sefialan a lo sumo, alguna caracteristica fundamental de los contra-
tos entre presentes y entre ausentes que de ninguna manera significa
definicién.

Ahora bien, como en ausencia de definicién hay que dar a las
palabras su sentido corriente y, como ordinariamente las expresiones
“presente” y “ausente” dicen relacion con un territorio, esto es, con
un lugar y no con el tiempo, hay que concluir que contratos entre
presentes y entre ausentes, son relaciones juridicas de personas que se
encuentran en un mismo lugar o lugares distintos, respectivamente.

Ademis, si se acepta que es el tiempo el que determina si un
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contrato es entre presentes o entre ausentes, habria que llegar a la
conclusion de que no existen sino contratos entre ausentes; porque,
necesariamente, ha de haber un transcurso de tiempo entre la oferta
v la aceptacién, ya que el aceptante no puede dar la aceptacion antes
de conocer la oferta y ya que el oferente necesita también conocer la
aceptacion (290), transcurso de tiempo que serd mas o menos lar-
o, seglin que las partes estén alejadas una de la otra o reunidas en
un mismo lugar.

Por lo demis, el que aceptemos que es el lugar el factor que
determina si un contrato es entre presentes o entre ausentes, no quie-
re decir que no tomemos en cuenta el tiempo, puesto que este ele-
mento estd -intimamente relacionado con el lugar y, hasta podriamos
decir que, en esta materia, es una consecuencia de aquél.

En efecto, si nos preguntamos por qué la oferta, en los contra-
tos entre presentes, va seguida inmediatamente de la aceptacién y por
qué, en cambio, hay un transcurso de tiempo entre una y otra en los
contratos entre ausentes, llegaremos a la conclusién, en la primera
pregunta, de que ello es una consecuencia de que el oferente y el des-
tinatario de la oferta se encuentran uno en presencia del otro para
celebrar contrato; y, en la segunda, del hecho de que las partes se
encuentren en lugares diferentes.

Resumiendo, y de acuerdo con las razones dadas, podriamos for-
mular el principio siguiente:

“Hay que atender al lugar para determinar la clase de contrato
de que se trata; por lo tanto, éste serd entre presentes si el oferente
v el aceptante se encuentran reunidos en un mismo lugar, y entre au-
sentes, si estin en lugares distintos”.

Aplicando este principio, podriamos citar entre otros ejemplos
de contratos entre presentes, aquéllos que se celebran por mandatario,
por intérprete, etc. (291), y de contratos entre ausentes, los cele-
brados por carta, telegrama, mensajero, etc. (292).

Ahora bien, ja qué categoria pertenecen los contratos por te-
lé¢fono? ;

De acuerdo con el principio que hemos formulade y segin el
cual hay que atender al lugar para determinar si un contrato es entre

(290) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 9.

(291) Demogue; “Traité des obligations”. Tomo II, pig. 228; Planiol
ot Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pag. 217: Rennes, 24-1.1925.

(292) Los contratos por corredores serdn entre presentes o entre ausentes,
segiin que las partes estén en un mismo lugar o en lugares diferentes,
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ausentes o entre presentes, los contratos por teléfono serian una espe-
cie de contrato entre ausentes, ya que el autor de la oferta y el des-
tinatario se encuentran en lugares distintos.

Sin embargo, los Cédigos (293) y la mayor parte de los trata-
distas y de los tribunales, los consideran como contratos entre pre-
sentes. (294), baséndose para ello en el hecho de que el oferente co-
noce inmediatamente la respuesta del destinatario.

Creemos, a pesar de todo, que los contratos por teléfono debe-
rian considerarse como celebrados entre ausentes, porque, si bien es
verdad que no se presentan dudas en ellos acerca del momento en
que se produce el acuerdo de voluntades, puesto que no hay trans-
curso de tiempo entre el conocimiento de la oferta, por el destinata-
rio, y el conocimiento de la aceptacion por el oferente, dan, sin em-
bargo, origen a dificultades debido a que las partes se encuentran
en lugares diferentes al celebrarse el contrato (295).

87. Problema de la determinacion del momento en que se for-
ma el consentimiento—Deciamos que, sélo a propésito de los con-
tratos entre ausentes, se presenta el problema de determinar en qué
momento se produce el acuerdo de voluntades, problema que podria-
mos plantear en la forma siguiente:

“En los contratos que se celebran entre ausentes, hay un trans-
curso de tiempo entre la manifestacién de la aceptacién y la llegada
de ésta a conocimiento del destinatario.

Pues bien, jcudl de estos dos momentos debe considerarse en de-
finitiva?

En otras palabras, jse formari el consentimiento al manifestar
el destinatario la aceptacién o solamente cuando ella es conocida por
el autor de la oferta?

Planteado el problema, vamos a estudiar las diversas teorias que
se han formulado para resolverlo y que podriamos dividir en dos gru-
pos: uno, que considera el momento en que se manifesté la acepra-
cién y el otro, que da importancia al conocimiento de ella por parte
del oferente.

(293) Art. 147 C. C. Alemédn; Art. 862 C. Austriaco revisado.

(294) Saleilles; “Déclaration de volonté”, pégs. 173 y 174.

(295) Hay una sentencia dictada por el tribunal de Nancy en enero
de 1925, citada por Josserand; ver obra citada. Tomo II, que los considera
contratos entre ausentes.
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El primer grupo esta representado por la Teoria de la Decla-
racion y por la Teoria de la Expedicién.

Y el segundo, por la Teoria del Conocimiento o de la Informa-
cion y por la Teoria de la Recepcion.

88. Teoria de la’ Declaracion y Tearia de la Expedicion—a)
La Teoria de la Declaracion (296), considera que hay consentimien-
to—y contrato, por lo tanto—desde que se expresa la voluntad de acep-
tar, porque el consentimiento—dicen los partidarios de esta teoria—
es concurrencia de voluntades, que tiene lugar desde que se manifies-
ta la aceptacion, ya que es en este momento cuando se une la volun-
tad del aceptante a la del autor de la oferta.

De lo contrario, esto es, si se exigiera el conocimiento de la acep-
tacion, por parte del oferente, se retardarian las operaciones comer-
ciales, ya que habria que exigir, rambién, que se comunicara al acep-
tante la recepcion de la aceptacion y asi sucesivamente, porque, de lo
contrario, una parte se encontraria en mejor situacion que la otra (297).

Ademas, dicen, el conocimiento es un hecho secreto que puede
ocultarse ficilmente y que, por lo tanto, no puede servir de punto
de partida para determinar una situacion juridica de tanta impor-
tancia como es el momento en que se forma el consentimiento.

Adoptando la Teoria del Conocimiento (contintian los partida-
rios de la Teoria de la Declaracién), no podrian existir las aceptacio-
nes tacitas, porque esto seria reconocer, si el destinatario ejecuta in-
mediatamente el contrato y envia la aceptacién, que aquél se for-
mé después de ejecutado (298).

En cuanto a la alusion que la teoria contraria hace del articulo
932 del C. C. Francés (articulo que se refiere a la donacién y que
exige la notificacion, al donante, de la aceptacién del donatario), no
es argumento de fuerza en pro de la Teoria del Conocimiento, ya que
es una disposicion especial que sélo se refiere a un caso particular y
que, en consecuencia, no puede aplicarse como regla general.

Bien podria citarse, en tal caso, como argumento en contra de
la Teoria del Conocimiento, el articulo 1121 del C. C. Francés que

(296) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pdg. 209; Demolom-
be, ver obra citada. Tomo XXIV, pags. 58 y 74; Colin et Capitant, ver obra
citada. Tome II, pag. 560; Supino, ver obra citada. Tomo I, pag. 132; Val-
verde, ver obra citada. Tomo III, pag. 236.

(297) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo II, pag. 219.

(298) Demogue; “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 219,
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se refiere a la estipulacién por otro y que exige solamente aceptacion
de tercero.

Tales son, en resumen, las razones en que se apoya la Teoria
de la Declaracién para sentar el principio segtin'el cual existe el con-
sentimiento y, por lo tanto, el contrato, desde que se manifiesta la
aceptacion. %

b) Posteriormente se ha formulado, a base de esta doctrina, la

Teotia de la Expedicién, cuyos partidarios, en su mayor parte ingle-,

ses, observando que la Teoria de la Declaracion deja entregada, en
cierto modo, a la voluntad del aceptante la determinacién de la fe-
cha exacta en que se forma el contrato, consideran que no es preci-
samente la manifestacion de la aceptacién la que fija el momento en
que se forma el consentimiento, sino que es indispensable que el acep-
tante se desprenda de ella, que la manifieste en tal forma que no pue-
da detenerla, porque solamente entonces pertenece al destinatario.
(Por ejemplo, que deposite en el correo la carta de aceptacion) (299).

Y no importa que se pierda en el camino, dicen los partidarios
de la Teoria de la Expedicion, porque el hecho de que se extravie
la aceptacién, no influye en la validez del contrato (300), ya que no
se exige que ella llegue a su destino, sino solamente que el aceptan-
te haya “expedido” la aceptacién.

Pero, no son tan claras las razones que da esta teoria.

En efecto, ella parte de la base de que una carta pertenece al
destinatario, desde que el remitente se desprende de ella. Es decir,
da como seguro algo tan discutido como es la propiedad de las car-
tas y que, por lo mismo que es tan discutido, no puede considerarse
como argumento de fondo de una teoria (301).

89. Teoria del Conocimiento o de la Informacion y Teoria de
la Recepcion.—a) La Teoria del Conocimiento es la opuesta a la
que hemos estudiado con el nombre de Teoria de la Declaracién, por-
que, al contrario de ésta, considera que el consentimiento se forma, so-
lamente, desde que la aceptacion es conocida por el oferente.

Es decir, seglin la Teoria del Conocimiento, no es la manifesta-
cién de la aceptacion la que determina el momento en que se produ-

(299) Lehr; ver obra citada, pag. 499: 1 H. of L. Cas. 381.

(300) Planiol et Ripert; ver obra citada.” Tomo VI, pag. 215; Lehr,
ver obra citada, pig. 499: 4 Exch. D. 216, 223.

(301) Demogue, "Traité des obligations”. Tomo II, pag. 216; Vaiéry,
ver obra citada, pags. 142 y 143.
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ce el acuerdo de voluntades necesario para que se forme el contrato,
sino que es el conocimiento de aquélla por el autor de la oferta.

Para llegar a esta conclusién, los partidarios de la Teotia en
cuestién, dan una serie de razones, entre otras, las siguientes:

1) Si no se exigiera el conocimiento por parte del oferente, se
haria una diferencia entre los contratos entre presentes y entre au-
sentes, que no tendria razon de ser, ya que en una y otra clase de
contratos transcurre un espacio de tiempo entre la oferta y la acep-
taci6n.

En efecto, en los contratos entre presentes, el oferente oye lo que
quiere el aceptante, es decir, conoce la aceptacion.

Por lo tanto, igual cosa debe suceder en los contratos entre,au-
sentes (302).

2) Es claro, dicen los partidarios de la Teotia del Conocimiento,
que se retardan un poco las operaciones comerciales, lo que, a veces,
puede perjudicar a los contratantes. Por ejemplo, aplicando la Teo-
ria de la Declaracion, el aceptante podria ejecutar la prestacion, in-
mediatamente de dada la respuesta, sin necesidad de esperar la lle-
gada de ésta a conocimiento del oferente.

Pero, este inconveniente no seria, en ningiin caso, una razon pa-
ra que se rechazara la Teoria del Conocimiento. Porque puede sub-
sanarse en cada caso particular y por los mismos interesados.

Asi, por ejemplo, el oferente, para evitar que se retarden las ne-
gociaciones, puede ordenar que el aceptante ejecute el contrato antes
de que la acepfacién llegue a su conocimiento (303).

3) Ademas, aceptar la idea que, de consentimiento, se han for-
mado los partidarios de la Teoria de la Declaracion, es suponer un
sistema basado en un concepto metafisico del concurso de volunta-
des, en vez de fundarlo en las necesidades practicas, que exigen que
toda declaracién de voluntad debe ser conocida por la parte con res-
pecto a quién va a producir efectos juridicos.

4) También se cita como argumento el articulo 932 del C. C.
Francés que exige, para el perfeccionamiento del contrato de dona-
cién, que la aceptacién del donatario llegue a conocimiento del do-
nante.

Pero ya vimos al tratar de la Teoria de la Declaracién, que éste
es uno de los argumentos més débiles en pro de la Teoria del Cono-

(302) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 217.
(303) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pag. 217.
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cimiento, ya que, solamente, considera el caso particular de la do-
nacién (304).

Aplicando la Teoria de la Informacion o Conocimiento, se lle-
ga a la consecuencia siguiente: “El aceptante puede retractarse, de
su aceptacion, hasta el momento en que ella llegue a conocimiento del
oferente” (305), ya que es entonces cuando se forma el consentimiento
¥, por lo tanto, el contrato.

Esta consecuencia no puede desprenderse, en cambio, de la teo-
ria contraria.

En efecto, de acuerdo con la Teoria de la Declaracién, el acep-
tante no puede retractarse, puesto que, segin esta teoria, el contra-
to ya se ha formado, en virtud de la manifestacion de la acepracién.

Y éste es otro argumento que invocan los partidarios de la Teo-
ria del Conocimiento en pro de ella.

En efecto, dicen, aplicando la Teoria de la Declaracién se haria
una diferencia marcada entre el oferente y el aceptante, quedando
éste en inferiores condiciones, puesto que no puede retractarse, lo que
no sucede, en cambio, en la Teoria del Conocimiento, segiin la cual
tanto el uno como el otro pueden hacerlo, hasta el momento en que
el oferente conozca la aceptacién.

b) Pero la Teoria de la Informacién se basa en un hecho secre-
to, que es el conocimiento, lo que es un inconveniente puesto que, en
cierto modo, se deja entregada a la voluntad del oferente la determi-
nacién del momento en que se produce el acuerdo de voluntades.

Por este motivo, se ha formulado la Teoria de la Recepcion,
destinada a corregir la desventaja, recién anotada, de la Teoria del
Conocimiento.

Segiin la Teoria de la Recepcidn, el hecho de recibir la acepta-
cion, es el que determina el momento en que se forma el consenti-
miento, y por lo tanto, el contrato y no el conocimiento, porque éste
es un hecho psicoldgico, secreto y, en consecuencia, de dificil prue-
ba, a diferencia de la recepcién, que es un hecho material y facilmente
comprobable (306).

Por lo demas, la Teoria de la Recepcion toma en cuenta, de to-
das maneras, el conocimiento de la aceptacion. Prueba de ello es que

(304) Laurent, ver obra citada. Tomo XV, pag. 551.
(305) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 54.
(306) Demogue, “Traité des obligations”. Toma II, pag. 217.
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establece la presuncion siguiente: “Se presume que el que recibe la
aceptacién tomard inmediatamente conocimiento de ella” (307).
Eso si, que—como ya lo hemos dicho anteriormente—se parte
del hecho material de la recepcién, para deducir el conocimiento.
De acuerdo con la Teoria de la Recepcién, es indispensable que
la respuesta del aceptante llegue a su destino.
Por lo tanto, si ella se pierde en el camino, no hay contrato, a di-
ferencia de lo que sucede si se aplica la Teoria de la Expedicion (308).
Ahora, si llegan simultineamente varias respuestas a una oferta,
se preferird la que llegue primero (309).

90. Oferras que se cruzan—Ya habiamos tocado este punto al
hablar de la aceptacion.

Veamos ahora cuando se forma el consentimiento en las ofertas
que se cruzan.

Esta cuestion ha sido resuelta en forma distinta por las diversas
teorias que existen sobre el momento en que se produce el acuerdo
de voluntades.

Asi; por ejemplo, la Teoria de la Declaracién considera que, en
las ofertas que se cruzan, hay consentimiento—y contrato, por lo tan-
to—desde que tiene lugar la segunda manifestacion de voluntad (310),
y la Teoria de la Expedicion, desde que aquélla es expedida (311}.

En cambio, segin la Teoria del Conocimiento, sélo existe acuer-
do de voluntades—y, en consecuencia, contrato—desde que la segun-
da manifestacién de voluntad llega a conocimiento del oferente, y
segtin la Teoria de la Recepcion, desde que aquélla es recibida por él.

91. Conclusion.—Como vemos, no existe en doctrina una opi-
ni6n uniforme, en lo que respecta al momento en que se forma el
consentimiento, ni tampoco la existe en jurisprudencia.

En efecto, en Francia, por ejemplo, la Corte de Casacién ha sen-
tado una formula amplia que deja, a los jueces, en completa libertad
para resolver en cada caso particular y que es la siguiente: “El mo-

(307) Giorgi, ver obra citada. Tomo III, pag. 227.

(308) Giorgi, ver obra citada. Tomo III, pag. 227.

(209) Demogue, “Traité des obligations”, Tomo I, pag. 224.
(310) Demogue; “Traité des obligations”. Tomeo II, pag. 235.
(311) Valéry, ver obra citada, pag. 204.
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mento en que se forma el consentimiento y el contrato, por lo tanto,
es una cuestion de hecho” (312) (313) (314).

Se ha criticado mucho esta solucién dada por la Corte de Ca-
sacién francesa, porque se considera que este tribunal no ha cumpli-
do su misién, cual es la de uniformar las opiniones de la jurispru-
dencia, al no sentar un principio finico que sitva de norma sobre el
particular.

[Nosotros creemos, sin embargo, que es muy acertada la formu-
la de la Corte de Casacién francesa, porque ella revela conocimiento
de las necesidades practicas, lo que es fundamental para resolver
una cuestion en justicia.

En efecto, jcémo podria sentarse un principio absoluto en una
materia que, en cada caso especial, se presenta con una serie de par-
ticularidades y variantes?

Por esta razon, consideramos—de acuerdo con la férmula de la
Corte francesa—que debe dejarse entregada a los tribynales, la deter-
minacién del momento en que se forma el consentimiento, los que re-
solvern, de acuerdo con la intencién de las partes y las circunstancias,
lo que crean mis justo. 2

Sin embargo, todas estas dificultades, que se presentan a propé-
sito de la fijacién del momento en que se produce el acuerdo de vo-
luntades, podrian evitarse perfectamente por los interesados, indican-
do, expresa o ticitamente, el momento a partir del cual considerarin
formado el contrato.

En efecto, si las partes manifiestan expresa o tcitamente su vo-
luntad, en este sentido, no hay cuestién, es decir, no se presenta, en
este caso, lo que hemos llamado el “problema de la determinacién
del momento en que se forma el consentimiento”, porque, entonces,
hay que atenerse a la voluntad de las partes, ya que, en virtud de
los principios de libertad contractual, ellas tienen derecho de fijar las
condiciones que crean convenientes.

Resumiendo, tenemos lo siguiente:

(312) Planiol et Ripert, ver obra citada. Tomo VI, pig. 210: Civ.,
1-1923.

(313) Sallé, ver obra citada, pig. 133: Req, 16-VI-1913; 29.1.1923:
Civ., XII-1876.

(314) En Derecho Positivo, sin embargo, la cuestién es distinta, porque
los Cédigos que se refieren a la formacion del consentimiento, sientan normas
fijas sobre el particular, inclinindose—en lo que respecta al momento—por
alguna de las teorias enunciadas. Esto lo veremos, en la Segunda Parte de
nuestro trabajo, al hacer el estudic de la Legislacion Comparada.

b
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Para determinar el momento en que se forma el contrato, hay
que distinguir si las partes manifestaron o no su voluntad en algiin
sentido.

Si lo hicieron, hay que estar a la voluntad de las partes, sea que
la hayan manifestado en forma expresa o tacita.

Asi, por ejemplo, si expresaron la intencion de que el contrato
fuera perfecto solamente una vez que la aceptacion fuera conocida
del oferente, se aplicard la Teorfa del Conocimiento. Y si, por el
contrario, manifestaron su voluntad en el sentido de que se formara
el contrato por la sola acepracién, habri que aplicar la Teoria de la
Declaracion (315).

Puede suceder, también, que las partes subordinen la perfeccién
del contrato a la ejecucion de un hecho cualquiera, como el cum-
plimiento de un acto por un tercero—fijacion de precio, por ejemplo
o la redaccion de una escritura piblica o privada—En tal caso, sélo
habrd contrato cuando se produzcan estos hechos (316) (317).

