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iv 

Estas Pautas han aido elaboradas en c~'"1lplimiento de la recom.end~ci6n de la 
Segunda Consulta sobre la Industria de la Haquinaria Agricola (la ni'imero 17 de 
las Consultas celebradas), en el sentido de que la ONUDI preparase pautas 
sobre importaci6n, montaj~ y fabricaci6n de equipo agrlcola y sobre 
capacitaci6n, teniendo debidamente en cuenta la documentaci6n examanida por la 
Consulta y las opiniones expresadas al respecto, otros documentos pertinentes 
nacionales e inte.rnacionales, las opiniones transmitidas a la secretari.a de la 
ONUDI por los participantes en la Consulta y otras partes interesadas, asi 
como la experiencia adquirida en la labor s~bre disposiciones contractuales 
realizada en el marco del Sistema de Consultas de la ONUDI. 

Estas Pautas tienen por finalidad esbozar las clausulas de los contratos 
de fabricaci6n de maquinaria agricola que tienen especial importancia para el 
comprador de productos agricolas o el adquirente de tecnologia de fabricaci6n 
en un pais en desarrollo. Las Pautas tambien tienen com.o objetivo prestar 
asistencia a los compradores (de paises en desarrollo) de maquinaria agricola 
y de instalaciones industriales para la fsbriacion de equipo agricola. Dicha 
asistencia se les prestaria er. sus negociaciones iniciales con los 
proveedores, indicandoles a ese respecto algunos de los puntos que deben 
preverse en los contratos correspondientes. Ei presente documento tiene por 
objeto proporcionar solamente informacion basica e indicar en terminos 
generales las disposiciones de esos contratos que mis se prestan a 
controversia, sin dar descripciones detalladas. Mas exactamente, estas Pautas 
tratan s6lo de algunas de las clausulas que figuran normalmente en ese tipo de 
contratos y no se ocupan de asuntos que incumben con mas frecuencia al asesor 
jurLlico que al propio comprador. Para un conoc1m1ento mis completo de estos 
contratos, los futuros compradores deberan estudiar los documentos mencionados 
en el texto de estas Pautas. 
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PARTE I. 

LOS OONIRATOS QUE SE EXAHINAN 

l. Normalmente, el primer contacto de un comprador con el producto que tal 
vez decida mas tarde fabricar tiene lugar cuando lo adquiere para SU USO 
propio o para la reventa. El comprador de una fibrica para la produccion de 
maquinaria agricola habra contratado por lo general la adquisicion de un 
equipo igual o semejante al que desea fabricar. Si ese primer contrato tuvo 
~ito, es decir, si el £qui~o se vendio bien en el pais del comprador, este 
puede haber pasado a adquirir un surtido de piezas de repuesto que le permita 
reparar esa maquiraria en caso necesario. Con casi absoluta seguridad, el 
comercio de piezas de repuesto empezo con un contrato para su suministro al 
comprador. A traves de la venta de maquinaria y piezas de repuesto, el 
comprador ha adquirido un conocimiento de los elevados costos que lleva 
consigo la importaci6n de maquinaria agricola, y tal vez decida por ese motivo 
construir una fabrica para el montaje o fabricacion de dicho equipo en su 
propio pais. 

2. Para la construccion de instalaciones industriales es preciso contratar 
un arquitecto o un ingeniero que se ocupe de trazar los planos de la fabrica, 
levantar los edificios, adquirir el equipo de produccion e instalarlo, asi 
como, quizi, contratar a un consultor para qu~ las instalaciones empiecen a 
funcionar con eficiencia. Ademas, el comprador de un pais en tlesarrollo que 
realmente no tiene experiencia en la fabricacion de ~quipo agricola puede 
necesitar tambien adquirir los conocimientos de la tecnologf.a necesaria. Si 
el comprador desea fabricar un determinado tipo de maquinaria tendra que 
concertar un acuerdo de licencia con el fabricante original de ese equipo, 
para poder hacer uso de determinadas patentes y marcas registradas. 

3. Cada una de las distintas etapas descritas, que culminan en la 
fabricacion o montaje de maquinaria agricola por el comprador, entrana la 
celebracion de un contrato. En estas Pautas se examinan algunos de esos 
contratos que marcan las etapas previas a la fabricacion y montaje de 
maquinaria agricola, y que seran probablemente de caracter internacional. Las 
relaciones contractuales que se estudian son las existe~tes entre: 

i) un comprador y ~n proveedor de maquinaria agricola; 
ii) un comprador y un proveedor de piezas de repuesto para esa 

maquinaria; 
iii) un comprador y un arquitecto o ingeniero para el trazado de los 

planos de la f abrica y la supervisi6n de su construcci6n; 
iv) un comprador y un proveedor de equipo de produccion; 

v) •Jn comprador y un director de explotaci6n para la gestion inicial 
de la Ubrica, y 

vi) un comprador y un transmitente de conocimientos tecnicos en materia 
de fabricaci6n y de derechos de propiedad industrial (patentes y 
marcas registradaff). 

En estas P•utas no se consideran los contratos relativos a lo siguiente: 
adquisici6n de los terrenos en los que construir las instalaciones, 
construcci6n de edificios donde instalar el equipo de producci6n, y 
habilitaci6n de los servicios publicos necesarios para las instalaciones 
(suministro de agua, carreteras de acceso, etc.), y ello porque tales 
servicios son de caricter nacional. Tampoco se dan pautas relativas a la 
capacitaci6n del personal necesario para la explotaci6n de las fibricas. Para 
una deacripc16n de los tirminos y condicion•s que pueden estipular~e en un 
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contrato entre un comprador y un instructor en metodoa induatriales y 
tecnicos, veaae el documento "Legal Aspects of Industrial Training", publicado 
por la ONUDI en 1981. 

FORMULAS OONTRA<.TUALES 

4. El foranalario de contrato que se utiliza para el sua1n1atro de aaquinaria 
y piezas de repuesto es auy uniforme; lo que varia segun el contrato es el 
tenor de la• clausulas. 

5. No ocurre aai con la construccion de una fabrica, para la que se ne~eaita 
una gran vari~dad de conociaientoa y de materiales. En terminos generales, 
existen tre formula~ contractualea que se emplean con frecuencia en la 
actualidad para el eatableciaiento de instalaciones inclustriales: el contrato 
llave en aano, el contrato global y una aerie de contratos aeparados con 
distintos proveedores. 

i) La expresi6n "llave en aano" designa una forma de contrato que se 
utiliza cuando el comprador acude a un solo proveedor para que le 
entregue las instalaciones totalmente construidaa y en funcionamiento. 
Eae proveedor Wiico asume la responsabilidad de todaa las fases de la 
construccion, incluso su teaainacion en el plazo estipulado y su 
eficiente funcionam.:.ento. El contrato "llave en mano parcial" es aquel 
en que el proveedor, aunque no se ocupe de la totalidad de la 
construcci6n, ae encarga, como el proveedor en el contrato llave en mano, 
de la pueata en funcionaaiento de las instalaciones. 

ii) Con arreglo al "contrato global", el proveedor toma a su cargo los 
trabajos de conatrucci6n y de ingenieria civil, asi como el auministro e 
instalacion de la planta industrial, y asume la responsabilidad de todos 
los trabajos y aervicios. Los contratos globales se establ~cen en 
algunaa ocasiones con una empresa conjunta, ea decir, con un grupo de 
proveedores que actuan ante el comprador como una sola entidad 
cont rat ante. 

iii) La formula de los "contratos aeparados" consiste en que el comprador 
acude a un nU.ero determinado de proveedores para que le auministren 
diversos servicios y materiales que necesita para la construcci6n de la 
fabrica. Cada ?roveedor es s6lo responsable ante el coaprador del 
equipo, materiales y servicios concretos que se haya comproaaetido a 
suministrar. 

6. Si se examinan las diversas tareas que la ~onstrucci6n de unas 
instalaciones para el montaje y fabricaci6n de maquinaria agricola lleva 
consigo, podra comprobarse que la coordinaci6n de los diversos eleaentos 
constituye un aspecto de gran importancia. En tal caso, el tiempo es oro; 
cualquier demora de una parte de los trabajos produce una reacci6n en cadena y 
puede exigir del comprador el pago de penas o indeainizaciones convencionales 
a un proveedor que se haya visto imposibilitado de cuaplir con 1u1 
obligaciones contractuales como consecuencia del incwapliaiento por otro 
proveedor de 101 plazas fijados. .Adeaas, los distintos eleaentos que se unen 
y combinan en la construcci6n de las instalaciones hacen dificil determinar 
cuil de los proveedores es responsable de un defecto que pueda descubrirse 
posteriormente. Por ello, en lo• contratos de construcci6n, la parte que 
ejerce el control alobal tiene que asuair dos rie1101 considerables, es decir, 
la posibilidad de demora y el rie110 ~e que no se puedan atribuir 101 defectos 
a un proveedor determinado. 
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7. Si un comprador contrata con un solo proveedor la entrega de la fabrica 
completa -,aediante un contrato llave en aano global-, este ultimo asume la 
responsabilidad de la coorclinaci6n de los diveLsos elementos de la 
construccion y responde de cualquier demora. En un contrato llave en mano, el 
proveedor es responsable de cualquier defecto de las instalaciones, se derive 
o no de su propio trabajo o sea consecutncia del trabajo realizdo por uno de 
sus subcontratistas. En un contrato llave en mano parcial o en un contrato 
global, el proveedor responde ante el comprador de los defectos que se 
manifiesten en la parte de los trabajos que tenga a su cargo. Pero si el 
comprador obtiene de distintos proveedores la mano de obra especializada, los 
materiales y el equipo neces~rios ?ara la construcci6n de la fabrica, mediante 
contratos separados, es el quien asume la responsabilidad de coordinar los 
diversos elementos de la construccion, aunque, como se vera, puede reducir el 
riesgo mediante la contrataci6n de los servicios de un gerente profesional de 
la construcci6n que supervise y coordine las operaciones. Cuanto mayor sea el 
nu.ero de proveedores mis dificil resultara atribuir un aspecto del trabajo en 
particular Yr por consiguiente, un defecto determinado, a los servicios o 
materiales suministrados por un proveedor dado. El comprador tiene que asumir 
las consecuencias financieras de cualquier defecto en los trabajos cuando 
resulte imposible establecer la responsabilidad concreta de un proveedor 
determinaoo entre los diversos proveedores contratados para la construccion de 
las instalaciones. 

8. De lo anterior se desprende que los riesgos asumidos por un proveedor en 
el contrato llave en mano y -en menor escala- por un contratista en el sistema 
global, son considerables y acarrean inevitablemente un awbento del precio de 
compra que haya de pagarse a los proveedores. El precio es tambien mas 
elevado cuando se utilizan contratos llave en mano o globales porque en ~l se 
incluyen lo que, si se especificaran, serian las comisiones por las compras 
que hace el proveedor de materiales y servicios de terceros. 

9. El alcance de las presentes Pautas no permite un analisis de los meritos 
relativos de todas las formulas posibles para estos contratos (a este 
respecto, vease mejor la "Guide on Drawing Up Contracts for Large Industrial 
Works" (Guia para la redaccion de contratos relativos a grandes instalaciones 
industriales) ECE/Trade/117 y el documento de la CNUDHI 
A/CN.9/WG.V/WP.15/Md.8, "Proyecto de Guia Juridica para la Redacci6n de 
C.Ontratos de Construccion de ubras lndustriales - Seleccion de los criterios 
de contratacion"). Baste con decir que en muchas ocasiones (vease el 
parrafo 10 infra), el uso de cootratos separados con distintos proveedores es, 
para algunos compradores, el medio 6ptimo de construir una fabrica. En estas 
Pautas se da por ~upuesto que el compTador ha decidido utilizar esta ultima 
f6rmula contractual. 

SISTEMA DE CONTRATOS SEPARADOS 

10. La ventaja principal de utilizai· la formula contractual consistente en 
una serie de contratos reside en au menor costo en compar•cion con el que se 
origin• cuando el comprador asume lo• riesgos mencionados. Tambien existea 
otras ventajas: el comprador no ear.a obligado a comprar aolamente lo• 
materiale• y el equipo que le pueda suainistrar un unico proveedor, sino que 
tiene libertad para adquirir lo• iiversos elementos de varios proveedores; el 
comprador puede recurrir al miximv a contratistas loc•les, lo que si1ni!ica ua 
ahorro de divisas y un mayor desarrollo de la mano de obra especializada 
local; el comprador puede aumentar sus conocimientos por medio de una mayor 
participaci6n en la construcci6a de las instt'.laciones; por ejemplo, puede 
adquirir informaci6n sotre los proveedores originales de los materiales y el 
equipo que le permita en lo sucesivo tratar tlirectamente con esos proveedores. 
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11. En el pirrafo 2 supra ae exponen a rasgoa generales las tareas 
relacionadas con la construccion de la fibrica. Cada uno de eatos elementos 
necesarios para la construcci6n de las instelaciones puede ser auministrado 
por distintas partea o se puede contratar con los proveedores la prestaci6o de 
varios aervicios; por ejeaplo, el proveedor de la planta puede ocuparse 
tambien :e au instalaci6n e incluso conceder al coaprador k~~ licencia de 
pateote. 

