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Convenio vs. Contrato: Una
Distincion Fundamental

Convenio (Sentido
Amplio)

Es el género. Se define como el
acuerdo de dos o mas
voluntades para crear,
transferir, modificar o extinguir
derechosy obligaciones.

Es el concepto mas amplio que
abarca todas las formas de
acuerdos entre partes.

Contrato (Sentido
Estricto)

Es la especie. Es el acuerdo de
voluntades que se enfoca
exclusivamente en crear o
transferir derechosy
obligaciones.

Todo contrato es un convenio,
pero no todo convenio es un
contrato.
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Aplicacion Empresarial de la Distincio
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Contrato de Compraventa

Cuando la empresa firma un
acuerdo con un proveedor
para adquirir materia prima.
Se crean obligaciones de
pagar el precio y derechos de
recibir la mercancia.

Convenio Modificatorio

Si la empresa renegocia las
fechas de pago de un crédito
existente con el banco, esta
firmando un convenio que
modifica términos previos.

O
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Convenio Extintivo

Si liquida una deuda y ambas
partes firman un finiquito, es
un convenio que extingue
obligaciones anteriores.



Elementos
Esenciales del
Contrato

Estos son los pilares fundamentales. Si falta alguno de ellos,
el acto es juridicamente inexistente, es decir, nunca nacio a
la vida juridica y no produce efecto alguno.




El Consentimiento: Base de Todo Acuerdo

= Y
Oferta Aceptacion
Una proposicion realizada por una de las partes La manifestacion de voluntad de |la otra parte
con todos los elementos necesarios del acuerdo. de adherirse a la oferta de manera "lisa y llana",
Ejemplo: Una cotizacion detallada de un sin cambiarle nada. Si se proponen cambios, se

proveedor.

convierte en una contraoferta.



Formas de Manifestar el
Consentimiento

Expresa Tacita Recomendacién

Verbal

Por escrito en
un contrato

Medios
electronicos
COMO COorreo
de aceptacion

Acciones que
denotan
aceptacion

Proveedor
que embarca
mercancia
tras recibir
orden de
compra

Un administrador
debe asegurarse
de tener
evidencia clara de
la ofertay la
aceptacion para
poder probar la
existencia del
acuerdo.




El Objeto del Contrato

Es el "qué" del contrato; la materia sobre |la cual recae el acuerdo.

Objeto Directo Objeto Indirecto

Es la consecuencia juridica del contrato: crear Es la cosa material que el obligado debe dar,
o transmitir derechos y obligaciones. el hecho que debe hacer o no hacer.



Requisitos del Objeto Indirecto

01

Existir en la Naturaleza

O ser susceptible de existir,
como la cosecha futura de un

agricultor.

03

Estar en el Comercio

02

Ser Determinado o
Determinable

En cuanto a su especiey
cantidad. No es valido "coches",
pero si "5 automaoviles modelo X,

ano 2025, color blanco'.

Debe ser legalmente comercializable y no estar fuera del mercado

por disposicion legal.



Importancia de Definir Correctamente el Objeto

[J La correcta definicion del objeto es vital para evitar ambigtUedades. Un objeto mal definido es
una de las principales fuentes de conflictos comerciales.

Contratos de Servicios Compraventa
El objeto debe detallar claramente los Debe especificar el producto, cantidad y
entregables, plazos y estdandares de calidad (un caracteristicas exactas para evitar malentendidos.

Service Level Agreement o SLA).
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Elementos de Validez del Contrato

Si los elementos esenciales estan presentes, el contrato existe. Sin embargo, para que sea plenamente
valido y no pueda ser invalidado (declarado nulo), debe cumplir con requisitos adicionales.



Capacidad de las Partes

Es la aptitud juridica para ser sujeto de derechos y obligaciones y poder ejercerlos. En el ambito
empresarial, esto se refiere a que la persona que firma en nombre de una empresa tenga las facultades

legales para hacerlo.

