Responsabilidad Precontractual

I. Bienes jurídicos en juego

1. Libertad contractual: sin voluntad no hay obligación. 

a. Valor obligatorio de la promesa: los contratos son obligatorios porque las partes han consentido.

b. Doctrina tradicional del contrato pone atención en el consentimiento: asume que las partes son responsables de las decisiones que adoptan en el ámbito de su autonomía privada.

i. Por eso, el período precontractual es relevante para los vicios del consentimiento: si existen no hay una genuina intención de obligarse.

ii. Salvo vicios del consentimiento, la mejor garantía del acuerdo justo es que cada parte cautele su propio interés (caveat emptor).

iii. La moderna concepción de la justicia del contrato es formal y no sustantiva: mira al procedimiento que precede al consentimiento (libre y espontáneo) y no al contenido de las obligaciones asumidas.

2. Buena fe: la confianza debe ser honrada por quien la ha creado.

a. Extender al extremo el principio de libertad contractual (caveat emptor), puede dejar sin protección frente al abuso o la total desconsideración del interés de la contraparte.

i. Prolongar deliberadamente negociación para evitar que la contraparte contrate con un tercero.

ii. Negociar sabiendo desde un comienzo que no se tiene la intención o posibilidad real de contratar.

iii. Falsificar la realidad u ocultar deliberadamente información relevante para el negocio.

iv. No informar sobre vicios conocidos de la cosa objeto del negocio.

b. La negociación de un contrato genera entre las partes expectativas recíprocas de conducta. En razón de esas expectativas, con ocasión de la negociación surgen deberes de colaboración entre las partes: no abusar de la confianza creada por uno mismo.

c. Dos principales grupos de deberes: negociación leal (ruptura injustificada) y veracidad e información.

3. Resultado del conflicto de bienes jurídicos

a. El análisis de las negociaciones contractuales no responde a la lógica del “todo o nada”.

i. Antes de que se forme el consentimiento (oferta y aceptación), es posible que las partes lleguen a acuerdos preliminares: (i) promesa: obligación de celebrar el contrato; o (ii) otros acuerdos: no obligan a contratar, pero generan obligaciones sobre otras materias (como, según se verá, exclusividad de negociación, confidencialidad, procedimiento de negociación, etc).

ii. Aun a falta de acuerdos preliminares, la buena fe impone a las partes respetar aquello que es razonable esperar de un contratante honesto y leal.

b. Extender demasiado estos deberes precontractuales, podría llevar a introducir riesgos de responsabilidad inapropiados para un contexto que se caracteriza por el hecho que las partes aún no han aceptado obligarse.

c. Por eso los deberes precontractuales no pueden definirse en abstracto. Dependen de la particular negociación de que se trate.

i. Intensidad de la negociación: en una negociación prolongada, cada parte puede cautelar su propio interés mediante acuerdos preliminares (i.e. exclusividad), o negociando cláusulas de garantía (i.e. declaración del vendedor sobre ausencia de vicios ocultos).

ii. Posición relativa de las partes: en contratos estandarizados o masificados suelen haber asimetrías de información que razonablemente no se puede esperar que sean superadas por la parte en desventaja (i.e. deberes de informar en el ámbito de consumidores).  

d. Incluso habiendo responsabilidad, los perjuicios indemnizables no alcanzan al beneficio que la parte perjudicada esperaba reportar del negocio (interés positivo), sino sólo a los gastos o inversiones que ha hecho y las pérdidas que ha debido soportar como consecuencia de la confianza deshonrada por la contraparte (interés negativo).

II. Ruptura de negociaciones

1. Principio general: la ruptura no da lugar a responsabilidad

a. El principio del consentimiento supone como reflejo que no hay deber de convenir un contrato. Cada parte cuenta con una potestad para poner término unilateralmente a la negociación

b. El solo hecho de la ruptura no es antecedente suficiente para que haya responsabilidad.

c. En cualquier caso, no se trata de restringir la libertad de celebrar o no el contrato, sino de reparar los daños causados de haber abusado de la confianza creada (ver art. 99 C. Comercio).

2. Negociación dolosa o fraudulenta.

a. La ruptura resulta de una intención de no contratar que se mantiene oculta durante la negociación.

b. Ocultamiento puede deberse a la intención de causar daño. Pero el móvil más obvio es impedir que la contraparte contrate con un tercero, para obtener una ventaja competitiva. No hay intención de dañar pero sí mala fe.

3. Hay responsabilidad más allá del fraude?

a. Para el derecho civil el dolo es equivalente a la culpa grave: grave desconsideración del interés ajeno.

b. Cuando puede decirse que lo hay?   

i. Negociación madura: que exista acuerdo sobre elementos esenciales y sólo resten aspectos instrumentales.

ii. Como el bien protegido es la confianza, es necesario que una parte haya creado o alimentado en la contraparte la confianza de que la negociación concluirá en un contrato (i.e. propuesta de dejar la actividad actual, o autorización para efectuar trabajos en la casa ofrecida en arriendo).

iii. Que la ruptura carezca de razón legítima: no basta la confianza creada, si quien se aparta de la negociación tiene una buena razón para hacerlo (i.e. muerte en la familia, mejor oferta, análisis más acabado de los flujos del negocio que se pretende adquirir).

III. Deberes de veracidad e información

1. Información falsa o errónea.

a. Es usual que las partes de la negociación intercambien información sobre el negocio propuesto. Esa información puede ser falsa y la falsedad puede deberse a malicia o simple error, que a su vez puede o no ser atribuible a negligencia.

b. Al igual que en la hipótesis de ruptura de la negociación, es pacífico que hay responsabilidad si se entrega información maliciosamente falsa (inducción a engaño) o, por extensión, por una total desconsideración con la verdad.

i. El engaño puede lograrse mediante declaraciones, pero también mediante acciones (revertir el cuentakilómetros, cubrir evidencia de termitas, etc.)

ii. Normalmente el engaño se refiere a hechos relevantes para contratar. 

Las opiniones usualmente son demasiado “banales” como para que una persona razonable confíe demasiado en ellas (aunque la opinión de expertos puede ser relevante para contratar). 

Excepcionalmente también pueden ser relevantes las cuestiones de derecho (facultades del mandatario, art. 2152).

c. El problema se plantea respecto a la información falsa por mera negligencia. De nuevo, particularidades del caso son relevantes: negociación extensa con participación de expertos vs. contrato masificado.

2. Omisión de información relevante

a. Principio general es que cada parte cautela sus propios intereses. En qué caso puede exigirse que una parte cautele los intereses de la otra?

b. Los deberes de información más clásicos se refieren a las calidades de la cosa sobre la que recae el consentimiento. 

i. Deberes de información del vendedor (art. 1858)

ii. Principio que está detrás: hay un deber de informar si  (i) se trata de información relevante de modo tal que conociéndola no se habría contratado o se habría contratado en condiciones distintas; (ii) la información está bajo el control de una parte; y, (iii) la asimetría no es razonablemente superable por la parte en desventaja.

c. Fuera de esos casos, el deber sólo puede existir si hay una razón poderosa que obligue a una parte a cuidar de la otra.

i. Actuar precedente: hay un deber de corregir la información incorrecta que se ha dado, o completar la incompleta.

ii. Posición de garante: en ciertas condiciones, una parte puede estar en una especial relación de cuidado respecto a la otra (relaciones fiduciarias o entre expertos y legos). 

� Minuta preparada por el profesor David Núñez Carrera para su curso de Derecho Civil VII (2011).
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