12. Los riesgos inherentes a la coordioaci6n de los diversos trabajos 
concurrentes en la conatrucci6n de uoa fibrica, riesgos que asume el comprador 
en los contratos separados, pueden redu~irse en alguna medida si se cootratao 
los servicios de un director de obra profesiooal. En la actualidad es muy 
corriente que los arquitectos o iogeoieros industriales presten servicios que 
abarcan tanto las etapas iniciales y de trazado de los planos del proyecto 
como la coordinaci6o y supervisi6o de los trabajos de construcci6o. Un 
director de obra, se ocupe o no de trazar los plaoos, puede encargarse no 
solamente de asesorar al coaprador durante la construccion, sino tambieo de la 
planif icaci6n y programaci6o, de la redacci6o de documentos de licitaci6o, de 
la negociacion y preparaci6o de contratos con los proveedores y de las pruebas 
de material y equipo, asi como de la supervisi6n y coordinaci6n de la 
construccion. Si el comprador no dispone de conocimieotos suficientes en 
materia de ingenierla civil y experiencia en la construcci6n, seri preciso que 
contrate a un director de obra. 

13. Aunque la responsabilidad del director de obra frente al comprador puede 
ser considerable, segun las funciones que se le asignen en el contrato, no 
&sume todaa las que atallen a uo contratista en un contrato llave en mano por 
lo que respecta a las demoras en los trabajos y defectos en las instalaciones 
que puedan atribuirse a los proveedores. La diferencia entre amboa queda 
demostrada por el hecho de que, al celebrar contratos con los proveedores, el 
director de obra actua en nombre del comprado~, mientras que el contratista 
llave en mano lo hace en su propio nombre y asume frente al comprador la 
responsabilidad por el trabajo de •us subcontratistas. 

CX>NSIDERACIONES GENERALES PARA LA REDACCION DE <DNTRATOS 

14. Un cootrato satisfactorio es aquel en el que se establecen coo claridad 
los objetivos del comprador y del proveedor, se refleja con exactitud el 
acuerdo de las partes, ae def ioen claramente aua respectivos derechos y 
obligaciones y ae facilita la soluci6a de las controversisas que puedan surgir. 

15. Caunto mas clara y precisa sea la redacci6n d .. UD COntrato, menor aera 
luego la probabilidad de deaacuerdo. En el proceso de negociaci6n para 
redactar un contrato con precision ae van aclar~ndo los prop6sitos de las 
partes Y eatas van tomando conciencia de SUS obligaciones. Es preciso que las 
partes en un contrato lo redacten con el mayor cuidado para expresar con 
claridad aus respectivos derechos y oDligaciones. 

16. Sin embargo, esta tendencia a la preciai6n puede, en al, dar origen a 
dificultades. Al redactar un contrato, las partes -especialmente cuando 
tratan de especificar mucho- tienden a preocuparse a6lo de loa teaas de 
interfs principal o inmediato y a deacuidar las cuestiones que pueden ir 
adquiriendo importaocia a medida que se ejecuta el contrato. Es pr,ctica 
general en la interpretaci6n de los contratos, cuando se incluyen cl,usulas y 
expresiones detalladas, considerar deliberada la exclusi6n de una disposici6n 
espec1fica. Con objeto de asecurarse de que no haya 011iaiones en el contrato, 
deber1an vi11Cularse las disposiciones de aplicaci6n aeneral a otras -'• 
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especificas Cvease, como ~jemplo, ftl parrafo 34 infra). Convendria, para dar 
efecto a una diposicion general, qu~ las clausulas o expresiones mis 
detalladas tuviesen e~plicitamente un caricter indicativo y no exhaustivo. 

17. Los contratos entre compatriotas se negocian y establecen basanclose en 
las leyes nacionales que ambas partes conocen. En esos contratos no se 
especifican muchas cuestiones, ya que las partes se limitan a someter el 
contrato a las leyes de su pals. La situaci6n es distinta cuando se trata de 
contratos internacionales. En 11a1chas ocasiones, no se puede detemiuar con 
exactitud cuil es la ley aplicable ni que tribunales son competentes sobre las 
partes. Ademis, una de estas puede rehusar la aplicacion al contrato de todo 
el ordenamiento jur1dico del pais de la otra parte. En realidad, un c6digo 
nacional no puede regir relaciones contractuales ioternacionales. Por esta 
raz6o, en los cootratos internacionales se estipulan detalladamente muchas 
cuestiones que, con frecuencia, no se mencionan en los ~ootratos nacionales. 
No se presupone en ellos que los derechos y obligaciones de las partes seao 
los establecidos por una ley nacional en particulac, sino que se especifican 
concretameote. Esto tiene aplicaci6n a todas las disposiciones del contrato y 
oo solamente a aquellas en que parezca necesario por el mero hecho de tener el 
contrato un caricter internaciooal; por ejemplo, cuando se especifica la ley 
aplicable Cvease el parrafo 66 infra). En este contexto debe seftalarse la 
existencia de algunos ccnvenios~roacionales que pueden incorporarse al 
contrato si este se remite expresamente a ellos: basta con mencionar en el 
contrato ~u aplicaci6n para que se lea considere parte del mismo (por ejemplo, 
las reglas 1nternacionales para la interpretacion de los terminos comerciales 
( INC:OTERHS)) • 

18. Cuando son necesarios varios contratos con distintos proveedores para 
llevar a cabo una empresa, el comprador debe cerciorarse de que los contratos 
sean compatibles entre al. Esto es de especial importancia respecto de las 
clausulas que tratan de las consecuencias de una demora por pare del proveedor 
Cve3se el parrafo 23 ..!.!!.!..!!>· Cuando el comprador utilice el sistema de 
contratos separados, debera asegurarse de que, en caso de incumplimiento o 
demora por parte de alguno de los proveedores, este le indemnizara 
suficientemente, de manP.ra que el comprador pueda hacer frente a sus 
obligaciooes financieras respecto de otros proveedores como consecuencia de la 
demora o el incumplimieoto por parte del primer proveedor. En cada uno de los 
contratos debe hacerse referencia expresa al hecho de que se trata de uno de 
los varios contratos concertados para el establecimiento de una empresa y 
consignarse su dependeocia de los demas contratos. (E5te tema puede incluirse 
en el preimbulo de aotecedentes que se menciona en el parrafo 54 .i!!!!!>· 

19. En el mundo entero, los abogados hacen uso de precedentes, formularios o 
modelos al redactar los contratos. Aunque, por supuesto, modifican muchas de 
las diposiciooes de las clausulas que se utilizaron en los contratos 
precedentes, se basan en ellas como fuente de ideas con respecto al contenido 
posible del contrato que eaten redactado y como una lista-gula para asegurarse 
de que todos los aspectos necesarios quedan estipulados en el nuevo contrato. 
Puede ser de utilidad para un comprador hojear algunos de estos precedentes, 
formularios y modelos, ya que podra obtener de ellos algunas ideas en cuanto a 
la manera de encauzar los diversos aspectos de sus relacions contractuales con 
el proveedor. Pero el comprador debe proceder con mucha cautela, porque estos 
precedentes, formularios y modelos, publicados con frecuencia por 101 
proveedore1, no deben influir 1obre el comprador y hacerle creer que sus 
estipulacione• son inalterables. Por el contrario, el comprador debe tener 
siempre preeente que el objeto principal de un contrato es reflejar el acuerdo 
de las partes; ea d~cir, el acuerdo es lo primero y su negociaci6n no debe 
eatar dictada por esa1 f6rmulas y precedentes. 
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20. En algunos palses existe una legislaci6n que rige determinados aspectos 
de las relaciones contractuales. Esto tiene particular aplicaci6n en el caso 
de los contratos para la transferencia de tecnologla. Por ejemplo, las leyes 
antiaonopolio de algunos palses limitan el plazo por el cual un comprador 
puede obligarse a comprar productos de un proveedor. Por ello, en las 
negociaciones entre un comprador y un proveedor las coodiciones del contrato 
propuesto deben acordarse en principio solamente y estipular que ~l acuerdo 
esta sujeto a la confirmaci6n de que las cond~ciones sugeridas no infringen 
ninguna ley nacional o internacional aplicable al contrato. 
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PARTE II 

En esta Parte se hacen breves consideraciones sobre las clausulas mis 
controvertidas de los contratos objeto de examen. Exist~n ciertas clausulas 
que son pricticamente uniformes en los contratos internacionales y que no 
guardan una relacion especifica con el objeto del acuerdo. Tales clausulas en 
la Parte III de las presentes Pautas se examinan a grandes rasgos. 

A. CONTRATO DE SUHINISTRO DE MAQUINARIA AGRIC.OLA 

21. Calidad e idoneidad 
a) Pu~de ocurrir que el comprador de un pais en desarrollo no di&pooga 

loc~lmente de la informaci6n oecesaria para poder juzgar la calidad de la 
maquinaria agricola que se proponga comprar. Ademas, como hay pocos o ningun 
experto t~nico, a nivel nacional, a los que poder recurrir, una persona 
inexperta en la adquisicion de esa maquinaria no puede saber cuil es la que en 
particular se adapta mejor al suelo y a otras condiciones propias de su pais. 

b) Al tratar de conseguir equipo idoneo y de calidad, el comprador puede 
dos cosas: exigir un ensayo de la maquinaria antes de comprarla o fiarse de 
la informacion del proveedor. Ambas cosas no se excluyen mutuamente, y podrac 
combinarse en el contrato. Con todo, como podra observarse, el ensayo del 
equipo puede atenuar el efecto de las afirmaciones del proveedor. Conviene 
seftalar, sin embargo, que los dos metodos -sea cual fuere aquel en que se 
insista principalmeLte en el contrato- tienen sus ventajas e inconvenientes. 

c) Segun varios ordenamientos juridicos, el hecho d£ que el comprador 
confie en la informacion del proveedor hace responsable a •!Ste ultimo Si dicha 
informacion resulta falsa o inexacta. El hacer efectiva esa responsabilidad 
puede, por supuesto, entra~r dificultades en lo que res~ecta a la cuestion de 
la prueba y es muy probable que este sujeta a demoras y demis inconvenientes 
que ocasionan los procesos j~diciales. Por otra parte, cuan<lo se somete a 
prueba la maquinaria para comprobar au idoneidad o calidad, ya sea por el 
'omprador o por un expP.rto independiente, el comprador se arriesga a que se 
considere que no ha confiado en las declaraciones del proveedor. Ademis, si 
el comprador no tiene suficiente capacidad o exper1encia para probar la 
maquinaria, quiza necesite que las pruebas las realice un experto 
independiente, cuyo servicio sin duda aumentari el precio de compra. El 
comprador debe valor~r los meritos relativos de ambos enfoques: el beneficio 
del pronto descubrimiento en las pruebas de defectos y de la insuficiencia del 
equipo frente al consiguiente aumento del costo y la posibilidad de quedar en 
el deaamparo si las pruebas no logran revelar los defectos o la ineptitud de 
la maquinaria para las condici~nes locales. El comprador puede exigir que se 
incluya en el contrato una combinaci6n de estos enfoques, por ejemplo, el 
contrato puede celebrarse a condici6n de que el proveedor acmeta a prueba el 
equipo en el pais del comprador y logre dP.terminados resultados. 

d) Si el comprador conf1a en las 11firmaciones del proveedor al 
seleccionar la maquinaria, ello debe reflejarse en el contrato incluyendo una 
referencia a la conf ianza expresa que el comprador deposita en las 
declarac1ones del proveedor. Las afirmaciones del proveedor deben integrarse 
en el contrato como garantias o condiciones, decida fate o no emplear el 
metodo de las pruebas para verificMr la idoneidad 0 Calidad de la maquinaria. 
(En este contexto debe seftalarse que con arreglo a algunos ordenamientos 
jurf.dicos, la violaci6n de una condici6n de un contrato permite que la parte 
perjudicada lo rescinda, aunque la mayoria de loa sistemas jurtdicos exigen 
que la parte responsable del incumplimiento pague una indemnizaci6n por la 
garantia infringida). En el Acta Final de la Conferencia de las Naciones 
Unidas sobre los Contratos de Collpraventa Internacional de Mercaderias se 
estima que en todoa los contratos en que fsta se aplica hay ciertas 
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afirmacLones implicitas. Las disposiciones de esta Acta Final pueden 
incorporarse conc:::-etamente en el contrato como la "disposicion general" a cpe 
se hace refe~ncia en el parrafo 16 supra, mediante el acuerdo de las partes 
{vease taabien parrafo 17) y con la especificacion de afinaaciones mis 
concretas, por ejemplo, que la m.aquinaria aeri id6nea respecto de las 
condicionea locales del comprador Cvease tambien parrafo 26 infra). 

e) La cuesti6n de la idoneidad de la maquinaria respect()d; las 
condiciones locales resulta de interes especial para el comprad~r de un pais 
en desarrollo. Para garantizar que esta cuesti6n se aborde 5decuadamente en 
el contrato, la idoneidad y la calidad debe~ ser objetivo de cliusulas 
separadas. 