Actos de Administracion Actos de Dominio

Para el giro ordinario del negocio y Para vender activos de la empresa o realizar
operaciones cotidianas de la empresa. operaciones extraordinarias.



Verificacion de Facultades
Legales

[J Punto Critico de Riesgo: Antes de firmar, un
administrador debe solicitar y revisar el poder
notarial de |la persona que representa a la otra
empresa para verificar gue tiene facultades
suficientes.
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hacer que el contrato sea nulo, generando pérdidas

significativas para la empresa.




Vicios del Consentimiento

La voluntad de las partes debe ser libre y consciente. Si esta "viciada", el contrato puede ser anulado.

Error

Una falsa creencia de la realidad. Ejemplo:
comprar un terreno pensando que es
Industrial cuando es de uso agricola.

Mala Fe

Disimular el error de |a otra parte una vez
conocido. Es una actitud pasiva de engano.

Dolo

Sugestiones o enganos para inducir al error a
|la otra parte. Ejemplo: un vendedor que altera
el odémetro de un vehiculo.

Violencia

Uso de fuerza fisica 0 amenazas que pongan
en peligro la vida, honra, libertad o bienes para
forzar la firma del contrato.



Licitud en el Objeto, Motivo o Fin

El propdsito y la materia del contrato deben ser legales y no contravenir las buenas costumbres.

Un contrato para un fin ilicito es nulo de pleno derecho, sin importar que cumpla con los demas
requisitos formales.

La legalidad es un requisito fundamental que protege el orden publico y las buenas costumbres.



La Formalidad en los Contratos

Es la manera en que la ley exige que se exteriorice el consentimiento.
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Contratos Consensuales Contratos Formales
Se perfeccionan con el simple acuerdo, como Requieren una forma especifica, como constar
una compraventa de mercancia menor. No por escrito o celebrarse ante notario publico.

requieren formalidad especial. Ejemplo: la compraventa de un inmueble.



Recomendacién para
Administradores

[J Aunqgue muchas operaciones mercantiles se basan en la

agilidad, la recomendacion es siempre documentar los
acuerdos por escrito.

Beneficios Proteccioén Legal

Cumple con la formalidad - Evita malentendidos futuros
cuando es requerida

Sirve como prueba - Facilita la resolucion de
irrefutable del conflictos

consentimiento Proporciona seguridad

Documenta claramente el juridica
objeto del contrato




Particularidade
sde las
Obligaciones
Mercantiles

El derecho mercantil busca la agilidad y certeza en el trafico
comercial. Por ello, sus reglas son mas estrictas que en el derecho

civil.




Exigibilidad de Obligaciones sin Plazo

Cuando en un contrato no se especifica una fecha de cumplimiento, existen diferencias importantes entre

materia civil y mercantil.

Materia Civil

Se requiere una interpelacion (requerimiento
judicial o notarial) para que la deuda sea
exigible.

Materia Mercantil

Art. 83 Codigo de Comercio: La obligacion es
exigible a los diez dias después de contraida si
solo produce accion ordinaria, y al dia inmediato
si lleva aparejada ejecucion.



La Mora Mercantil

La mora es el retraso culpable en el cumplimiento de una

obligacidén. Las reglas difieren significativamente entre

derecho civil y mercantil.

Materia Civil

Para que el deudor caiga
en moray empiece a
generar intereses
Mmoratorios, usualmente se
necesita un requerimiento
de pago previo.

Materia Mercantil

Art. 85 Codigo de
Comercio: La mora se
produce automaticamente
al dia siguiente del
vencimiento, sin necesidad
de requerimiento.



Impacto de la Mora Automatica

[J Diferencia Crucial: En los negocios, los plazos son fatales. Un retraso en el pago genera intereses
moratorios de inmediato, lo gue impacta financieramente a la empresa.

Esta es una diferencia fundamental en la gestion de cuentas por cobrar y por pagar. El simple paso del
tiempo constituye al deudor en mora, sin necesidad de ninguna acciéon adicional del acreedor.

