
Cuarta Unidad
Teoría General de los 

Contratos y Obligaciones 
Mercantiles



Convenio vs. Contrato: Una 
Distinción Fundamental

Convenio (Sentido 
Amplio)

Es el género. Se define como el 

acuerdo de dos o más 

voluntades para crear, 

transferir, modificar o extinguir

derechos y obligaciones.

Es el concepto más 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 derechos y 

obligaciones.

Todo contrato es un convenio, 

pero no todo convenio es un 

contrato.



Aplicación Empresarial de la Distinción

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 mercancía.

Convenio Modificatorio
Si la empresa renegocia las 

fechas de pago de un crédito 

existente con el banco, está 

firmando un convenio que 

modifica términos previos.

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 jurídicamente inexistente, es decir, nunca nació a 

la vida jurídica y no produce efecto alguno.



El Consentimiento: Base de Todo Acuerdo

Oferta
Una proposición realizada por una de las partes 

con todos los elementos necesarios del acuerdo. 

Ejemplo: Una cotización detallada de un 

proveedor.

Aceptación
La manifestación de voluntad de la otra parte 

de adherirse a la oferta de manera "lisa y llana", 

sin cambiarle nada. Si se proponen cambios, se 

convierte en una contraoferta.



Formas de Manifestar el 
Consentimiento

Expresa

• Verbal

• Por escrito en 

un contrato

• Medios 

electrónicos 

como correo 

de aceptación

Tácita

• Acciones que 

denotan 

aceptación

• Proveedor 

que embarca 

mercancía 

tras recibir 

orden de 

compra

Recomendación

Un administrador 

debe asegurarse 

de tener 

evidencia clara de 

la oferta y la 

aceptación 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
Es la consecuencia jurídica del contrato: crear 

o transmitir derechos y obligaciones.

Objeto Indirecto
Es la cosa material que el obligado debe dar, 

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.

02

Ser Determinado o 
Determinable

En cuanto a su especie y 

cantidad. No es válido "coches", 

pero sí "5 automóviles modelo X, 

año 2025, color blanco".

03

Estar en el Comercio
Debe ser legalmente comercializable y no estar fuera del mercado 

por disposición legal.



Importancia de Definir Correctamente el Objeto

La correcta definición del objeto es vital para evitar ambigüedades. Un objeto mal definido es 

una de las principales fuentes de conflictos comerciales.

Contratos de Servicios

El objeto debe detallar claramente los 

entregables, plazos y estándares de calidad (un 

Service Level Agreement o SLA).

Compraventa

Debe especificar el producto, cantidad y 

características exactas para evitar malentendidos.



Elementos de Validez del Contrato

Si los elementos esenciales están presentes, el contrato existe. Sin embargo, para que sea plenamente 

válido y no pueda ser invalidado (declarado nulo), debe cumplir con requisitos adicionales.



Capacidad de las Partes
Es la aptitud jurídica para ser sujeto de derechos y obligaciones y poder ejercerlos. En el ámbito 

empresarial, esto se refiere a que la persona que firma en nombre de una empresa tenga las facultades 

legales para hacerlo.

Actos de Administración
Para el giro ordinario del negocio y 

operaciones cotidianas de la empresa.

Actos de Dominio
Para vender activos de la empresa o realizar 

operaciones extraordinarias.



Verificación de Facultades 
Legales

Punto Crítico 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 que tiene facultades 

suficientes.

Firmar con alguien sin la capacidad legal suficiente puede 

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 está "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 agrícola.

Dolo
Sugestiones o engaños para inducir al error a 

la otra parte. Ejemplo: un vendedor que altera 

el odómetro de un vehículo.

Mala Fe
Disimular el error de la otra parte una vez 

conocido. Es una actitud pasiva de engaño.

Violencia
Uso de fuerza física o 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 propósito y la materia del contrato deben ser legales y no contravenir las buenas costumbres.

Un contrato para un fin ilícito es nulo de pleno derecho, sin importar que cumpla con los demás 

requisitos formales.

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



La Formalidad en los Contratos
Es la manera en que la ley exige que se exteriorice el consentimiento.

Contratos Consensuales
Se perfeccionan con el simple acuerdo, como 

una compraventa de mercancía menor. No 

requieren formalidad especial.