Ahora si, por el contrario, no manifiestan su voluntad en ningiin
sentido, corresponde al tribunal resolver, interpretando, en cada caso
particular, la intencién de las partes, de acuerdo con las circuns-
tancias.

Y asi, se aplicard, en ciertas ocasiones, la Teoria del Conocimien-
to o la de la Recepcion (318) y en otras, la Teorla de la Declara-
cion o la de la Ezpedicion (319).

(315) Valéry, ver obra citada, pag. 126.

(316) Art. 16 C. Suizo Oblig.; Art. 154 C. C. Alemdin; Demogue,
“Traité des obligations”. Tomo II, pags. 260, 243 y 224.

(317) La mayor parte de los tribunales franceses opinan que, por re-
gla general, la perfeccién del contrato no estd subordinada a la redaccién de
un escrito, o a la ejecucién de un acto, etc. (Angers, 8-II1-1927; Seine, 31-I-
1914; Req., 14-V-1912—<itadas por Planiol et Ripert, ver obra citada, tomo
VI, pag. 140), salvo que se d da de circ ias especiales que serdn
apre::adas por los jueces de hechu, que la intencién de las partes fué subor-
dinar la perfeccién del contrato a la ejecucién de un acto o a la redaccién
de un escrito, etc, (Req., 24-I1-1896; Req., 20-II-1905; Paris, 15-I1-1927—
citado por Planiol et Ripert, ver obra citada, tomo VI, pdg. 140).

(318) Giorgi, ver obra citada. Tomo III, pag. 213: Génova, 21-1I-1896;
Roma, 9-X-1894; Cass. Florencia, 2-II-1893; Génova, 20-11-1892; Cass. Ta-
rin, 16-1V-1881. Ver. Rev. Trim. 1902, pag. 647: Liége, 6-IV-1901; Bruxelles,
30-XI1-1899; 3-1-1900.

(319) Giorgi, ver obra cirada, Tomo III, pig. 214: Cass. Turin, 5-VI-
1884; Roma, 12-XII-1891; Cass. Roma, 6-XI-1903; Cass. Népoles, 7-X-1903.
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CAPITULO III

LUGAR EN QUE SE FORMA EL CONSENTIMIENTO

SUMARIO: 92. Im ia de la ——93. Probl de la d
cion del lugar en que se forma el imis —94. Conclusié

92. Importancia de la cuestion—El lugar en que se forma el
consentimiento y, por lo tanto, el contrato, tiene una gran importan-
cia, por varias razones.

Entre otras, porque fija la competencia de los tribunales (320).

‘Ademas, porque el juez interpreta la voluntad de las partes de
a.fuerd() con IDS usos en Vig{)f en e] lugal’ en que se fﬂrma dl <on-
trato. Y los usos varian de un lugar a otro y de un pais a otro (321).

En este dltimo caso, también importa determinar el Lugar, pa-
ra saber cuil es la legislacién aplicable (322).

93. Problema de la determinacion del lugar en que se forma el
consentimiento.—Al igual que el del momento, sblo existe en los
contratos entre ausentes, ya que entre presentes no puede haber difi-
cultad en este sentido, puesto que las partes estin reunidas en un
mismo sitio.

Y se presenta solamente este problema cuando los contratantes
no han indicado, expresa o tacitamente, el lugar en que se formara
el contrato (323).

Como el problema de la determinacién del lugar en que se for-
ma el consentimiento estd intimamente relacionado con el del mo-
mento, para tesolverlo, habrd que aplicar los principios ya estudia-
dos que se refieren a las Teorias de la [Declaracion, Expedicion, Co-
nocimiento y Recepcion.

En efecto, para los partidarios de la Teoria de la Declaracién
y de la Teoria de la Expedicion, el consentimiento se forma en el
lugar en que se manifestd o en que se expidié la aceptacién, respec-
tivamente, es decir, en el lugar del domicilio del aceptante, porque el
contrato se perfecciona desde la manifestacion o expedicion de la
aceptacion.

(320) Giorgi, ver obra citada. Tomo III, pag. 229.

(321) Lacour et Bouteron, ver obra citada. Tomo I, pag. 566.
(322) Valéry, ver obra citada, pag. 359.

(323) Valéry, ver obra citada, pag. 259.



111

En cambio, para los partidarios de la Teoria de la Recepcion y
de+la Teoria del Conocimiento, el lugar en que se forma el consenti-
miento es el del domicilio del oferente, puesto que, segiin sabemos, hay
contrato desde que la aceptacion es recibida por el autor de la oferta
o desde que llega a conocimiento de éste, respectivamente.

94. Conclusion.—Ahora bien, como la determinacion del mo-
_mento en que se forma el consentimiento es una cuestion de hecho,
también lo serd la determinacién del lugar (324), puesto que, como
hemos dicho, éste es un punto intimamente relacionado con aquél.

Asi lo ha resuelto, también, la jurisprudencia, en repetidas oca-
siones (325) (326) (327).

(324) Volvemos a repetir: los Coédigos que tratan de la formacion del
consentimiento, establecen una disposicién precisa sobre el particular, fijando
como lugar de formacién del contrato el del domicilic del aceptante o el del
oferente, segin la Teoria que hayan adoptado con respecto al momento.

(325) Valéry, ver obra citada, pig. 123.

(326) Demogue, “Traité des obligations”. Tomo II, pdg. 229.

(327) Ul la jurisprudencia francesa se ha inclinado por la
Teoria de la Expedicién, al resolver que el lugar de formacion del contrato
es, aquél en que se expide la acepracion. Ver, a este respecto, en la “Revista
Critica de Legislaciéon y Jurisprudencia”, de julio a octubre de 1933, una sen-
tencia dictada el 21 de marzo de 1932.




SEGUNDA PARTE

DE LA FORMACION DEL CONSENTIMIENTO EN LOS
CONTRATOS ANTE LA LEGISLACION COMPARADA

95. Generalidades—Pasamos a estudiar las normas estableci-
das por algunos Cédigos en lo que respecta a la formacién del con-
sentimiento en los contratos, normas que no son sino la aplicacion
de los principios formulados sobre la materia por la doctrina y la ju-
risprudencia y que hemos analizado en la Primera Parte de nuestro
trabajo.

Por esta razén, para estudiarlas, habrd que recordar, a cada mo-
mento, estos principios.

Comenzaremos por los Cédigos europeos, para continuar, en se-
guida, con los americanos.

CAPITULO I

COMENTARIO DE ALGUNOS CODIGOS EUROPEOS

SUMARIO: 96. Derecho Espaiiol.—97. Derecho Portugués.—98. Derecho In-
glés.—99. Derecho Ieallano —100. Derecho A1eman--10] Derecho Sui-
20,—102. Derecho A 103. Antep fr. de las
obligaciones y contratos.

96. Derecho Espafiol—Solo una disposicion del C. C. Espa-
fiol, el articulo 1262, se refiere a la formacion del consentimiento
en los contratos.

Y de ella puede deducirse lo siguiente:
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1) Es necesatio, para que pueda hablarse de consentimiento,
el concurso de dos (o mis) voluntades.

(Art. 1262, primera parte: “El consentimiento se manifiesta por
el concurso de la oferta y la aceptacién sobre la cosa y la causa que
han de constituir el contrato”).

2) Y no basta, por lo tanto, la existencia de una sola voluntad,
porque la voluntad unilateral—y esto se desprende de lo establecido
en el No l.o—no tiene fuerza obligatoria con respecto a otra per-
sona, ya que nadie puede adquirir derechos ni contraer obligaciones
contra su voluntad (328).

3) El C. C Espaiiol de 1889 se inclina por la Teoria del Cono-
cimiento (329), en lo que respecta al momento en que se forma el
contrato.

En efecto, el articulo 1262, en su segunda parte, se expresa en
los términos siguientes: “La aceptacion hecha por carta (330) no
obliga al que hizo la oferta, sino desde el momento en que la conocic”.

Sin embargo, el C. de Comercio Espafiol, acepta la Teoria de la
Expedicion al establecer en el articulo 34 que “los contratos que se
celebran por correspondencia serdn perfectos desde el envio de la res-
puestati. Lo, ete (329

4) Por dltimo, en lo que se refiere al lugar en que se forma el
contrato, el articulo 1262, ya citado, dispone que “el contrato se pre-
sume celebrado en el lugar en que se hizo la oferta” (331), lo que no
es sino consecuencia de lo establecido, en el mismo articulo, a pro-
pésito del momento, ya que (como lo hemos manifestado al estudiar
estos puntos en doctrina) una y otra materia estin tan profundamente
relacionadas, que podria decirse que las normas que se formulen so-
bre el Lugar en que se forma el contrato, son una consecuencia de
las que existan sobre el Momento.

97. Derecho Portugués—1. Generalidades sobre la oferta.

a) Manifestacion de la oferta (332).—De acuerdo con los ar-
ticulos 647 y 648, la oferta debe manifestarse con claridad.

Y como ello se consigue tanto dando a conocer la voluntad en

(328) Ver péarrafo 15.

(329) Ver parrafos 8% y 88.

(330) La expresién “por carta” deberd entenderse en el sentido amplio
de “ausente”.

(331) Ver parrafos 93 y 94.

(332) Ver parrafos 10 y 21.
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términos -formales y explicitos como por medio de cualquier acto del
que se desprenda la intencién del autor, hay que concluir—a pesar de
que el Cédigo no lo dice expresamente—que la oferta, en el Derecho
Portugués puede ser expresa o tacita.

Pero también se desprende, de los articulos ya citados, esta otra
consecuencia: “la oferta no podrd deducirse del silencio”, porque,
como ya lo hemos dicho, éste se caracteriza precisamente por la au-
sencia de la manifestacion. :

b) Valor juridico de la oferta—El C. C. Portugués establece,
en el articulo 653, que el “oferente debe mantener la oferta durante
el plazo de aceptacion”, con lo que parece, a primera vista, que en
el citado articulo, se adoptara la teoria moderna sobre el valor ju-
ridico de la oferta, la que, como lo hemos estudiado, descansa subs-
tancialmente en la Teoria de la Voluntad Unilateral.

Pero, no es asi: en realidad, el C. C. Portugués se inclina, més
bien, por la Teoria Intermedia. Prueba de ello es que, después de es-
tablecer en la primera parte del articulo 653 que “el oferente debe
mantener su oferta durante el plazo de acepracién”, continfia en los
términos siguientes: “O (debe) reparar el perjuicio causado por su
retractacion”, con lo que nos estd diciendo que no es la Teoria Moder-
na la que adopta, puesto que, si asi hubiera sido, habria sentado,
también, el Principio de la Irrevocabilidad de la oferta, que es con-
secuencia de esa teoria, y no, como lo hizo, el de la Revocabilidad
con obligacién de reparar perjuicios, que es una consecuencia de la
Teoria Intermedia (333).

Sin embargo, el articulo 655, que también se refiere al valor
juridico de la oferta, establece que ella “obliga aiin a los herederos, a
menos que tesulte lo contrario de la namsraleza del contrato™ (334).
Bs decir, le concede fuerza obligatoria a la oferta, en ese caso, aun
antes de la aceptacién, lo que es una consecuencia de la Teoria Mo-
derna y no de la Teoria Intermedia (335).

En lo que respecta a la duracién de la oferta, ella debe ser li-
mitada (336), es decir, debe durar sélo el plazo fijado o si no se ha

(333) Ver pérrafos 57 a 63

(334) Ver parrafo 52.

(335) El Cédigo no se pronuncia sobre la incapacidad y la quiebra;
por lo que habria que resolver, por tratarse de casos anilogos al de la muerte,
ya que en unos y otro se trata de sucesos ajenos a la voluntad, que estos he-
chos no afectan a la existencia de la oferta.

(336) Ver parrafo 54 y nota 154.
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fijado plazo, deberd datse la aceptacion dentro de los ocho (8) dias
o del tiempo necesario para que el correo vaya y vuelva, o si no hay
correo, dentro de un plazo razonable, considerando las distancias y
las facilidades o dificultades de comunicacién.

En los contratos entre presentes, la aceptacién deberd seguir in-
mediatamente a la oferta (articulos 651 y 652).

II. Aceptacion.

a) Formas de manifestarla (337).—El artxculo 648 del Cédigo ,
establece que “el consentimiento debe manifestarse por actos de los
que se deduzca necesariamente”.

Lo que equivale a decir que la aceptacién, asi como la oferta,
puede manifestarse expresa o ticitamente, puesto que, en ambos ca-
sos, se desprende la intencién del autor.

Y también equivale a decir, como consecuencia de lo anterior,
que el silencio no es aceptacién.

b) Requisitos de la aceptacién.

.o De acuerdo con el articulo 654, la aceptacién debe ser pura
y simple, porque de lo contrario, no es vilida como aceptacién sino
como una nueva oferta (338).

2.0 Y debe darse dentro del plazo fijado, o, si no se ha fijado
plazo, dentro de los ocho (8) dias o del tiempo necesario para que
el correo vaya y vuelva, y si no hay correo, dentro de un plazo razo-
nable, considerando las distancias y las facilidades o dificultades de
comunicacion (articulos 651 y 652).

En lo que respecta a los contratos entre presentes, en ellos,
la aceptacién, salvo acuerdo contrario, debe seguir inmediatamente a
la oferta (339).

ITI. Momento en que se forma el consentimiento. El C. C. Por-
tugués resuelve este punto, en el articulo 649, aplicando la Teoria
de la Declaracién.

Por lo tanto, el contrato se reputa perfecto desde que se acepta
la oferta (340).

98. Derecho Inglés (341) —I. Oferta.

(337) Ver parrafos 74 y 75

(338) Ver parrafos 78 y 79.

(339) Ver parrafo 82.

(340) Ver parrafo 88.

(341) Jenks, ver obra citada. Tomo II, pig. 60; Lehr, ver obra citada,
Tomo I, pag. 498.
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a) Intencién de obligarse (342).—El oferente debe tener la in-
tencién seria de obligarse, porque, de lo contrario, no hay contrato.

Asi, no lo habria, por ejemplo, “si resulta del lenguaje de las
circunstancias o de la actitud de alguna de las partes, que ellas no
tenian la intencién de obligarse” (343).

Tampoco existiria contrato, y por la misma razén anterior, en el
caso de las ofertas vagas (344).

b) Manifestacion de la oferta (345) —Por regla general, la ofer-
ta puede manifestarse expresa o ticitamente, o en parte expresa y en
parte ticita.

En cuanto a la oferta expresa, puede, a su vez, manifestarse ver-
balmente o por escrito.

Todo esto de acuerdo con el articulo 191 (346).

¢) Valor juridico de la oferta—De acuerdo con la Teoria Cla-
sica, adoptada por el C. Inglés en el articulo 192, la oferta no tiene
fuerza obligatoria antes de la aceptacién.

Como consectiencia de esto, tenemos lo siguiente:

1) La oferta es siempre revocable, a menos que se haya estipu-
lado lo contrario (347).

2) Y caduca por muette o incapacidad del oferente, acaecida
antes de la aceptacion (348).

3) En cuanto a la duracién de la oferta, deberia depender, si-:
guiendo la Teorfa clésica, de la sola voluntad del oferente.

Sin embargo, el C. Inglés, basindose en las necesidades pricti-
cas, st ha apartado de esa teoria al establecer, en el articulo 193, que
la oferta tendrd una duracion limitada, sea que se hubiere o no fija-
do plazo.

Si se ha fijado plazo, dice el articulo 193, la oferta durard lo
que el plazo fijado, y si no, un tiempo razonable cuya duracién de-
pende de la naturaleza de la oferta (349).

II. Aceptacion.

(342) Ver parrafo 20.

(343) Jenks, ver obra citada. Tomo II, pig. 60; Art. 186.

(344) Jenks, ver obra citada. Tomo II, pag. 60; Art. 187; Lehr, ver
obra citada. Tomo I, pig. 498.

(345) Ver parrafo Z1.

(346) Jenks, ver obra citada. Tomio II, pag. 61.

(347) Art. 194 y 195; Ver parrafo 43.

(348) Art. 193; Ver parrafos 44 y 45,

(349) Ver pérrafo 54; Lehr, ver obra citada. Tomo I, pag. 501; L. R.
1 Exch. 109. '
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a) Intencién de obligarse (350).—El aceptante, asi como el ofe-
rente, debe tener la intencién seria y consciente de obhgarse, porque,
de lo contrario, no se forma el contrato.

b) Formas de manifestar la aceptacién (351).—El aceptante debe
manifestar la intencién de aceptar, sea en forma expresa o tacita o
en parte expresa y en patte tacita.

La aceptacién expresa, a su vez, puede manifestarse verbalmente
© por escrito.

c) Requisitos de la aceptacion.

1) La aceptacién debe ser pura y simple, porque, de lo contra-
rio, equivale al rechazo de la oferta primitiva y constituye una nueva
oferta.

Tal es el caso de la aceptacion condicional y el de la que modi-
fica, agrega o restringe la oferta, etc. (352).

2) La aceptacion debe darse dentro del plazo fijado. Si no se
ha fijado plazo, dentro de un tiempo razonable, considerando las cir-
cunstancias y la naturaleza de la oferta.

Si se da después del plazo de aceptacién, equivale a una nueva
oferta (353).

III. Momento en que se forma el consentimiento.—El C. Ingles
ha adoptado la Teoria de la Expedicién.

Es decir, el contrato se forma cuando se expide la aceptacion y
aun cuando ésta se extravie en el camino (354), salvo el caso en que
se exija que la aceptacién sea comunicada al oferente porque, entonces,
el contrato se formard una vez que ella llegue a conocimiento del
autor (355).

99. Derecho Italiano. (C. de Comercio Italiano de 1882).—
I. Oferta.
a) Valor juridico de la oferta—El C. de C. Italiano se refiere
a la oferta en el articulo 36, preocupandose especialmente de su va-
lor juridico y llega, al respecto, a las siguientes conclusiones:

(350) Ver parrafo 73.

(351) Ver parrafo 74; Jenks, ver obra citada. Tomo II, pag. 62; Art. 196.

(352) Ver parrafo 79; Lehr, ver obra citada. Tomo I, pig. 498; Jenks,
ver obra citada. Tomo II, pag. 62; Art. 197.

(353) Ver parrafos 82 y 83; Lehr, ver obra citada. Tomo I, pag. 501;
Jenks, ver obra citada, Tomo II, pég. 62: Are. 197

(354) Lehr, ver obra citada. Tomo I, pag. 49; Jenks, ver obra citada.

y Tomo II, pig. 62: Arc. 198; Ver parrafo 88.

(355) Jenks, ver obra citada. Tomo II, pag. 62; Art. 196.



119

1) La oferta es revocable—de acuerdo con el articulo 36, inciso
3.0—hasta el momento en que se forma el contrato. Y la revocacion,
en tal caso, hace desaparecer la oferta.

Pero, si bien es cierto que el articulo 36 reconoce al oferente el
derecho de retractarse hasta el momento en que se forma el contrato,
le impone, al mismo tiempo, la responsabilidad de reparar el perjui-
cio que causa a la otra parte con su retractacion, en el caso en que
ésta llegue a conocimiento del destinatario después que ha comenzado
a ejecutar algiin acto referente al contrato (356), adoptando, asi, el
principio de la Teoria Intermedia sobre el valor juridico de la oferta.

Pero estas normas sobre la revocacién, slo se refieren a los con-
tratos bilaterales porque, para los unilaterales, el C. de C. Ttaliano
ha establecido la regla especial del articulo 36, inciso final, consig-
nada en los términos siguientes: ‘Las ofertas, en los contratos uni-
laterales, son obligatorias desde que llegan a conocimiento de la parte
a quien son hechas”, que en otras palabras estan significando la adop-
cion—en el C. Italiano—del principio de la Irrevocabilidad de la ofer-
ta en los contratos unilaterales.

2) La duracién de la oferta es limitada (357), de acuerdo con
el inciso l.o del articulo 36 que exige aceptacion dentro del plazo
fijado o si no se ha fijado plazo, dentro del que sea necesario, en
circunstancias ordinarias y considerando la naturaleza y usos del co-
mercio, para que el destinatario dé a conocer su respuesta al oferente.