1 0

Dia de Retraso Requerimientos

Es suficiente para constituir mora mercantil Necesarios para que opere la mora en materia
automatica mercantil



El Término de Gracia o
Cortesia

El Art. 84 del Codigo de Comercio es tajante: en los
contratos mercantiles no se reconoceran términos de
gracia o cortesia.

Los jueces no pueden otorgar al deudor plazos adicionales
para cumplir con sus obligaciones.

Las fechas pactadas son estrictas, reflejando |la necesidad
de celeridad y seguridad en los nhegocios.




Comparativo: Civil vs. Mercantil

Aspecto

Exigibilidad sin plazo
Mora

Términos de gracia

Enfoque

Derecho Civil

Requiere interpelacion

Requiere requerimiento

Pueden otorgarse

Proteccion equilibrada

Derecho Mercantil

10 dias o inmediato
Automatica al vencimiento
No se reconocen

Agilidad comercial



Incumplimiento de
Contratos

Cuando una de las partes no cumple, la parte afectada
tiene recursos legales para protegerse y exigir el
cumplimiento o la reparacion del dano.




La Clausula Penal

Es una clausula que se incluye en el contrato donde las partes acuerdan de antemano el monto de la
iIndemnizacion que se pagara en caso de incumplimiento.

Gestion de Riesgos Certeza Econémica

Herramienta eficaz para proteger a la empresa ante Fija una penalizacion por retraso o incumplimiento de
posibles incumplimientos. mManera anticipada.

Evita Litigios Incentivo al Cumplimiento

Evita tener que ir a un largo juicio para probar el Funciona como un fuerte incentivo para el

monto de los dahos y perjuicios sufridos. cumplimiento puntual de las obligaciones.



Opciones ante el Incumplimiento

Ante el incumplimiento de una parte, la parte que si cumplid tiene dos opciones principales a elegir:

Exigir el Cumplimiento Forzoso

=4 Demandar judicialmente para que la otra parte sea forzada por un juez a cumplir
exactamente con |lo pactado en el contrato original.

Exigir la Rescision

%‘ Solicitar la terminacidon del contrato, liberandose de sus propias obligaciones y deshaciendo
los efectos del acuerdo.



Indemnizacion por Danos y Perjuicios

En ambos casos (cumplimiento o rescision), la parte afectada puede reclamar adicionalmente el pago de

una indemnizacion.

FONV

Danos

La pérdida o menoscabo sufrido en el
patrimonio por la falta de cumplimiento.

Ejemplo. El costo de comprar a un proveedor
mMas caro por el incumplimiento del original.

Perjuicios

La privacion de cualquier ganancia licita que
debiera haberse obtenido con el
cumplimiento.

Ejemplo: La utilidad que la empresa perdid por
no poder vender el producto que el proveedor
nunca entrego.



Elementos Esenciales: Resumen Visual

Consentimiento 53 Objeto
X

Acuerdo de voluntades @ Materia del contrato:; directo e

mediante oferta y aceptacion Indirecto

Sin estos elementos, el contrato es inexistente juridicamente.



Elementos de Validez: Resumen Visual

Capacidad Ausencia de Vicios

Formalidad Licitud

Estos elementos garantizan que el contrato no pueda ser invalidado.



Proceso de Formacion del Contrato

Oferta Consentimiento
Proposicion con todos los Acuerdo perfeccionado de
elementos necesarios voluntades
1 2 3 4
Aceptacion Contrato
Manifestacion de voluntad lisa y Acuerdo juridicamente vinculante

llana



Jerarquia de Conceptos Contractuales

1 Convenio
2 Contrato
3 Tipos Especificos

El convenio es el género mas amplio, el contrato es una especie dentro de él, y dentro de los contratos
existen multiples tipos especificos segun su objeto y naturaleza.