Contratos Formales
Requieren una forma específica, como constar 

por escrito o celebrarse ante notario público. 

Ejemplo: la compraventa de un inmueble.



Recomendación para 
Administradores

Aunque muchas operaciones mercantiles se basan en la 

agilidad, la recomendación es siempre documentar los 

acuerdos por escrito.

Beneficios

• Cumple con la formalidad 

cuando es requerida

• Sirve como prueba 

irrefutable del 

consentimiento

• Documenta claramente el 

objeto del contrato

Protección Legal

• Evita malentendidos futuros

• Facilita la resolución de 

conflictos

• Proporciona seguridad 

jurídica



Particularidade
s de las 
Obligaciones 
Mercantiles
El derecho mercantil busca la agilidad y certeza en el tráfico 

comercial. Por ello, sus reglas son más 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 interpelación (requerimiento 

judicial o notarial) para que la deuda sea 

exigible.

Materia Mercantil

Art. 83 Código de Comercio: La obligación es 

exigible a los diez días después de contraída si 

solo produce acción ordinaria, y al día inmediato

si lleva aparejada ejecución.



La Mora Mercantil
La mora es el retraso culpable en el cumplimiento de una 

obligación. Las reglas difieren significativamente entre 

derecho civil y mercantil.

Materia Civil

Para que el deudor caiga 

en mora y empiece a 

generar intereses 

moratorios, usualmente se 

necesita un requerimiento 

de pago previo.

Materia Mercantil

Art. 85 Código de 

Comercio: La mora se 

produce automáticamente 

al día siguiente del 

vencimiento, sin necesidad 

de requerimiento.



Impacto de la Mora Automática

Diferencia Crucial: En los negocios, los plazos son fatales. Un retraso en el pago genera intereses 

moratorios de inmediato, lo que impacta financieramente a la empresa.

Esta es una diferencia fundamental en la gestión de cuentas por cobrar y por pagar. El simple paso del 

tiempo constituye al deudor en mora, sin necesidad de ninguna acción adicional del acreedor.

1
Día de Retraso

Es suficiente para constituir mora mercantil 

automática

0
Requerimientos

Necesarios para que opere la mora en materia 

mercantil



El Término de Gracia o 
Cortesía
El Art. 84 del Código de Comercio es tajante: en los 

contratos mercantiles no se reconocerán términos de 

gracia o cortesía.

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 negocios.



Comparativo: Civil vs. Mercantil

Aspecto Derecho Civil Derecho Mercantil

Exigibilidad sin plazo Requiere interpelación 10 días o inmediato

Mora Requiere requerimiento Automática al vencimiento

Términos de gracia Pueden otorgarse No se reconocen

Enfoque Protección equilibrada 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 reparación del daño.



La Cláusula Penal
Es una cláusula que se incluye en el contrato donde las partes acuerdan de antemano el monto de la 

indemnización que se pagará en caso de incumplimiento.

Gestión de Riesgos
Herramienta eficaz para proteger a la empresa ante 

posibles incumplimientos.

Certeza Económica
Fija una penalización por retraso o incumplimiento de 

manera anticipada.

Evita Litigios
Evita tener que ir a un largo juicio para probar el 

monto de los daños y perjuicios sufridos.

Incentivo al Cumplimiento
Funciona como un fuerte incentivo para el 

cumplimiento puntual de las obligaciones.



Opciones ante el Incumplimiento
Ante el incumplimiento de una parte, la parte que sí cumplió tiene dos opciones principales a elegir:

Exigir el Cumplimiento Forzoso
Demandar judicialmente para que la otra parte sea forzada por un juez a cumplir 

exactamente con lo pactado en el contrato original.

Exigir la Rescisión
Solicitar la terminación del contrato, liberándose de sus propias obligaciones y deshaciendo 

los efectos del acuerdo.



Indemnización por Daños y Perjuicios
En ambos casos (cumplimiento o rescisión), la parte afectada puede reclamar adicionalmente el pago de 

una indemnización.

Daños
La pérdida o menoscabo sufrido en el 

patrimonio por la falta de cumplimiento.

Ejemplo: El costo de comprar a un proveedor 

más caro por el incumplimiento del original.

Perjuicios
La privación de cualquier ganancia lícita que 

debiera haberse obtenido con el 

cumplimiento.