(356) Es de advertir que el Cédigo, en el art. 36, inc. 3.0, parte de la
base que el contrato se forma solamente a la llegada de la aceptacién a co-
nocimiento del autor de la oferta y que, por lo tanto, al establecer respon-
sabilidad por perjuicios dos por una ion que es ida por el
destinataric después que ha comenzado la ejecucién del contrato, estd regla-
mentando una situacién anterior a la formacién del vinculo contractual.

En otras palabras, el Cédigo, al hablar de “comienzo de ejecucién del
contrato”, no ha querido significar que ya esté formado éste (porque en tal
caso, seria imposible la revocacién de la oferta y, por lo tanto, la responsa-
bilidad por esta revocacién), sino que sélo ha querido referirse a actos, eje-
cutados por el destinatario, referentes al contrato.

Hacemos esta advcrten:aa, para que no se crea que, en el art. 36, inc.
3.0, se ha “ej i6n del conrrato” en el mismo sen-
tido que en Sk 36, inc. Zn

n cfecto, este ultimo inciso, reglamenta una situacién excepcional en
que se considera perfecto el contrato antes del conocimiento de la aceptacién
por el oferente, situacién excepcional que no ha sido contemplada, en nin-
ghn caso, por el articulo 36, inc. 3.0, el cual, al establecer la regla de la
responsabilidad por revocacion de la oferta, sélo consideré el art. 36, inc. Lo,
que sienta el principio general en virtud del cual el contrato se forma desde
que la aceptacién es conocida por el oferente.

(357) Ver péarrafo 54.
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II. Aceptacion.

a) Forma de manifestarla (358).—La aceptacién, atendiendo a
la forma de manifestarse, puede ser expresa o tdcita; en este segundo
caso, consiste en la ejecucién del contrato ofrecido (articulo 36,
inciso 2.0).

b) Requisitos de la aceptacion.

1) Debe ser pura y simple, para ser perfecta (359).

Por lo tanto, si modifica la oferta o si lleva envuelta una con-
dicién, no es aceptacién valida (articulo 37).

2) Debe llegar a conocimiento del oferente dentro del plazo de
aceptacién (articulo 36, inciso 1.0) o, si no se ha fijado plazo, dentro
del necesario para que llegue la respuesta en condiciones norma-
les (360).

Pero, si el oferente quiere que se ejecute inmediatamente el con-
trato y mo exige aceptacién previa, ni tampoco la exige la naturaleza
del contrato, segiin los usos generales del comercio, habra que estar
a la voluntad del oferente.

Es decir, no se exige, en tal caso, para que sea perfecta la acep-
tacién, que ella sea conocida por el autor de la oferta (articulo 36,
inciso 2.0).

IIT. Momento en que se forma el consentimiento.—El inciso 1.0
del articulo 36 sienta la regla general al respecto y de ella se des-
prende que el Cédigo de Comercio Iraliano adopta la Teoria del
Conocimiento (361).

También establece el articulo citado, como consecuencia de la
adopcidn de esa teoria y sin perjuicio de lo dispuesto en el inciso 5.0,
el derecho del aceptante, de rectractarse de su aceptacion en el es-
pacio de tiempo comprendido entre la manifestacién de ella y su [le-
gada a conocimiento del oferente (articulo 36, inciso 3.0).

Sin embargo, la regla general del inciso l.o del articulo 36 tie-
ne una excepcién en que se considera perfecto el contrato sin nece-
sidad de aguardar el conocimiento de la aceptacién por el autor de
la oferta.

Esta excepcion esta contemplada en el inciso 2.0 del citado ar-
ticulo 36; el que dice lo siguiente: “Sin embargo, cuando el oferente

(358) Ver pérrafos 74 y 75.
(359) Ver parrafos 78 y 79.
(360) Ver parrafo 82.
(361) Ver parrafo 89.
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exige la ejecucién inmediata del contrato, sin pedir respuesta previa
de aceptacion y sin que tampoco la haga necesaria la naturaleza del
contrato, segiin los usos generales del comercio, el contrato es per-
fecto desde que la otra parte ha emprendido la ejecucion”.

En otras palabras, son tres los requisitos que exige el inciso 2.0
del articulo 36 para que tenga lugar lo dispuesto en él:

1.0 Es necesario que el oferente haya manifestado su voluntad
en el sentido de que se ejecure inmediatamente el contrato.

2. Sin exigir, por lo tanto, respuesta previa de aceptacién.

3.0 Y sin que tampoco exija esta respuesta, la naturaleza del
contrato, de acuerdo con los usos generales del comercio.

Estos tres requisitos impuestos por el Cédigo pueden reducirse
a dos, porque en realidad, los primeros dos requisitos deberian refun-
dirse en uno solo, puesto que, ¢l que el oferente no exija respuesta
previa de aceptacién (que es el segundo requisito) es consecuencia
légica del hecho de que haya exigido la ejecucién inmediata del con-
trato (que es el primer requisito).

Pero, es de advertir que de todas maneras, y a pesar del inciso
2.0 del articulo 36, sera conveniente que el aceptante comunique su
aceptacion al autor de la oferrta.

La falta de este aviso, si bien es verdad que no impide la for-
macién del contrato, puesto que no constituye aceptacién, puede, en
clertos casos, imponer responsabilidad al aceptante (362).

En cuanto al inciso 4.0 del articulo 36, no se refiere, como po-
dria creerse, al momento en que se forma el consentimiento, sino que
a la irrevocabilidad de la oferta, en los contratos unilaterales, desde
que ella llega a conocimiento del destinatario.

Por lo tanto, para estos contratos que, como todos, necesitan de
la aceptacién del destinatario para ser perfectos, se aplicard, en lo
que respecta al momento en que se forman, la regla general conteni-
da en el inciso l.o del articulo 36, y no la del inciso 2.0 (363).

100. Derecho Alemdn—I. Oferta—Valor juridico.—El C. C.
Alemin ha adoptado la Teorfa moderna sobre el valor juridico de la
oferta (364), al atribuirle a ésta plena fuerza obligatoria antes de
la aceptacién.

(362) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pags. 12 a 18.
(363) Vivante, ver obra citada. Tomo IV, pag. 18,
(364) Ver pérrafo 48.
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Por lo demis, es ésta la interpretacion que se le ha dado al ar-
ticulo 154 en la exposicién de motivos del C. C. Aleman, en la que,
previéndose dificultades, se dejé establecido, textualmente, que “la
interpretacion que parece, debe darse a este precepto, es la de que si los
puntos convenidos son esenciales y pueden constituir un todo armé-
nico, aunque después no se convenga en otros puntos secundarios vy
meramente accidentales, existira indiscutiblemente un contrato”.

En cuanto a la frase final del inciso l.o del articulo 154, ella se
refiere, con seguridad, a los puntos secundarios. ’

Por lo tanto, al establecer el legislador que la “inteligencia en
puntos aislados no producird obligacién alguna aunque se haya con-
signado por escrito” nos ha querido decir, en otras palabras, lo’ si-
guiente: “El acuerdo que verse solamente sobre puntos secundarios,
no es suficiente para generar contrato, aunque se haya establecido
por escrito”,

El articulo 155 contempla el caso en que las partes consideran
perfecto el contrato, siendo que, en realidad, no se han puesto de
acuerdo sobre un punto en que debieran estar conformes.

En tal caso, dice el articulo 155, “serd valido lo convenido, si
debiera admitirse que el contrato habria sido concluido atin sin haber
decidido este punto”.

2) La aceptacién debe -llegar a su destino dentro del plazo fija-
do (371) o, si no se ha fijado plazo, dentro del necesario para que
llegue respuesta en condiciones normales (articulos 146, 147, inciso
2.0, y 148).

Si se trata de contratos entre presentes o celebrados por teléfono,
no hay plazo para aceptar, porque el Cédigo, en el inciso l.o del
articulo 147, exige que la aceptacién siga inmediatamente a la oferta.

Si la aceptacion llega tarde, no serd vilida como tal (puesto que
ya ha caducado la oferta, por la sola expiracién del plazo), sino que
como contraoferta( inciso 1.0, articulo 150) (372).

Sin embargo, hay un caso en que la aceptacién tardia puede ser

todos los extremos del contrato, acerca de los cuales debe recaer acuerdo co-
miin o de una sola parte, no se considerard concluido, si sugiriere alguna
duda. La inteligencia en puntos aislados no producird obligacién-aungue haya
sido consignada por escrito”,

(371) Ver pérrafo 82.

(372) Ver parrafo 83.
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eficaz y es aquél en que por haber sido expedida a tiempo, debié, en
circunstancias normales, llegar oportunamente.

En tal caso, dice el articulo 149 (373), el oferente debera co-
municar al aceptante la llegada tardia de la aceptacién, porque, de
lo contrario, esto es, si no le da aviso, se considerard que aquélla lle-
g6 sin retardo.

III. Momento en que se forma el consentimiento.—El C. C. Ale-
man es partidario de la Teoria de la Recepcion (374).

Esto se desprende de varias disposiciones—articulos 147, 148 y
149—en las que se exige, para el perfeccionamiento del contrato, la
llegada de la respuesta a su destino.

Sin embargo, hay dos casos en que el Codigo acepta la Teoria
de la Declaracién. Uno, contenido en el articulo 151, es aquél en que
el oferente ha' manifestado la intencion de que el contrato se consi-
dere formado, aiin antes de conocer él la aceptacion. Y el otro, se
refiere al caso en que, de acuerdo con las pricticas admitidas en los
negocios, no hay necesidad, para el perfeccionamiento del contrato,
de que la respuesta sea conocida por el oferente.

Ambos casos estin contemplados en el articulo 151.

Es claro que todas estas reglas sobre el momento en que se
forma el consentimiento, rigen sélo en defecto de estipulacion de las
partes (375).

Asi lo da a entender el mismo Cédigo en el articulo 154, inciso
2.0, al decir que “si se hubiere convenido redactar el contrato pro-
yectado, en caso de duda, no se considerard concluido hasta que se
haya extendido el acto”.

Esta disposicién no viene sino a corroborar el principio, ya estu-
diado, segiin el cual la voluntad de las partes es soberana en el con-
trato, y la de la ley es sélo supletoria de aquélla.

101. Derecho Suizo.—I. Teoria de la Voluntad Unilateral

(373) Art. 149: “Si la declaracion de aceptacién que llega con retraso
al que ofrecié, se hubiese enunciado en forma tal que, en circunstancias nor-
males, hubiere llegado en tiempo habil, y si el proponente esta obligado a re-
conocerlo, lo estard rambién inmediatamente después de la declaracién, a dar
a conocer el retraso al aceptante, a no ser que lo haya hecho. Si descuidare
el hacerlo, se tendrd por hecha la aceptaciéon en tiempo aril”.

(374) Ver parrafo 89.

(375) Ver parrafo 91.
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Aplicando la Teoria Moderna, el C. C. Alemin ha sentado las
siguientes normas (contenidas en varios articulos), consecuencias 16-
gicas de esa teoria.

1) El autor de la oferta no puede retractarse de ella, salvo el
caso en que haya manifestado la intencion de no quedar ligado por
su oferta (365).

Este principio de la irrevocabilidad de la oferta y la excepcion
a él, estin contenidos en el articulo 145, disposicién que ha sido re:
dactada en los términos siguientes: “El que proponga a otro la ce-
lebracién de un contrato, estara ligado por su oferta, a no ser que
haya expresado después su voluntad en contrario”.

2) La oferta no caduca por muerte o incapacidad del oferente,
acaecida antes de la aceptacién (366), a menos que éste haya mani-
festado su voluntad en sentido contrario.

Asi lo ha establecido el articulo 153.

Como vemos, en esta disposicién no se contempla el caso de la
muerte o incapacidad del destinatario, omisién que parece ser volun-
taria, porque el proyecto del C. C. Aleman consideraba también ese
caso, equiparandolo al de muerte o incapacidad del oferente.

Por esta razén, hay que concluir—aunque el Cédigo no' lo dice,
e interpretando el espiritu del legislador—que en el C. C. Aleman,
la muerte o incapacidad del destinatario hace caducar la oferta.

Por lo demds, creemos que, fuera de esta razon historica, no hay
orra que justifique el porqué de la diferencia hecha por el legislador
alemén entre ¢l oferente y el destinatario, en caso de muerte o inca-
pacidad de uno u otro.—De manera que si ella no hubiere existido, lo
mis légico, a nuestro juicio, habrfa sido suponer que el Cédigo, en
el articulo 153, omiti6 involuntariamente la situacién del destinatario,
y que, por lo tanto, la muerte o incapacidad de éste, no seria tampoco
causal de caducidad de la oferta.

Pero, volvemos a repetir, esta conclusién habria sido la justa so-
lamente en el caso en que no hubiera existido la razén histérica que
ya dimos.

3) La oferta debe tener una duracién limitada (367), por lo
tanto, ella se extinguird si no es aceptada en tiempo hibil (articulo
146) es decir, si no es aceptada inmediatamente entre presentes o en

(365) Ver parrafo 50.
(366) Ver parrafos 51 y 52.
(367) Ver pérrafo 54.
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los contratos por teléfono, o dentro del plazo fijado o, si no se ha
fijado plazo, del necesario para que llegue respuesta en condiciones
normales, en el caso de los contratos entre ausentes (articulos 147
y 148).

II. Aceptacion.

a) Importancia—La aceptacién es necesaria para la existencia
del contrato (368).

De aqui que el C. C. Aleman, en el articulo 146, establezca que
desaparecera la oferta en caso de negativa del destinatario.

(Art. 146: “La oferta desaparecerd cuando no sea aceptada...”’).

b) Requisitos de la aceptacion.

1) Debe ser pura y simple (369).

Esto se desprende, a contrario sensu, del articulo 150, inciso 2.0,
que establece lo siguiente: “La aceptacién con adiciones, restricciones
u otras variantes, equivaldrd a una negativa unida a otra nueva ofer-
ta”, y del articulo 154 que exige la conformidad de los puntos de la
aceptacién con los de la oferta.

Cabe preguntarse, ahora, seudles son los puntos de la oferta
que deben ser aprobados pura y simplemente: si solamente los esen-
ciales o, también, los secundarios?

Y nos hacemos esta pregunta, purque el articulo 154 puede dar
origen a dificultades.

En efecto, parece que, por la fonma en que esta redactada esa
disposicién, sobre todo en su comienzo, se exige la conformidad to-
tal con la oferta.

Pero, esto es solo a primera vista. Porque, en realidad, se exige
tnicamente el acuerdo en los puntos esenciales.

Efectivamente, el articulo 154 (370) no exige, simplemente, que
las partes deben estar conformes sobre todos los puntos del contrato,
sino que agrega lo siguiente: que se trate de condiciones “acerca de
las cuales deba recaer acuerdo comin ..”.

Con estas palabras que hemos sefialado entre comillas, el legis-
lador, seguramente, ha querido definir lo que debe entenderse por
puntos esenciales.

(368) Ver pérrafos 70 y 71.
(369) Ver pérrafos*78 y 79.
(370) Art. 154, inc. l.o: “Mientras las partes no estén conformes sobre
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(376) —La regla general en el C. Suizo de las obligaciones, es aqué-
lla segiin la cual “sélo el acuerdo de las voluntades de dos o mas
personas produce obligaciones”.

Sin embargo, hay ciertos casos en que se le atribuye fuerza obli-
gatoria a la voluntad unilateral.

Tal es, por ejemplo, el caso de la promesa de recompensa (377),
reglamentada en el articulo 8.0 del Cédigo.

Dice esta disposicion: “El que promete piuiblicamente un premio
a cambio de una prestacién, queda obligado a pagarlo, conforme a
Su promesa.

Si retira ésta antes de recibir la prestacion, queda obligado a
reembolsar las mejoras hechas de buena fe hasta el limite de lo que
habia prometido, a no ser que pruebe que no se ha logrado la ga-
nancia esperada”.

En realidad, este articulo no dice expresamente que la promesa
de recompensa es una declaracion unilateral de voluntad con fuerza
obligatoria.

Pero hay que llegar a esta conclusién, por dos razones:

l.o Porque el Codigo, en el articulo 8.0, exige como finico re-
quisito para la validez de la promesa, que ella sea hecha con publi-
cidad. :
2.0 Porque si hubiera considerado la promesa de recompensa co-’
mo oferta, habria dejado establecido que sélo tiene derecho al premio
el que cumplié lo exigido por el autor, conociendo la promesa. Ya
que la aceptacién, que en tal caso es el cumplimiento de la presta-
cion, supone necesariamente el conocimiento previo de la oferta,

Pero, como no lo hizo, deberi entenderse la disposicion del ar-
ticulo 8.0 en el sentido de que también tiene derecho a recompensa
el que cumplié la condicion, ignorando la promesa.

Y esta conclusion a que llegamos, sélo puede explicarse por la
Teoria de la Voluntad Unilateral.

II. Oferta.

a) Intencién de obligarse (378).—Toda persona que hace una
oferta, debe tener la intencién de obligarse para con la petsona a quien

(376) Ver parrafo 15.
(377) Ver parrafo 35.
(378) Ver pérrafo 20.
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va dirigida, porque, de lo contrario, no puede hablarse de oferta ver-
dadera.

Tal sucede, por ejemplo, en los casos en que se envian tarifas,
listas de precios, etc (articulo 7.0, inciso 2.0) y, en general, en todos
aquéllos en que la intencién de no obligarse resulta de las circuns-
tancias o de la naturaleza especial del asunto( articulo 7.0, inciso 1.0).

En cambio, de acuerdo con el inciso 3.0 del articulo 7.0, hay
oferta verdadera porque existe la intencion de obligarse, en el hecho
de exponer mercaderias con indicacion de precio.

b) Manifestacién de la oferta (379) —De acuerdo con el ar-
ticulo 1.0 del C. Suizo de las obligaciones, disposicion que se basa
en el Principio de la Libertad en la forma de manifestar la voluntad,
la oferta puede ser expresa o tacita.

Dice este arriculo: “El contrato se perfecciona cuando las par-
tes han manifestado reciprocamente su voluntad de una manera con-
forme.

Dicha manifestacion puede ser expresa o tacita”.

¢) Valor juridico de la oferta.—Los articulos 3.0 y 5.0 contem-
plan este punto y lo resuelven de acuerdo con las reglas de la Teo-
ria moderna sobre el valor juridico de la oferta, que ya hemos es-
tudiado y seglin las cuales la oferta tiene fuerza obligatoria aun an-
tes de la aceptacion (380). A

‘Por lo tanto, y como consecuencias de lo que acabamos de decir:

1) La oferta es irrevocable (381), de acuerdo con el articulo 3.0,
a menos que el oferente haya hecho reservas en el sentido de no que-
dar obligado sino desde la aceptacion (articulo 7.0) y salvo el caso
en que la revocacién haya llegado al destinatario antes que la oferta
o al mismo tiempo, o si, habiendo llegado posteriormente, le fué co-
municada al destinatario antes de que éste haya tenido conocimiento
de la oferta (articulo 9.0, inciso l.0).

Pero estas situaciones en que se coloca el articulo 9.0 no cons-
tituyen, en realidad, una excepcion a la regla general de la irrevoca-
bilidad, porque, en estos casos, la oferta todavia no es perfecta, ya

(379) Ver parrafo 2I.
(380) Ver pérrafo 48.
(381) Ver parrafo 350,
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que falta un requisito para que lo sea, cual es su conocimiento por
el destinatario.

2) También se desprende de los articulos 3.0 y 5.0, ya citados,
y del articulo 4.0, que la oferta tiene duracion limitada (382), sea
que el oferente hubiere o no fijado plazo.

Si lo ha hecho, la oferta durara lo que el plazo (articulo 3.0).

Ahora, si, por el contrario, el oferente no ha fijado plazo, hay
que distinguir entre presentes y entre ausentes.

Si la oferta se hace a una persona presente, sin fijacion de pla-
zo para aceptar, “el que ofrece queda desligado si la aceptacién no
se produce inmediatamente” (articulo 4.0, inciso 1l.0).

De acuerdo con el inciso 3.0 del articulo 4.0, los contratos ce-
lebrados por teléfono se reputan entre presentes, si las partes y sus
mandatarios han estado personalmente en comunicacion.

En cuanto a las ofertas hechas, sin fijacion de plazo, a una per-
sona ausente, ellas duraran todo el tiempo que sea necesario para que
llegue la respuesta expedida en circunstancias normales (articulo 5.0,
inciso 1,0).