Los Cuatro Vicios del
Consentimiento

1  Error

Falsa creencia sobre la realidad del objeto o las circunstancias
del contrato

2  Dolo
Enganos o sugestiones activas para inducir al error a la
contraparte

3 MalaFe

Actitud pasiva de disimular el error conocido de la otra parte

4 Violencia

Fuerza fisica 0 amenazas para forzar la celebracion del contrato




Verificacion de Poderes: Checklist

[ Antes de firmar cualquier contrato importante, verifique:

Solicitar el poder notarial

Documento que acredita las facultades del representante

Verificar tipo de facultades

Actos de administracidon vs. actos de dominio

Confirmar vigencia

Que el poder no haya sido revocado

Revisar limitaciones

Montos maximos o restricciones especificas

Documentar la verificacion

Conservar copia del poder en el expediente



Importancia de la
Documentacion Escrita

Beneficios Clave

Prueba irrefutable: Evidencia clara del acuerdo alcanzado

Claridad: Evita interpretaciones ambiguas o contradictorias

Seguridad juridica: Proteccion legal ante disputas

Cumplimiento formal: Satisface requisitos legales

Referencia futura: Consulta de términos y condiciones

Aunque la agilidad es importante en los negocios, |la
documentacion escrita es una inversion en seguridad que

previene costosos conflictos futuros.




Consecuencias del Incumplimiento

Evaluacion de Opciones

Incumplimiento Detectado . .
La parte afectada decide entre cumplimiento

Una parte no cumple con sus obligaciones forzoso o rescision
contractuales

Indemnizacion

Accion Legal 5 - . .
Reclamacion adicional por danos y perjuicios

Se inicia el proceso judicial correspondiente sufridos



Diferencias Clave: Mora Civil vs. Mercantil

Mora Civil
Requiere: Requerimiento previo de pago
Efecto: Mora desde el requerimiento

Enfoque: Proteccion del deudor

Mora Mercantil
Requiere: Nada, es automatica

Efecto: Mora al dia siguiente del vencimiento

Enfoque: Agilidad comercial



Estrategias de Proteccion Contractual

Clausulas Penales Garantias Revisién Legal

Incluir penalizaciones especificas  Exigir garantias reales o Someter todos los contratos

por incumplimiento o retraso en personales que respalden el Importantes a revision por

las obligaciones principales. cumplimiento de las asesores juridicos especializados.

obligaciones.



Aplicacioén Practica: Caso de Estudio

Escenario: Incumplimiento de Proveedor

Una empresa manufacturera contrato a un proveedor para entregar 1,000 unidades de componentes el 15 de marzo. El proveedor no entrego en la fecha
pactada.

15de marzo

Fecha de vencimiento pactada

16 de marzo

Mora automatica - comienzan intereses moratorios

20 de marzo

Empresa decide exigir rescision del contrato

25de marzo

Reclama danos por compra a proveedor alternativo mas caro

30 de marzo

Reclama perjuicios por ventas perdidas



Recomendaciones Finales para
Administradores

"Siempre documente por escrito todos los acuerdos comerciales, sin

iImportar la confianza con la contraparte."

"Verifigue las facultades legales de quien firma antes de celebrar

cualquier contrato importante."

"Incluya clausulas penales especificas para incentivar el cumplimiento

puntual de las obligaciones."

"Recuerde que en materia mercantil, la mora es automatica al dia

siguiente del vencimiento."




Conclusiones: Contratos y Obligaciones Mercantiles

La comprension profunda de los elementos esenciales y de validez de los contratos, junto con las particularidades de las

obligaciones mercantiles, es fundamental para cualquier administrador.