22. Servicio de posventa 
a) Los compradores de los paises desarrollados a menudo tienen el 

incentivo de comprar equipo sustitutivo y beneficiarse de las deducciones 
impositivas de esa sustitucion. Ademis, el complejo mercado de consumo d~l 
mundo desarrollado admite la pronta aceptaci6n del c~ncepto de obsolencia. 
Este dista mucho de ser el caso de los paiaes en desarrollo, donde en la 
mayoria de los casos, las deducciones impositivas son cosa del futuro y la 
maquinaria debe funcionar durante su vida natural y aun mis. Por lo tanto, el 
servicio de posventa es de suma importancia para el comprador de un pais en 
desarrollo. 

b) El metodo qt·e se utilize fundamentalmente en los contratos para 
garantizar un servicio •inimo de posventa y la conformidad de las mercaderias 
es el de la garantia. En eate contexto una garantia eCJ la promesa de 
indemnizar -por sustituci6n o reparaci6n- cualesquiera defectos de las 
mercaderias no imputables a factores que e£capan a la voluntad del proveedor, 
por ejemplo, el mal uso hecho por el comprador. La garantia tiene un tiempo 
limitado. El comprador debe procurar que se le ofrezca el mayor pericdo 
posible de garantia, el cual puede medirse en funci6n de las horas de uso de 
la maquinaria. Por otra parte, puede estipularse en el contrato un nuevo 
periodo de garantia para el equipo reparado o sustituido en virtud de la 
garantia. Se deben establecer pla~os para subsanar cualquier detecto y 
ase~urarse de que la maquinaria no permanzca ociosa darante mucho tiempo. En 
muchos contratos se dispone que cuando el proveedor no cumple las obligaciones 
estipuladas ea la garantia, el comprador tendra derecho a reparar las 
mercaderias por cuenta y riesgo Jel proveedor. Dadas las circunstancias a que 
esta expueato el comprador de un pals en detarrollo, •n~re ctras, a que con 
toda probabilidad no tenga equipo de apoyo, este comprador debe considerar la 
poaibilidad de que se incluya en el contrato una sanci6n contra el 
incumplimiento de la garantia, por ejemplo, el pago de una indemnizacion 
convencional por el proveedor (vease pirrafo 23 inf=a). 

c) A menos que el contrato disponga otra co;;:-tan pronto vence el 
periodo de garantia el proveedor es unicamente responsable del incumpl1miento 
de! contrato y, conforme a determinados ordeoam1entos juridicos, de lo que se 
denomina "vicios ocultos". Esto& defectos son tan fundamentales que, aunque 
estin fuera del alcance de la garantia, las leyes nacionales exigen al 
proveedor au subsanaci6n. Por las razones explicadas en el parrafo 17 supra, 
el comrrador debe velar por que en el contrato se estipule concretamente la 
subsanaci6n de lo• vicio• oc~ltos. Adem4s, el comprador puede desear que en 
el contrato se disponga la reparaci6n y el mantenimiento de la maquinaria por 
el proveedor al vencim1ento del periodo de garantia. Por •upuesto, eaoa 
servicios tendrin que aer costeados por el comprador. 

23. Entrega 
a) Los compradores de los paises deaarrollados pu~den prever sus 

necesidades de compra, ya que cuentan con experienr.ia y financiaci6n 
sufi,iente. La facilidad de planificaci6n de es~os compradores lea penaite 
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tolerar un margen de demora en su prngraaa de adquiaiciones. Este ~o es el 
caso de los comprad~res de los paises en desarrollo. En consecuencia~ el 
proveedor de estos ultimas compradores debe eotar en condiciones de garantizar 
la entrega de la maquinaria agrtcola dentro de ciertos plazas. 

b) El incumplimiento de la enttega en el plazo fijado puede tener una 
aerie de graves consecuencias para el comprador de un pals en deaarrollo. La 
indemnizaci6n en dinero -sea cual fuere au magnitud- quiz& no sea auficiente 
para ~ompensar el dafto que puede provocar esa tardan&a. No obstante, la 
perspectiva de tener que pagar uua indemnizaci6n puede, por si mis!la, inducir 
al proveedor a cuplir los plazas de entrega. 

c) En los contratos se suele utilizar dos tipos de indemnizaci6n, por 
danos y F-rjuicios 7. la indemnizaci6n convencional (o penas). El termino 
11daftos y perjuicios' se refiere al importe necesario para indemnizar a una 
persona por el dafto que se le ha ocasionado. La simple indemnizaci6n por 
daftos y perjuicios se calcula despues del incumplimiento del contrato (por el 
incumplimiento del programa de entrega o de la garantia), tiene una relaci6n 
directa con la perdida sufrida por la parte perjudicada y se limita a 
iodemnizar la peroida previsible por el proveedor. La indemnizacion 
convencional, por el contrario, ae calcula antes de que ocurra el dafto, es 
decir, en el contrato -que habitualmente puede calcularse a una tasa diaria, 
semanal o mensual- y es pagadera cuando se incumple el contrato sin que sea 
necesaria una investigacion de la perdida sufrida por la parte perjudicada y a 
menudo, sin que tenga que demostrarse la culpabilidad de la parte responsable 
del incumplimiento. (La pena, que no puede percibirse en ciertos sistemas 
jurldicos y, por lo tanto, no debe emplearse como sancion a menos que permitan 
hacerla efectiva todos los sistemas jurtdicos posibles apl1cables al contrato, 
tiene el caracter de una multa y no represent• una preestimacion genuina de la 
perdida de la parte perjudicada, como en el caso de la indemnizacion 
convencional.) 

d) La ventaja de la indemnizaci6n convencional para la parte perJudicada 
es que la parte que incumple se hace inmediatamente responsable de su pago -no 
existe ninguna demora mientras se determina la perdida. La propia imaediatez 
de la indeminzaci6n convencional tiende a estimular el cumplimiento del 
c~ntrato. Su desventaja radica en el hecho de que el monto de la 
indemnizaci6n se fija desde el principio y no puede revisarse cuando el dafto 
realmente se produce. Este es un claro inconveniente, ya que normalmente no 
ea posible determinar por anticipado la perdida que podra provocar el 
incumplimiento del contrato por una parte. Ademis, dado que la indemnizacion 
convencional suele ser pagadera ocurra o no la perdida que debe indemnizar, 
eata se fija inevitablemente en una suma inferior a la que se pagaria como 
daftoa y perjuicios de confirmarse la perdida previsible. Hay circunstancias 
en que la iodemnizaci6n convencional s6lo compensa una fraccion de la perdida 
sufrida. Por el contrario, la ventaja del derecho a daftos y perjuicios es que 
ae indemniza la perdida confirmada realmente en la medida previsible por la 
parte responaable del incumplimiento. La desventaja es la demora considerable 
que implica su concesi6n -demora causada por la intervenci6n necesaria de los 
tribunales para inveatigar la responsabilidad y evaluar la indemnizaci6n que 
ae debe pagar. La prolongaci6n de las actuaciones judiciales puede hacer 
improcedente la indemnizaci6n por daftoa y perjuicioa en el momento en que es 
abonada, por ejemplo, cuando un comprador no ha podido fabricar un producto 
debido a que el proveedor no ha entregado una pieza pequefta aunque 
indispensable. (Vease tt.:abien el documento CNUDMl A/CN.9/WG.V/WP.ll/Add.4 
aobre el teu "Daftoa y perjuicios"). 

e) El comprador, a la luz de aus propiaa circunstancia• debe determinar 
cuil ea la forma d• indemnizaci6n que le reaulta mis adecuada 1i el proveedor 
incumple el contrato. Por lo que ae refiere a la entreaa, el mitodo que ae 
auele emplear en la actualidad para garantizar que no haya demoraa ea 
e1tipular en lo• contrato1 el pago de la indemn1zaci6n convencional en caao de 
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demora por parte del proveedor. Si la entrega a tiempo reaulta ecencial para 
el comprador, entoncea qui&i el 8'todo que ee ha de adopter es el de la 
iodemnizaci6n convencional y no el de la indeanizaci6n por daftoa y perjuicios, 
ya que ea mis probable que el primer aetodo incluzc• al proveedor a bacer la 
entrega a tiempo aun cuando, tal coao reaulte deapuea, no indemnice 
adecuadamente al comprador. 

f) La euma eatablecida como indeanizacion convencional, cuando ae 
utilize eate aetodo, debe ser una preeatiaaci6n genuine de la perdida probable 
del comprador en que ae toaen en cuenta todas las circuoatancias. Cuanto mis 
alto sea· el monto de la indeanizaci6n convencional, mayores razones tendra el 
proveedor para entregar la maquinaria con prontitud. 

g) Por supuesto, ademas de la deaora, hay otros aspectos de la entrega 
que son de particular iote~s para el comprador de un pals en desarrollo. Si 
la maquinaria se entrega completamente sellada, entonces es muy probable que 
el comprador exija al proveedor que supervise el montaje del equipo. Es 
conveniente que se exija al proveedor que utilice a eapleados locales en este 
trabajo de montaje, ya que ello permitira que estos ultimos se familiaricen 
coo la maquinaria. Si el pais de entrega no cuenta con buenos puertos, 
carreteras y servicios de carga, en el contrato se debe estipular que el 
equipo se embale de manera que tolere esas condiciones locales. Ademis, el 
CLmprador d~be asegurarse de que en el contrato se estipule que cada una de 
las piezas del equipo vaya acompaftada de toda la documentaci6n t!cnica y las 
herramientas necesarias. 

B. CONTRATO DE SUHINISTRO DE PIEZAS DE REPUESTO PARA HAQUINARIA AGRICOLA 

24. Gesti6n de existencias 
En los paises en desarrollo, el comprador que se inicia en el comercio de 

piezas de repuesto para maquinaria agricola no dispone de una informacion tan 
amplia o de tanta calidad como la de su contraparte del muodo desarrollado; 
este ultimo puede facilmente, en SU propio pais, recibir capacitacioo y 
obtener la informacion que precise acerca de la comprav~nta de maquinaria. El 
comprador del pais en desarrollo quiza solo pueda adquirir del proveedor los 
conocimientos tecnicos y la informacion que necesite. El proveedor es quien 
mejor puede saber cuantas miquinas en el pais del comprador, requieren piezas 
de repuesto, y cualea de estas piezas se sustituyen con mas frecuencia. Por 
consiguiente en el contrato de suministro de piezas de repuesto el comprador 
del pais en deaarrollo debera requerir del proveedor que participe en la 
gesti6n inicial de las existencias. Un metodo que puede emplearse es el de 
estipular en el contrato que sea el proveedor quien calcule las necesidades 
iniciales de existencias y que este acepte, al menos durante algun tiempo, la 
devoluci6n de las existencias excedentes acreditando o pagando al comprador el 
importe de las piezas de respuesto devueltas. (Con respecto a la 
transferencia de informaci6n, vease parrafo 30 .!!!!.!!·> 

25. Informaci6n tecnica 
C:Uando el proveedor de las piezas de repuesto tambien es quien sumin~stra 

la maquinaria agr1cola, el comprador debera exigirle que le entregue una lista 
de los componentes de ese equipo. r.omo el comprador necesitari conocer en 
detalle la aaquinaria y sus componentes para adquirir las piezas de repuesto, 
en el contrato taabieo se deber' exigir al proveedor que swainistre al 
comprador tOda la documentaci6n, incluidos los diagramas y la• instrucciones 
de reparaci6n y mantenimiento, relative al equipo. 

26. Calidad 
Lu observaciones hechas en el pirrato 21 supra sobre la calidad de la 

maquinaria agr1cola que haya de suministrarse tambien se aplican a las piezas 
de repuesto, salvo que en la practice es imposible ensayar las piezas 
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individualmente, como puede hacerse con las lliquioas. Por lo general, el 
comprador esta obligado a confiar en los controles de calidad del proveedor. 
Como ya se ha dicho, l~s afinaaciooes del proveedor deben espe~ificarse en el 
contrato -desde las .a~ obvias, por ejemplo, que las piezas son adecuadas para 
los fines que persigue el compradoi:, hasta las mis especificas, por ejemplo, 
que podran funcionar durante un determinado niimero de horas. 