III. Aceptacién.

a) Formas de manifestarla (383).—La aceptacion, atendiendo a
la forma en que puede manifestarse, puede ser expresa o tacita.

Esto se desprende del articulo 1.0 del Cédigo, que se refiere, en
general, a la manifestacién de la voluntad.

Ahora, la aceptacién puede ser ticita “todas las veces que por
la naturaleza especial del negocio o por las circunstancias, el autor
de la oferta no debe esperar una aceptacién expresa” (articulo 6.0).

b). Requisitos de la aceptacién.

1) Debe ser pura y simple, es decir, debe estar conforme con la
oferta (384).

Pero no es necesario que la conformidad sea absoluta, esto es,
tanto en los puntos esenciales como en los secundarios, sino que basta
que sélo haya acuerdo en los puntos esenciales.

Asi lo dice expresamente el Cédigo en el articulo 2.0, mas o me-
nos en los términos siguientes: “Si las partes se han puesto de acuer-

(382) Ver parrafo 54.
(383) Ver parrafo 74.
(384) Ver pérrafo 78.
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do sobre todos los puntos esenciales, el contrato se estima perfecto,
aun cuando hayan hecho reservas sobre puntos secundarios.

(A falta de acuerdo sobre éstos, el juez los regulard teniendo en
cuenta la naturaleza del asunto. .

Queda.n reservadas las disposiciones que regulan la forma de los
contratos”.

2) La acepracion debe llegar a su destino dentro del plazo fi-
jado (385) (articulo 3.0).

Si no se ha fijado plazo alguno, hay que distinguir entre si la
oferta se hizo a una persona presente o a una ausente.

En el primer caso, la aceptacién debe seguir inmediatamente a
la oferta; lo mismo si se trata de contratos celebrados por teléfono
en que las partes han estado pezsonalmente en comunicacién (ar-
ticulo 4.0). »

Ahora, si se trata de oferta hecho a una persona ausente, sin fi-
jacién de plazo, la aceptacion deberd llegar al oferente dentro del
tiempo que, ordinariamente, necesita una respuesta para llegar a su
destino (articulo 5.0, inciso 1.0).

Si la aceptacién llega con retardo, hay que distinguir si fué o
no expedida oportunamente por el aceptante (386).

En el primer caso, esto es, si llega tarde la aceptacién, a pesar
de haber sido expedida a tiempo, el oferente, para considerarse des-
ligado de su oferta, deberd comunicar inmediatamente su decision al
aceptante (articulo 5.0, inciso final), obligacién que no tiene, en cam-
bio, si la aceptacién tardia no fué expedida oportunamente, porque,
en tal caso, basta el solo retardo en la llegada de la aceptacion, para
que se produzca la caducidad de la oferta.

IV. Momento en que se forma el consentimiento.—Dice el ar-
ticulo 10 al respecto: “El contrato celebrado entre ausentes produce
sus efectos desde el momento en que se expide la aceptacion”.

Pero, en seguida, continfa: “Si no se necesita una aceptacion
expresa, los efectos del contrato empezarin desde el momento en que
se recibe la oferta”. Esto es, antes de que se expida la aceptacion.

Ademis, el articulo 6.0 establece lo siguiente: “Cuando el autor
de la oferta, sea por la naturaleza especial del negocio o por cual-

(385) Ver parrafo 82.
(386) Ver pérrafo 83.

2
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quier otra circunstancia, no debe esperar aceptacién expresa, el con-
trato se reputa formado si la oferta no fué rechazada dentro de un
término prudencial”.

Como vemos, aspesar de que el C. Suizo acepta la Teoria de
la Expedicién, admite, sin embargo, algunas excepciones en las que
se considera perfecto el contrato aun antes de que el aceptante haya
expedido su respuesta.

Pero, cabe hacerse una pregunta: Si el C. Suizo acepta la Teoria
de la Expedicién en el articulo 10, joémo es que, al mismo tiempo,
establece en el articulo 9.0, inciso 2.0, que “la aceptacion puede ser
revocada hasta su llegada al oferente”, lo que es una consecuencia
de las Teorias del Conecimiento y de la Recepcion?

En realidad, hay un desacuerdo entre ambos articulos, ya que
en el articulo 10 se adopta expresamente la Teoria de la Expedicion,
y en el articulo 9.0, inciso 2.0, en cambio, la Teoria de la Recep-
cién” (387).

Y también existe desacuerdo entre el articulo 10 y los articulos
3, 4y 5, ya estudiados.

En efecto, en estas tres dltimas disposiciones, se exige la llegada
de la aceptacién a su destino y no—como debid haber sido si es que
se hubiera aceptado ampliamente la Teoria de la Expedicion—que
ella sea expedida por el aceptante.

En presencia de esta contradiccion entre las diversas disposicio-
nes del C. Suizo que se refieren a la Formacién del Consentimiento
en los contratos, toca al juez armonizarlas en cada caso particu-
lar (388), y aplicar una u otra, o mas bien dicho, decidirse por la
Teoria de la Expedicién o por la de la Recepcion, segiin se lo acon-
sejan la naturaleza especial del asunto y las circunstancias,

102. Derecho Austriaco.—1. Teoria de la Voluntad Unilate-
ral (389).—De acuerdo con el articulo 861, la regla general en el
Derecho Austriaco, es la que de que solo el acuerdo de dos o mas
voluntades, produce obligaciones, y no la voluntad de una sola per-
sona.

(387) Ver parrafos 88 y 89.
(388) Ver péarrafo 91.
(389) Ver parrafo 15.
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Sin embargo, hay ciertos casos en que, por excepcién, se atribuye
fuerza obligatoria a la voluntad unilateral.

[Uno de ellos, es el de la promesa de recompensa (390).

Y contamos la promesa de recompensa entre estos casos excep-
cionales, por varias razones.

En primer- lugar, porque los articulos que a ella se refieren (ar-
ticulos 860, 860 a y 860 b); estin colocados antes del articulo 861
que sienta la regla general, con lo que el legislador, seguramente, ha
querido significar que esas disposiciones son una excepcion al articu-
lo 861.

En seguida, porque el articulo 860 dispone que “la promesa de
recompensa llega a ser obligatoria por la publicidad que se le da”,
sin exigir otro requisito.

Lo que podria hacernos dudar que la promesa de recompensa
es un caso de declaracién unilateral de voluntad con fuerza obligato-
tia, es el hecho de que ella puede revocarse (articulo 860 a), ya que
esto va contra la Teoria de la Voluntad Unilateral.

En efecto, dice: el articulo 860 a: “Hasta la ejecucién del acto,
la promesa de recompensa puede ser revocada en la forma que se
eligié para anunciarla o en una forma equivalente o por una comu-
nicacién particular, cuando el autor no ha renunciado expresamente a
este derecho en el anuncio de la recompensa o por el efecto de la fi-
jacién de un plazo.

La revocacion es ineficaz contra ¢l que ha cumplido el acto en
vista de asegurar la recompensa, cuando él prueba que la revoca-
cién le era desconocida en ese momento sin que haya habido culpa
de su parte”.

Sin embargo, a pesar del articulo 860 a, creemos que el C. Aus-
triaco no considera la promesa de recompensa como oferta, sino que
como declaracién unilateral de voluntad con fuerza obligatoria. Lo
ha dicho expresamente el legislador al establecer que la promesa de
recompensa obliga por la publicidad que se le da.

Ademas, sabemos que uno de los requisitos que se exigen para
la validez de la aceptacién es el conocimiento previo de la oferta por
parte del aceptante. En cambio, en la promesa de recompensa, se

(390) Ver pérrafo 35.
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acepta que también tenga derecho al premio el que cumple lo exigido
por el autor, ignorando la promesa.

Esto no lo dice expresamente el Cédigo, pero asi se desprende
del articulo 860 que, como ya dijimos, exige la sola publicidad para
darle fuerza obligatoria a la promesa. Y asi se ha admitido general-
mente, por la jurisprudencia y por los comentaristas del Cédigo (391).

El articulo 860 b. contempla el caso en que varias personas cum-
plen lo exigido por el promitente.

Si asi sucede, dice este articulo, “la recompensa, a menos que
se haya manifestado la intencién contraria, pertenece al que ha cum-
plido el primero y en caso de ejecucién simultanea, pertenece a todos
por partes iguales”.

II. Oferta.

a) Manifestacién de la oferta (392).—De acuerdo con el ar-
ticulo 863 la oferta puede ser expresa o tacita.

La oferta expresa es aquélla que se manifiesta explicitamente “por
palabras y signos generalmente admitidos”.

Y la oferta tacita, “por actos que, considerando las circunstan-
cias, no dan motivo razonable para dudar de su existencia”.

b) Valor juridico de la oferta—El C. C. Austriaco se ha basa-
do, en lo que a este punto respecta, en la Teoria moderna sobre el
valor juridico de la oferta (393).

Tal conclusién se desprende del articulo 862, en el que se llega
a los siguientes resultados, consecuencias logicas de esta teotfa:

1) La oferta es irrevocable (394).

Art, 862: “La oferta no puede ser revocada antes de la expira-
cién del plazo”.

2) Y no se extingue por la muerte ni por la incapacidad del ofe-
rente( ni por la quiebra, aun cuando el Codigo no lo dice expresa-
mente) a menos que se desprenda de las circunstancias la intencién
contraria del autor (395).

3) Por dltimo, la oferta debe tener una duracién limitada (396),
sea que se hubiere o no fijado plazo.

(391) Gallaix, ver obra citada, pag. 118.

(392) Ver parrafo 2I.

(393) Ver pérrafo 48.

(394) Ver parrafo 50.

(395) Ver parrafos 51, 52 y 53,
(396) Ver parrafo 54.
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Si se ha fijado plazo, la oferta durara lo que el plazo.

Y si no se ha fijado, en cambio, hay que distinguir si se trata
de contratos entre presentes o entre ausentes.

En el primer caso, la oferta debe ser aceptada inmediatamente.
También rige esta norma para los contratos que se celebran por te-
1éfono.

Y en el segundo, la oferta durard todo el tiempo que sea nece-
sario para que llegue una respuesta, en circunstancias normales.

De lo contrario, esto es, si no se produce la aceptacién en la for-
ma antedicha, la oferta se considerara extinguida.

Dice el articulo 862 completo:

“La oferta debe ser aceptada en el plazo fijado por el oferente.
A falta de plazo, la oferta ‘debe ser aceptada inmediataniente entre
presentes o entre personas que se comunican por teléfono. Entre au-
sentes, ella puede ser aceptada hasta el momento en que el autor de
la oferta, suponiendo que ella ha llegado a su destino en un tiempo
normal, tiene derecho a esperar una respuesta, que le serd transmiti-
da en tiempo Gtil y regularmente. A falta de esto, la oferta se con-
siderard como extinguida.

La oferta no puede ser revocada antes de la expiracién del pla-
zo fijado.

La oferta no se extingue cuando una parte muere o llega a ser
incapaz durante el plazo de aceptacion, a menos que, de las circuns-
tancias se desprenda la voluntad contraria del autor de la oferta”.

III. Aceptacion.

a) Formas de manifestarla (397) . —Atendiendo a la forma en
que se manifiesta, la aceptacion puede ser expresa o tacita.

Asi lo establece el articulo 863, ya citado.

b) Regquisitos de la aceptacion.—En lo que respecta a este pun-
to, el C. C. Austriaco solo exige que la acepracion llegue a su des-
tino, dentro del plazo fijado (398) o, no habiéndose fijado plazo,
dentro del tiempo necesario para que llegue respuesta en circunstan-
cias normales.

(Articulo 862 a, primera parte y articulo 862).

De acuerdo con este requisito, la aceptacion tardia no es vali-

(397) Ver pérrafo 74.
(398) Ver péarrafo 82,
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da (399), puesto que, como lo dice expresamente el articulo 862,
la oferta se considerara extinguida si no es aceptada dentro del plazo
de aceptacién.

Sin embargo, el C. C. Austriaco establece, en la segunda parte
del articulo 862 a, que “aun cuando sea tardia la aceptacion, el con-
trato se forma, a pesar de todo, si el oferente debié necesariamente
darse cuenta que la declaracién de aceptacion fué enviada oportuna-
mente y, sin embargo, no avisé inmediatamente al aceptante que la
aceptacion era ineficaz”.

Esta obligacién del oferente de comunicar al aceptante la lle-
gada tardia de la aceptacién, se basa, como lo hemos dicho anterior-
mente, en el hecho de que el segundo, por haber enviado oportunamen-
te la respliesta, confia en que llegari a tiempo a su destino.

IV. Momento en que se forma el consentimiento—Los articulos
862 y 862 a, sientan la regla general, al respecto, que no es otra que
la Teoria de la Recepcién (400), de acuerdo con la cual, el contra-
to se forma cuando la aceptacién llega a su destino.

Sin embargo, el articulo 864 contempla el caso excepcional en
que se acepta la Teoria de la Declaracién, en lo que respecta al mo-
mento en que se forma el consentimiento, cuando la naturaleza de la
operacién o los usos, no permiten esperar una declaracién expresa de
aceptacién (400).

103. Anteproyecto franco-italiano de las obligaciones y contra-
tos.—Contiene varios articulos que versan sobre la formacién del con-
sentimiento en los contratos y que han venido a llenar el vacio exis-
tente al respecto en el C. C. Francés y a corregir las deficiencias del
C. de C. Ttaliano, que se refirio a esta materia en el articulo 36,
tratandola en forma muy obscura.

Vamos a estudiar estos articulos.

* I Teoria de la Voluntad Unilateral (401).—A pesar de que en
el articulo primero del anteproyecto, se formula el principio general
de que es necesario el concurso de dos o mds voluntades para generar

(399) Ver phrrafo 83.

(400) Por lo tanto, antes de la llegada a destino de la aceptacién, no
habré contrato. Asi lo dispone el art. 861: "“Mientras duran las conversacio-
nes preliminares y la oferta no es hecha, todavia no hay contrate”. Ver pa-

rrafos 89 y 88.
(401) Ver parrafo 15.
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contrato, se ha considerado, sin embargo, la voluntad unilateral como
fuente de obligaciones en el articulo 60.

De acuerdo con esta disposicién, la manifestacién de la volun-
tad de una persona es obligatoria desde su llegada a conocimiento
del destinatario, a menos que éste rehuse y siempre que conste por
escrito y que sea de duracién limitada.

II. Oferta.

a) Requisitos de la oferta.

1) Debe llegar a conocimiento del destinatario (402).

Pero, como el conocimiento es un hecho secreto y, por lo tanto,
dificil de ser comprobado, el anteproyecto establece una presuncién,
en el inciso 5.0 del articulo 2.0, concebida en los términos siguientes:
“Se presume conocida la oferta desde el instante en que llegare a su
destino, a menos que el destinatario pruebe, que sin culpa de su par-
te, le fué imposible conocer la oferta”.

2) En la primera parte de nuestro trabajo, deciamos que la ofer-
ta debe dirigirse necesariamente a un destinatario, sea éste una per-
sona determinada o indeterminada. Y citabamos, entre esta segunda
clase de ofertas, la oferta piiblica de recompensa, a propésito de la
cual, deciamos, se han formulado dos teorfas. Una, que considera,
basandose en la Teoria de la Voluntad Unilateral, que la oferta pu-
blica de recompensa (403) es un caso de declaracién unilateral de
voluntad con fuerza obligatoria, y la otra, que se apoya en la Teoria
del Consentimiento, afirma que es una oferta a persona indeterminada.

Pues bien, es esta segunda teoria la que ha adoptado el antepro-
yecto franco-italiano, en el articulo 4.0

En efecto, esta disposicion establece normas que no son sino
consecuencias de la teoria del acuerdo de dos o mas voluntades.

Asi, por ejemplo, se otorga al oferente el derecho de- revocar
la oferta hasta el momento en que se haya cumplido el requisito exi-
gido por él, para que proceda la recompensa (articulo 4.0, inciso 1.o)
es decir, hasta la perfeccion del contrato, puesto que, es el cumpli-
miento de la prestacién o servicio exigido por el autor, lo que deter-
mina el momento en que se forma el contrato.

Y para que la revocacién sea valida, es necesario, ademas, que
esté basada en una justa causa y que se le haya dado la misma pu-
blicidad que a la oferta, o una equivalente (articulo 4.0, inciso 2.0).

(402) Ver parrafos 37 y 38.
(403) Ver pérrafo 35,
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Establece, también, el anteproyecto, la disposicion del articulo
4.0, inciso 3.0, de acuerdo con la cual el autor de la revocacion, a
pesar de ejercitar un derecho, deberd reembolsar, a titulo de repa-
racién, los gastos hechos por las personas que, estando de buena fe,
comenzaron a ejecutar la prestacion o hecho exigidos antes de la pu-
blicacién de la revocacién y siempre que entablen accién de reembolso
dentro de los seis meses siguientes, contados desde que se publico la
revocacién (articulo 4.0, inciso 4.0). Pero, la suma que debe reembol-
sar el autor de la oferta, no podri exceder del monto de la remune-
racién prometida (articulo 4.0, inciso 3.0, frase final).

La disposicion que existe en el anteproyecto sobre la oferta pii-
blica de recompensa, no esti en ninguno de los dos Cédigos—fran-
cés e italiano—y seguramente que, para establecerla, se ha consul-
tado la opinién de la doctrina y de la jurisprudencia de ambos paises.

b) Valor juridico de la oferta.

1) De acuerdo con el articulo 2.0, inciso 4.0, el autor puede re-
vocar la oferta hasta el momento en que llegue la aceptacién a su
conocimiento (404) y la revocacién se presume conocida desde que
llega a su destino, a menos que la persona a quien va dirigida pruebe
que, sin culpa de su parte, le fué imposible conocerla.

Esta disposicion que es aplicacion de la Teoria Cldsica sobre
el valor juridico de la oferta, constituye solamente la regla general y
no un principio absoluto.

En efecto, en el inciso 5.0 del mismo articulo 2.0, se establece
una excepcién al principio de la revocabilidad, de acuerdo con la cual,
la oferta es irrevocable en los casos en que el oferente ha manifesta-
do su voluntad en este sentido o se desprende tal cosa de la natu-
raleza del negocio, excepcion que, por lo demds, es muy légica, por-
que, en materia contractual, la voluntad de las partes es soberana.

Dice el inciso 5.0 del articulo 2.0: “Si el autor de la oferta se
ha obligado a mantenerla durante cierto plazo o si esta obligacién
resulta de la naturaleza del negocio, la revocacion, antes de la expi-
racién del plazo, no es obstaculo para la formacién del contrato”.

2) La oferta debe tener una duracion limitada, sea que se hu-
biere 0 no fijado plazo.

Tal conclusién que es una aplicacién de los principios formula-
dos por las teorias Moderna e Intermedia (405), se desprende del

(404) Ver parrafos 41 y 43.
(405) Ver parrafo 54,
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inciso 2.0 del articulo 2.0, que dispone lo siguiente: “La aceptacién
debe llegar al autor de la oferta en el plazo fijado o en el plazo nor-
mal exigido por la naturaleza del negocio”.

ITI. Aceptacién.—Requisitos.

1) Debe ser pura y simple, para ser valida (406).

Por lo tanto, una aceptacién que modifica la oferta, no valdra
como tal, sino que como nueva oferta (articulo 2.0, inciso final).

2) Debe llegar a conacimiento del oferente dentro del plazo de
aceptacién o, si no se ha fijado plazo, dentro del ordinario, exigido
por la naturaleza del negocio (articulo 2.0, inciso 2.0) (407).

Pero, como el conocimiento es un hecho psicolégico y, en conse-
cuencia, de dificil prueba, se ha establecido, en el inciso 6.0 del ar-
ticulo 2.0, que “se presume conocida la aceptacién desde el instante
en que llega a su destino, a menos que el destinatario pruebe que,
sin culpa de su parte, le fué imposible conocerla”.

Si la aceptacion llega tarde a su destino, no es valida, por re-
gla general (408).

Y decimos por regla general, porque en el inciso 3.0 del articulo
2.0 se contempla un caso en que la aceptacion llegada con retardo,
puede tener valor juridico. Y es aquél en que el oferente decide con-
siderarla valida, siempre, eso si, que comunique inmediatamente su
voluntad al aceptante.

IV. Momento en que se forma el consentimiento.—De acuerdo
con el inciso 1.0 de! articulo 2.0, “el contrato se forma cuando el au-
tor de la oferta ha tenido conocimiento de la aceptacién de la otra
parte” (409).