Conocimiento Legal Gestion de Riesgos

Base sdlida en teoria contractual para tomar decisiones Herramientas para proteger a la empresa ante
informadas iIncumplimientos

Agilidad Comercial Seguridad Juridica

Comprension de las reglas mercantiles para operar Documentacion adecuada que garantiza la validez de
eficientemente los acuerdos

El dominio de estos conceptos permite a los administradores navegar con confianza el complejo mundo de las relaciones

comerciales, protegiendo los intereses de su organizacion.
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Contrato de Compraventa
Mercantil

Es el contrato por el cual una parte (vendedor) se obliga a
transferir la propiedad de una cosa o un derecho a otra

—

comprador), quien a su vez se obliga a pagar por ello un
precio cierto y en dinero, realizandose esta operacion con
un propdsito de especulacién comercial.



Diferencias con la Compraventa Civil

Finalidad

La compraventa mercantil se
realiza con propdsito directo
de traficar o especular
comercialmente (comprar
para revender). La civil
satisface necesidades de
consumo personal.

Sujetos

Ceneralmente se celebra
entre comerciantes. Basta
con que uno de ellos lo sea
para que el contrato se
presuma mercantil.

Regulacién

La mercantil se rige por el
Codigo de Comercio. La civil
se rige por los Codigos
Civiles.



Mora en la Compraventa
Mercantil

En la compraventa mercantil, si el comprador no paga en
el plazo pactado, incurre en mora (retraso culpable) de
forma automatica, sin necesidad de un requerimiento

judicial.

Esta caracteristica distingue claramente la compraventa
mercantil de la civil, donde generalmente se requiere una

interpelacion formal.




Obligaciones del Vendedor

Entregar la cosa vendida

En el lugar, plazo y forma convenidos segun lo
pactado en el contrato.

Garantizar la calidad

Responder por los vicios ocultos (defectos no
aparentes que hagan la cosa inutil para su uso) y por
la eviccidon (pérdida del bien por un derecho de un
tercero anterior a la compra).




Obligaciones del Comprador

K
Pagar el precio Recibir la cosa comprada
En el tiempo, lugar y forma pactados en el Es su deber colaborar para que la entrega se

contrato. pueda realizar efectivamente.



Incoterms: Reglas del
Comercio Internacional

Los Incoterms (International Commercial Terms) son un
conjunto de reglas publicadas por la Cadmara de Comercio
Internacional (CCl) que definen las responsabilidades del
vendedor y del comprador en el comercio internacional.

[J Importante: No son leyes, pero su inclusidon en un
contrato los vuelve obligatorios para las partes. Su
principal funcidn es clarificar quién es responsable
de los costos y riesgos en cada etapa del
transporte.



Ejemplos de Incoterms

01
EXW (Ex Works / En Fabrica)

Riesgo Minimo para el Vendedor:
El vendedor cumple al poner la
mercancia a disposicion del
comprador en sus propias
Instalaciones. El comprador
asume todos los costos y riesgos
desde ese punto.

02

FOB (Free On Board / Franco a
Bordo)

Equilibrio Maritimo: El vendedor
es responsable hasta que la
mercancia es cargada a bordo
del bugque en el puerto de
embarque. Luego el riesgo se
transfiere al comprador.

03

DDP (Delivered Duty Paid /
Entregada Derechos Pagados)

Riesgo Maximo para el Vendedor:
El vendedor asume todos los
costos y riesgos hasta la entrega
en el destino final, incluyendo
aduanas y aranceles.



Aplicacion Practica de los
Incoterms

Decision Estratégica

Elegir el Incoterm correcto impacta directamente en:

El precio final del producto
La logistica de transporte
Los seguros necesarios

La gestion de riesgos




Contrato de Comision
Mercantil

Es un mandato aplicado a actos concretos de comercio.
Por este contrato, una parte (el comisionista) se obliga a
ejecutar por cuenta de otra (el comitente) uno o varios

actos comerciales, recibiendo a cambio una remuneracion

(comision).




Obligaciones del Comisionista

1

Cumplir personalmente el encargo

No puede delegarlo sin autorizacion expresa del comitente.

Sujetarse a las instrucciones

Debe seqguir las directrices establecidas por el comitente.