27. Entrega 
Gran parte de lo que se ha dicho FObre la entrega de la maquinaria 

agricola (pirrafo 30 supra) se aplica a las piezas de repuesto. Sin embargo, 
cuando en el caso de la maquioaria el comprador tiene la opcion de estipular 
en el contrato el pago Je daftos y perjuicios o la indemnizaci6n fijada 
convencionalmente Co penas, segun el caso) si no se respetan las fechas de 
entrega, la propia frecuencia de las transacciones en materia de contratos de 
suministro de piezas de r~p~esto hace que la indemnizacion fijada 
convencionalmente Co las penas) sea uo recurso mis adecuado para las demoras 
en la ent rega. 

28. Precio 
El comercio de piezas de repuesto es de tal naturaleza que un t.mbio de 

proveedor suele entraftar un trastorno de las actividades del comprador (no 
obstante, vease el pirrafo 30 infra, en el que se considera la posibilidad de 
un cambio planeado de proveedo~Esto sucede mis especialmente cuando el 
comprador, por ser de un pais en desarrollo, no cuenta con los iaed~os d~ 
entrar en contacto con otros proveedores. Por lo tanto, al concertar tal 
contrato, y quiza incluso al concertar el contrato inicial de suministro de 
maquinaria agricola, el comprador del pais en desarrollo se compromete a 
adquirir piezas de repuesto del proveedor durante varios aftos. Para compensar 
este compromiso del comprador, en los contratos de sum1nistro de piezas de 
repuesto suele estipularse que los precios de esas piezas se mantengan fijos 
durante un ado. Tambifn es posible, a cambio del compromiso del comprador, 
considerarlo "cliente mas favorecido". La concesion de esa categor1a en un 
contrato suele significar que el proveedor esta obligado a proporcionar al 
comprador, mediante la enmienda del contrato, condiciones tan favorables como 
las que puedan figurar en los co11tratos que celebre posteriormente el 
proveedor con terceros. 

29. Duraci6n del contrato 
a) Como ya se ha indicado el comple10 mercado de consumo del mundo 

desarrollado -estimulado por las ventajas fiscales previstas- la renovaci6n de 
la maquinaria industrial hace mucho mis aceptable la idea de absolescencia. 
El hecho de que esto no suceda en el mundo en desarrollo, unido a la falta de 
informacion y experiencia ya mencionada, hace que la continuidad del 
suministro sea un factor mas importante para el comprador del pais en 
desarrollo que para su contraparte del pais desarrollado. El primero debe 
procurar conseguir del proveedor que se comprometa en el contrato de 
suministrarle las piezas de repuesto de su fabricaci6n por un nGmero de afto~ 
minimo. 

b) Para prevenir la posibilidad de que el proveedor deje de comerciar o 
sea reacio a fabricar una pieza determinada unicamente para el comprador, el 
contrato debe redactarse con cierta flexibilidad en lo que respecta a la 
obligaci6n de suministro continuo por parte del proveedor. Un medio de lograr 
esta flexibilidad necesaria en el contrato es incluir una disposici6n en el 
senti~o de que el proveedor suministrara al comprador toda la documentaci6n y 
las licencias necesarias para que el comprador, o cualquier otra persona a 
quiin iste se lo encargue, fabrique las piezas que el proveedor deje de 
producir. (Con respecto a las piezas suministradas pero no fabricadas por el 
proveedor, viase el pirrafo 30 .!!!!!:!.·> Esta acci6n del proveedor puede 
considerarse como compensadora del com.oromiso del comprador mencionado en el 
parrafo 28 supra. 
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30. Subcontratistas y origen de las piezas 
a) No todos los coaponentes de la aaquinaria agricola son fabricados por 

el proveedor. Inevitablemente, el proveedor de piezas obtenidaa de un tercero 
hara pagar al comprador uua comiai6n que ira a aftadirae al precio de coapra. 
Por lo tanto, al coaprador le interesa tratar directamente con ese tercero. 
Para poder hacerlo, el coaprador debe saber quienes son esos proveedores de 
origen y y por que fueron elegidos por el proveedor. El coaprador taabien 
debe disponer de las especificaciones de esas piezas para poder eocontrar la 
oferta mas interesante. 

b) Esta informacion es valiosa. J>or otro lado, es altaaente 
confidencial y solo sera revelada por el proveedor cuando se haya creado 
cierto grado de confianza entre las partes. El comprac1or poclria "pagar" esta 
inforaaci6n comproaetiendose a comprar todas las piezas de repuesto (incluidas 
aquellas que no produzca el proveedor) durante varios allos (se tratar' 
entonces de un acuerdo en exclusiva), a cuyo venciaiento el proveedor debera 
suainistrar al coaprador la informacion mencionada y el comprador s6lo 
necesitara comprar al proveedor las piezas que este ultimo fabrique. Po~ 
supuesto, hay otros metodos mediante los cuales el coaaprador puede pagar esta 
informaci6n. Los diferentes aedios existentes correspondeo, cada uno, a 
situaciones tambien diferentes. 

C. CONTRATO PARA EL DISERo Y LA SUPERVISION ti£ LA OONSTRUCCION DE 
INSTALACIONES DESTIN.ADAS AL MONTAJE 0 LA FABRICACION 

Dt; HAQUINARIA AC.lUOOLA 

31. Alcance de los servicios 
a) Como ya se ha explicado Cveanse los parrafos 6 y 7 supra), la tarea 

mis importante en la construcci6n de un f abrica es la coordinacion del 
suministro de materiales, equipo y servicios. Cuando el comprador utiliza la 
fonaa contractual para obtener bienes y servicios de distintas fuentes, la 
responsabilidad de esa coordinacion es suya. Es aconsejable que los 
compradores que carecen de experiencia contraten a un director de obra para 
que supervise y dirija la construccion de las instalaciones. A los fines de 
la presente gui.a, se considera conveniente que el cargo director de obra lo 
desempefte un ingeniero de organizacion industrial/arquitecto (vease el 
pirrafo 12 supra). 

b) Los servicios que puede prestar un arquitecto/irgeniero son muy 
variadoa, y abarcan desde los servicios de asesoraaiento y los estudios de 
preinversion hasta el disefto especializado y los servicios de desarrollo, 
incluida la asistencia tecnica pasando por el disefto y la supervision de la 
construccion de lo• edificios de la fabrica y la instalaci6n del equipo de 
producci6n. No entra en el ambito de la presente guia dar una explicaci6n 
pormenorizada de los servicios prestados por ese ingeniero/arquitecto. Los 
compradores potenciales interesados deberan consultar documentos mas 
especializados Cvease, por ejemplo, el documento de la CEE "Gula para la 
redacci6n de contratos internacionales de consultoria tecnica en materia de 
ingenieria, incluidos algunos aspectos conexos de asistencia tecnica" 
Trade /145). 

c) En general, es pceferible emplear los servicios del 
arquitecto/ingeniero al menos desde la fase del diseno. Conviene contratarle 
cuanto antes, de .ado que pueda adoptar medidas que faciliten la coordinaci6n 
de la construcci6n. Asi, el ingeniero/arquitecto contratado antes de celebrar 
los contratos con los diversos proveedores podr' proporcionar al comprador 
inforaaci6n sobre los plazos de entrega y el plan de ejecuci6n que ban de 
preverse en esos contratos. En realidad, el arquitecto/ingeniero puede 
encargarse de negociar y elaborar los contratos en cooperaci6n con el asesor 
jurldico del coaprador. 
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d) Loa aerv1c1os que ha de pre-tar el_ arquitectoiingeniero industrial 
deberan aer, naturalmente, determinados por las partes. No obstante, el 
comprador debe realizar ~ierta labor preparatoria, como, por ejemplo, obtener 
inforaacion sobre la construccion de las instalaciones y, sobre esa base, 
hacer una lista de las tareas que desea confiar al ingeniero/arquitecto. El 
comprador esta~a entonces en mejores condiciones de elegir de entre los 
Servicios que ofrezca el arquitecto/ingeniero aquellos que le aean mas utiles. 

32. Funcionea 
a) Las partes deben cerciorarse de que el c~uLr~to especifique con 

claridad las funciones del ingeniero/arquitecto en los distintos aspectos de 
su trabajo. Esto es importante porque un ingeniero/arquitecto contratado para 
la construcci6n de obras desempefta dos actividades, cuando no tres. Su papel 
principal es el de agente y asesor del comprador en los servicios para cuya 
prestaci6n ha sido contratado. No ob~tante, los contratos de construccion 
suelen conferir al ingeniero/arquitecto funciones cuasijudiciales que exigen 
imparcialidad por su parte. Puede decirse que esas funciones son las de un 
"certificador''. 

b) Los contratos entre compradores y proveedores de equipo o servicios 
para la construcci6n de fibricas suelen estipular que no se efectuari el pago 
por concepto de biellf!s entregados o servicios prestados hasta que el 
ingeniero/arquitecto haya certificado que los bienes o servicios han sido 
efectivamente entregados o prestados de conformidad con ciertas normas de 
calidad. El arquitecto/ingeniero no efectua la certificacion, en calidad ae 
agente del comprador, pues debe actuar entre las partes con imparcialidad, 
equidad y desinteres. Esto no significa que la funci6n del 
ingeniero/arquitecto sea la de juez entre las partes; en realidad, lo que debe 
hacer es conducirse con independencia profesional en la valoracion o 
evaluacion de las obras realizadas y de los materiales suministrados. Asi, 
pues, respecto del mismo asunto que requiera aprobaci6n, el 
arquitecto/ingeniero habra de actu3r a menudo como agente del comprador y como 
certificador. Como agente del comprador puede ser que no apruebe unos 
trabajos o unos materiales determinados, pero, como certificador con funciones 
cuasijudiciales, tendri que decidir imparcialmente si dicha labor y dichos 
materiales son o no adecuados y si deberian ser aprobados. 

c) A veces, un contrato conferiri al ingeniero/arquitecto una tercera 
funcion, la de arbitro de controversias entre las partes. En reali6ad, aunque 
pocos contratos estipulen que esta ultima funcion ha de ser asumida por el 
arquitecto/ingeniero, en la prictica las partes someten frecuentemente sus 
controversias al ingeniero/arquitecto, cuya opini6n suele ser aceptada por 
ambas partes, pues conocen por experiencia la imparcialidad del certif1cador 
(vease tambien el pirrafo 66 .!.!!!!.!.>· 
33. Precio 

a) Los serv1c1os que hay que retrib~ir al arquitecto/ingeniero entraftan 
gastos de diversa indole: los sueldos de los empleados del 
arquitecto/ingeniero, el uso de equipo y los gastos generales de oficina, a lo 
que hay que aftadir un margen de beneficios. El importe de todos esos gastos 
se suele calcular con arreglo a uno de los siguientes metodos o combinando dos 
o mas de ellos: 

i) Tieapo de trabajo: Este metodo se basa en el pago al 
ingeniero/arquitecto de una cantidad determinada por el tiempo que 
il 1 el personal a sus 6rdeoes haya ded1cado a trabajar en el 
proyecto (calculandose el pago segun tarifas horarias, semanales o 
mensuales convenidas en el contrato), mas el reembolso de los 
gastos que el arquitecto/ingeniero haya efectuado directamente. 
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ii) Costo de las remuneraciones multiplicado por un coef iciente 
correspoodiente a los gastos generales mis los gastos directos: 
Con arreglo a esta f6rmula, la remuneraci6o del 
ingeniero/arquitecto se calcula aultiplicando los sueldos del 
personal contratado por el arquitecto/ingeniero para la ejecucion 
del proyecto por un coeficiente correspondiente a los gastos 
generales, coeficiente que representa los beneficios del 
ingeniero/arquitecto especificados en el contrato mis los gastos 
directaaente efectuados por el arquitecto/ingeniero. 

iii) Suma global: Los arquitectos/ingenieros no son partidarios de esta 
forma de pago -una suma global convenioa en el contrato que incluya 
o no, segun el caso, los gastos directos del a1quitecto/iogen1ero
si existe alguna inc£rtidumbre en cuanto al tiempo que llevari la 
construcci6n. 

iv) Porcenta·e del costo de construccion: Este -'todo de calcular del 
arqu1tecto ingeniero suele emplearse cuando su tarea principal 
consiste en proyectar las instalaciones y preparar pianos y 
especificaciones. Al ingeniero/arquitecto se le paga una cantidad 
igual a un porcentaje convenido del costo de la construccion. El 
"costo de construcci6n" es el costo total (para el comprador) real 
o estimado, segun se convenga, de la construcci6n de las obras. 
Los gastos directos del ingeniero/arquitecto pueden ser 
reembolsables o no, segun lo acuerden las partes. 