Es decir, el anteproyecto franco-italiano acepta—en lo que res-
pecta al momento en que se forma el consentimiento—la Teorfa del
Conocimiento, aun cuando podriamos decir, mds correctamente, que
es la Teoria de la Recepcién la que se ha adoptado, ya que, en el in-
ciso 6.0, se ha establecido la presuncién, varias veces citada, segiin la
cual “se reputa conocida la aceptacién desde que llega a su destino”.

Por lo demds, ya hemos dicho, en repetidas ocasiones, que no, por
adoptarse la Teoria de la Recepcion, se deja a un lado el conocimiento,
prueba de ello es que se permite al destinatario demostrar que le fué

(406. Ver pérrafo 78.
(407) Ver péarrafo 82.
(408) Ver pérrafo 83, "
(409) Ver parrafo 89.
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imposible conocer la aceptacién, Eso si—y esto también lo hemos dicho
en la parte doctrinaria de nuestro trabajo—que se parte de la recep-
cién para determinar el conocimiento.

Como consecuencia de la adopcion de la Teoria del Conoci-
miento, se admite la revocabilidad de la aceptacion (inciso 4.0, parte
final) hasta el momento en que el oferente la conozca.

Nos queda por analizar el articulo 3.0, que contempla un caso
excepcional en que se considera perfecto el contrato antes de que la
aceptacion llegue a conocimiento del autor de la oferta.

Dice este articulo: “Si a peticion del que ha hecho la oferta o
en razon de la naturaleza del negocio, la ejecucién por el aceptante
debe preceder a la respuesta, el contrato se forma en el momento, y
en el lugar en que haya comenzado la ejecucion.

Debera darse aviso a la otra parte de la ejecucion”.

De acuerdo con este articulo, son dos los casos en que el contra-
to se forma antes de que el oferente conozca la aceptacion: l.o Cuan-
do éste lo quiere asi y 2.0 cuando asi lo requiere la naturaleza del ne-
gocio (410).

CAPITULO II

COMENTARIO DE ALGUNOS CODIGOS AMERICANOS
Y ESPECIALMENTE DEL CODIGO DE COMERCIO
CHILENO

SUMARIO: 104. Derecho Argentino.—105. Derecho Brasilefio.—~106. Dere-
cho Mexicano,—107. Derecho Chileno.—108. Conclusion.

104. Derecho Argentino—I. Formacién, manifestacion del con-
sentimiento y medios para comunicar la voluntad.

a) Segiin el articulo 1144, “el consentimiento debe manifestarse
por ofertas o propuestas de una de las partes y aceptarse por la
otra” (411).

En otras palabras, el consentimiento consta de dos elementos, la
oferta y la aceptacién.

(410), Como vemos, no es exactamente igual esta disposicién a la del
art. 36, inc. 2.0 del C. de C. Italiano, porque en esta tltima, sélo se acepta
que el contrato se forme antes del conocimiento de la acepracién, cuando el
oferente lo solicita y siempre que se reunan ad.emas las dos condiciones ne-
gativas que alli se indican.

(411) Ver pérrafo 16.
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b) Elementos ambos que pueden manifestarse expresa o tacita-
mente (412).

“El consentimiento es expreso, cuando se manifiesta verbalmente
O por escrito © por signos inequivocos. Y es tacito, cuando resulta
de hechos o de actos que lo presupongan o que autoricen a presumirlo,
excepto en los casos en que la ley exija una manifestacion expresa de
la voluntad o que las partes hubieren estipulado que sus convencio-
nes no sean obligatorias sino después de llenarse algunas formali-
dades” (articulo 1145).

De acuerdo con el articulo 1146, “el consentimiento tcito se pre-
sumira si una de las partes entregare y la otra recibiere la cosa ofre-
cida o pedida, o si una de las partes hiciere lo que no hubiere hecho
o no hiciere lo que hubiera hecho si su intencién fuese no aceptar la
propuesta u oferta”.

En realidad, esta disposicién es innecesaria, puesto que se refiere
a un ejemplo de manifestacion de voluntad tcita que bien podia
deducirse del concepto que de esta especie de voluntad se ha dado
en el articulo 1145.

Cabe preguntarse, ahora, jqué valor tiene el silencio en el De-
recho Argentino?

A este respecto, hay una norma en el articulo 919 que establece
lo siguiente: “El silencio opuesto a actos o a una interrogacién, no
es considerado como una manifestacion de voluntad, conforme al
acto o a la interrogacién, sino en los casos en que por las relaciones
de familia 0 a causa de una relacién entre el silencio actual y las de-
claraciones precedentes”.

¢) El consentimiento, esto es, la oferta y la acepracién, puede
manifestarse por todos los medios que existen para dar a conocer la
voluntad.

Asi, por ejemplo, entre ausentes “puede manifestarse por me-
dio de agentes o correspondencia epistolar” (articulo 1147).

II. Oferta.

a) Requisitos de la oferta.

1) Debe dirigirse a una o varias personas determinadas, dice el
articulo 1148,

Como se ve, no se consideran las ofertas a personas indetermi-
nadas, que tanta importancia tienen en la época actual (413).

(412) Ver parrafos 8, 9, 10, 21, 74 y 75.
(413) Ver pérrafos 31, 32 y 33,
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2) La oferta debe ser completa (414), esto es, debe contener
precisados y resueltos los puntos del contrato o, como dice el Codigo,
“debe ser un contrato especial con todos los antecedentes constitutivos
del contrato” (articulo 1148).

b) Valor juridico de la oferta.

1) Parece que el C. Argentino se inclina por la Teoria Clasica
sobre el valor juridico de la oferta, al establecer, en el articulo 1150,
que ésta “puede ser revocada mientras nmo haya sido aceptada, a no
ser que el que la hubiese hecho hubiere renunciado a la facultad de
retirarla o se hubiere obligado al hacerla a permanecer en ella hasta
una época determinada”.

También se refiere a la revocacion de la oferta el articulo 204,
inciso 2.0, del C. de Comercio Argentino, el que dispone lo siguiente:
“El oferente puede retractarse a menos que al hacer la oferta se hu-
biere comprometido a esperar contestacién o a no disponer del ob-
jeto del contrato sino después de desechada su oferta o hasta que
hubiere transcurrido un plazo determinado”.

Pero, en realidad, el C. Argentino no ha adoptado la Teoria
Clasica, sino mas bien la Teoria Intermedia, al establecer, en el ar-
ticulo 1156, que si el aceptante di6 su respuesta afirmativa ignorando
la retractacion del oferente, tiene derecho a reclamar indemnizacion
de perjuicios e intereses, siempre que haya sufrido pérdidas o hecho
gastos, a consecuencia de la aceptacion (415).

2) La muerte o incapacidad del oferente hace caducar la oferta,
siempre que sobrevenga antes de la formacion del contrato.

Pero, si el destinatario acepté ignorando estos hechos y si, a con-
secuencia de su aceptacién, hizo gastos o sufrié pérdidas, tiene de-
recho a reclamar indemnizacion (articulo 1156) (416).

Este articulo, que es una aplicacién de la Teoria Intermedia, se
basa en la equidad y, también, en la nocién de confianza engafada,
de acuerdo con la cual—como ya lo hemos estudiado—los herederos
del oferente o éste mismo, en su caso, estin obligados a comunicar
al destinatario la muerte o la incapacidad del autor de la oferta, por-
que al no hacerlo, le engafiarian, puesto que confia en que se le avi-
sard oportunamente,

3) En cuanto a la duracién de la oferta, dice el articulo 1151;

(414) Ver parrafo 22.

(415) Ver pérrafo 57.
(416) Ver péarrafos 58, 59 y 60.
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“La oferta o propuesta hecha verbalmente, no se juzgari aceptada si
no lo fuere inmediatamente o si hubiere sido hecha por medio de un
agente y éste volviere sin aceptacién expresa”.

Articulo 200 C. de C. Argentino: “Toda propuesta verbal debe
ser inmediatamente aceptada.

No mediando aceptacién inmediata, la parte que hizo la oferta,
no queda sujeta a obligacién alguna”.

En lo que respecta a las ofertas escritas, o mas bien dicho, a las
hechas a personas ausentes (ya hemos establecido la correlacion que
existe entre las ideas de ofertas verbales y escritas y ofertas a pre-
sentes y a ausentes) el Codigo no se refiere a ellas expresamente. Pe-
ro del articulo 1150 se desprende que la duracion de estas ofertas de-
pende de la voluntad del oferente; esto es, duraran indefinidamente
mientras no sean revocadas, o tendran una duracién limitada, si el
oferente ha establecido un plazo de aceptacion.

De acuerdo con esto, tendriamos que el C. C. Argentino ha se-
guido, en esta materia, el Principio de la Teoria Clasica (417).

Muy diferente es el criterio que ha tenido, al respecto, el C. de
Comercio.

En efecto, el articulo 205, inciso 2.0 de este Cédigo, contempla
el caso de la duracién de la oferta, desde el punto de vista de las
Teorias nuevas. Y de €l se desprende que la oferta tendrd una du-
racién limitada, sea que se hubiere o no fijado plazo. Este seri de 24
horas, si el oferente y el aceptante viven en la misma ciudad, o el
tiempo necesario para que vuelva el correo, si el aceptante vive en un
lugar distinto que el autor de la oferta.

IIT. Aceptacién.—Requisitos.—

1) Debe ser pura y simple, es decir, debe estar conforme con la
oferta (418).

Por lo tanto, dice el articulo 1152, “cualquiera modificacién que
se hiciere a la oferta, al aceptarla, importard la oferta de un nuevo
contrato”.

Asi, por ejemplo, “si ésta comprendiere cosas que no pudieren
sepatarse, la aceptacién de solo una de ellas, importard la propuesta
de un nuevo contrato” (Articulo 1153, parte final).

Lo mismo podemos decir de las aceptaciones condicionales, las
que, de acuerdo con el articulo 204, inciso 3.0 del C. de Comercio,

(417) Ver parrafo 47.
(418) Ver parrafos 78 y 79.
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constituyen nuevas ofertas que son obligatorias “desde que el indivi-
duo que propuso la condicién recibe la respuesta del primer proponente
en que le avisa que se conforma con la condicién”.

2) La aceptacion debe llegar a conocimiento del oferente dentro
del plazo fijado. (419).

Esto se desprende de la primera parte del articulo 1555 que al
establecer que “el aceptante de la oferta puede retractar su acepta-
cion antes que ella haya llegado al conocimiento del oferente”, esta sig-
nificando que sblo en este momento es perfecta la aceptacion.

La segunda parte del articulo 1555, que se refiere a la revocacién
de la aceptacién, es sumamente obscura.

‘Dice asi: “Si la retractare después de haber llegado al conoci-
miento de la otra parte, debe satisfacer a ésta las pérdidas e intereses
que la retractacién le causare si el contrato no pudiere cumplirse de
otra manera estando ya aceptada la oferra” . ‘

No comprendemos el porqué de esta disposicién, ya que, de
acuerdo con la primera parte del articulo 1555, lo légico debié haber
sido establecer que, si la retractacién es conocida después que la acep-
tacion, se considerara formado el contrato y no imponer responsabi-
lidad al aceptante si el contrato no pudiere cumplirse en otra for-
ma, tesponsabilidad que, por ser contractual, puesto que el contrato
ya estd formado, nada tiene que ver con la formacién del consen-
timiento.

En cuanto al plazo de aceptacién, ya hemos dicho que el C. C.
Argentino solo se refiere a las ofertas verbales, las que deben ser
aceptadas inmediatamente (articulo 1151).

Las ofertas escritas, segiin el articulo 205 del C. de C. Argen-
tino, deben ser aceptadas dentro de las 24 horas o del tiempo necesa-
rio para que vuelva el correo, segiin que el oferente y el aceptante vi-
van en el mismo lugar o en lugares diferentes.

iAhora, si la aceptacién llega tarde, el oferente que se ha com-
prometido a esperar contestacion, debe participar su cambio de deter-
minacién. De otro modo no podrd excepcionarse fundado en la tar-
danza, contra la validez del contrato” (articulo 205, inciso l.o del
Clde ),

IV. Momento en que se forma el consentimiento.—El articulo
1154 establece, al respecto, lo siguiente: “La aceptacion sélo hace

(419) Ver pérrafo 82.
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perfecto el contrato desde que ella se hubiere mandado al oferen-
te” (420).

Es decir, se aplica la Teoria de la Expedicién.

En realidad, este articulo esta en desacuerdo con el articulo 1559,
‘ya estudiade, que establece el derecho del aceptante para retractarse
hasta el momento en que la aceptacién llegue a conocimiento del ofe-
rente, desacuerdo que no habria existido si el articulo 1154 hubiera
dispuesto—como lo hizo el articulo 204 del C. de Comercio—que el
contrato se perfecciona una vez que la aceptacion ha llegado al ofe-
rente.

105. Derecho Brasilefio.—I. Teoria de la Voluntad Unilate-
ral (421).—Por regla general, en el C. C. Brasilefio, solamente el
acuerdo de dos o mds voluntades tiene fuerza obligatoria.

Sin embargo, por excepcion, se admite que la declaracion unila-
teral de voluntad produzca obligaciones y hasta hay articulos espe-
ciales al respecto, dentro de los cuales se citan como casos de mani-
festacion unilateral de voluntad con fuerza obligatoria, los titulos al
portador, la promesa de recompensa, etc.

Segiin los articulos 1505 a 1508, el que detenta un titulo al
portador tiene derecho a exigir del subscriptor, la prestacion conte-
nida en el mismo titulo. Y, a su vez, el subscriptor esta obligado a
pagar a la vista del titulo, subsistiendo su obligacién, a pesar de que
el titulo haya entrado a circular contra su voluntad.  °

En cuanto a la promesa de recompensa al que cumpla cierta con-
dicién o servicio, es también un caso de declaracién unilateral de vo-
luntad que impone obligacion a su autor, siempre que haya sido hecha
con la debida publicidad (articulo 1512), y que da derecho, por lo
tanto, para exigir la recompensa al que haya cumplido lo impuesto por
el promitente (articulo 1513).

Si son varios los que cumplen, tendria derecho al premio el pri-
mero que ejecute la prestacién o servicio (articulo 1515, inciso 1.0).

Si es simultinea la ejecucion, la recompensa se divide en tan-
tas partes iguales cuantas sean las personas que han cumplido lo que
exige el autor (articulo 1515, N.o l.0).

Y si no es divisible la recompensa, ella se confiere por sorteo
(articulo 1515, N.o 2.0).

(420) Ver péarrafo 88.
(421) Ver pérrafos 13, 34 y 35.
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En seguida el articulo 1516 entra a referirse a los concursos
abiertos con promesa de recompensa.

En estos casos, dice el citado articulo, la promesa, para ser va-
lida, debe fijar un plazo.

Y serd juez con autoridad para obligar a los interesados, la per-
sona nombrada en los avisos piblicos (articulo 1516, N.o 1.0) o el
promitente, en caso que no se haya designado expresamente otra pet-
sona (articulo 1516, N.o 2.0).

Sea quien fuere el juez, decidird conforme al mérito de los tra-
bajos. Si éstos tienen igual mérito, deberd proceder de acuerdo con
el articulo 1515 (articulo 1516, N.o 3.0).

II. Oferta. .

a) Manifestacion de la oferta (422).—El articulo 1079—que
debe aplicarse tanto a la oferta como a la aceptacién, ya que no dis-
tingue—establece lo siguiente: “La manifestacién de voluntad en los
contratos, puede ser tcita cuando la ley no exige que sea expresa”.

b) Valor juridico de la oferta—El C. C. Brasilefio, aplicando la
Teoria Moderna, ha llegado a las siguientes conclusiones:

1) La oferta es irrevocable, a menos que resulte lo contrario de
los términos de ella, de la naturaleza del negocio o de las circunstan-
tancias del caso (articulo 1080) (423).

Segiin el articulo 1081, N.o 4.0, “la oferta deja de ser obligato-
ria si antes de ella o simultineamente llega a conocimiento de la otra
parte la retractacién del oferente”. :

Pero, esta disposicion no constituye en ningiin caso una excep-
cion al Principio de la Irrevocabilidad aceptado en el articulo 1080,
porque sélo se refiere a la oferta que todavia no es perfecta por no
haber llegado a conocimiento del destinatario.

2) La oferta durard solamente el plazo fijado (articulo 1081,
N.o 3.0) (424).

Si no se ha fijado plazo, hay que distinguir entre presentes y en-
tre ausentes.

En el primer caso, caducard la oferta si no es aceptada inme-
diatamente. Lo mismo, si se trata de contratos celebrados por telé-
fono (articulo 1081).

En el segundo caso, esto es, tratandose de contratos entre au-

(422) Ver péarrafo 21.
(423) Ver pérrafo 50.
(424) Ver parrafos 54, 35 y 56.
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sentes, la oferta durard solamente el tiempo necesario para que lle-
gue la respuesta a conocimiento del oferente (articulo 1081, N.o 2.0).

III. Aceptacion.

a) Formas de manifestarla (425).—La aceptacion puede ser ex-
presa o ticita, ya que la voluntad puede manifestarse en cualquier
forma, siempre que revele claramente la intencion del autor. Y serd
tacita la aceptacion, cuando la ley no exija que sea expresa.

Esto se desprende del articulo 1079, ya citado.

b) Requisitos de la aceptacién.

1) Debe ser pura y simple, para ser perfecta. De lo contrario,
sélo tendra el valor de una nueva oferta.

Tal es el caso, por ejemplo, de la aceptacion que introduce adi-
ciones, modificaciones o restricciones a la oferta (articulo 1083) (426).

2) Debe llegar a conocimiento del oferente dentro del plazo de
aceptacion, si es que se ha fijado alguno.

Si no se ha fijado plazo, deberd seguir inmediatamente a la ofer-
ta si se trata de contratos entre presentes o celebrados por teléfono.
Y deberd darse dentro del tiempo necesario para que, en circunstan-
cias normales, alcance a llegar a conocimiento del oferente, si se tra-
ta de contratos entre ausentes (articulo 1081, N.os l.o, 2.0 y 3.0).

Si llega tarde la aceptacion, valdrd como nueva oferta (articulo
1083) pero, si el retraso se debe a circunstancias imprevistas, el ofe-
rente debera dar inmediatamente aviso al aceptante de la llegada
tardia de la aceptacion, so pena de responder por pérdidas y da-
fios (articulo 1082) (427).

Ahora, si antes de la llegada de la aceptacion a conocimiento del
oferente o simultineamente con ella, llega la retractacion del acep-
tante, aquélla se considerara inexistente (articulo 1085).

IV. Momento en que se forma el consentimiento.—Dice el ar-
ticulo 1086 al respecto: “Los contratos por correspondencia epistolar
o telegrafica son perfectos desde la expedicion de la aceptacion (428),
salvo:

1) En el caso del articulo anterior, esto es, cuando la retracta-
cion del aceptante llega antes que la aceptacién o junto con ella.

2) Si el oferente se comprometié a esperar respuesta.

3) Si la respuesta no llega en el plazo estipulado.

(425) Ver parrafos 74 y 75.

(426) Ver parrafos 78 y 79.

(427) Ver parrafos 82, 83 y B84,
(428) Ver parrafos 88 y 91, .
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Si el oferente ha dispensado al destinatario de contestar expre-
samente o si se trata de un asunto en que no se acostumbra una
aceptacion expresa, el contrato se considera concluido no llegando a
tiempo una retractacién” (articulo 1084).

V. Lugar en que se forma el consentimiento.—De acuerdo con
el articulo 1087, “el contrato se reputa celebrado en el lugar en que
fué hecha la oferta” (429).

En realidad, la norma sobre el lugar debié haber oo que
guardara relacién con la del momento, es decir, debié ser la siguiente:
“El contrato se reputa celebrado en el lugar en que se expidio la
aceptacién”, ya que, de acuerdo con el articulo 1086, el principio
general, en lo que respecta al momento, es la Teoria de la Expedicion.

Pero, probablemente, el legislador ha considerado que la regla
general estd muy restringida por las excepciones que establece el mis-
mo articulo 1086, a continuacion en los niimeros 1.0, 2.0 y 3.0, excep-
ciones en que se aplica la Teoria del Conocimiento y que, en reali-
dad, son tan amplias, que podriamos decir, en cierto modo, que ellas
constituyen el principio general.

