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Abstract: Generally applauded as the most successful international trade treaty so 

far, The United Nations Convention on Contracts for the International Sale of Goods is 

law in 78 countries to date. CISG is the culmination of years of work spanning most of the 

20th Century, representing compromises and solutions amenable to all legal systems 

whose representatives adopted the Convention. The scope of the Convention is limited to 

contract formation and the rights and obligations of the buyer and seller. 

However, this impressive number of states which join Convention’s regime has not 

resulted in an evenly-spread acceptance of the UN Convention worldwide. The scarcity of 

Convention-related case law from common law countries has led to the assumption that 

common law jurisdictions have specific issues with the application of the Convention. 

Although the U.K. and India actively participated in the Convention drafting process that 

started in the early 1970s, both have not ratified the Convention and no progress towards 

the accession has been made. 

This article seeks to provide a comprehensive critique of the similarity and 

differences of English and Indian law governing contracts for sale of goods and the United 

Nations Convention on Contracts for the International Sale of Goods. Moreover, the essay 

means to discuss the problems that may arise when UK and India ratify the UN 

Convention based on presenting main differences between English and India law and rules 

contained in the Convention. 

 

Keywords: The United Nations Convention on Contracts for the International Sale 

of Goods; English sales law; Indian sales law; ratification. 

 

 

I. CONSIDERAŢII GENERALE  

 

Convenţia Naţiunilor Unite asupra contractelor de vânzare de mărfuri reprezintă o 

operă de sinteză a celor mai importante sisteme de drept, în materia vânzării internaţionale 

de mărfuri, şi anume, mai ales între sistemul romanist (romano-germanic) şi cel         

anglo-saxon (de common law), ceea ce a asigurat succesul şi aderenţa internaţională relativ 

largă a Convenţiei. Instrument cheie în uniformizarea dreptului comerţului internaţional, 

Convenţia de la Viena adoptă soluţii moderne, compatibile cu exigenţele actuale ale 

relaţiilor comerciale internaţionale. 
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Convenţia a intrat în vigoare pe plan internaţional la 1 ianuarie 1988, iar în 24 

februarie 2012, UNCITRAL raporta că 78 de state au ratificat Convenţia. 

Convenţia conţine patru părţi: Domeniul de aplicare şi dispoziţii generale (Partea 

I), Formarea contractului (Partea a II-a), Vânzarea mărfurilor (Partea a III-a) şi Dispoziţii 

finale (Partea a IV-a). Conform prevederilor art. 92, orice stat poate, în momentul în care 

devine parte la Convenţie, să declare că nu va fi legat de Partea a II-a sau de Partea a III-a, 

a Convenţiei. 

Originea internaţională a Convenţiei de la Viena din 1980 constituie un important 

avantaj practic prin aceea că se prezintă sub forma unui text legal neutru, liber de 

particularităţi naţionale, redactat în mai multe limbi predominante şi cu reglementări 

accesibile şi lipsite de dificultăţi. 

Obiectivul urmărit de Convenţia de la Viena a fost acela de a crea un complex de 

norme juridice materiale uniforme aplicabile contractelor de vânzare comercială 

internaţională cu scopul de a fi folosite de statele semnatare fără să apeleze la propriile 

reglementări naţionale în materie. Însă, uniformitatea nu înseamnă în mod automat 

instituirea unor norme unitare. Uniformitatea este un obiectiv greu de atins, cum ar fi cazul 

cuvintelor uniforme care nu asigură întotdeauna aceleaşi rezultate, în special în situaţia în 

care o convenţie este în vigoare în diferite ţări, care cu siguranţă au un mediu social, 

economic, cultural complet diferit, şi cel mai semnificativ, au un sistem juridic diferit. 

 

II. PREDECESORII CONVENŢIEI NAŢIUNILOR UNITE ASUPRA 

CONTRACTELOR DE VÂNZARE INTERNAŢIONALĂ  DE MĂRFURI 

 

 Spre a putea vorbi despre Convenţia de la Viena, trebuie mai întâi, să parcurgem  

calea urmată de dreptul vânzării internaţionale în procesul său de uniformizare. Astfel, 

Institutul European pentru Unificarea Dreptului Privat de la Roma a studiat, între        

1935-1937, un proiect al legii uniforme asupra vânzării internaţionale. Cel de al doilea 

război mondial a oprit elaborarea legii, apoi studiul a fost reluat şi au fost întocmite două 

convenţii care au fost adoptate de Consfătuirea de drept internaţional privat de la Haga, din 

25 aprilie 1964 şi datate la 1 iulie 1964: Convenţia privind legea uniformă asupra vânzării 

internaţionale de obiecte mobile corporale (LUVI), ce conţine 15 articole şi o anexă de 101 

articole şi Convenţia asupra legii uniforme privind formarea contractelor de vânzare 

internaţională de obiecte mobile corporale, ce conţine 13 articole şi o anexă de 4 articole 

(LUF). 