Ejemplo: La utilidad que la empresa perdió por 

no poder vender el producto que el proveedor 

nunca entregó.



Elementos Esenciales: Resumen Visual

Consentimiento
Acuerdo de voluntades 

mediante oferta y aceptación

Objeto
Materia del contrato: directo e 

indirecto

Sin estos elementos, el contrato es inexistente jurídicamente.



Elementos de Validez: Resumen Visual

Capacidad Ausencia de Vicios

LicitudFormalidad

Estos elementos garantizan que el contrato no pueda ser invalidado.



Proceso de Formación del Contrato

1

Oferta
Proposición con todos los 

elementos necesarios

2

Aceptación
Manifestación de voluntad lisa y 

llana

3

Consentimiento
Acuerdo perfeccionado de 

voluntades

4

Contrato
Acuerdo jurídicamente vinculante



Jerarquía de Conceptos Contractuales

1 Convenio

2 Contrato

3 Tipos Específicos

El convenio es el género más amplio, el contrato es una especie dentro de él, y dentro de los contratos 

existen múltiples tipos específicos según 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

Engaños o sugestiones activas para inducir al error a la 

contraparte

3 Mala Fe

Actitud pasiva de disimular el error conocido de la otra parte

4 Violencia

Fuerza física o amenazas para forzar la celebración del contrato



Verificación 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 administración vs. actos de dominio

Confirmar vigencia

Que el poder no haya sido revocado

Revisar limitaciones

Montos máximos o restricciones específicas

Documentar la verificación

Conservar copia del poder en el expediente



Importancia de la 
Documentación Escrita
Beneficios Clave

• Prueba irrefutable: Evidencia clara del acuerdo alcanzado

• Claridad: Evita interpretaciones ambiguas o contradictorias

• Seguridad jurídica: Protección legal ante disputas

• Cumplimiento formal: Satisface requisitos legales

• Referencia futura: Consulta de términos y condiciones

Aunque la agilidad es importante en los negocios, la 

documentación escrita es una inversión en seguridad que 

previene costosos conflictos futuros.



Consecuencias del Incumplimiento

Incumplimiento Detectado
Una parte no cumple con sus obligaciones 

contractuales

Evaluación de Opciones
La parte afectada decide entre cumplimiento 

forzoso o rescisión

Acción Legal
Se inicia el proceso judicial correspondiente

Indemnización
Reclamación adicional por daños y perjuicios 

sufridos



Diferencias Clave: Mora Civil vs. Mercantil

Mora Civil
Requiere: Requerimiento previo de pago

Efecto: Mora desde el requerimiento

Enfoque: Protección del deudor

Mora Mercantil
Requiere: Nada, es automática

Efecto: Mora al día siguiente del vencimiento

Enfoque: Agilidad comercial



Estrategias de Protección Contractual

Cláusulas Penales
Incluir penalizaciones específicas 

por incumplimiento o retraso en 

las obligaciones principales.

Garantías
Exigir garantías reales o 

personales que respalden el 

cumplimiento de las 

obligaciones.

Revisión Legal
Someter todos los contratos 

importantes a revisión por 

asesores jurídicos especializados.



Aplicación Práctica: Caso de Estudio
Escenario: Incumplimiento de Proveedor

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

pactada.

15 de marzo
Fecha de vencimiento pactada

16 de marzo
Mora automática - comienzan intereses moratorios

20 de marzo
Empresa decide exigir rescisión del contrato

25 de marzo
Reclama daños por compra a proveedor alternativo más caro

30 de marzo
Reclama perjuicios por ventas perdidas



Recomendaciones Finales para 
Administradores

"Siempre documente por escrito todos los acuerdos comerciales, sin 

importar la confianza con la contraparte."

"Verifique las facultades legales de quien firma antes de celebrar 

cualquier contrato importante."

"Incluya cláusulas penales específicas para incentivar el cumplimiento 

puntual de las obligaciones."

"Recuerde que en materia mercantil, la mora es automática al día 

siguiente del vencimiento."



Conclusiones: Contratos y Obligaciones Mercantiles
La comprensión 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

Base sólida en teoría contractual para tomar decisiones 

informadas

Gestión de Riesgos

Herramientas para proteger a la empresa ante 

incumplimientos

Agilidad Comercial

Comprensión de las reglas mercantiles para operar 

eficientemente

Seguridad Jurídica

Documentación adecuada que garantiza la validez de 

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 organización.