Informar oportunamente

Mantener comunicacion sobre la ejecucion del encargo.

Rendir cuentas

Proporcionar cuentas claras y detalladas de su gestion.

Conservar los bienes

Cuidar los bienes que se le hayan confiado.



Obligaciones del Comitente

3 <

1]

Proveer fondos Pagar la comision Reembolsar gastos
Proporcionar al comisionista Remunerar segun |lo pactado Cubrir los gastos y costas en
los fondos necesarios para en el contrato. que haya incurrido el

cumplir el encargo. comisionista.



Diferencias Clave de la
Comision

Comision vs. Mandato

La comision es una especie de mandato, pero siempre
de naturaleza mercantil. El mandato puede ser civil. El
comisionista realiza actos de comercio.

Comision vs. Prestacion de Servicios

En la comisidn, el comisionista realiza actos juridicos
(comprar, vender) por cuenta del comitente. En la
prestacion de servicios, se realizan actos materiales o
intelectuales con mayor independencia.
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Contrato de Préstamo
Mercantil

Es un contrato por el cual una persona (prestamista) se
obliga a transferir la propiedad de una suma de dinero o de
otras cosas fungibles a otra (prestatario), quien se obliga a
devolver otro tanto de la misma especie y calidad.

LUNENC LOAN. ..
Your vision. Our support.

APEX

FINANCIAL.



I

Naturaleza Mercantil del
Préstamo

;Cuando es mercantil?

El préstamo es mercantil cuando se contrae con expresion
de que las cosas prestadas se destinan a actos de comercio
Yy NO para necesidades ajenas a éste.

También se presume mercantil si se celebra entre
comerciantes.




Onerosidad

Caracteristica Clave del Préstamo Mercantil

A diferencia del préstamo civil, gue puede ser gratuito, el préstamo mercantil es oneroso por naturaleza.
Esto significa que se presume que genera intereses, salvo que las partes pacten expresamente o

6%

Interés Legal Mercantil

contrario.

Tasa anual segun el Cédigo de Comercio (aunque la jurisprudencia ha actualizado este concepto).



Tipos de Interés en el Préstamo Mercantil

1 2
Interés Legal Interés Convencional
El establecido por la ley (6% anual segun el El que fijan libremente las partes en el
Cdodigo de Comercio), aplicable cuando no se contrato, respetando los limites legales.

pacta otro.



Contrato de Arrendamiento Financiero

Leasing

Es un contrato mediante el cual una entidad financiera (la arrendadora) adquiere un bien de capital
(maquinaria, equipo de transporte, etc.) elegido por un cliente (el arrendatario), y se lo cede en uso por
un plazo determinado a cambio del pago de rentas periddicas.



Partes del Contrato de Leasing

Arrendatario
@) ..
= Persona fisica o moral que
Arrendadora usara el bien y pagara las
rentas periodicas.
Sociedad financiera
especializada que compra el {5}
bien para cederlo en Proveedor
arrendamiento.
o La empresa a la que la
(D arrendadora le compra el bien

elegido por el arrendatario.



Opciones Terminales del Leasing

Al final del plazo forzoso del contrato, el arrendatario tiene tres opciones:

Y%
o ;!<>
Participacién en la Venta
Prérroga del Contrato -

5 de Compra Participar con la arrendadora
Opcion Extender el plazo del en el producto de la venta
Adquirir el bien pagando un arrendamiento pagando una del bien a un tercero.
valor residual simbdlico o renta inferior.

preestablecido.



Ventajas del Leasing para el
Administrador

Herramienta de Financiamiento

El leasing permite a la empresa utilizar activos productivos
sin descapitalizarse, pagando rentas que son deducibles de
impuestos.

No requiere inversion inicial grande
Mejora el flujo de efectivo
Beneficios fiscales

Acceso a tecnologia actualizada
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Contrato de Franquicia

Es un contrato por el cual el franquiciante concede al franquiciatario, a cambio de una contraprestacion
econdmica, el derecho a utilizar una marca o nombre comercial, transmitiéndole los conocimientos
técnicos necesarios (know-how) que le permitan operar un negocio con los mismos métodos

comerciales y administrativos.