Esta consideracién pedria justificar la norma del articulo 1087
y también la del articulo 1085, que se refiere a la retractacion del
aceptante y que ya estudiamos, ya que, segiin las reglas generales, la
revocacion de la aceptacién solo puede tener lugar en la Teoria del
Conocimiento.

106. Derecho Mexicano.—1. Teoria de la Voluntad Unilate-
ral (430).—El C. C. Mexicano, se refiere, a la formacion del con-
sentimiento en los contratos, en los articulos 1803 a 1811, disposicio-
nes de las que se desprende que el principio general aceptado en ese
Cédigo es aquél segin el cual “solo el acuerdo de dos o mis volun-
tades tiene fuerza obligatoria”.

Sin embargo, esta regla general admite restricciones en varios ca-
sos que, necesariamente, deben resolverse de acuerdo con la Teo-
ria de la Voluntad Unilateral.

Estas restricciones estan contempladas en los articulos 1860 a
1881 y se refieren a las ofertas al publico, a la promesa piiblica de
recompensa, a la estipulacién por otro y a los titulos al portador.

(429) Ver parrafos 93 y 94.

(430) Ver pérrafos 13, 33, 34, 33 y 36.
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Respecto a las ofertas al publico, el articulo 1080 establece lo
siguiente: “el hecho de ofrecer al publico objetos de determinado pre-
cio, obliga al duefio a sostener su ofrecimiento”.

En-seguida, el Cédigo se refiere a la promesa de recompensa en
los articulos 1861 a 1867.

Segiin estas disposiciones, “el que por anuncios u ofrecimientos
hechos al publico se comprometa a alguna prestacién a favor de quien
llene determinada condicién o desempefie cierto servicio, contrae obli-
gacion de cumplir lo prometide” (articulo 1861).

Por otra parte, el que ejecute el servicio pedido o llene la con-
dicién seiialada, podrd exigir el pago o la recompensa ofrecida (ar-
ticulo 1862).

Ahora, si el acto sefialado por el promitente fuere ejecutado por
mas de un individuo, tendran derecho a la recompensa:

l.o El que primero ejecutare la obra o cumpliere la condicidn;

2.0 Si la ejecucién es simultinea o si varios individuos llenan al
mismo tiempo la condicién, se repartird la recompensa por partes
iguales;

3.0 Si la recompensa no fuere divisible, se sorteard entre los in-
teresados (articulo 1865).

El promitente, de acuerdo con el articulo 1863, inciso 1.0, puede
revocar su oferta, siempre que lo haga antes que esté preparado el
servicio o cumplida la condicion y con la misma publicidad con que
fué hecha la promesa.

En tal caso, “el que pruebe que ha hecho erogaciones para pres-
tar el servicio o cumplir la condicién por la que se habia ofrecido re-
compensa, tiene derecho a que se le reembolse (articulo 1863, in-
ciso 2.0).

Pero, hay un caso en que el promitente no puede retractarse y
es aquél en que se ha sefialado plazo para la ejecucién de la obra.

Dice el articulo 1864, al respecto: “Si se hubiere sefialado plazo
para la ejecucion de la obra, no podra revocar el promitente su ofre-
cimiento mientras no esté vencido el plazo” .

Por tltimo, los articulos 1866 y 1867 se preocupan de la pro-
mesa de recompensa, en los concursos abiertos para los que llenen
ciertas condiciones.

Segiin la primera de estas disposiciones recién citadas, es requi-
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sito esencial en esta clase de promesas, “la fijacion de un plazo” y
segin la segunda, “el promitente tiene derecho a designar la persona
que debe decidir a quién o a quiénes de los concursantes se otorga
la recompensa”. .

Después, el Codigo entra a tratar de la estipulacién por otro y
de los titulos al portador.

No analizaremos los articulos existentes sobre ambas institucio-
nes, porque nos extenderiamos demasiado. ¢

Bastenos solo decir que tanto la estipulacién por otro como los
titulos al portador, han sido contemplados desde el punto de vista
de la Teoria de la Voluntad Unilateral.

IT. Oferta.

a) Manifestacion de la oferta—El C. C. Mexicano, en este punto
sigue la regla general de la libertad en la forma de manifestar la vo-
luntad, al establecer en el articulo 1803, que se refiere tanto a la ofer-
ta como a la aceptacidn, lo siguiente: “El consentimiento puede ser
expreso o tacito. Es expreso, cuando se manifiesta verbalmente o por
escrito o por signos inequivocos. El ticito resultard de hechos o de
actos que lo presupongan o que autoricen a presumirlo, excepto en
los casos en que la ley o por convenio la voluntad debe manifestarse
expresamente” (431).

b) Valor juridico de la oferta—En lo que a este punto respecta,
los articulos 1804, 1805 y 1806—que a él se refieren—han adoptade
el principio consagrado por la Teoria Moderna, que atribuye fuerza
obligatoria a la oferta aun antes de la aceptacion.

En efecto, de estos articulos se desprenden conclusiones que no
son sino consecuencias de esa teoria:

1) El oferente no puede retractarse de la oferta, porque, como lo
dice expresamente el Cédigo, “queda obligado por ella”, por el solo
hecho de hacerla (432), a menos, dice el articulo 1808, que el desti-
natario reciba la revocacion antes que la oferta misma.

Pero, en tal caso, no hay excepcion porque la oferta todavia no
es perfecta ya que, para serlo, debe ser conocida por el destinatario.

2) La obligacion de mantener la oferta dura, solamente, un tiem-
po determinado, sea que se hubiere o no fijado plazo (433).

(431) Ver pérrafo 21.

(432) Ver parrafo 50,
(433) Ver parrafos 51, 54, 55 y 56.
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Si se ha establecido un plazo de aceptacién, la oferta durard lo
que el plazo (articulo 1804).

Si, por el contrario, el oferente no fijé plazo, hay que distinguir
entre presentes y entre ausentes.

En el primer caso, esto es, “cuando la oferta se hace a una per-
sona presente, sin fijacién de plazo para aceptar, el autor de la ofer-
ta queda desligado si la aceptacién no se hace inmediatamente”.

La misma regla se aplicard a la “oferta hecha por teléfono” (ar-
ticulo 1805).

Ahora, si la oferta se dirige a una persona ausente y sin fija-
cién de plazo, el autor de ella, segin el articulo 1806, “quedara li-
gado durante tres dias ademis del tiempo necesario para la ida y
vuelta regular del correo piiblico o del que se juzgue bastante, no
habiendo correo publico, segiin las distancias y la facilidad o dificul-
tad de las comunicaciones”.

3) Nos queda por analizar un dltimo punto referente al valor
juridico de la oferta, que es el de la muerte del oferente acaecida
antes de la formacion del contrato.

Dice el articulo 1809, sobre el particular: “Si al tiempo de la
aceptacion hubiere fallecido el proponente, sin que el aceptante fuere
sabedor de su muerte, quedarin los herederos de aquél obligados a
sostener el contrato” (433).

En realidad, esta norma formulada por el articulo 1809, aun
cuando es una consecuencia de la Teoria Moderna, puesto que im-
pone obligaciones a los herederos del oferente, ha venido, en cierto
modo, a modificar esa teoria.

En efecto, al estudiar nosotros, en la parte doctrinaria de nues-
tro trabajo, los principios sobre el valor juridico de la oferta, segiin
la Teoria Modetna, llegamos, entre otras, a la siguiente conclusi
“La muerte del oferente no afecta la existencia de la oferta”, sin dis-
tinguir, para nada, entre si el aceptante conocia o no la muerte del
autor.

En cambio, el C. C. Mexicano hace esta distincion y limita la
aplicacién del principio de la Teorfa Moderna, solamente para el caso
en que el aceptante dé la aceptacion, ignorando la muerte del oferente.

Seguramente debe basarse en la equidad, esta disposicion que, con
la variante antedicha, ha venido a suavizar el rigor de la Teoria Mo-
derna.

III. Aceptacién.
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a) Formas de manifestarla (434).—Segiin el articulo 1803, que
se refiere en general a la manifestacién de voluntad, la aceptacién
puede ser expresa o ticita. 3

Acepracién expresa, es aquélla que se manifiesta verbalmente o
por. escrito o par signos inequivocos, y tacita, la que resulta de hechos
o de actos que la presuponen o autorizan a presumirla, salvo en los
casos en que la ley exige aceptacién expresa.

b) Requisitos de la aceptacién.

1) Debe ser pura y simple (435), para ser valida y para obligar,
por lo tanto, al oferente y al aceptante.

En consecuencia, “el autor de la oferta quedaré libre de ella,
cuando la respuesta que reciba no sea una aceptacion lisa y llana sino
que importe modificacién de la oferta. En este caso la respuesta se con-
sidera como nueva proposicién que se regird por lo dispuesto en los
articulos anteriores”, dice el articulo 1810,

2) La aceptacién debe llegar a su destino dentro del plazo fijado
(articulo 1804) (436).

Si no se ha fijado plazo, deberd seguir inmediatamente a la ofer-
ta, en los contratos entre presentes y en los que se celebran por te-
léfono (articulo 1805).

En cuanto a los contratos entre ausentes, en que no se ha fijado
plazo, hay que distinguir si existe o no correo piiblico.

Si lo hay, la aceptacion debe llegar dentro de tres dias,
ademas del tiempo necesario para la ida y vuelta regular del correo
publico y si, por el contrario, no hay correo, la aceptacién debera
llegar entonces, dentro del plazo que se juzgue suficiente, segiin las
distancias y la facilidad o dificultad de las comunicaciones (articu-
o 1806).

IV. Momento en que se forma el consentimiento.—De acuerdo
con la Teoria de la Recepcién, que es la que adopta el C. C. Mexica-
no en el articulo 1807, “el contrato se forma en el momento en que
el proponente recibe la aceptacion” (437).

El articulo 1811 se refiere a los contratos celebrades por telé-
grafo, que, como lo hemos estudiado, son una especie de contratos en-
tre ausentes.

(434) Ver pérrafos 74 y 73.
(435) Ver parrafos 78 y 79.
(436) Ver parrafo 82.
(437) Ver pérrafo 89,
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Segiin esta disposicion, “la propuesta y la aceptacion hechas por
telégrafo, producen efecto si los contratantes, con anterioridad, habian
estipulado por “escrito esta manera de contratar, y si los originales
de los respectivos telegramas contienen las firmas de los contratantes
v los signos convencionales establecidos entre ellos”.

Este articulo, seguramente, obedece a la intencién del legisla-
dor de tomar precauciones para evirar, en lo posible, los inconvenien-
tes a que pueden dar lugar los telegramas, como medio de comuni-
cacién de voluntades, exigiendo ciertos requisitos para la validez de
los contratos por telégrafo (438).

107. Derecho Chileno (439).—I. Para estudiar la formacion del
consentimiento en los contratos ante el Derecho Chileno, es necesa-
rio dirigirse al Cédigo de Comercio, porque es el Gnico que ha tra-
tado dicha materia en los articulos 97 a 106, inclusive.

Por lo tanto, nuestro estudio se reducird, en realidad, a un co-
mentario de esos articulos, remitiéndonos, en lo que ellos no dispon-
gan, a los principios analizados por nosotros en la Primera Parte de
nuestro trabajo.

II. Pero, antes de comentar esas disposiciones, vamos a plan-
tearnos y a resolver una dificultad, que proviene del hecho de que el
Cédigo Civil Chileno no se ha referido a la formacién del consenti-
miento en los contratos, sino que solamente al consentimiento ya for-
mado, y que es la siguiente: ;Se aplicarin también, en materia civil
los articulos 97 a 106 del Cédigo de Comercio?

Y decimos que es una dificultad, porque ni el Cédigo Civil ni
el Codigo de Comercio contienen algiin precepto que resuelva la cues-
tion.

En otras palabras, y hablando en términos mas amplios, no hay
en los Cédigos citados disposicion legal alguna que establezea que
en el silencio del Codigo Civil, sobre una materia determinada, de-
ben aplicarse las normas que existan al respecto en el Cédigo de
Comercio.

A falta de un articulo expreso que resuelva este punto o que nos
ilustre sobre el particular, hay que buscar la solucién que parezca

(438) Ver parrafo 39.
(439) Alessandri R., ver obra citada. Tomo I; apuntes tomados en cla-
ses de don Gabriel Palma y de don Enrique Munita,
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mis conforme con el espiritu de la legislacién, con la equidad y con
las necesidades practicas, y que a nuestro juicio, es la siguiente:

“Los articulos 97 a 106 inclusive del Cédigo de Comercio que
se refieren a la formacién del consentimiento en los contratos, debe-
ran aplicarse también en materia civil”.

Y esto, por varias razones:

l.o Porque si bien es verdad que el Cédigo de Comercio es el
Gnico que ha reglamentado esta materia, ello ha sido seguramente
porque se necesitan disposiciones especiales para reglamentar la for-
macién de contratos mercantiles, mucho mis frecuentes en la pric-
tica que los civiles, y sin que esto quiera decir que no pueden aplicar-
se estas disposiciones en materia civil.

2.0 Ya que, en virtud del argumento de analogia o a pari, la ley
debe regir no solamente para los casos previstos por ella, sino que
también para los andlogos como, por ejemplo, la situacién que nos
preocupa.

3.0 Ademis hay un articulo de la Ley Organica de Tribunales
que obliga a los jueces a fallar todos los asuntos que se les presenten,
aun cuando no haya ley, debiendo, en tal caso, atender a los prin-
cipios de equidad.

Todas estas razones nos llevan a la conclusién antedicha, que,
por lo demis, esti muy de acuerdo con las necesidades practicas.

Y, seguramente, asi lo ha considerado, también, la jurispruden-
cia al dictar, en repetidas ocasiones, fallos en que se aplican los ar-
ticulos 97 a 106 del Cédigo de Comercio para casos de formacién
del consentimiento en contratos civiles.

III. A propésito de esta cuestion se nos presenta esta otra: jde-
berd acogerse un recurso de casacién en el fondo interpuesto por in-
fraccién de alguna de las disposiciones citadas del Cédigo de Comer-
cio tratandose de un contrato civil? .

Creemos que no, porque el recurso de casacion en el fondo pro-
cede solamente cuando se infringe una ley determinada y concurrien-
do los demds requisitos legales, y no como en el caso propuesto, por
infraccién de la doctrina juridica sustentada a propésito de unos pre-
ceptos legales.

IV. Pasamos, ahora, a comentar los articulos 97 a 106 del Co-
digo de Comercio, advirtiendo, de paso, que estos preceptos rigen
tanto para los contratos consensuales como para los reales y solem-
nes, puesto que todos ellos, por igual, necesitan del consentimiento
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como requisito indispensable para su existencia, consentimiento que
se genera en la misma forma en esas tres clases de contratos, y que
sélo presenta alguna diferencia, segiin que se trate de contratos con-
sensuales, reales o solemnes, en lo que respecta a la manifestacion.

V. El Cédigo y la jurisprudencia chilenos han adoptado como
regla general el principio de que sélo el consentimiento, esto es, la
oferta seguida de aceptacién, puede generar obligaciones.

Tal conclusién se desprende de la lectura de los articulos 97 a
106 del Cédigo de Comercio y de diversas sentencias de los tribu-
nales (Gaceta de 1885, sentencia N.o 2465, pag. 1478; Gaceta de
1879, sentencia N.o 2093, pag. 1466; Gaceta de 1886, sentencia N.o
1999, pig. 1429, etc) (440).

Sin embargo, debemos anotar algunas excepciones a este principio
general; entre otras, la del articulo 99 del C. de Comercio, y una,
—que no se encuentra precisamente en el Cédigo de Comercio, sino
que en el Cédigo Civil—referente a la promesa de recompensa y que
estd contenida en el inciso 2.0 del articulo 632 del Codigo Civil.

Dice este inciso: “Si el duefio hubiere ofrecido recompensa por
el hallazgo, el denunciador elegira entre el premio de salvamento y la
recompensa ofrecida”. Es decir, en otras palabras, el denunciador tie-
ne la facultad de optar entre el premio de salvamento al que tiene
derecho en virtud del inciso 1.0 del articulo 632, y la recompensa
prometida por el duefio de la especie, promesa ésta que emana de su
sola voluntad y que debe cumplir, si, como deciamos, lo exige el de-
nunciador.

Y esta obligacién de recompensa contraida por el duefio, sola-
mente puede explicarse en virtud de la Teoria de la Voluntad Uni-
lateral.

VI. Oferta.

a) Manifestacién de la oferta (441).—Atendiendo a la forma
en que se exterioriza, la oferta puede ser expresa o tacita.

Esto no lo dice el Cédigo, pero podria deducirse del articulo
103 que se refiere a la aceptacion tacita y sobre todo del principio
de la libertad en la forma de manifestar la voluntad, que ha sido am-
pliamente adoptado en el Derecho Chileno.

Como consecuencia de este principio de la Libertad en la mani-
festacion, podemos anotar lo siguiente: “Tanto la oferta expresa co-

(440) Alessandri R., ver obra citada. Tomo I, pag. 159,
(441) Ver péarrafo 21.
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mo la ticita tienen, por regla general, igual valor juridico (articulo
103 establece este principio, a propésito de la aceptacién), salvo los
casos en que se exija que la oferta se manifieste en términos forma-
les y explicitos.

La oferta expresa, a su vez, puede ser verbal o escrita (articu-
los 97 y 98).

La primera se emplea, ordinariamente, cuando el oferente y el
destinatario se encuentran reunidos en un mismo lugar.

Y la oferta escrita, por el contrario, cuando las personas antedi-
chas estin en lugares diferentes.

b) Requisitos de la oferta.

1) La oferta debe ser completa (442), esto es, debe contener
precisados y resueltos los puntos del contrato ofrecido.

De lo contrario, no es valida, ya que, como lo hemos dicho en
paginas anteriores, “las proposiciones que hace una persona a otra
sin precisar el contrato que pretende celebrar no son ofertas” (443).

Por lo demas, tal principio se desprende del articulo 105 que,
al emplear la expresién “ofertas indeterminadas”, se ha referido, sin
duda alguna a las ofertas que se hacen sin especificar el contrato
ofrecido.

Estas ofertas indeterminadas pueden ser de dos clases, segfin que
se dirijan a un destinatario determinado 0 a uno indeterminado.

Y esta clasificacion tiene su importancia, porque el Cédigo atri-
buye distinto valor juridico a una y otra clase de oferta.

En efecto, el articulo 105, inciso 1.0 (444), dice lo siguiente, a
propésito de las ofertas indeterminadas dirigidas a persohas indeter-
minadas: “Las ofertas indeterminadas contenidas en circulares, cati-
logos, notas de precios corrientes, prospectos o en cualquier otra es-
pecie de anuncios impresos no son obligatorias para el que las hace”.

En cuanto a las ofertas indeterminadas que se hacen a uno o
varios destinatarios determinados, no son validas, por regla general,
segtin se desprende del inciso 1.0 del articulo 105 que se refiere a las
ofertas indeterminadas sin distinguir entre si han sido hechas a una
persona determinada o indeterminada.

(442) Ver parrafo 22.

(443) Ver parrafo 20.

(444) Decimos que el art. 105, inc. l.o se refiere a las ofertas indeter-
minadas a personas indeterminadas, porque no distingue y porque la regla
especial para las ofertas indeterminadas a personas determinadas, ha sido es-
tablecida en el inciso 2.0 del citado articulo,
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Pero pueden tener valor juridico, siempre que cumplan con los
requisitos que exige el inciso 2.0 del articulo 105.

Dice este inciso: “Dirigidos los anuncios a personas determinadas,
llevan siempre la condicion implicita de que al tiempo de la deman-
da no hayan sido enajenados los efectos ofrecidos, de que no hayan
sufrido alteracién en su precio, y de que existen en el domicilio del
oferente”.

Pero basta leer esta disposicion para darse cuenta que el valor
juridico, que se atribuye en las condiciones indicadas,'a las ofertas
indeterminadas hechas a personas determinadas, es meramente tedrico.

Porque, en la realidad, estas ofertas no son validas, ya que el
oferente, en cualquier momento, podria desligarse de su oferta, sin
responsabilidad de ninguna especie, no cumpliendo con alguna de las
condiciones exigidas en el articulo 105, inciso 2.0, alterando los pre-
cios, por ejemplo, retirando los objetos de su domicilio, etc. (445).