v) Gastos mis una remuneraci6n en porcentaje o costo mis una 
remuneraci6n fija: Este metodo se basa en el reembolso al 
arquitecto/ingeniero del importe de sus servicios. Los gastos 
corrrespondientes suelen referirse a estos tres conceptos: los 
sueldos de personal que haya contratado para los trabajos, sus 
gastos generales (oficina, etc.) y sus gastos corrientes (viajes, 
etc.). Al reembolso de todos estos gastos se aftade una 
remuneracion calculada como porcentaJe convenido de los gastos o en 
forma de suma global. 

vi) Iguala: Cuando se preve que los servicios del ingeniero/arquitecto 
s6lo se requeriran si las circunstanc1as lo exijen, es habitual que 
el comprador le pague una iguala. Dicha iguala asegura la 
disponibilidad del ingeniero/arquitecto. Su cuantia varia segun 
los servicios que el cliente quiera asegurarse. Ademas de la 
iguala, el comprador debe pagar al arquitecto/ingeniero, sobre la 
base que se haya convenido, cualesquiera servicios efectivamente 
prestadoa. 

b) LA propia estructura de los metodos de calcular el precio 
servicios de un ingeniero de organizaci6n industrial/arquitecto es 
resulta dif{cil determinar el costo definitivo de tales servicios. 

de los 
tal que 

Para que 
el comprador pueda saber con la mayor claridad posible lo que ello supone, 
deben detallarse en el contrato lo• gastos reembolsables que hayan de pagarse 
ademis de la remuneraci6n de "beneficios". Puede ser que al estudiar esos 
detalles el comprador encuentre la forma de minimizar el costo total. (Vease 
tambUn la "Gula para la redacci6n de contrato• intemacionales de consultoria 
tecnica en materia de ingenierf.a, incluidos algunos aspectos conexos de 
asistencia tecnica", ECE/Trade/145). 

34. Norma• (calidad) 
La cliusula que habitualmente figura en los contratos suscritos con 

ingenieros/arquitecto• segun la cual esto• ultimas deberin prestar lo• 
servicios objeto del contrato con toda pericia, cuidado, diligencia y 
eficiencia, y de conformidad con normas profes1onale• reconocidas, tal vez 
deba considerane como una cUusula "general" (vfase el p'rrafo lb supra). El 
comprador deber!a estudiar la posibilidd de aplicar ademas a lo• servicios del 
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ingeniero/arquitectO las normas de la asociaC1ln profesional de este ultimo 0 

las de un organis.o iuternacional o nacional (vease el parrafo 58 infra}. 
(Vease en los parrafos 38 y 44 infra una descripc16n de la calidad de los 
servicios a prestar por referencia a los resultados que hayan de lograrse.} 

35. Limitaci6n de la responsabilidad 
Huchos contratos entre uo coaaprador y un iogeniero/arquitecto estipulao 

la limitaci6n de la respoosabilidad financiera del ingeoiero/arquitecto frente 
al comprador con respecto a daftos y per1uicios por incwapliaiento del contrato 
o por neglige~cia. Huy a aenudo, la liaitaci6n esti definida en el sentido de 
q~~ la indeanizaci6n mixiaa que el ingeniero/arquitecto tenc1ra que pagar al 
comprador seri una suma igual a la reauneraci6n que le corresponda al primero 
por sus servicios o un porcentaje de dicha reauneracion. Si el 
ingeniero/arquitecto iosiste en la inclusi6n de tal limitaci6n, el comprador 
deberi tratar de fijarla en una cantioad que tenga alguna relaci6n con las 
responsabilidades del ingeniero/arquitecto. 

D. Q)NTRATO PARA EL SUMINISTRO DE EQUIPO DE PRODUCCION 
DESTINADO AL HONTAJE 0 FABRlCAClON DE HAQUINJ.RIA AGRICOLA 

lb. Equipo a suministrar y servicios gue deben proporcionarse 
a) En el contrato debe especiticarse, naturalmente, el quipo de 

producci6n que deba entregar el proveedor y los trabajos de instalaci6n que 
este haya de realizar. El comprador puede considerar que en su propio pais se 
dispone detexwainados elementos del equipo y quizi desee adquirirlos localmente 
en vez de importarlos. Cuando se compra equipo de distintas fuentes, suele 
ser mejor que una de ellas, preferentemente el proveedor principal, instale 
todo el equipo de produccion. 

b) La automatizacion de los procesos de fabricacion conduce a rapidos 
progresos tecnol6gicos y debe procurarse que el comprador este en condiciones 
de aprovecharlo~. Habida cuenta de que el pais del comprador, si se trata de 
un pais en desarrollo, quiza carezca de tradicion industrial, el comprador 
puede que precise ayuda del proveedor a este respecto. Con tal fin deberia 
incluirse en el contrato una disposici6n poi la que se requiera al proveedor 
que mantenga informado al comprador acerca de tOdo cambio tecnologico que se 
produzca y por la que se permita tambien al comprador modificar su pedido de 
equipo antes de una fecha determinada en relacion con el plan de entregas. 
Otra posibilidad es que el proveedor garantice que el equipo de producci6n 
incorporari la tecnologia mas moderna, y de probada eticacia, en una 
determinada fecha. 

37. lnformacion tecnica 
a) Para estar en condiciones de planear el trabajo de construccion el 

comprador tiene que oisponer, ya en la fase inicial, de toda la intormaci6n 
tecnica relativa a la planta. El contrato debe prever concretamente la pronta 
entrega de esos datos. 

b) El comprador tiene que asegurarse de que en el contrato se requiera 
al proveedor a que le proporcione todas las instrucciones, planos e 
informaciones necesarios para poder mantener y reparar la planta. En 
realidad, el comprador deberia considerar la posibilidad de incluir en el 
contrato una disposici6n por la que se le• autorice (a fl y a sus empleados) a 
asistir a la fabricaci6n de las instalaciones en la f'brica del proveedor, o 
en el lugar donde se produzca la aaquinaria, a fin de poder faailiarizarse con 
ella. Esta ultiaa disposici6n podria ir acompaftada de otra que requiriese el 
ensayo de la planta en prsencia del comprador. 
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38. CaJ.idad 
a) En el parrafo 21 ae esbozan los medios por los que puede tratarse en 

un contrato el requisito de la calidad de los bienes producidos. Los aismo6 
principios son vilidoa para los :ontratoa de suainistro de plantaa. En el 
caso de las plantas, existe sin embargo un medio adicional por el que se puede 
concretar la calidad de los bienes y servicios que deban proporcionarse: la 
especificaci6n previa de los resultados que deban obtenerse, expresados en 
cantidad 7 calidad de los productoa que hayan de montarse o fabricarse con el 
equipo ~e producci6n. 

b) Puede exiatir otro requisito, adeais del de la simple calidad. El 
equipo de producci6n es tan s6lo un ele.ento en la construcci6n de una 
fabrica, y tiene que ajustarse a los deaas elementos que intervienen en dicha 
construcci6n. Por consiguiente, quiza sea necesario eatipular en el contrato 
que el equipo de producci6n debera ajustarse a las especificaciones y normas 
de producci6n que dicho equipo requiera en relacion con otroa aspectos de la 
construccion. Este es mis concretaaente el caso cuaoc1o el coaprador ha 
concertado un acuerdo de licencia. 

c) Cuando el proveedor deba montar e instalar maquinaria, tanto la 
suminstrada por el aisao ca.o la proporcionada por terceros, las garantias de 
calidad DO solo deben aplicarae al equipo de produccion entregado por el 
proveedor, sino tambien al montaje e instalaci6n de toda la maquinaria. 

d) Cuando el comprador haya contratado a un arquitecto o ingeniero para 
supervisar y coordinar la construcci6n, dicho comprador tendra la oportunidad 
de efectuar una doble comprobacion de la maquinaria y de su instalacion, 
siempre que se encargue al ingen1ero o arquitecto la tarea de ensayarla e 
inspeccionarla. El pago del precio de compra puede hacerse depender de la 
certificaci6n por parte del arquitecto o ingen1ero de que el proveedor ha 
cwaplido lo dispuesto en el contrato (vease tambien el documento de la CNUDHl, 
A/CN.9/WG.V/WP.13/add.l, 11 Caracteriat1cas y calidad ae las obras"). 

39. Retraso en la realizacion 
Las observaciones formuladas en el parrafo 23 y en el parrafo 18 tambien 

se aplican al suministro de equipo de producci6n (vease tambien los documentos 
de la CNUDMI, A/CN. 9/WG. V/WP.11/Ada. 3, "Incumplimiento", y 
A/CN. 9/WG.V /WP. 7 /Md.3, "Hantenimiento y repuestos"). 

40. Servicio posventa 
Sop validas las observaciones formuladas en el parrafo 22. 

E. CX>NTRATO PARA LA GESTION INICIAL DE INSTALACIONES DESTINADAS 
AL HONTAJE 0 FABRICACION DE HAQUINARlA AGRICOLA 

41. Alcance de los servicios 
a) Las tareas que aupone la organizaci6n y entrada en funcionaaaiento de 

instalaciones industriales son numerosas y variads. Esas tareas son las 
siguientes: el establecimiento de aisteaas de gesti6n, la organizaci6n de 
adquisiciones y auministros, la aplicaci6n de proceaimientos de geati6n de 
existencias, l• or,anizaci6n de la producci6n propiamente dicha, la 
planificaci6n de las necesidades en aateria de personal y su capacitaci6n, la 
redacci6n de instrucciones y procediaientos de funcionamiento y la 
planificaci6n y realizaci6n de experiaentos para conseguir la utilizaci6n 
6ptiaa del equipo de producci6n. Cuanto mis eficientemente se realice la 
gesti6n inicial, aayor sera la eficacia con que funcione despues la fabrica. 

b) Los compradores que carecen de uperiencia suelen contratar a un 
gerente de explotaci6n, que puede ser el proveedor de la .. quinaria, el 
arquitecto o inaeniero industrial, el licenciante o cualquier otra persona, 
con el fin de que proporcione ayuda durante el funcionamiento inicial de las 
instalaciones. El gerente de explotaci6n puede encaraarse de asesorar e 
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instruir al coaaprador y a sus empleados Wiicaaente en lo relativo al 
funcionaaiento de las instalacioues, asuaiendo el COlllprador la responsa~ilidad 
directa. Otra posibilidad es que el gerente de explotaci6n aswaiera toda la 
responsabilidacl de la gesti6n de la fabrica durante un periodo determinado y 
vaya transfiriendo despu~s gradualaente al comprador dicha responsabilidad. 
Sea cual fuere la division de responsabilidades acordada -es decir, que el 
gerente de explotaci6n se responsabilice directa o indirectaaente del 
funcion..cmiento de la fibrica- esa division ha de especificarse en el contrato. 

c) La descripci6n de los servicios ofrecidos por los gerentes de 
explotaci6n cae fuera del mabito de estas Pautas. Seria conveniente que el 
lector consultase el docwaento de la CEPE titulado ''Guide on Drawing Up 
International Contracts for Services Relating to Maintenance, Repair and 
Operation of Industrial and Other Works"* Trade/GE. l/R. 32, en el que se 
describen dichos servicios. Baste decir que tales servicios van desde la 
gesti6n tecnica efectiva hasta la capacitaci6n, pasando por la asistencia 
tecnica. El comprador, a la luz de la pericia y eJtperiencia con que cuente, 
puede optar entre emplear a un gerente de explotaci6n para que se ocupe de la 
gesti6n tecnica con responsabilidad directa en aquellas esferas en que el 
comprador carezca de pericia, proporcione asistencia tecnica (asumiendo el 
comprador la responsabilidad directa) en los sectores de gestion de las 
instalaciones en los que el comprador posea alguna experiencia y/o proporcione 
capacitacion a los empleados del comprador en algunas o en todas las 
cuestiones tecnicas y de gesti6n. 

42. Transferencia de responsabilidad 
Cuando el gerent~ de explotacion sea responsable directo del 

funcionamiento de la fibrica o de cualquier aspecto de su gesti6n, es decir, 
cuando el gerente de operaciones aporte la gestion tecnica, es fundamental que 
en el contrato se especifiquen el metodo y la escala temporal con arreglo a 
los cuales las responsabilidades del gerente de explotacion seran transferidas 
al comprador. A este respecto, debe procurarse en especial impartir la 
capacitacion con arreglo a un programa escalonado, a fin de lograr que el 
comprador y sus 2mpledos posean la preparaci6n necesaria cuando les llegue el 
momento de hacerse cargo de la fabrica. 

