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ERRORES EN LA FIJACION DE LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS

GOMEZ-ACEBO §; POMBO

EN LOS CATALOGOS DE VENTA ON LINE éHAY ALGUN REMEDIO?

Angel Carrasco Perera
Catedratico de Derecho Civil
Consejero académico de Gomez-Acebo & Pombo

1.Errores virtuales.

Las tiendas de co-
mercio electronico y los operadores que
prestan servicios de mediacion en la con-
tratacion electronica (vgr. plataformas de
subastas, por ejemplo) compiten en pre-
cios, y el precio es el elemento mas distinti-
vo de la oferta cuando se trata de negocios
sobre commodities para las cuales existe
alternativa competitiva en el mercado. Ele-
mento primordial de la oferta es el precio
de los productos contenidos en el catalo-
go de venta. Pero la fijacion del precio en
la estanteria virtual esta sujeta a mayores
riesgos de error que si se tratara de una
indicacion manual. El error puede produ-
cirse en la fase de fijacion (el operador co-
rrespondiente sufre un error obstativo, un
lapsus de lectura), o en la transmision que
realiza el operador no virtual al operador
virtual que gestiona la web en cuestién, o
en la gestion virtual continuada de la pro-
pia red. La cadena de fijacién de precios
emplea mas y mas separados recursos hu-
manos, y con ello acrecienta las posibilida-
des de fallos involuntarios. La vertiginosa
rapidez a que este mercado se enfrenta,
la necesidad de reaccionar en cuestién de
horas, la circulacion masiva de productos y
servicios en promocion, que cada dia hay
que renovar para atraer al visitante virtual,
todo ello impone una mayor urgencia en la
gestion de los inventarios, un exponencial
aumento de impulsos internos y externos,
un precipitado cuidado en mantener la ve-
locidad de reaccién en el medio. El error
es inevitable. Mucho mas cuando resulta
que el cobro mediante el sistema ciego de
la tarjeta de pago no permite descubrir el
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fallo en el momento de la consumacioén, al
contrario que ocurriria si el vendedor reci-
biera el dinero en mano.

Doble click, confirmacion, revision del
pedido. Si el vendedor se reservara el de-
recho postcontractual de revisar el pedido
y de asegurarse que no han existido erro-
res obstativos de fijacion y transmision del
contenido de la oferta, la compra no podria
considerarse conclusa y perfecta mediante
la reafirmacién del click inicial de compra,
es decir, mediante la pulsién del segundo
click que parece imponer la Ley de Comer-
cio Electronico para que la compraventa
devenga perfecta y vinculante [art. 27.1 c)
Ley 34/2002]. Haria falta una confirmacién
ulterior por parte del oferente, si éste qui-
siera reservarse una nueva oportunidad de
revisar la transaccion. Para que el vende-
dor pudiera reservarse esta oportunidad de
corregir errores no bastaria con la “acep-
tacion” del pedido, que normalmente se
espera como conducta final del oferente,
mediante el envio del mensaje de correo
electronico correspondiente en que confir-
ma la aceptacién y concluso el proceso de
compra. Obsérvese que conforme al art.
28.1 de la Ley citada, la “confirmaciéon” que
realiza el vendedor no es una “aprobacién”
final del contrato, sino la mera dacién de
acuse de que la aceptacién del comprador
ha llegado a poder del vendedor. No basta-
ria con esta funcién de confirmacidn final
para neutralizar el riesgo de error. Primero,
porque el mensaje automatizado de con-
firmacion que realiza el oferente obedece
a la misma ley ciega por la que el error se
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generd, que impedira que éste se descu-
bra. Segundo, porque, a falta de una re-
serva contractual expresa de la facultad de
revision del proceso, la funcién electrénica
de confirmacidn de la aceptacién no podria
ser utilizada para “corregir” errores produ-
cidos en el proceso interno de produccién o
fijacién de la oferta por parte del operador.