Elementos Esenciales de la Franquicia

Licencia de Uso de Marca Transmisién de Know-How Asistencia Técnica o

El derecho a usar el nombre, Comercial

logotipo vy signos distintivos La transferencia del "saber El soporte continuo en

que identifican a la red de hacer". conocimientos capacitacion, marketing,
franquicias. practicos, secretos contabilidad y operaciones.

comerciales y métodos
operativos que son el
corazon del éxito del
negocio.



El Know-How: Corazon de la
Franquicia

El know-how es el conjunto de conocimientos practicos,
secretos comerciales y métodos operativos que incluyen:

Manuales de operacion detallados
Recetas o formulas secretas
Procesos de produccion

Técnicas de venta y atencion

Sistemas de gestion




Requlacion Legal de la Franquicia

La Ley Federal de Proteccidn a la Propiedad Industrial (LFPPI) regula la franquicia en sus articulos 245 al
249. Establece que para que exista una franquicia deben coexistir los tres elementos esenciales.

[J Circular de Oferta de Franquicia (COF): El franquiciante debe entregar al potencial
franquiciatario, con 30 dias de anticipacion a la firma del contrato, un documento que contiene
toda la informacion técnica, econdmica y financiera relevante sobre la franquicia.



Contenido de la COF

Informacién del Franquiciante Descripcion de la Franquicia

Datos de identificacion, experiencia empresarial Caracteristicas del negocio, productos o

y trayectoria de la marca. servicios, y territorio.

Aspectos Econémicos Obligaciones de las Partes

Inversion inicial, regalias, cuotas de publicidad y Derechos y responsabilidades del franquiciante

proyecciones financieras. y franquiciatario.



Contrato de Suministro

Es un contrato por el cual una parte (suministrador o
proveedor) se obliga a realizar a favor de otra (suministrado
o consumidor), prestaciones periodicas o continuadas de
bienes o servicios, a cambio de un precio.




Caracteristicas del Contrato de Suministro

- ap

Tracto Sucesivo Autonomia de las Prestaciones
Las obligaciones no se agotan en una sola Cada entrega periddica es autdnoma, pero
entrega, sino que se prolongan en el tiempo. La todas estan ligadas por un unico contrato

necesidad del suministrado es continua. marco.



Suministro vs. Compraventa

Compraventa

Es un acto unico, incluso si
se paga a plazos. Se agota

con la entrega del bieny el
pago del precio.

Ejemplo: Comprar un lote
de 1,000 computadoras
para la empresa.

Suministro

Es un acuerdo marco para
multiples entregas futuras
cuya cantidad exacta
puede ser indeterminada
al inicio.

Ejemplo: "Suministrar toda
la electricidad que la
planta necesite durante un
ano".




Objetivo del Contrato de Suministro

Disponibilidad Continua

Su objetivo principal es asegurar la disponibilidad de un bien o servicio a lo largo del tiempo,
garantizando que el suministrado pueda mantener sus operaciones sin interrupciones.

Materia Prima Servicios Publicos Productos Perecederos

Suministro continuo de insumos  Electricidad, agua, gas para Alimentos frescos para
para produccion industrial. operaciones empresariales. restaurantes o supermercados.
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Contratos Electronicos

Son acuerdos de voluntades celebrados a través de medios electronicos, dpticos o de cualquier otra
tecnologia. No son un nuevo tipo de contrato, sino una nueva forma de celebrar los contratos

tradicionales (compraventa, prestacion de servicios, etc.).




Formacion del
Consentimiento Electronico

Manifestacion de Voluntad

El consentimiento se forma por la manifestacion de |a
voluntad a través de medios electronicos.