Principales Contratos 
Comerciales

Contratos Típicos



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, realizándose esta operación con 

un propósito de especulación comercial.



Diferencias con la Compraventa Civil

Finalidad
La compraventa mercantil se 

realiza con propósito directo 

de traficar o especular 

comercialmente (comprar 

para revender). La civil 

satisface necesidades de 

consumo personal.

Sujetos
Generalmente se celebra 

entre comerciantes. Basta 

con que uno de ellos lo sea 

para que el contrato se 

presuma mercantil.

Regulación
La mercantil se rige por el 

Código de Comercio. La civil 

se rige por los Códigos 

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 automática, sin necesidad de un requerimiento 

judicial.

Esta característica distingue claramente la compraventa 

mercantil de la civil, donde generalmente se requiere una 

interpelación formal.



Obligaciones del Vendedor

Entregar la cosa vendida
En el lugar, plazo y forma convenidos según lo 

pactado en el contrato.

Garantizar la calidad
Responder por los vicios ocultos (defectos no 

aparentes que hagan la cosa inútil para su uso) y por 

la evicción (pérdida del bien por un derecho de un 

tercero anterior a la compra).



Obligaciones del Comprador

Pagar el precio
En el tiempo, lugar y forma pactados en el 

contrato.

Recibir la cosa comprada
Es su deber colaborar para que la entrega se 

pueda realizar efectivamente.



Incoterms: Reglas del 
Comercio Internacional
Los Incoterms (International Commercial Terms) son un 

conjunto de reglas publicadas por la Cámara de Comercio 

Internacional (CCI) que definen las responsabilidades del 

vendedor y del comprador en el comercio internacional.

Importante: No son leyes, pero su inclusión en un 

contrato los vuelve obligatorios para las partes. Su 

principal función es clarificar quién es responsable 

de los costos y riesgos en cada etapa del 

transporte.



Ejemplos de Incoterms
01

EXW (Ex Works / En Fábrica)
Riesgo Mínimo para el Vendedor:

El vendedor cumple al poner la 

mercancía a disposición 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 Marítimo: El vendedor 

es responsable hasta que la 

mercancía es cargada a bordo 

del buque en el puerto de 

embarque. Luego el riesgo se 

transfiere al comprador.

03

DDP (Delivered Duty Paid / 
Entregada Derechos Pagados)
Riesgo Máximo para el Vendedor:

El vendedor asume todos los 

costos y riesgos hasta la entrega 

en el destino final, incluyendo 

aduanas y aranceles.



Aplicación Práctica de los 
Incoterms
Decisión Estratégica

Elegir el Incoterm correcto impacta directamente en:

• El precio final del producto

• La logística de transporte

• Los seguros necesarios

• La gestión de riesgos



Contrato de Comisión 
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 remuneración 

(comisión).



Obligaciones del Comisionista
1 Cumplir personalmente el encargo

No puede delegarlo sin autorización expresa del comitente.

2 Sujetarse a las instrucciones
Debe seguir las directrices establecidas por el comitente.

3 Informar oportunamente
Mantener comunicación sobre la ejecución del encargo.

4 Rendir cuentas
Proporcionar cuentas claras y detalladas de su gestión.

5 Conservar los bienes
Cuidar los bienes que se le hayan confiado.



Obligaciones del Comitente

Proveer fondos
Proporcionar al comisionista 

los fondos necesarios para 

cumplir el encargo.

Pagar la comisión
Remunerar según lo pactado 

en el contrato.

Reembolsar gastos
Cubrir los gastos y costas en 

que haya incurrido el 

comisionista.



Diferencias Clave de la 
Comisión

Comisión vs. Mandato
La comisión es una especie de mandato, pero siempre 

de naturaleza mercantil. El mandato puede ser civil. El 

comisionista realiza actos de comercio.

Comisión vs. Prestación de Servicios
En la comisión, el comisionista realiza actos jurídicos

(comprar, vender) por cuenta del comitente. En la 

prestación de servicios, se realizan actos materiales o 

intelectuales con mayor independencia.



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.



Naturaleza Mercantil del 
Préstamo
¿Cuándo es mercantil?