43. lnformaci6n 
a) Al gerente de eJtplotacion no s6lo se le contrata para que aplique sus 

conocimientos y experiencia a la gesti6n inicial de las instalaciones, sino 
tambien a fin de cbtener de el la informaci6n necesaria para que, llegado el 
momento, el comprador pueda gestionar la fibrica y hacerla funcionar con 
eficacia. Desde luego, esta informacion debe transmitirse al comprador y a 
sus empleados durante la fase de gesti6n inicial con objeto de lograr que el 
comprador pueda encargarse de las instalaciones cuando asuma la 
responsabilidad de su explotaci6n. 

b) Para garantizar la transferencia de la informaci6n, el compraaor 
deberia considerar la posibilidad de incluir en el contrato una clausula por 
la que se requiera al gerente de explotaci6n que prepare y entregue un estudio 
de organizaci6n de la planta en un plazo convenido. En dicho estudio podrian, 
entre otras cosas, describirse los sistemas de gesti6n, administrativos y 
financieros 6ptimos que vayan a emplearse, examinar detenidamente la capacidad 
de produccion de las in1talacicne1 e indicar la manera de maximizar esa 
capacidad, fijar 101 aitodos para lograr, y mantener la calidad deseada, 
detallar las posibles llOdificaciones de los productos fabricados, formular 
recomendaciones sobre la contrataci6n y capacitaci6n de per1onal y asesorar 
sobre 101 medios de ampliar y desarrollar la explotacion de la planta. 

* (Gula para la redacci6n de contratos internacionales relativos al 
inantenimiento, reparaci6n y explotaci6n de instalaciones industriales y de 
otro tipo). Existe probablemente traducci6n al espaftol. 
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44. Normas de calidad 
a) Las observaciones forauladaa en el parrafo 34 taabien se aplican en 

este caso. 
b) Sin embargo, la calidad taabifn puede definirse con arreglo a los 

resultados. A ·.reces, en los contratos de geati6n de explotaci6n se estipula 
que el proveedor de estos aervicios deberi actuar de 80do que en la 
explotaci6n de las instalacionea ae alcance una detenainada tasa de 
productividad. Cuaoclo en el contrato se incluye una disposicion de esta 
clase, el gerente de exlotaci6n suele aolicitar la oportunidad de exaainar el 
diseno y lo~ planos de construccion de la fibrica. Por tanto, si el comprador 
desea incluir en el contrato que auscriba con el gerente de explotaci6n una 
disposicion por la que se exija un determinado Divel de produccion, debera 
negociar este contrato con la suficiente anticipaci6n para que el gerente de 
explotacion pueda participar en el disefto y en el plan de construccion de la 
Ubrica. 

45. Personal 
a) En el contrato deberi especificarse el personal que proporcionara el 

gerente de explotaci6n para desempeftar las obligaciones asum.idas en virtud de 
dicho contrato. 

b) Cuando el gerente de exp~_otacioo participe en la capacitacion de los 
empledos del comprador, en el contrato deberao Pspecificarse las diversas 
categorias de personal del comprador que baya de recibir formacioo. 

c) El grado de autoridad que el gereote de explotacioo ejerza sobre los 
empleados del comprador sera mayor 0 meoor seguo que dicho gerente actue solo 
con caricter de asesor o sea directamente respoosable del fuocionamieoto de 
las instalaciones. En el cootrato deberan delimitarse coo claridad el derecho 
del gerente de explotaci6n a dirigir al personal del comprador. 

46. Precio 
Los metodos habituales para calcular la remunerac1on de un gerente de 

explotaci6n son los mismos aplicables en el caso de un arquitecto o ingeniero 
de organizacion industrial (vease el parrafo 32 supra). 

F. ACUERDO DE LICENCIA Y CONTRATO DE TRANSFERENCIA DE "KNOW-HOW" 
PARA EL MONTAJE 0 LA FABIUCACION DE MAQUINARIA AGRICOLA 

47. El contrato que se esta examinando es particularmente complejo no s6lo en 
razon de las cuestiones juridicas que eovuelve, sino tambien por la indole 
divers• de los elementos iovolucrados; derechos de patente y de marca y 
comunicacion de "knotrhow11 y de tecnologia. En el presente documento solo 
pueden mencionarae uno pocos aspectos dei contrato, y estos unicamente en 
terminos generales. El futuro comprador de un paia en desarrollo debe 
consultar la "Guia de licencias para los pabes en desarrollo" de la OMPI, a 
fin de obtener una vision de conjunto de los puntos a iocluir en el contrato y 
una descripci6n detallada de las clM&sulas que puedan figurar en el acuerdo de 
liceocia y en el contrato de transferencia de tecnologia (~n cuanto a esto 
ultimo, vfase taabien "Guide for Use in Drawing up Contracts Relating to the 
International Transfer of Know-how in the En ineeri Indust ", 
ECE Trade 222 Rev.l ·* 

48. Ambito del contrato 
a) Si un cOll?rado·c deaea fabricar detenainados productoa o uquinaria 

que entraftan una teconologia eapecifica, necesitari adquirir una licencia de 
propiedad industrial. Un comprador de un pals sin tradici6n industrial puede 
que taabien neceaite obtener "know-how'' en uteria de 110ntaje o de 
fabricaci6n. Una licencia de propiedad industrial autori&a al comprador a 
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realizar ciertos actos que se rigen por lo~ derechos ae exclusiva otorgados 
por la ley al titular de una patente de invencion, de un modelo de utilidad o 
de una .. rca. El suainistro de "know-how" conaiate en comunicar -par escrito, 
oralmente o por demostracion y capacitacion- inforaacioo y cooocimientos 
tfcnicos relativos a la utilizaci6n y a la aplicaci6n de tecnicas industriales. 

b) El contrato por el que se ceden esos derechos y ae eatipula la 
transferencia d~ "Ir.now-bow" debera definir los aspectos del aontaje o de la 
fabricacion de los productos respecto de los cuales el proveedor vaya a 
otorgar una licencia y a transferir "Ir.now-bow''. En el contrato deberan 
detallarse loa sistemas por los que vayan a transferirse la infonaacion 
tfcnica y los derecbos de propiedad industrial en cada uno de esos aspectos. 

49. Limitaciones 
El transferente de derecho de propiedad industrial y de "know-how" esta 

facultado -con sujeci6n al acuerdo entre las partes- para limitar su 
ut:?_lizacion por parte del comprador. Como el valor del "know-bow'' radica en 
que este 0 ciertos a~pectOS de este SOD secretos, el transferente de 
"know-how'' puede exigir al compador que no revele a terceras partes la 
informaci6n que le proporcione. Por otro lado, tanto en lo relativo al 
"know-how'' como a todos los demis derechos de propiedad industrial, el 
transferente de estOS puede limitar SU USO por parte del Comprador: 

i) en cuanto al territorio en el que puede explotarlos; 
ii) con respecto a los mercados en los que pueden vender los productos 

fabricados utilizanao el "know-how'' y los derechos de propiedad 
industrial; 

iii) en cuanto al plazo durante el cual el comprador esta facultado para 
explotar :?l "know-bow'' y los derechos de propiedad industrial; 

iv) en lo relativo a los campos de actividad en los que pueden 
utilizarse. 

Ademas, el transferente, pude exigir que el comprador se comprometa a no 
adquirir de~ fuente tecnologia que compita con la que el le ha ~ 
proporcionado. Por su parte, el comprador puede requerir del transferente que 
se comprometa a no proporcionar la tecnologia o una licencia a una tercera 
parte que opere en una zona en la que el comprador proyecte realizar ventas. 
Deberan detallarse en el contrato cualesquiera limitaciones que las partes 
acuerden imponerse reciprocamente. 

50. Innovaciones y perfeccionamientos 
Para que una tecnologia sea valiosa, debe ser lllOClerna. En vista de la 

rapidez con que se producen los adelantos tecniccs, el coaaprador debe 
asegurarse de que en el contrato se tengan en cuenta las probables 
innovaciones de la t<!cnologia. Con ese fin, en el contrato puede inci•1irse 
una disposicion por la que se estipule que todo perfeccionamiento o innovacion 
del "know-how" o del objeto de cualquier patente o marca pertinences que 
llegue a poder de cualquiera de las partes sera comunicado a la otra parte, a 
la que se otorgaran los derechos correspondientes en los terminos que se 
acuerden. Es usual que dicha clausula excluya de au alcance la informaci6n y 
los derechos relativos a innovac1ones y perfeccionamientos que, al 
incorporane a los productos, los modifiquen sustancialmente. Mas bien, en 
este ultimo caso, el contrato suele prever que una parte adquiera de la otra 
tales perfeccioaaaientos e innovaciones a un precio favorable. (Viase tambien 
el parrafo 58 !!!.!!!.·) 

* (Gula para la redacci6n de contratos relativoa a la transferencia 
internacional de "know-how'' en la induatria mecanica). Existe, probablemente, 
traducci6n al espanol. 

,I 

! 
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51. Comercializaci6n y aervicio posventa 
Cuando el coaprador no diapone localmente de expertos en 

comercializaci6n, como ocurre a meoudo en los paiaes en desarrollo, puede a 
veces valerse de au estrecha identificaci6n con el tranferente, identificacion 
que es bastante considerable cuando aabos coaparten una marca o cuando ae 
indica que los productos son montados o fabricados bajo liceocia del 
tranferente. Esta identificaci6n de las partes lea peraaite realizar diversas 
actividades conjuntas -la publicidad, por ejemplo- para promover la venta de 
la maquinaria agrlcol• en cuestitn. Si se preve que la capacidad de 
proJuccion del coaprador supere la demanda local, este debera entonces 
considerar la inclusi6n en el contrato de una disposici6n que le permita 
utilizar los canales de distribucion y los servicios posventa desarrollados en 
el extranjero por el transferente. 

52. Garanti.as y condiciones 
a) Las garantias ; condiciones que deben preverse en el contrato de 

transferencia de derechos de propiedad industrial y de "know-how" son tan 
variadas y nuaerosas que en el presente documento solo pueden mencionarse las 
mis fundamentales. (En la "Guia de licencias p2ra los paises en desar~ollo", 
de la OHPI, se describen las garantias y condiciones cuya inclusion debe 
considerarse). 

b) El comprador inexperto de una tecnologia no esti en condiciones de 
conocer en detalle la informaci6n, las instrucciones, la asistencia y los 
derechos de propiedad industrial que le permitan montar o fabricar ciertos 
elementos d~ maquinaria agricola. Su debil situac16n a este respecto se ve 
agravada por el secreto en que se mantiene el "know-how". Su falta de 
experiencia y el mencionado secreto hacen que el comprador dependa por 
completo del transferente en cuanto a la estimaci6n de sus oecesidades. En 
consecuencia, aparte de las demis garantias y condiciones, el contrato deberi 
estipular que la informcion a transmitir y los derechos de propiedad 
industrial que hayan de concederse seran suficientes para que el comprador 
pueda montar o fabricar los productos que se trate con el m1smo nivel de 
calidad y una eficiencia analoga a la del transferente. 