2) El oferente debe dirigir la oferta a un destinatario que pue-
de ser una persona determinada o indeterminada.

En uno y otro caso, la oferta es vilida, siempre que cumpla con
los demads requisitos que toda oferta debe reunir y que ya hemos es-
tudiado.

A primera vista parece que hubiera una contradiccién entre lo
que acabamos de decir y el articulo 105 del Cédigo de Comercio.

En efecto, de esta disposicion parece desprenderse que las ofer-
tas a personas indeterminadas no tienen valor juridico. Sin embargo,
nosotros acabamos de reconocer que son vilidas.

Pero, en realidad, no hay tal contradiccién, porque el articulo 105
se refiere {inicamente a las “oferras indeterminadas hechas a perso-
nas indeterminadas”, es decir, a aquéllas que no cumplen con el re-
quisito de la “especificacién del contrato que se pretende celebrar” y
no a las que reunen todos los requisitos que debe cumplir la oferta
para ser valida, entre los que, como deciamos, se cuenta el de la “de-
terminacién del contrato ofrecido” y no se cuenta, en cambio, el de la
“determinacion del destinatario”.

Y decimos que no se cuenta entre los requisitos de la oferta el
de la “determinacion del destinartario”, porque el Cédigo de Comer-
cio no lo exige en ninguna disposicién, ya que sélo se refiere a él en
el articulo 105, pero en relacién con el requisito de la “especificacién
del contrato”.

(443) Alessandri R., ver obra citada, Tomo I pég. 200,
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Y al no exigirlo el Cédigo, hay que concluir, porque asi lo im-
ponen las necesidades pricticas, que “las ofertas a persona indetermi-
nada tienen tanto valor juridico como las que se hacen a una persona
determinada, siempre que cumplan con los requisitos que debe reunir
toda oferta”.

En cuanto a las caracteristicas de las ofertas a persona indete:-
minadas, a las dificultades que presentan en la prictica y a la ma-
nera de resolver estas dificultades, nos remitimos a lo ya dicho en el
parrafo 33 de nuestro trabajo.

c) Valor juridico de la oferta.—El Cédigo de Comercio Chile-
no se refiere, a esta materia, en los articulos 99, 100 y 101 de los que
se desprenden las siguientes consecuencias:

1) La oferta es revocable, por regla general (articulos 99 y 100)
siempre, eso si, que la revocacién tenga lugar antes de la formacién
del contrato; en otras palabras, y empleando los términos del Cédigo,
“en el ‘tiempo medio entre el envio de la oferta y la aceptacion” y
siempre que el oferente manifieste, en tal forma, la voluntad de re-
tractarse, que no deje dudas acerca de su intencion, porque, como lo
dice expresamente el articulo 99 en su frase final, “el arrepentimiento
no se presume”.

Concurriendo estos requisitos, la revocacién produce el efecte
de hacer extinguirse la oferta (articulo 101, parte final).

Pero, al sentar el legislador el principio de la, revocabilidad de
la oferta, no ha adoptado, en ningiin caso, el que formulé la Teo-
ria Clasica, porque si asi hubiera sido, no habria agregado, en el ar-
ticulo 100, inciso 1.0, que el oferente, al retractarse, debe indemnizar
los gastos hechos por el destinatario y los dafios y perjuicios que hu-
biere sufrido (446).

En efecto, esta disposicién, que en realidad no encierra otro prin-
cipio que el que hemos denominado “de la Responsabilidad Precon-
tractual” nos estd demostrando que el Codigo de Comercio Chile-
no—en lo que respecta a la revocacién de la oferta—ha seguido la
Teoria intermedia.

Seguramente que el legislador al establecer el articulo 100, ha
tenido en cuenta el concepto de seguridad social, que obliga al oferen-
te a mantener su oferta una vez llegada ésta a conocimiento del des-
tinatario, porque el solo hecho de que la voluntad sea conocida de ter-

(446) Ver parrafo 57.
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ceros, da la seguridad de que se mantendra (447). Y el concepto de
confianza social, en virtud del cual la celebracion de los contratos se
basa en la confianza, que el destinatario tiene, en que el oferente no
retirard su oferta (447).

El inciso 2.0 del articulo 100 establece una excepcion al princi-
pio de la responsabilidad precontractual, al disponer que “el oferen-
te podrd exonerarse de la obligacién de indemnizar, cumpliendo el
contrato propuesto”.

En ortras palabras, el Cédigo de Comercio chileno concede al
autor de la oferta que se retracta de ella, la facultad de optar entre
la obligacion de indemnizar al destinatario los perjuicios, o cumplir
el contrato ofrecido.

Deciamos al empezar a hablar de la revocacién, que el principio
de la revocabilidad de la oferta es la regla general en el Derecho
Chileno.

Al emplear estos términos, nosotros hemos querido significar que
el principio no es absoluto, sino que admite excepciones.

En efecto, hay ciertos casos en que el oferente no puede retrac-
tarse de su oferta. Casos que estan contemplados en el mismo articu-
lo 99.

Dice esta disposicion—después de enunciar la regla general de
que el autor de la oferta puede retirarla antes de la formacién del
contrato:—"Salvo que al hacerlo se hubiere comprometido a espe-
rar contestacion o a no disponer del objeto del contrato sino des-
pués de desechado o transcurrido un determinado plazo™.

En estos casos, el oferente ha renunciado al derecho de retrac-
tarse, al comprometerse a mantener su oferta hasta que se cumplan
los requisitos ya dichos.

Cabe preguntarse, jeual es el fundamento de esta obligacién?

Creemos que la tinica forma de explicarla, es recurriendo a la

Teoria de la Voluntad Unilateral (448).

(447) Ver parrafo 62, opiniones de Demogue y de Lévy.

(448) La edicién de Codigos Rojas Mery tiene un error, en el art. 100
del (Cédigo de Comercio, que puede dat origen a malos entendidos.

ice el art, 100, textualmente: “La retractacién intempestiva impone al
proponente la obligaciéon de indemnizar los gastos que la persona a quien
fué encaminada la propuesta hubiere hecho y los dafios y perjuicios que hu-
biere sufrido”.

La expresién “retractacién intempestiva” empleada por este articulo,
quiere decir ‘‘retractacién hecha fuera de tiempo”, esto es, después que el
contrato ya esta formado.

Pues bien: de acuerdo con el art. 99 que establece para el oferente el
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2) La muerte y la incapacidad legal del oferente, acaecidas an-
tes de la acepracion, son causales de caducidad de la oferta.

Asi lo establece expresamente el Codigo en la parte final del
articulo 101, disposicién que no hace sino repetir el principio formu-
lado, a propésito de este punto, por la Teoria Clasica (449).

En cuanto a la quiebra, que no ha sido mencionada en el citado
articulo 101, también es causal de caducidad de la oferta, por ser la
del fallido una situacion si no igual por lo menos muy parecida a la
del incapaz, ya que, en virtud de la declaracion de quiebra, se produ-
ce el desasimiento de sus bienes (articulo 61 de la Ley de Quiebras),
y ya que el auto declaratorio de quiebra fija irrevocablemente el pa-
trimonio del fallido, que ha de hacer frente a sus acreedores (articu-
lo 63 de la Ley de Quiebras).

3) La oferta debe tener una duracién limitada, sea que el ofe-
rente hubiere o no fijado plazo (450).

Si se ha fijado plazo, la oferta durard lo que el plazo.

Y si, por el contrario, no se ha establecido plazo de aceptacién,
hay que distinguir entre presentes y entre ausentes.

En el primer caso, esto es, tratindose de contratos entre presen-
tes, “la oferta debe ser aceptada en el acto de ser conocida por la
persona a quien se dirigiere y no mediando tal aceptacién, queda el
oferente libre de todo compromiso” (atticulo 97; Gaceta de 1878, sen-
tencia N.o 2464, pag. 1023; Gaceta de 1906, tomo II, pagina 574,
sentencia N.o 1107; Gaceta de 1911, tomo I, pag. 407, sentencia N.o
225, considerando 2.0).

Ahora, si se trata de contratos entre ausentes, hay que distinguir
entre si el oferente y el aceptante se encuentran en el mismo lugar
¢ en lugares distintos.

derecho de retractarse “en el tiempo medio entre el envio de la oferta y la
aceptacién”, la retractacién intempestiva de aquélla, no producird efecto al-
guno, puesto que tiene lugar cuando ya estd formado el contrato que, de acuer-
do con las reglas generales, no puede dejarse sin efecto por la sola voluntad
de una persona.

Sin embargo, el art. 100 atribuye valor a la retractacién intempestiva,
ya que da al oferente el derecho de optar entre la reparacién de los perjui-
cios o el cumplimiento del contrato.

Este desacuerdo entre los arts. 99 y 100 se debe tinicamente a un error
de la edicion Rojas Mery, que se subsana colocando en lugar de la palabra
“intempestiva”, la expresion ‘“tempestiva”, que quiere decir oportuna.

Entonces, el art. 100 quedaria asi: “La retractacién tempestiva impone
al oferente. o

(449) Ver parrafos 44, 45 y 46.

(430) Ver pérrafos 54, 35 y 36,

-
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Si ambos estin ausentes, pero en una misma localidad, el desti-
natario debera aceptar la oferta dentro de las 24 horas (Gaceta de
1869, pag. 624, sentencia Nio 1414; Gaceta de 1883, pag. 910, sen-
tencia N.o 1684, considerandos 3.0 y 5.0).

Y si el oferente y el aceptante se encuentran en lugares diversos,
la acepracién debe temer lugar “a vuelta de correo” (articulo 98,
inciso l.o) (451).

De lo contrario, esto es, “vencidos los plazos indicados, la ofer-
ta se tendra por no hecha, atn cuando hubiere sido aceptada” (articu-
lo 98, inciso 2.0; Gaceta 1880, pag. 1429, sentencia N.o 1999, con-
siderando 2.0; Gaceta de 1883, pag. 910, sentencia 1684, consideran-
do 3.0; Gaceta de 1900, tomo II, pig. 661, sentencia 6228, conside-
rando 3.0; Gacera de 1902, tomo I, pag. 522, sentencia N.o 502; Ga-
ceta de 1914, 2.0 semestre, pag. 1946, sentencia N.o 1677).

VII. Aceptacion.—a) Formas de manifestarla (452) —La acep-
cién, atendiendo a la forma en que puede manifestarse, puede ser ex-
presa o tdcita. :

Aceptacién expresa es aquélla que se manifiesta en términos for-
males y explicitos y aceptacién tacira, la que consiste en hechos de
los que se deduce claramente la intencién del autor.

Tanto una como otra clase de aceptacion, producen, por regla
general, los mismos efectos y estan sujetas a las mismas normas (ar-
ticulo 103; Gaceta de 1878, pag. 1718, sentencia 4098; Gaceta de
1878, pag. 1486, sentencia N.o 3574; Gaceta de 1929, tomo I, pag.
204, sentericia N.o 30).

b) Requisitos de la acepracion.

1) Debe ser pura y simple (articulo 101) (453), porque, de lo
contrario serd considerada como una nueva oferta (Gaceta de 1902,
tomo I, pag. 522, sentencia N.o 502; Gaceta de 1908, tomo II, pag.
678, sentencia N.o 399; Gaceta de 1911, tomo I, pag. 407, senten-
cia Neo 225).

Tal es el caso, por ejemplo, de la aceptacion condicional, con-
templada expresamente por el articulo 102 (Gaceta de 1883, pag.
910, sentencia 1684, considerando 6.0).

(451) Los arts. 97 y 98 hablan de ofertas verbales y escritas, al refe-
rirse a las que se hacen entre p y entre a , respecti porque
por regla general, se emplean las ofertas verbales cuando el oferente y el
destinatario se encuentran uno en presencia del otro y las escritas, cuando es-
tdn alejados.

(452) Ver parrafo 74.
(433) Ver pérrafos 78 y 79.
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2) Debe darse dentro del plazo de acepracién (454), esto es,
inmediatamente, si se trata de un contrato entre presentes (articulo
97) ; dentro de las 24 horas, si el contrato es entre ausentes, pero el
oferente y el destinatario viven en una misma localidad; y a vuelta
de correo, si el contrato es entre ausentes y las futuras partes contra-
tantes viven en lugares diferentes (articulo 98, inciso l.o).

Si no se produce la aceptacion dentro de los plazos indicados, la
oferta se tendra por no hecha, atin cuando hubiere sido aceptada (ar-

" ticulo 98, inciso 2.0), porque la aceptacién tardia no es vilida, por
regla general.

Sin embargo, por equidad, el oferente deberd dar aviso al desti-
natario en caso de aceptacién llegada con retardo, so pena de respon-
der por dafos y perjuicios.

Asi lo establece el articulo 98, inciso final en los siguientes tér-
minos: “En caso de aceptacién extemporanea, ¢l proponente serd obli-
gado, bajo responsabilidad de dafios y perjuicios, a dar pronto aviso
de su retractacién”, términos, por lo demds, erréneos, ya que no cabe
hablar de retractacién, en caso de aceptacion extemporinea o tardia,
sino que de expiracién del plazo dentro del cual debe aceprar el des-
tinatario.

VIIL. Momento en que se forma el consentimiento.—El Proyecto
de Cédigo de Comercio estableci6, al respecto, lo siguiente: “El con-
trato se entenderd formado una vez enviada la aceptacion”; es decir,
adopté la Teoria de la Expedicion.

Pero el Codigo modifico esta norma reemplazandola por el ar-
ticulo 101, de acuerdo con el cual, “dada la contestacién si en ella
se aprobare pura y simplemente la propuesta, el contrato queda en el
acto perfeccionado y produce todos sus efectos legales (455).

Las expresiones “dada la aceptacion” y “en el acto”, nos estin
demostrando que el articulo recién enunciado, es una aplicacién de
la Teoria de la Declaracion.

Para corroborar lo dicho, podemos citar, también, el articulo 99
que ha empleado la frase “el envio de la oferta y la acepracion” en
vez de “el envio de la oferta y el envio de la aceptacién”, que es la
que habria correspondido si el Codigo hubiera aceptado, como el Pro-
yecto, la Teoria de la Expedicion.

Por lo demds, la jurisprudencia ha fallado en repetidas ocasio-

(454) Ver parrafos 82 y 83.
(455) Ver parrafo 88, Alessandri R., ver obra citada, Tomo I, pag. 192.
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nes, aplicando el articulo 101, que el contrato se entiende perfecto
desde la aprobacion pura y simple de la oferta.

En cuanto al articulo 106, es completamente innecesario porque
1o hace sino repetir la regla del articulo 101 para el caso especial de
los contratos celebrados por medio de corredor, contratos que pue-
den ser entre presentes o entre ausentes, segin que las partes que el
corredor pone en relaciones de negocios, se encuentran una en pre-
sencia de la otra o alejadas (Gaceta de 1915, 2.0 semestre, pig. 1295,
sentencia N.o 483).

IX. Lugar en que se forma el consentimiento.—Si el Codigo de
Comercio adopté la Teoria de la Declaracién en lo que respecta al
momento en que se forma el consentimiento, es logico que haya esta-
blecido, como consecuencia, la disposicién del articulo 104.

Dice este precepto legal: “Residiendo los interesados en distin-
tos lugares, se entenderd celebrado el contrato para todos sus efec-
tos legales, en el de la residencia del que hubiere aceptado la propues-
ta primitiva o la propuesta modificada” (456).

108. Conclusion.—El comentario de Legislacion Comparada
que hemos hecho en paginas anteriores, nos sugiere algunas observa-
ciones sobre el estado en que se encuentra la materia referente a la
Formacion del Consentimiento en los contratos, en los diversos Cé-
digos.

En efecto, se puede advertir que éstos han quedado muy atris,
en lo que respecta a nuestro tema, en comparacién con la doctrina y
la jurisprudencia.

Es verdad que hay algunos Codigos, como el C. C. Alemén, el

- C. Suizo de las Obligaciones, el C. Austriaco revisado, el C. Mexica-
no, que significan un progreso, ya que aplican los modernos princi-
pios que se han formulado sobre la materia, cuales son, por ejemplo:
la Teoria de la Declaracion de Voluntad, la Teoria de la Voluntad
Unilateral, la Teoria de la Irrevocabilidad de la Oferta, la Teoria
de la Responsabilidad Precontractual, etc.

Pero, esto no es suficiente, porque faltan, todavia, muchos prin-
cipios por considerar y a los que es necesario dar importancia porque
la tienen en la actualidad.

Asi, por ejemplo, la cuestion de las ofertas a personas indeter-

(436) Ver pérrafos 93 y 94,
1
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minadas, de gran interés practico y que casi no ha sido tomada en
cuenta por los Codigos; la promesa de recompensa, estudiada sola-
mente por algunos; la cuestion de la responsabilidad por negativa a
contratar, basada en la Teoria del Abuso del Derecho; los puntos
referentes a la preredaccion de la oferta y a las cldusulas impresas,
que necesitarian mencion especial dada su imporancia y los peligros
que presentan, etc.

Y no solamente faltan principios por considerar, sino que, también,
convendria modificar algunocs de los que han sido tomados en cuenta,
sea porque no responden a las necesidades actuales o porque son de-
masiado rigidos, etc.

Asi, por ejemplo, la cuestion del momento y del lugar en que
se forman los contratos, que ha sido resuelta por los diversos Codi-
gos seglin cualquiera de las Tieorias existentes sobre el particular, sin
considerar que no se pueden sefialar normas fijas en una materia que
varia en la practica, etc. (457).

Para estas reformas legislativas no es necesario que se dicten nor-
mis especiales sobre cada punto. Esto seria imposible, por lo demais,
porque la ley no puede abarcar todas las situaciones que se presentan
en la practica.

Basta con establecer férmulas amplias, elasticas, que servirdn a
los jueces de fundamento juridico, para fallar cada caso particular.

(457) Pasamos por alto los errores de terminologia, a pesar de que son
muy frecuentes. Por ejemplo, a menudo se confunden las expresiones *
con “propuesta o proposicién”, “oferente” con “proponents”, “aceptante” con
destinatario”, etc.




TERCERA PARTE

IDEAS GENERALES SOBRE LOS CONTRATOS DE
ADHESION (458)

SUMARIO: 109. Definicion.—110. Caracteristicas.—111. Naturaleza juridica
—112. Teoria Anticontractual.—113. Teoria Contractual.—114. Origen
de la Teoria de los Contratos de adhesion.—115. Solucion del problema
de los contratos de adhesion.

109. Definicion.—Saleilles, que es el autor de la Teoria de los
contratos de adhesién, no los ha definido, ni tampoco los tratadistas
que posteriormente se han preocupado de ellos.

Esto ha contribuido, por tratarse de una institucién nueva, a ha-
cerla vaga e imprecisa, y a darle un campo de accion demasiado
amplio.

Solamente han citado, estos autores, algunos ejemplos, como ca-
sos de contratos de adhesion; entre otros, el contrato de trabajo, de
seguro, de transporte, etc.

Y han sefialado también algunas caracteristicas que nos permi-
tirdn formarnos un concepto de estos contratos y a las que nos refe-
riremos a continuacion.

110. Caracteristicas—1) El objeto de los contratos de adhesion
es la prestacién de un servicio privado de utilidad piiblica (459), cu-
yo funcionamiento hay que asegurar, en primer lugar.

(458) Sallé, ver obra citada, pags. 35 y siguientes; Demogue; “Traité
des obligations”. Tomo II, pags. 310 y siguientes; Montagné, ver obra citada,
pégs. 41 y siguientes; Vallée, ver obra citada; Dereux, ver Rev. Trim. 1910,
pag. 508.

(459) Demogue, “Traité des obligations”. Tomeo II, pdg. 310,
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2) La oferta es una verdadero contrato-tipo, un verdadero modelo
de contrato redactado de antemano en forma impresa y que contiene
todas las clausulas y condiciones contractuales, faltindole solamente
la adhesion en block—esto es, del conjunto de las clausulas—por: par-
te del destinatario, para que el contrato se repute perfecto.

Se dirige a muchas personas a la vez, al igual que las ofertas
al pablico, pero se diferencia de éstas en que siempre el que ofrece
celebrar contrato de adhesion tiene la intencién de celebrar muchos
contratos, es decir, de que se produzcan muchas aceptaciones a su
oferta, y no una sola.