Al dia de hoy, y salvo, repito, que se contu-
viera en condiciones generales una reser-
va expresa de esta facultad de revision, el
vendedor on line no podria (aunque técni-
camente fuera posible para él) rehusar el
pedido, realizado por medio de la secuen-
cia del doble click, con la justificacion o la
excusa de que se habia padecido un error
en la fijacion del precio del producto. Y casi
seguro que el vendedor virtual consideraria
un ejercicio tan engorroso el de verificar el
proceso por medio de un “sistema” inde-
pendiente del sistema ciego que condujo la
contratacidon, que muy facilmente desistira
de tal empeiio.

Deshacer el contrato por la via de la
impugnacion por error. Si en la web
aparece ofertado el producto a un precio
gue no se corresponde con el que quiso
determinar el vendedor, y el proceso de
compra concluye con la pulsién del doble
click, o con la confirmacién electrénica de
que la secuencia ha llegado a su correcto
fin, el vendedor no podria deshacer en red
el error sufrido. No podria hacerlo siquiera
-salvo que el comprador consintiera- me-
diante una rectificacidon posterior en la que
anunciara que se sufrid un desgraciado
error en la fijacidon del precio, excusando-
se por los inconvenientes causados y ofre-
ciendo una inmediata devolucién del cargo
de la tarjeta de pago, mas, acaso, un re-
galito por desagravio. El vendedor no po-
dria unilateralmente deshacer el contrato.
No podria hacerlo tampoco mediante una
impugnaciéon o anulacidn extrajudicial del
contrato o del consentimiento prestado.
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Si quisiera el vendedor librarse del vinculo
contractual, seria preciso que interpusiera
una accién judicial de impugnacién de su
contrato por anulabilidad debida a error
(art. 1301 Cddigo Civil), ya por via de de-
manda ya como reconvencion frente a la
demanda de cumplimiento interpuesta por
el comprador. Si la mercancia no estuviera
todavia servida al tiempo de descubrir el
fallo, el vendedor podria negarse a cum-
plir por via de excepcién extraprocesal y
obligaria al comprador combativo a acudir
a juicio, en el cual el vendedor tendria que
reconvenir la nulidad, segun la interpreta-
cion mas extendida del art. 1301 CC. Si el
vendedor cumple (o0 no cumple) y deman-
da judicialmente la nulidad, asume sobre si
el riesgo del tiempo y el riesgo del proce-
so, pero también el riesgo de fracaso de su
pretensién. Si el vendedor no ha cumplido
aun y excepciona la nulidad del contrato
por via de error, corre el riesgo de fraca-
so de su pretension, y del coste de la pe-
nalizacion establecida en el art. 104 de la
Ley de Consumidores (Decreto Legislativo
1/2007) por falta de entrega temporanea
del bien vendido.

Es decir, el vendedor sdlo podria deshacer
extrajudicialmente el contrato si el com-
prador estuviera de acuerdo en ello o, de
no estarlo, no reclamara judicialmente el
cumplimiento debido por el vendedor. Si el
precio estuviera ya pagado y la mercancia
entregada, el vendedor no tendria mas re-
medio que demandar judicialmente la nuli-
dad del contrato

éPero es relevante el error? En cual-
quier caso, si se llegara al estadio del
conflicto en el que se produjera un pleito
civil, ¢tendria el vendedor alguna probabi-
lidad de salir con éxito de esta aventura,
ya fuera él el demandante de nulidad, ya
se hubiera limitado a reconvenir (o excep-
cionar) la nulidad frente a la demanda de
cumplimiento de la contraparte? ¢(Se le




exoneraria finalmente de la obligacion de
contratar al precio ofertado por error?