53. Precio 
a) El pago de los derechos de propiedad industrial y del "know-how" 

puede efectuarse con arreglo a los metodos siguientes: entrega de una suma 
global, remuneraciones, regalias o por una combinac16n de estos ultimos. 

b) Una suma global puede pagarae de una sola vez o en l~• plazos 
convenidos en el contrato, eatos ultimas a raz6n de una tasa fija o de una 
tasa decreciente. Un comprador de ~n pais en desarrollo tendra probablemente 
dificultades de flujo de f.:.ndos ("cash-flow'') y dificultades monetarias. En 
consecuencia, es probable que no le interese el pago de una suma global. Si 
ae exigiera el pago de una suma global, tal vez conviniese entonces al 
comprador limiter el monto de dicha suma -pagando el resto en forma de 
regalias- y hacerla efectiva en varios plazas. 

c) Las regalia• ion pagos peri6dicos, calculados una vez concedida la 
liceneia y tranlferido el "know-how'', y cuyo1 montos 1e detenainan a ba1e del 
grado de explotaci6n del "know-how" y de la licencia. Para establecer eate 
grado de explotaci6n, y poder as1 calcular laa regaliaa, debe tenerae en 
cuenta el volumen de producci6n, lo• precios de venta de 101 producto1 o las 
utilidades del comprador. 

i) Cuando la• regalia• ban de pagarse con relaci6n a cada producto 
fabricado, el no1'1118l que el monto de la• miamaa ae expreae en una suma 
fija, no como un porcentaje del coato de fabricaci6n o del precio de 
venta. Debido a liaitacione1 financieraa, 101 compradorea de pai1e1 en 
deaarrollo no eaten 1eneralmente en condic1one1 de hacer pagoa antea de 
obtener r•ndimientos de 1u inver1i6n inicial en la adquiaici6n de laa 
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instalaciones. Asi, pues, el pago de regalias sobre la produccion de 
maquinaria agricola, antes de que el comprador haya tenido oportunidad de 
ven~er los productos, puede ser un •'todo inadecuado. 
ii) Las regalias vinculadas a las veotas solo ae pagan uoa vez veodido 

el producto. Cuaodo las regalias se vinculen a las ventas, el contrato 
deberi establecer el criterio de cilculo a utilizar para llegar al 
"precio de venta", uo porcentaje del cual ha de pagarse como regalia. El 
"precio de wota" puede ser el precio de wnta bruto, el precio de venta 
neto o el precio justo de mercado de cada producto. La utilizacion del 
prec!o de venta bruto como base para calcular las regalias no favorece al 
comprador -especialmente si la contribuci6o del proveedor al proyecto en 
su coojuoto DO es considerable- pues ese precio incluye DO solo las 
partes de los productos fabricadas bajo liceocia o con ayuda del 
"kno~how'' traosferido, sino tambieo aquellas partes producidas coo 
tecDOlogia y conocimientos t6cnicos adquiridos de otras fuentes por el 
comprador. El metodo de calculo mis veotajoso para el comprador se basa 
en el precio de venta neto, es decir, el precio de veota meoos el costo o 
valor de ciertos elementos no relaciooados coo la licencia ni con el 
11koow-how'1 en cuesti6n. Este ultimo m6todo de pago de regalias refleja 
mis exactamente la contribucion del proveedor a la fabricacion de los 
productos. Para lograr el pago de regalias miximas a~n en el caso de que 
el comprador venda los productos que fabrique o monte a un precio 
irrazonablemente bajo, los contratos establecen a veces que se 
considerari como "precio de venta" el "precio justo de mercado" definido 
en el contrato. 
iii) Cuando las regalias hayan de determinarse con refereocia a las 
utilidades del comprador, no corresponderi nigun pago de regalias hasta 
que la empresa c<;>111ience a obtener utiliaades de las ventas de la 
maquinaria agricola producida. Este m6todo de calculo de las regalias es 
generalmente el mis favorable para el comprador (siguiendole a 
continuaci6n el sistema de Cdlculo basado en el precio de ven~a neto). 
Sin embargo, el transferente puede mostrarse reacio a acept~r P.ste metodo 
de calculo, a menos que este razonablemente convencido de la probabilidad 
de que las actividades del comprador rindan prontos beneficios. A esa 
convicci6n no suele llegarse, salvo q~e el transferente tenga cierto 
grado de participaci6n en la gestioo inicial de las instalaciones. 

d) Las remuneraciones pagaderas por concepto de asistencia tecnica 
pueden incluirse en la suma global y/o en las regalias a pagar. Si no se hace 
asi, es probable que tales remuneraciones hayan de efectuarse por alguno de 
los metodos descritos en el pirrafo 33 supra. 
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PARTE Ill 

En esta Parte ae examinan a grandes rasgos algunas de las clausulas que auelen 
incluirse ea los contratos internacionalea. 

54. Premrbulo 
En loa contratoa auele incluirae un preimbulo en el que ae proj>orciona 

informaci6n sobre las partes, ae explican las ~•zones del acuerdo y se exponen 
los fines y objetivos del contrato. En ciertos casos, el preimbulo puede 
igualmente dar indicaciones sobre la competencia del proveedor, la 
inexperiencia del comprador, la posesi6n de derechos de propiedad industrial, 
etc. El preambulo sirve asimismo para describir, siquiera brevemente, el 
marco y las condiciooes en que se ha concluido el acuerdo. En caso de 
litigio, el preimbulo puede -segun el sistema juridico aplicable- facilitar la 
interpretaci6n de las intenciooes de las partes en cuanto a la totalidad o a 
una parte del contrato. El preimbulo puede ser util y debe, pues, figurar en 
el contrato. 

55. Definiciones 
La de~inicion, al princ1p10 del contrato, de alguoas expresionas o 

formulas que apare·~en con frencuencia en el mismo permite reducir a una o a 
varias palabras esas expresiones y formulas, lo que fac1lita la comprension de 
las clausulas esenciales del contrato. Ademas de abreviar el texto, esas 
definiciones dan una mayor precisi6n a la redacci6n, cosa particularmente 
deseable en los contratos internacionlee, en los que las dificultades 
linguisticaa y las divergencias de los sistemas juridicos de las partes pueden 
ser causa de malentendidos. 

56. Objeto de la transaccion 
No estaria de mis que ae incluyera eh los contratos una clausula general 

en la que se describiesen las concesiones mutuas en virtud del acuerdo. Esta 
clausula no tiene por objeto tratar en detalle de los bienes o aervicios que 
hayan de proporcionarse, de una parte, o del precio de compra o de otras 
ventajas obtenidas por el proveedor, de otra; au fioalidad es sentar las bases 
de un intercambio equitativo entre las partes. 

51. Entrada en vigor, pueata en ejecucion y fin del contrato 
Es importante especificar en el contrato la fecha de au entrada en vigor, 

ea decir, la fecha en que empezara a s•,rtir efecto y a obligar a las partes. 
Cuando esa precision no ae hace, auele conaiderarae que el contrato entra en 
vigor al aer firmado por las partea. Si au entrada en vigor depende del 
cumplimiento de determinadas condicionea, istas deberan especificarse en el 
miamo. Tambiin debe eatipularae en el contrato la fecha en que el proveedor o 
el tranaferent~ babra de iniciar la ejecuci6n del mismo, asi como el plazo 
fijado para au cumplimiento. Cuando eaaa fechaa dependan a au vez del 
cumplimiento de ciertaa condicionea, deberan conaignarae igualmente en el 
contrato. La fecha en la que el comprador deba efectuar au contrapreataci6n 
-precio de compra u otraa ventajaa- ae eapecifica normalmente en una clauaula 
relativa a todoa loa aapectoa del pago. 

58. Propiedad de la documentacion 
Nonaalmente, en loa contrato• ae eatipula que la parte q~e auminiatra la 

documentaci6n o la infonaaci6n conaerva la propiedaa de dicha documentaci6n o 
informaci6n, salvo diapoaici6n en contrario eatipulada en el contrato. A eate 
reapecto, sin embargo, el comprador debe aaegurarae de que en el contrato ae 
le reconoce la propiedad de todaa las eapecificacionea, inatruccionea, planoa 
y demaa informaci6n relativa a cuale•quiera awjoraa o deaarrolloa, incluidaa 
las adaptacionea, que el compr~~or baya efectuado de loa productoa a fabricar 
o de la tec11olog1a que vaya a tranaferirae. 
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59. Normas 
a) Como ya se ha indicado (vease el pirrafo 16 supra), todo contrato 

debe constar de disposiciones generales y de disposiciones particulares. Para 
asegurarse de la calidad de ciertas particularidades de los bienes o servicios 
no expresamente mencionadas en el contrato, el comprador debe procurar que en 
el contrato se haga referencia a un sistema general de normas y de calidad. 

b) En muchos oficios y profesiones se ban establecido c6digos de 
conducta y determinadas normas. Ademis, en algunos palses, los proveedores de 
ciertos bienes y servicios estin obligados a respetar las norw~s establecidas 
por la ley. Para la ejecuci6n del contrato, el comprador debe referirse al 
conjunto de normas de la asociaci6n profesional del proveedor o a las 
estipuladas en la legislacion del pals del proveedor, Si estas ultimas SOD mas 
estrictas que las normas aplicables en el pais del comprador. 

c) Cualquiera que sea el sistema de norms.a o calidad elegido -el 
establecido por el legislador del pals del comprador, por una asociaci6n o por 
el legislador del pals del proveedor-, es importante especificar en el 
contrato que las normas generales son aplicables a los bienes o a los 
servicios que hayan de proporcionarse. 

60. Precio 
a) El pago de los bienes y/o serv1c1os puede hacerse en efectivo o en 

bienes o servicios, o de ambas maneras. Cuando el pago se hace en bienes, 
Estos suelen consistir en materias primas o en productos acabados, fabricados 
a base de los productos y servicios proporcionados por el proveedor. 

b) Ademas de las disposiciones habituales relativas al pago por el 
comprador -el importe, el plazo en Gue deba efectuarse y el tipo de interes 
(en su caso) para pagos diferidos-, en los contratos internacionales tambien 
deben tenerse en cuenta cuestiones tales como, por ejemplo, la moneda en que 
haya de efectuarse el pago en efectivo. 

61. Cesion 
El comprador debe Geterminar hasta que punto desea limitar el derecho del 

proveedor a ceder la totalidad del contrato o una parte solamente. Si se 
~fectua esta cesion, el primer proveedor estarA libre de responsabilidad 
frente al comprador, y este ultimo habra de dirigirse al cesionario para la 
ejecuci6n del cont.;·ato. Por ello, es pdctica corriente indicar en el 
contrato que el proveedor no puede ceder la totalidad o una parte del mismo 
sin el consentimiento por escrito del comprador. Cuando el contrato disponga 
que el pr~veedor debe, en el momento en que recabe el consentimiento del 
comprador, indicar el nombre del cesionario previsto, el comprador tendra la 
posibilidad de informarse sobre este ultimo antes de dar su consentimiento o 
rehusarlo. 

62. Subcontrataci6n 
Cuando un proveedor recurra a ~a subcontrataci6n para poder facilitar al 

comprador todos 101 bienes y/o ser~icios -o parte de ello1- previsto~ en el 
contrato, 1eguira siendo responSB.Dle frente al comprador de loa servicio1 o 
bienes proporcionados por el subc.ontratista. En esas condiciones, al 
comprador no le interesa tanto 1aber si el proveedor podra o no estar 
autorizado a recurrir a la subcontrataci6n como conocer las condiciones de la 
operaci6n. La cuesti6n a resolver en cuanto a las clauaulas de 
subcont~ataci6n consiste normalmente en determinar quiin puede elegir al 
subcontratista. Cuando se trate de eontratos celebrados entre un conap~ador de 
un pals en desarrollo y un proveedor de un pa1s desarrollado, la mejor 
soluci6n quiza sea invitar al proveedor a que proponga diversos 
subcontratistas, a reserva de ciert•• condiciones en cuanto a las modalidades 
de 1u eleccion y a reserve, igualmente, de la oposici6n del comprador. Por 
ello, podrla estipularse en el contrato que el proveedor al preparer un lista 



- 24 -

de los subcontratistas a aometer a la aprobaci6n del comprador, tendra en 
cuenta a empresarios del paia del comprador y presentara a este ultimo una 
evaluaci6n de los a6ritos relativoa de los subcontratiataa que proponga. 

63. Garanda de cuaplimiento 
Es prictica muy corriente que los compradores procuren asegurarse de que 

el proveedor cuapliri las obligaciones que haya contraido en virtud del 
contrato mediante la retenci6n, coao gara~tia, de una parte de la suma a pagar 
al proveedor equivalente a la totalidad o a una parte de la indemnizacion por 
dallos y perjuicios fijada convencionalmente y que, en virtud del contrato sea 
exigible hasta la expirac16n de la garantia. Otra fonaa de garantia o de 
garantia complemeotaria consiste a veces en exigir al proveedor una carta de 
credito condicional o cualquier otra garantia bancaria por un importe igual a 
la totalidad o a uoa parte le la iodeminizaci6n convencional m.ixima por daftos 
y perjuicios a cuyo pago este obligado el proveedor en virtud del cootrato. 
Cuando se reclame del proveedor, por incumplimiento del contrato, una 
indemnizaci6n de daftos y perjuicios, en lugar de una indemnizaci6n 
convencional, la suma retenida o pagadera segun la garantia bancaria deberi 
representar para el comprador una indeanizaci6n realista. (V6ase taabien el 
documento A/CN.9/WG.V/WP.13/At:Jd.6 "Proyecto de guia juridica para la redacci6n 
de contratos internacionales de construcci6n de bras industriale6 -garantias 
de cumplimiento", de la CNUDHI). 