De aqui se desprende otra caracteristica: el cardcter permanente
de la oferta, permanencia que l6gicamente debera entenderse en sen-
tido relativo. Asi, por ejemplo, habri que tener en cuenta el agota-
miento del stock, la limitacion de los servicios, etc.

3) En cuanto a la aceptacion, debe ser absolutamente conforme
con la oferta, sin modificarla ni siquiera en los puntos accidentales.

Por esto, se dice que el aceptante, en estos contratos, presta su
“adhesién” més bien que su aceptacién, porque la palabra “adhesién”
encierra mejor el concepto de conformidad absoluta, total, con las
clausulas de la oferta.

4) Otra caracteristica de los contratos de adhesion, es la falta
de discusion de las condiciones del contrato.

Lo que no es sino consecuencia del hecho que la oferta no admi-
te modificaciones; o, en otras palabras, del que la aceptacién sea una
adhesién total a las clausulas ofrecidas.

5) Por dltimo, y domo resultado de todo lo anterior, se anota
otra Caracferistica: la Pfepﬂnderan(:ia de una Volunta.d SO]:ITE la otra.

En efecto, las partes en el contrato de adhesién se encuentran en
absoluta desigualdad de condiciones: una, el oferente es el que en rea-
lidad impone el contrato, puesto que no admite discusién.

La otra, el adherente, no tiene sino que manifestar su conformi-
dad, sin poder defender su punto de vista, por regla general, opuesto
al dEl Ofgrﬂnte.

Es claro que puede negarse. Pero esto no es tan facil si se con-
sidera que los adherentes, en la mayoria de los casos, son personas
de escasos recursos econémicos que se ven obligados a contratar para
satisfacer sus necesidades.

Estas son, en resumen, las caracteristicas que se sefialan pata los
contratos de adhesion.
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Después de haberlas estudiado, pasamos a determinar la natu-
raleza juridica de estos contratos.

111. Naturaleza juridica—Es ésta una cuestion muy discuti-
da en doctrina, debido principalmente a la falta de definicién, a las
caracteristicas de los contratos de adhesién y a alsunas consideracio-
nes de hecho.

Y todas las discusiones que se han suscitado sobre el particular,
pueden agruparse en dos teorias.

Una, llamada “Teoria Contractual”, que considera que el con-
trato de adhesion es una especie de contrato cuya formacién y cuyos
efectos se rigen por las reglas generales.

Y la otra, llamada “Teoria Anticontractual”, que les niega el
caracter de contratos.

Comenzaremos por analizar esta segunda teoria.

112. Teoria Anticontractual.—Segin los partidarios de esta
teoria, el contrato de adhesion es un acto unilateral y no un contra-
to (460), que necesita, es verdad, de la adhesién; pero, no como re-
quisito indispensable para su existencia, sino que para fijar el mo-
mento en que el acto empezard a producir todos sus efectos, y que
debe imponerse a los adherentes, porque ello es necesario para el ob-
jeto que persiguen estos actos, cual es la prestacion de un servicio
privado de utilidad piblica (461).

Si los actos de adhesion tuvieran caricter contractual, dicen los
partidarios de la Teoria Anticontractual, seria indispensable que, en
cada caso particular, las partes hubieran consentido en celebrarlo.

Y el consentimiento no puede existir sin colaboracion de los con-
tratantes, sin discusion de las cliusulas y sin igualdad de condiciones
de las partes.

¢Cémo podria hablarse de consentimiento en un contrato de se-

(460) Los partidarios de esta Teoria llaman “actos de adhesién” a los
“contratos de adhesién”, para indicar que no tienen cardcter contractual.

(461) Vallée, ver obra citada, pdgs. 16 y siguiente. Esta Teoria se basa
en la Teoria del Derecho Publico de la Institucién, formulada por Hauriou,
segiin la cual, en toda institucion legalmente formada, existen reglas juridicas
impuestas por las necesidades y que tienen fuerza de ley para los miembros que
la componen. 3

Aplicada esta Teoria de la Institucion al Derecho Civil, considera los
contratos de adhesion como una institucién ya formada o en vias de for-
macién, que para cumplir con sus funciones necesita de autoridad.



166

guro o de transporte que se presenta al asegurado o al viajero re-
dactado de antemano en términos obscuros, la mayoria de las veces
para que presten su adhesién sin permitirseles que lo discutan y sin
que alcancen, generalmente, a imponerse de su contenido?

0, mis claro todavia, en el contrato de trabajo, en que el obre-
ro, al aceptar sin discusién el contrato, ignora que existe un regla-
mento que impone condiciones que deberdn ser respetadas por todos
los obreros y que, por no estar contenidas en el papel impreso que se
le presenta para su adhesién, vendra a conocer solamente cuando em-
piece a trabajar?

Todavia mds, suponiendo que se permita a los adherentes discu-
tir las condiciones del contrato, jpodrian hacerlo con libertad, siendo
que la mayoria de las veces se ven obligados a contratar para satis-

facer sus necesidades, lo que no sucede, en cambio, con los que re-

dactan estos contratos de adhesién?

Todas estas consideraciones constituyen, segiin la Teoria Anti-
contractual, motivos sobrados para negar a los contratos de adhesion
el caricter contractual y para comsiderarlos, en cambio, como actos
unilaterales que tienen fuerza obligatoria aun sin ser conocidos y en
utilidad general (462).

113. Teoria Contractual—Segilin esta teoria, el contrato de ad-
hesién es una especie de contrato ordinario; lo que es efectivo, a nues-
tro juicio, porque ninguna de las caracteristicas que ellos presentan
son suficientes para negarles el caricter contractual.

Y no solamente por esto, sino que, ademdis, porque la mayoria
de los contratos ordinarios—por no decir la totalidad—presentan las
mismas caracteristicas que hemos sefialado como distintivas de los con-
tratos de adhesién y que han servido de fundamento a los que niegan
a estos contratos el caracter de tales.

1) Asi, por ejemplo, en muchos contratos ordinarios, la oferta
se presenta redactada de antemano y en forma impresa y contiene
todas las condiciones del contrato, porque, como ya lo hemos dicho
anteriormente, debido a la interdependencia econdmica en que viven
los hombres, la mayor parte de los contratos obedecen a necesidades
semejantes y se celebran, por lo tanto, en las mismas condiciones.

(462) Deureux, ver Rev. Trim. 1910, pég. 525; Paris, 3-II-1898 (so-
bre seguros); Cass., 8-V-1907 (sobre transporte por ferrocarril).
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Por lo demds, la redaccion anticipada de la oferta reporta mu-
chos beneficios, ya que significa rapidez en las negociaciones.

2) Tampoco la adhesion “en block” es caracteristica especial de
los contratos de adhesién, porque en los contratos ordinarios también
se presenta, y muy a menudo, el caso de que la aceptacién signifique,
en realidad, una adhesion, esto es, la conformidad absoluta con la
oferta.

3) Lo mismo podemos decir de la falta de discusién de las eldu-
sulas del contrato, porque aquélla también se ha suprimido en mu-
chos contratos ordinarios, pues significa un obsticulo a la rapidez
con que deben efectuarse las transacciones comerciales.

4) Y aun el peligro que corre el adherente de aceptar clausulas
que no conoce, también suele presentarse en los contratos ordinarios.

Es verdad que es mucho mis grave y mas frecuente en los con-
tratos de adhesién, pero, no por ello se les va a negar el caracter con-
tractual, porque no puede deducirse un principio absoluto de situa-
ciones que no se producen en todos los casos en que se presentan.

Por lo demas, pueden tomarse medidas para evitar o para repri-
mir el peligro (463).

Asi, por ejemplo, podria publicarse el reglamento de trabajo,
exponerse en lugares visibles, o se podria entregar una copia impresa
de Jél a cada obrero, pata que se imponga previamente de su conte-
nido, etc. (463) (464).

(463) Un gran medio de defensa que tienen los obreros, por ejemplo,
son los sindicatos, organismos que les permiten precaver los abusos y colabo-
rar, en cierto modo, con los oferentes, en la formacién del contrato.

iLa jurisprudencia, por su parte, ha resuelto en repetidas ocasiones, que
el aceptante, en los contratos de adhesién, sélo se obliga por las cldusulas
que conocié; Cass. Civ. 15-1-1906, citada por Deureux, ver Rev. Trim,
pdg. 512, afio 1910; Cass,, 19-ITI-1894; Trib. s. p. Cologne, 29-XII-1894;
Trib. Seine, 16-VII-1908; Orleans, 14-VI-1893; Paris, 9-I-1890, etc, citada
por Demogue, “Traité des obligations”, tomo II, pdgs. 316 y 3ZI.

(464) Deureux, en un trabajo publicado en la Revista Trimestral de
1910, pdg. 503 y siguientes, ha formulado la Teoria que lleva su nombre y
segtin la cual, puede evitarse el peligro de que el adherente acepte condiciones
que no conoce, distinguiendo dos clases de clausulas en los contratos de ad-
hesién.

Las cléusulas esenciales, generalmente manuscritas, conocidas, discutidas
y aceptadas, por lo tanto, por el adherente y las cliusulas accesorias, impre-
sas y rara vez conocidas.

De estas dos clases de clausulas, solamente las esenciales producen efectos
juridicos contra el adherente, porque han sido aceptadas por éste, previo co-
nocimiento. .

En cuanto a las cldusulas accesorias, sélo tienen valor juridico cuando
tratan de precisar o completar el sentido de las esenciales, pero no cuando
pretenden, disimuladamente, hacerlas ineficaces.
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5) Nos faltaria solamente referitnos a la catacteristica que
hemos llamado “preponderancia de una voluntad sobre otra”, que es,
en realidad, donde reside el verdadero peligro de los contratos de
adhesién y el principal argumento de la Teoria Anticontractual.

Seglin esta teoria, es imposible hablar de consentimiento entre
un patrén y un obrero, entre una compafia de seguros y un asegu-
rado, etc., porque las voluntades de los contratantes no son iguales,
sino que una de ellas es muy superior a la otra, por ser mis fuerte :
economicamente. Y por lo mismo que es superior, impone sus condi-
ciones a la voluntad mas débil, la que no tiene otro recurso que aca-
tarlas, porque necesita satisfacer sus necesidades.

Pero, nos preguntamos nosotros, jacaso en los contratos ordi-
narios no existe también desigualdad en los contratantes?

Es claro que si, porque para que no la hubiera, seria necesario
que las voluntades de los hombres fueran todas iguales y porque,
también deberfan ser iguales, las condiciones econdmicas de cada
cual (465).

Vemos, pues, que la desigualdad existe, igualmente, en los con-
tratos ordinarios y, sin embargo, nadie va a negar que hay consenti-
miento en ellos, porque nunca la existencia de este requisito se ha ba-
sado en la fuerza de las voluntades, sino en la existencia de ellas.

Es verdad que, en los contratos de adhesién, es mucho mas visi-
ble la desigualdad de los contratantes, por ser, también, muy noto-
tia la diferencia econémica que existe entre ellos.

Pero esto no basta para privarles de su caricter contractual,
fuera de que ello no tendria ninguna ventaja, ya que, de todas ma-
neras, subsistiria el inconveniente de la desigualdad de las partes.

En otras palabras: no tiene importancia negar que el contrato
de adhesion es una especie de contrato que nace y produce efecto
como los demds, porque no por eso va a dejar de existir siempre, en
ellos, el problema de la diferencia de condiciones de los contratan-
tes, problema completamente independiente de la naturaleza juridi-
ca de los contratos de adhesién y de una gran importancia, cuya so-
lucién buscaremos en el pérrafo subsiguieme, previo estudio del ori-
gen de la Teoria de los Contratos de Adhesion, que nos reportara
muchas luces sobre la cuestion.

(465) Demogué, “Traité des obligations”. Tomo II, pags. 335 y 336;
Colin et Capitant, ver obra citada. Tomo II, pig. 526; Ripert, ver obra ci-
tada, pdgs. 78 ¥ 79,
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114. Origen de la Teoria de los Contratos de Adbesion.—La
vida moderna se caracteriza por su complejidad, esto es, por la exis-
tencia de numerosos factores de distinta naturaleza—politicos, reli-
giosos, morales, jurididos, econémicos, etc.—que desempefian cada
uno un papel de importancia y que, a pesar de ser de indole muy
diversa, estan profundamente relacionados entre si.

Y es tan intima esta relacién, o mas bien dicho, esta interde-
pendencia que existe entre los factores que caracterizan a la vida mo-
derna, que muchas veces se confunden entre si.

Tal es lo que ha sucedido, por ejemplo, con el Derecho y la
Moral, que después de haber estado largo tiempo confundidos, sélo
desde hace poco, han venido a separarse.

Tal es lo que sucede, en la actualidad, con los fenkbmenos eco-
nomicos y juridicos, que, aun cuando son distintos en su naturaleza,
se han confundido en muchas ocasiones, entre otras, cuando se for-
mulé la Teoria de los Contratos de Adhesion.

En efecto, Saleilles, autor de la teorfa y otros tratadistas, que
la aceptan, se hicieron, mds o menos, el siguiente razonamiento, al
enunciarla, que corrabora la verdad de lo que acabamos de decir:

“En los contratos -de trabajo, de seguro, etc., los contratantes se
encuentran en condiciones muy diferentes.

Diferencia que proviene del hecho de que una parte es muy fuer-
te en recursos econémicos, en circunstancias que la otra carece casi por
completo de ellos (el patrén frente al obrero, la compania de seguro
frente al asegurado), que hace muy dificil la colaboracion de las
partes en la formacién del contrato y la discusion de las cldusulas
contractuales y que se traduce, en la practica, en la preponderancia
de una voluntad sobre otra. (La del patron sobre el obrero, la de la
compafifa de seguros sobre el asegurado, etc.).

Por estas consideraciones, los contratos mencionados y en gene-
ral, aquéllos que presentan las caracteristicas antedichas, forman una
rama aparte de los contratos ordinarios—que se caracterizan porque,
en su formacién, intervienen las voluntades libres de dos o mis per-
sonas que discuten, en igualdad de condiciones, las clausulas del con-
trato—y han sido denominades “contratos de adhesién”. ;

115. Solucion del problema de los contratos de adhesion.—Co-
mo hemos visto, toda la Teoria—que nacié a raiz de una confusion
entre los factores econémicos y los juridicos—descansa en el fenéme-
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no economico de la desigualdad de condiciones de los contratantes,
fenémeno que, si bien es cierto, es de trascendental importancia, no
puede, sin embargo, servir de fundamento a una teoria juridica.

Por lo tanto, no hay que buscar soluciones de derecho, para re-
solverlo, sino que tomar medidas politicas.

Y es el Estado, como organismo politico, el que debe buscar es-
tas soluciones (466).

Pero ésta es una cuestién que estd al margen de nuestro trabajo.

Por ello, solo la dejaremos planteada para quien quiera profun-
dizarla.

(466) Sallé; ver obra citada, pags. 61 y siguientes; Ripert, ver obra ei-
tada, pégs. 78 y 79; Vallée, ver obra citada.



CONCLUSIONES

Como punto final a nuestro trabajo sobre la “Formacién del
Consentimiento en los Contratos”, vamos a enunciar las conclusiones
mds importantes a que hemos llegado:

Primera.—“El acuerdo de dos o mas voluntades es, por regla ge-
neral, el Gnico capaz de generar obligaciones”, salvo algunos casos ex-
cepcionales, como la promesa de recompensa, los titulos al portador,
etc., en que hay que admitir que la voluntad unilateral tiene fuerza
obligatoria.

Segunda.—“Cuando hay un conflicto inconciliable entre la vo-
luntad interna y la declarada, prevalece ésta sobre aquélla™; porque
asi lo requiere el interés general.

Tercera—"La oferta puede redactarse de antemano y en forma
impresa y, en tal caso, debe contener todas las clausulas del contra-
to, de manera que solo falte el si del destinatario”.

Cuarta.—"Las clausulas impresas tienen, generalmente, el mismo
valor juridico que las manuscritas, siempre que el aceptante haya po-
dido conocerlas antes de dar su aceptacion”.

Quinta.—"Las ofertas a persona indeterminada son validas, siem-
pre que reunan los requisitos que debe tener toda oferta”.

En cuanto a las dificultades que ellas presenten, deberdn resol-
verse, por los jueces, con un criterio practico.

Sexta—'Hay responsabilidad en el caso de ruptura de conver-
saciones preliminares y en el de negativa a contratar de parte del
oferente o del destinatario”, salvo que el motivo de la ruptura o de
la negativa haya sido justificado.

Séptima.—'La oferta es revocable, a menos que se haya estipu-
lado lo contrario; pero el oferente sera responsable de los perjuicios
que hubiere causado, al destinatario, con su retractacion”.
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Octava,—“También responde el oferente—o el heredero, en su
caso—si ha omitido dar aviso al destinatario de la caducidad de la
oferta por incapacidad, quiebra o muerte del oferente”.

La misma responsabilidad se extiende al destinatario, en su caso.

Novena.—“Toda oferta contiene un plazo que puede ser estipu-
lado o voluntario, legal y moral”.

Décima.—"La determinacion del momento y lugar en que se
forma el contrato, debe ser una cuestién de hecho y quedar entrega-
da a los tribunales”.

Undécima.—“Las reglas sobre Formacién del Consentimiento en
los Contratos se aplican, también, a los Contratos de Adhesién, por
tener, éstos, cardcter contractual.

Duodécima.—"El problema de desigualdad de condiciones de los
contratantes, que afecta a algunos contratos mds que a otros, es de
indole econémica. Y necesita, por lo tanto, soluciones politicas y no
juridicas”.

Décimatercera.—"El papel del legislador, en estas materias, es
dictar normas amplias que dejen entregada, a los jueces, la solucién
de cada caso particular”, porque las leyes no pueden abarcar todas
las situaciones que se presentan en la practica, sobre todo en una
materia tan compleja como es esta de la “Formacion del Consenti-
miento en los Contratos”.
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aceptacién, no es causal de extincién de la oferta .

La oferta debe tener una duracién limitada

Plazos voluntario, legal y moral

Expiracién del plazo

III. Teoria intermedia sobre el valor juridico de la oferta.
A. Principio formulado por la Teoria intermedia: “La oferta no acep-

tada, no impone obligacién alguna al oferente; pero, en ciertos
casos, éste es responsable aun antes de la aceptacién
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B. Teoria de la responsabilidad precontractual.

58. Casos en que hay lugar a responsabilidad antes de la aceptacién

59. Requisitos para que haya lugar a responsabilidad antes de la acep-
CREAN G B R SRS ) St

60. Fundamento de la responsabxlldad en icu casos ds mvnambn dt
la oferta y de muerte, incapacidad o quiebra del oferente ...
. Naturaleza juridica de esta responsabilidad

62, Teorias acerca del fundamento juridico de la respomablhd.ad pre-
contractual . 5

63. Obligacién de mdem:uzar ]ns perjuicios

Seccién Cuarta: De las negociaciones preliminares.

64. Ideas generales y diferencias con la oferta

65. Responsabilidad por ruprura de las negociaciones

66. Naruraleza juridica de esta responsabilidad

67. Fundamento juridico de esta responsabilidad 5 L

68. Requisitos para que tenga lugar la responsahlhdad por ruprura
de las negociaciones

69. Teoria de Faggella .

Seccién Quinta: Generalidades sobre la aceptacién.

70. Concepto e importancia

71. Negativa de contratar de parte del deslmatann

72. Naturaleza juridica y elementos de aceptacién

73, Intencién de aceptar L)

74. Formas de manifestar la aceptacién . Rl B I

75. El silencio no es forma de aceptacién; pero, en ciertos casos, cuan-
do va acompafiado de algunas circunstancias, puede obligar al
destinatario

Becesin: Seaias Roquities. deila 5.

76. Primer Requisito: “La aceptacién debe emanar del destinatario o
de su representante ...

77. Segundo Requisito: “Es necesario que el demmmno dé su acep-
tacién previo. conocimiento de la oferta” ;

78. Tercer Requisito: “La aceptacién debe ser pura y mnpln" e

79. Contraoferta :

80. Ofertas que se cruzan ... ..

81. Cuarto Requisito: "La aceptacion rbebe llegar a conocimiento del
oferente”

82, La aceptacién d:be Ilzyar a conocimiento dcl ofem dgntm del
plazo de aceptacién ...
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