Ejemplos comunes:

Clic en "Acepto" o "Comprar ahora"
Intercambio de correos electronicos

Aceptacion de términos y condiciones




Tipos de Firma Electrénica

El Codigo de Comercio reconoce dos tipos de firma electronica:

Firma Electrénica Simple

1 Cualqguier dato electréonico que permita identificar al firmante, como un NIP, contrasena o la
firma al final de un correo electronico.
Firma Electrénica Avanzada o Fiable (e.firma)

2

Aguella que cumple con requisitos de alta seguridad, como la emitida por el SAT en México.
Produce los mismos efectos que |la firma autografa y tiene valor probatorio pleno.



Caracteristicas de la Firma Electronica Avanzada

B

Alta Seguridad Identificacién Unica
Utiliza criptografia avanzada para garantizar la Vincula de manera exclusiva al firmante con el
autenticidad e integridad del documento. documento electronico.

%

Certificacién Valor Legal Pleno

Emitida por autoridades certificadoras reconocidas Equivalente funcional de la firma autdgrafa con pleno
legalmente. valor probatorio.
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Validez Juridica de los Contratos Electronicos

Los articulos 89 al 94 del Codigo de Comercio otorgan plena validez a los contratos celebrados por via
electronica.

() Principio de Equivalencia Funcional: No se negaran efectos juridicos, validez o fuerza obligatoria a
cualquier tipo de informacion por la sola razén de que esté contenida en un mensaje de datos.



Requisito de Accesibilidad

Para gue un contrato electréonico sea valido, la informacion
debe ser accesible para su ulterior consulta.

Esto significa que las partes deben poder:

Conservar el mensaje de datos
Recuperarlo cuando sea necesario
Reproducirlo en forma integra

Verificar su autenticidad




Ventajas de los Contratos Electronicos

Rapidez

Celebracion
instantanea sin
necesidad de presencia
fisica de las partes.

Economia

Reduccion de costos de
papel, impresion, envio
y almacenamiento
fisico.

Alcance Global

Posibilidad de contratar
con personas en
cualquier parte del
mundo.

Sequridad

Sistemas de
encriptacion y
autenticacion que
protegen la
informacion.



Resumen: Contratos Comerciales Tipicos

Compraventa Mercantil 1

Transferencia de propiedad con propdsito de especulacion comercial.

2 Comision Mercantil

Mandato para ejecutar actos de comercio por cuenta de otro.

Préstamo Mercantil =

Transferencia de dinero o cosas fungibles con presuncion de onerosidad.

4 Arrendamiento Financiero

Cesion de uso de bienes de capital con opciones terminales.
Franquicia 5

Licencia de marca con transmision de know-how y asistencia técnica.

6 Suministro

Prestaciones periédicas o continuadas de bienes o servicios.

Contratos Electrénicos 7

Acuerdos celebrados por medios electréonicos con plena validez juridica.



Importancia para el Administrador

Decisiones Estratégicas

Elegir el contrato adecuado
Impacta la operaciony
rentabilidad del negocio.

Optimizacién de Recursos

Utilizar herramientas como el
leasing para mejorar el flujo de

efectivo.

Gestion de Riesgos

Conocer obligaciones y derechos
permite prevenir conflictos legales.

Negociacién Efectiva

Comprender la estructura
contractual facilita mejores

acuerdos comerciales.

Cumplimiento Legal

Asegurar que los contratos
cumplan con la normativa vigente.



Conclusion

Dominio de los Contratos Comerciales

El conocimiento profundo de los principales contratos
comerciales es fundamental para cualquier administrador. Cada
tipo de contrato ofrece herramientas especificas para diferentes
necesidades empresariales, desde la adquisicion de bienes hasta
el financiamiento de activos y la expansion mediante franquicias.

La correcta aplicacion de estos instrumentos legales, combinada
con una comprension clara de las obligaciones y derechos de
cada parte, permite a las organizaciones operar de manera eficaz,
segura y rentable en el entorno comercial moderno.