64. Incumplimiento (violaci6n del cootrato) 
a) En los contratos ioteroaciooales debe iodicarse cuiles seran las 

consecueocias cuaodo las partes no cumplao sus obligaciones contractuales, 
incluso en el caso de que la legislacion aplicable al contrato ya especifique 
esas consecuencias. 

b) En los contratos suele preverse cierto 111'.imero de saociones que el 
comprador puede aplicar progresivamente por incumplimento del contrato por 
parte del proveedor, dependiendo la eleccion del tipo de aaocion de la 
importancia de la falta cometida. As~, en caso de demora, se puede exigir al 
proveedor que satisfaga una indemnizacion por daftoa y perjuicios o una 
indemnizaci6n convencional Co penas), pero si la demo~a se prolonga mas alla 
de cierta duracion, el comprador puede tener derecho a reacindir el contrato. 
Igualmente, cuando el proveedor cumplP. con sus obligaciones de manera 
imperfecta, el comprador puede tener derecho a exigirle que subsane lac 
imperfecciones. si esta rectificaci~n no 1e efectU., el coaaprador puede 
normalmente rescindir el contrato y exigir del proveedor una indemnizacion por 
daftos y perjuicioa, o de una indeanizaci6n convencional en caao de 
incumplimiento de determinadoa par'-etros de producc16n y calida~. 

c) Si el comprador ae retraQa en el cumplimiento de sus obligaciones -en 
el pago del precio de compra, por ejemplo-, el proveedor tencari normalmente 
derecho a indemnizaci6n por las p6rdidaa que tal demora le haya ocasionado, es 
decir, derecho a percibir intere1es por lo• pagoa deaoradoa, y, por ultimo, si 
el comprador no cumple con sus obligacionea, el proveedor podra re1cindir el 
contrato. (Veaae tambien el documento A/CN.9/WG.Vr--P.U/Aad.3 "Proyecto de 
guia jur1dica para la redacci6n de contratos internacionale1 de construcci6n 
de obraa indu1triales de incumplimiento", de la CNUDHI). 

65. Fue.:za mayor 
Acontecimiento1 ajeno1 a la voluntad de las partes, o caabioa de las 

circun1tancia1 ajeao1 tambien a la voluntad de las partea, pueden retardar la 
ejecuci6n del contrato o hacerla impo1ib1e, o bien auaeatar los riet\&O• o 
gaatoa que entrafte dicha ejecuci6n. En 101 contratoa suele incluir1e una 
cliuaula en la que ae eatipula que la• partes no serin reaponaable1 del 
incumplimiento de obli&acione1 contractuale• ai tal incuaplimiento se debe a 
un cambio de circunatancias, o a un acontecimiento sobrevenido 
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i) despu'• de la firma del contrato, 
ii) razonablemente iaprevisible en la fecha en que se fina6 el 

contrato, y 
i~i) ajeno a la voluctaa de la parte que invoque la citada cliusula para 

quedar exonerada de responsabilidad. 
(.,u.ldo las part'!ll deseen preciser o deacribir las circunstancias o 
acootecimientos que justifiquen l~ exhoneraci6n de la parte afectada, tal vez 
convenga incluir una dispc.'3ici6n ndactada en t'nainos mis generales y seftalar 
que la lista de acontecimi ..... 'lS y circunstancias es de caricter indicativo y 
no exhaustivo {vease el pirrato 16 supra). En la clausula de fuerza .ayor 
puede preverse tambi'n la adopci6n de un procedimiento para el caso ~~ que una 
de las pRrtes estime que pouria producirse un cambio de circunstancias o 
acontecimientos comparabl~5 > los descritos. La ultima fase de este 
procedimiento podria conaii:tir !!n el recurso a un aecanismo de solucion de 
controversias previsto en ei contrato (v,ase el pirrafo 66 infra). Prever de 
antemano este procedimiento puede evitar despues el enfrentamiento de l'~ 
partes en violentas controversies. 

66. Rescision del contrato 
Ademis de las circunstancias mencionadas en los pirrafos 63 y b4 supra, 

pueden darse ciertas circunstancias -por ejemplo, por conveniencia del 
comprador- eo las que las partes acuercien la suspension o rescision uniL,teral 
del contrato. Las partes deberin preciser las circunstancias o razones 
especificas que autoricen la suspension o la rescisi6n, y deberin ind1car 
asimisgo el procedimiento a seguir. En los contratos suele estipularse que 
cuando algun detalle sea considerado como una condici6n del contrato (y no una 
garantia), el incumplimiento de esta condici6n da a la parte lesionada el 
derecho a ~~scindir el contrato. Debe senalarse que la rescisi6n de un 
t.ontrato no exhonera a la parte contraventora de su responsabilidad ante la 
otra parte por daftos y perjuicios (vease tambien el documento 
A/GN.9/WG.V/WP.9/AIJd.5 "Proyecto de guia juridica para la redaccion de 
contratos internacionales de construcci6n de obras industriales Extincion del 
cont rato", de la CNUDMI). 

67. Soluci6n de controversies 
a) Como ya se ha dicho, los derechos y responsabilidades de las partes 

deben especificarse en el contrato en la forma mis detallada posible, con 
objeto de eliminar las causas de posibles controversias. Al concertar el 
contrato, no es posible sin embargo prever todas las dificultades que pueden 
surgir a la hora de ejecutarlo. Cuando posteriormente surjan entre las partes 
diferencias que no puedan resolverse remiti,ndose al contrato o mediante 
negociacion, las partes deberin recurrir a otros medios. Estos medios deben 
mencionarse expresamente en el contrato. Normalmente se utilizan varios 
procedimientos. 

b) En la actualidad no es raro que en los 
es~ecial -por ejemplo, los de transferencia de 
contratos para la construccion de instalaciones 
designaci6n de un experto independiente al que 
controversias de una manera rlpida e informal. 
solicitada de este experto puede facilitar una 
cont roversias. 

contratos de caricter 
tecnologia-, y en los 
industriales, se prevea la 

puedan someterse las 
La opinion o l• recomendaci6n 

pronta soluci6n de las 

c) Ambas partes en un contrato estin interesadas en solucionar sus 
controversias sin recurrir a largos y costosos procedimientos arbitrales o 
judiciales. Por ello, pueden convenir un procedimiento de conciliaci6n para 
ponerlo en prictica antes de que pueda iniciarse cualquier otro 
pro~edimiento. El objetivo de la conciliac16n es llegar a una 1oluci6n 
amistosa de la controversia con ayuda de un intermediario. Este ultimo no 
debe decidir cuil de las partes tiene raz6n, sino mis bien facilitar las 

r 
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negociaciones dando un consejo iaparcial. Si las partes desean prever un 
procedimiento de conciliaci6n, pueden precisarlo en el contrato o adoptar un 
procedimiento preparado por un tercero, como, por ejem~lo, el Reglamento de la 
Cenci liaci6n de la CNUDHI. 

d) Hoy dia, los contratos internacionales contienen casi invariablemente 
una clausula en J a que se dispone q•1e el arbitraje es el ultimo aedio de 
solucion de controversias. Una raz6n por la que se prefiere el arbitraje a 
loa procedimientos judiciales es que, por haberse adoptado cierto n\imero de 
convenios internacionales, los laudos pueden ejecutarse .as ficilaente que las 
decisiones judiciales. La redacci6n de una clausula de arbitraje merece 
especial atenci6n. Si es necesario el arbitraje entre las partes, esta forma 
de soluci6n es mucho mas ficil si el procedimiento se estipula en el contrato, 
bien sea mediante su exposici6n detallada en la cliusula de arbitraje o bien 
incorporando al contrato las reglas de arbitraje establecidas por un organismo 
internacional, como, por ejemplo, la CNUDHI, la <:amara Internacional de 
Comercio, etc. 

e) Cuando no quieran someter sus diferencias a un arbitraje, las partes 
podran decidir entablar un procedimiento judicial. Si las partes toman esta 
decision, en el contrato deberin indicarse los paises cuyos tribunales serin 
competentes para solucionar sus controversias. Es mas conveniente, por lo 
general, elegir un pais que teoga una conexi6n efectiva con el contrato. Esta 
eleccion debe fundarse en varias consideraciones. Por ejemplo, la soluci6n 
del litigio resultari menos costosa para el comprador si los tribunales de su 
pais son considerados competentes. Por otra parte, el comprador podra 
encontrarse en mejor posici6n si la accion se entabla en el pais del 
proveedor, pues este ultimo se arriesga a sufrir las consecuencias de la 
publicidad que se le de al asunto. 

f) En algunos contratos para la construccion de instalaciones 
industriales se estipula que el ingeniero o arquitecto encargado de los 
trabajos decidira sobre determinadas cuestiones que sean motivo de 
enfrentamiento entre las partes (vease el pirrafo 32 supra). Normalmente se 
preve que la decisi6n del arquitecto o iogeniero, en el caso de que esta 
responsabilidad se le confie, podri ser objeto, por cualquiera de las partes, 
de un recurso a un arbitraje o a una accion judicial. 

68. Legislaci6n aplicable 
Pese a los esfuerzos de las partes por establecer con toda claridad sus 

derechos y sus responsabilidades en el contrato, ciertas cuestiones 
imprevistas solo podran solventarse en el marco de un sistema juridico. En el 
contrato deberi indicarse el pais cuyo sistema juri.dico vaya a aplicarse. En 
teor1a, las partes tienen la libertad de elegir el sistema jurldico que 
deseen. En la prictica, sin embargo, existen algunas liaitaciones; por 
ejemplo, algunos sistemas juridicos excluyen el recurso a otro sistema, si el 
primero es aplicable a una de las partes en el contrato; ciertos contratos 
exigen la aprobaci6n de un gobierno, y no pueden obtenerla si contienen una 
disposici6n que prevea la aplicaci6n de las leyes de otro pa1s. 
Habitualmente, la legislaci6n aplicable es la del pals del comprador o la del 
pals del proveedor, o, si son diferentes, la del pais en que vaya a ejecutarse 
el contrato. lnteresa al comprador que el sistema jur1dico aplicable posea 
una legislaci6n especial que proteja los derechos del consumidor. En 
consecuencia, el comprador debe determinar en que medida e•t'n protegidos sus 
intereses por lo• diferentes sistemas juri.dicos, y procurar conseguir que el 
que mejor lo• proteja sea el aplicable. 

69. ldiomas 
Cuando un contrato o cualquiera de sus documentos complementarios eaten 

redactados en •'• de un idioma, deberi indicarse en el contrato cu'l de ellos 
hace fe. Adeais, en el contrato deber6 indicarse el idioma a emplear durante 
su ejecuci6n para la correspondencia y para las instrucciones que hayan de 
darse. 
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1. La mayor parte de los documentos de la CNUDMI (Coaisi6n de las Naciones 
Unidas para el Derecho Mercantil Internacional) mencionados en estas Pautas 
forman parte de la "Draft Guide on Drawing Up Contracts for Construction of 
Industrial Works". Los capitulos mencionados son los siguientes: 

"Selecci6n de los criterios de contratacion" 
"Danos y perjuicios" 
"Caracteriaticas y calidad de las obras" 
"lncuapliaiento" 
"Garantia de cwaplimiento" 
"Eli.tincicSn del contrato" 

A/CN.9/WG.V/WP.15/Add.8 
A/CN.9/WG.V/WP.11/Add.4 
A/CN.9/WG.V/WP.13/Add.l 
A/CN.9/WG.V/WP.ll/AIJ.d.3 
A/CN.9/WG.V/WP.13/Add.6 
A/CN.9/WG.V/WP.9/AIJ.d.5 

Ademis, en estas Pautas se aenciona tambien el documento 
A/CN.9/WG.V/WP. 7/Md.3 "Hanteniaiento y repuesto"!/ 

2. Las guias de la CEE (Comisi6n EconO.ica para Europa) a que se hace 
referencia en estas Pautas son las siguientes: 

"Guide on Drawing Up Contracts for 
Large Industrial Works" 
"Gui.a para la redacci6n de contratos 
internaciooales de consultoria tecnica 
en materia de ingenieria, incluidos 
algunos aspectos conexos de asistencia 
tknica" 
"Guide for Use in Drawing Up Contracts 
Relating to the International Transfer 
of Know-How in the Engineering Industry" 
"Guide on Drawing Up International 
Contracts for Services Relating to 
Maintenance, Repair and Operation of 
Industrial and Other Works"l/ 

E~/Trade/ 117 

ECE/Trade/145 

ECE/Trade/222/Rev.l 

ECE/Trade/GE.l/R.32 

3. La "Guia de Licencias para los Paises en Desarrollo" es un documento de 
la OrganizacicSn Hundial de la Propiedad Intelectual, de las Naciones Un1das. 

4. Tambien se cita en estas Pautas el Acta Final de la Conferencia de las 
Naciones Unidas sobre los Contratos de Compravent . Internacional de 
Hercaderias (NU.. A/Conf.97/18). 

Estos documentos pueden obtenerse solicitandolos a la Seccion de Ventas de las 
Macione• Unidas, Nueva York o Ginebra. 

5. El documento 111.egal Aspects of Industrial Training" puede obtenerse 
solicitandolo a la Secci6n de Ventas de la Organizaci6n de las Naciones Unidas 
para el Desarrollo Industrial, Viena. 

!/ Se publicari en breve un nuevo capitulo del Proyecto de Guia de la 
CNUDHI titulado "Supplies of Spare Parts and Services After Compleeion of the 
Works" (Suministro de piezas de respuesto y de servicios tras 1,.. terminacion 
de los trabajos). 

1/ Por ahora este documento es de "distribucicSn limitada". 
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