El préstamo es mercantil cuando se contrae con expresión 

de que las cosas prestadas se destinan a actos de comercio

y no para necesidades ajenas a éste.

También se presume mercantil si se celebra entre 

comerciantes.



Onerosidad
Característica Clave del Préstamo Mercantil
A diferencia del préstamo civil, que puede ser gratuito, el préstamo mercantil es oneroso por naturaleza. 

Esto significa que se presume que genera intereses, salvo que las partes pacten expresamente lo 

contrario.

6%
Interés Legal Mercantil

Tasa anual según el Código de Comercio (aunque la jurisprudencia ha actualizado este concepto).



Tipos de Interés en el Préstamo Mercantil

1

Interés Legal
El establecido por la ley (6% anual según el 

Código de Comercio), aplicable cuando no se 

pacta otro.

2

Interés Convencional
El que fijan libremente las partes en el 

contrato, respetando los límites legales.



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 periódicas.



Partes del Contrato de Leasing

Arrendadora
Sociedad financiera 

especializada que compra el 

bien para cederlo en 

arrendamiento.

Arrendatario
Persona física o moral que 

usará el bien y pagará las 

rentas periódicas.

Proveedor
La empresa a la que la 

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:

Opción de Compra
Adquirir el bien pagando un 

valor residual simbólico o 

preestablecido.

Prórroga del Contrato
Extender el plazo del 

arrendamiento pagando una 

renta inferior.

Participación en la Venta
Participar con la arrendadora 

en el producto de la venta 

del bien a un tercero.



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 inversión inicial grande

• Mejora el flujo de efectivo

• Beneficios fiscales

• Acceso a tecnología actualizada



Contrato de Franquicia
Es un contrato por el cual el franquiciante concede al franquiciatario, a cambio de una contraprestación 

económica, 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
El derecho a usar el nombre, 

logotipo y signos distintivos 

que identifican a la red de 

franquicias.

Transmisión de Know-How

La transferencia del "saber 

hacer": conocimientos 

prácticos, secretos 

comerciales y métodos 

operativos que son el 

corazón del éxito del 

negocio.

Asistencia Técnica o 
Comercial
El soporte continuo en 

capacitación, marketing, 

contabilidad y operaciones.



El Know-How: Corazón de la 
Franquicia
El know-how es el conjunto de conocimientos prácticos, 

secretos comerciales y métodos operativos que incluyen:

• Manuales de operación detallados

• Recetas o fórmulas secretas

• Procesos de producción

• Técnicas de venta y atención

• Sistemas de gestión



Regulación Legal de la Franquicia
La Ley Federal de Protección a la Propiedad Industrial (LFPPI) regula la franquicia en sus artículos 245 al 

249. Establece que para que exista una franquicia deben coexistir los tres elementos esenciales.

Circular de Oferta de Franquicia (COF): El franquiciante debe entregar al potencial 

franquiciatario, con 30 días de anticipación a la firma del contrato, un documento que contiene 

toda la información técnica, económica y financiera relevante sobre la franquicia.



Contenido de la COF
Información del Franquiciante
Datos de identificación, experiencia empresarial 

y trayectoria de la marca.

Descripción de la Franquicia
Características del negocio, productos o 

servicios, y territorio.

Aspectos Económicos
Inversión inicial, regalías, cuotas de publicidad y 

proyecciones financieras.

Obligaciones de las Partes
Derechos y responsabilidades del franquiciante 

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 periódicas o continuadas de 

bienes o servicios, a cambio de un precio.



Características del Contrato de Suministro

Tracto Sucesivo
Las obligaciones no se agotan en una sola 

entrega, sino que se prolongan en el tiempo. La 

necesidad del suministrado es continua.

Autonomía de las Prestaciones
Cada entrega periódica es autónoma, pero 

todas están ligadas por un único contrato 

marco.



Suministro vs. Compraventa

Compraventa

Es un acto único, incluso si 

se paga a plazos. Se agota 

con la entrega del bien y el 

pago del precio.

Ejemplo: Comprar un lote 

de 1,000 computadoras 

para la empresa.

Suministro

Es un acuerdo marco para 

múltiples entregas futuras 

cuya cantidad exacta 

puede ser indeterminada 

al inicio.

Ejemplo: "Suministrar toda 

la electricidad que la 

planta necesite durante un 

año".