El error en la fijacién de un precio en el
catdlogo de productos constituird casi
siempre un error obstativo. El vendedor
no ha formado errdoneamente su voluntad
negocial como consecuencia de una presu-
posicidon errénea sobre el valor de la cosa,
sino que ha errado al fijarla en el medio
virtual o no virtual mediante el que resul-
ta accesible por los internautas. El ven-
dedor sabe perfectamente cuanto vale el
producto ofertado, pero no advierte que el
signo comunicativo no se corresponde con
aquella creencia. No es la semantica, sino
la sintaxis, lo que ha fallado. Si mantuvié-
ramos en este caso las exigencias que los
tribunales vienen imponiendo para que una
alegacién de error-presuposicion resulte
relevante, es casi seguro que deberiamos
concluir con la irrelevancia del error. Es
verdad que el error puede ser esencial, si la
diferencia de precios es enorme, pero se-
guro que no es excusable por el operador
de la tienda virtual. Se trata de un error
producido en su propio sistema de gestién
de ventas, error empresarial, ademas, que
por mi experiencia de casos resueltos no
se consideraria excusable por un tribunal.

Dos ejemplos de jurisprudencia. Pero
antes de seguir, quiero contar dos casos.

En su sentencia de 18 marzo 2009, el tri-

bunal aleman del Land de Koblenz resolvid

la siguiente contienda. El vendedor habia
puesto en venta su Porsche de segunda
mano en una subasta gestionada por la
plataforma EBay. El vehiculo estaba matri-
culado en el aifio 2007 y contaba con 5800
km. La “oferta minima es de un euro”. La
oferta fue puesta el dia 12 de agosto de
2008. A las 17 horas de ese dia un licita-
dor ofrece 5 euros por el vehiculo. Un mi-
nuto después el propietario rellena y envia
el formulario EBay para revocar inmedia-
tamente la subasta, por el error padecido.
Pero en este momento el contrato se habia
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perfeccionado, por el cruce de la oferta y
aceptacion por el precio de 5 euros. El ven-
dedor se negd a la reclamacién hecha por
el comprador. Segun el tribunal, a pesar de
la finalizacién anticipada de la subasta, el
contrato ya habia sido perfeccionado, aun-
que se dejaba abierta la posibilidad de que
el vendedor impugnara su validez debido al
error enorme sufrido. Con todo, el tribunal
considerd que en atencioén a las circunstan-
cias del caso, la reclamacion de la entrega
del vehiculo se produciria con abuso de de-
recho, dada la asimetria de los intereses de
ambas partes, y bastaba ampararse en la
exceptio doli generalis del § 242 del Cédigo
civil aleman, sin necesidad de impugnar el
contrato.

En el supuesto resuelto por la SJPI Bada-
lona n° 6, de 8 junio 2011, AC 2011/1442
se litigaba sobre la compraventa de dos
unidades de portatil MAC Apple, anunciada
en la web por 67 euros, cuando su precio
real se cifra alrededor de 1000 euros. Se-
gun la sentencia, el vendedor puede anular
el contrato si la oferta hecha en su pagina
web padecio de error en cuanto al precio,
y es ostensible que en efecto se trataba
de un error, pues existe una despropor-
cion evidente entre el precio de mercado
y el precio que figura en la oferta. No hay
diferencia entre un comprador consumi-
dor y otro que no lo es (en el caso no lo
era). Para la sentencia, con razdn, la oferta
errénea no evita que se haya celebrado el
contrato, si se ha seguido el procedimien-
to de perfeccionamiento establecido en los
arts. 23 y 28 Ley Comercio Electrénico, y
ha sido confirmada la compra por el ven-
dedor on line. Aunque el vendedor no haya
opuesto la anulabilidad en reconvencion, y
se haya limitado a negar la obligatoriedad
del contrato, procede con abuso de dere-
cho el comprador en este caso, y esta cir-
cunstancia si puede hacerse valer por via
de excepcién. “Cabe asimismo destacar”
que la vendedora se puso inmediatamen-
te en contacto con los diferentes clien-
tes para comunicarles el error sufrido, vy,
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habiéndose celebrado la compra el dia 6, y
comunicado el error el dia 9, ningun perjui-
cio pudo sufrir el adquirente.

En ambos casos se descarga al vendedor
del coste de iniciar un proceso judicial de
anulacion del contrato y del no menos gra-
voso coste de satisfacer en este proceso
los exigentes estéandares que los tribunales
imponen para que un error resulte relevan-
te para anular un contrato. Porque al dia
de hoy es casi seguro que no triunfaria una
pretensién de impugnacion por error insta-
da por el vendedor (no por el comprador)
de un producto, que, para mas encomio,
es un empresario que realiza una venta al
consumo o, en cualquier caso, a un com-
prador no perito en el giro o trafico de la
venta virtual.

Condiciones suplementarias para la re-
levancia del error. Una pretension por error
instada por el vendedor en tales circunstan-
cias solo triunfaria si se diesen condiciones
suplementarias. Primero, que se tratase de
una lesio enormis, sin que bastara cualquier
discrepancia entre el precio real y el precio
ofertado. Segundo, que, por la magnitud
misma de su enormidad, el comprador tu-
viera necesariamente que saber o sospechar
que se habia producido un error en el proce-
so que conduce a la presentacion virtual de
la oferta. Tercero, que el comprador no su-
friera ninguna dafo adicional o ningun coste
por deshacer la operacidon, es decir, que no
hubiera contraido de buena fe compromisos
de costosa retroaccion sobre la confianza en
la correccidn de la oferta. Cuarto, que el ven-
dedor hubiera sido diligente en su reaccién y
que esta diligencia revele, al menos, un com-
promiso honesto en intentar disipar cuanto
antes la impresion errénea susceptible de
captar la confianza de otros buscadores de
gangas virtuales.

Lo decisivo seria el horizonte de comprensi-
bilidad del comprador. No bastaria la enor-
midad del error. Seria preciso que de las
circunstancias particulares del caso pudiera
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acreditar el vendedor la prueba de que el
precio estaba mas alla de lo que el com-
prador podia esperar siquiera como una
“"ganga”. Si este comprador, atendiendo al
estandar de lo que un comprador de razo-
nabilidad media puede esperar de la red,
estuviera en condiciones de poder creer
todavia que se trataba de una “ganga” y
no de un “fallo”, el contrato se mantendria.
Este castigo tendria beneficiosos efectos de
prevencidn general, incentivando la puesta
de cuidado por los operadores de tiendas
virtuales. Esta soluciéon es buena incluso
para los comerciantes virtuales, que verian
seguramente reducido el volumen de sus
negocios si los internautas tuvieran que
especular con la posibilidad de perder sus
“chollos” por sutiles razones cuya proce-
dencia escaparia siempre a su control.

. "Chollos” y abuso de derecho. Bajo es-

tas condiciones, tienen razén las dos sen-
tencias comentadas. Si bajo las restric-
ciones expuestas es posible articular con
éxito una demanda/reconvencion judicial
de anulacién de contrato por error, es pre-
ferible habilitar la posibilidad de oponer sin
mas la simple excepcidon de abuso de de-
recho a la reclamacidon desconsiderada del
comprador. En otras palabras, actla con
abuso quien reclama la entrega de la cosa
que luego tendria que restituir por haber
articulado el demandado una reconvencion
de nulidad contractual por causa de error.
Mas en un caso como en el otro, abuso o
nulidad, tendrian que concurrir las condi-
ciones suplementarias expuestas. Mas aca
de ellas, el error del vendedor on line cursa
a su propio riesgo. Y no seria abuso de de-
recho reclamar el cumplimiento de un “cho-
llo” de esta clase, si conforme a la buena
fe el comprador no tuviera que considerar
que la excelencia de la oferta provenia de
un fallo del sistema. El enriquecimiento en
la red, incluso el enriquecimiento exagera-
do en la red a costa del operador virtual,
no es una condicidn que de suyo convierta
en abusiva la demanda de cumplimiento
instada por el comprador.