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
Suministro continuo de insumos 

para producción industrial.

Servicios Públicos
Electricidad, agua, gas para 

operaciones empresariales.

Productos Perecederos
Alimentos frescos para 

restaurantes o supermercados.



Contratos Electrónicos
Son acuerdos de voluntades celebrados a través de medios electrónicos, ópticos o de cualquier otra 

tecnología. No son un nuevo tipo de contrato, sino una nueva forma de celebrar los contratos 

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



Formación del 
Consentimiento Electrónico

Manifestación de Voluntad

El consentimiento se forma por la manifestación de la 

voluntad a través de medios electrónicos.

Ejemplos comunes:

• Clic en "Acepto" o "Comprar ahora"

• Intercambio de correos electrónicos

• Aceptación de términos y condiciones



Tipos de Firma Electrónica
El Código de Comercio reconoce dos tipos de firma electrónica:

1
Firma Electrónica Simple
Cualquier dato electrónico que permita identificar al firmante, como un NIP, contraseña o la 

firma al final de un correo electrónico.

2
Firma Electrónica Avanzada o Fiable (e.firma)
Aquella que cumple con requisitos de alta seguridad, como la emitida por el SAT en México. 

Produce los mismos efectos que la firma autógrafa y tiene valor probatorio pleno.



Características de la Firma Electrónica Avanzada

Alta Seguridad
Utiliza criptografía avanzada para garantizar la 

autenticidad e integridad del documento.

Identificación Única
Vincula de manera exclusiva al firmante con el 

documento electrónico.

Certificación
Emitida por autoridades certificadoras reconocidas 

legalmente.

Valor Legal Pleno
Equivalente funcional de la firma autógrafa con pleno 

valor probatorio.



Validez Jurídica de los Contratos Electrónicos
Los artículos 89 al 94 del Código de Comercio otorgan plena validez a los contratos celebrados por vía 

electrónica.

Principio de Equivalencia Funcional: No se negarán efectos jurídicos, validez o fuerza obligatoria a 

cualquier tipo de información por la sola razón de que esté contenida en un mensaje de datos.



Requisito de Accesibilidad
Para que un contrato electrónico sea válido, la información 

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 íntegra

• Verificar su autenticidad



Ventajas de los Contratos Electrónicos

Rapidez
Celebración 

instantánea sin 

necesidad de presencia 

física de las partes.

Economía
Reducción de costos de 

papel, impresión, envío 

y almacenamiento 

físico.

Alcance Global
Posibilidad de contratar 

con personas en 

cualquier parte del 

mundo.

Seguridad
Sistemas de 

encriptación y 

autenticación que 

protegen la 

información.



Resumen: Contratos Comerciales Típicos
1Compraventa Mercantil

Transferencia de propiedad con propósito de especulación comercial.

2 Comisión Mercantil

Mandato para ejecutar actos de comercio por cuenta de otro.

3Préstamo Mercantil

Transferencia de dinero o cosas fungibles con presunción de onerosidad.

4 Arrendamiento Financiero

Cesión de uso de bienes de capital con opciones terminales.

5Franquicia

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

6 Suministro

Prestaciones periódicas o continuadas de bienes o servicios.

7Contratos Electrónicos

Acuerdos celebrados por medios electrónicos con plena validez jurídica.



Importancia para el Administrador

Decisiones Estratégicas

Elegir el contrato adecuado 

impacta la operación y 

rentabilidad del negocio.

Gestión de Riesgos

Conocer obligaciones y derechos 

permite prevenir conflictos legales.

Negociación Efectiva

Comprender la estructura 

contractual facilita mejores 

acuerdos comerciales.

Cumplimiento Legal

Asegurar que los contratos 

cumplan con la normativa vigente.

Optimización de Recursos

Utilizar herramientas como el 

leasing para mejorar el flujo de 

efectivo.



Conclusión
Dominio de los Contratos Comerciales

El conocimiento profundo de los principales contratos 

comerciales es fundamental para cualquier administrador. Cada 

tipo de contrato ofrece herramientas específicas para diferentes 

necesidades empresariales, desde la adquisición de bienes hasta 

el financiamiento de activos y la expansión mediante franquicias.

La correcta aplicación de estos instrumentos legales, combinada 

con una comprensión 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.