 Principala sarcină a Convenţiei de la Haga, era concilierea tradiţiilor juridice 

romaniste cu cele ale common law
1
. Convenţiile din 1964 au intrat în vigoare în august 

1972, dar ele nu au fost ratificate decât de un număr mic de state
2
. Toate statele, cu 

excepţia Israelului, au făcut uz de una sau de alta din rezervele prevăzute, limitând cazurile 

de aplicare a acestor convenţii. Acest eşec relativ va conduce la Convenţia de la Viena din 

aprilie 1980. 

 În ansamblu, Convenţiilor din 1964 li se reproşa un exces de dogmatism şi 

complexitate, atât pentru jurişti, cât şi pentru profani şi mai ales ţările ,,neoccidentale” 

resimţeau faptul de a nu fi fost îndeajuns reprezentate cu ocazia elaborărilor
3
. În acest 

scop, Comisia Naţiunilor Unite pentru Dreptul Comerţului Internaţional a hotărât 

                                                 

1
 M. Galanton, Dreptul comerţului internaţional, Editura Orizonturi Universitare, Timişoara, 2004, p. 129. 

2
 LUVI a fost semnată de următoarele state: Grecia, Olanda, Anglia, San Marino, Italia, Franţa; LUV a fost 

semnată de: Regatul Unit al Marii Britanii şi al Irlandei de Nord, R.F. Germania, Franţa, Italia, Grecia, 

Olanda, Vatican, San Marino, Luxemburg, Belgia, Ungaria, Israel. 
3
 I. Bindiu, Ş. Mihăilă, Dreptul comerţului internaţional, Editura Paralela 45, Piteşti, 2004, p. 121. 
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instituirea unui comitet de lucru cu sarcina de a propune un text susceptibil de o mai largă 

acceptare, fie aducând textelor existente modificările necesare, fie pregătind un nou text. 

Simultan s-a încredinţat unui alt grup de lucru sarcina elaborării unui proiect de convenţie 

cu privire la termenele prescripţiei în materia vânzărilor internaţionale. Aşa a apărut 

Convenţia din iunie 1974 cu privire la prescripţia în materia vânzării internaţionale de 

mărfuri, încheiată la New York. Aceasta instituie reguli uniforme cu privire la termenul în 

care trebuie să fie începută o procedură care decurge dintr-un contract de vânzare 

internaţională. 

 Procesul de revizuire a Convenţiilor de la Haga din 1964 a dus la adoptarea în 1977 

a unui proiect de convenţii asupra vânzării internaţionale de mărfuri şi a unui anteproiect 

asupra formării contractului de vânzare. Cele două texte au fuzionat într-un proiect de 

convenţie asupra contractului de vânzare internaţională de mărfuri, care a fost adoptat la 

Viena la 11 aprilie 1980 şi a intrat în vigoare la 1 ianuarie 1988. 

 Deşi în perioada 1955-1964 au fost elaborate numeroase texte, cele care le-au 

succedat au determinat ca anul 1980 să fie cel în care vânzarea internaţională domină. Şi 

aceasta datorită numărului convenţiilor care au fost adoptate: Convenţia de la Viena 

privind contractul de vânzare internaţională de mărfuri, Convenţia de la Roma cu privire la 

legea aplicabilă obligaţiilor contractuale, Decizia luată de Conferinţa de drept privat de la 

Haga privind legea aplicabilă la anumite vânzări la consumatori. Pentru a înţelege acest val 

de convenţii, trebuie mai întâi găsită cauza eşecului convenţiilor anilor ‘60. Acestea din 

urmă nu aveau cum să supravieţuiască într-o lume a cărei structură politică şi economică  

s-a schimbat din momentul elaborării lor şi până la apariţia Convenţiei de la Viena din 

1980. Apoi convenţiile din 1964 privesc vânzarea internaţională într-o concepţie  

universală, oferind părţilor contractante o libertate prea largă şi o intervenţie minimă a 

ordinii publice. Însuşi numărul mic de ţări care au participat la elaborare a determinat un 

număr mic de ratificări şi prea puţine cazuri de aplicare. 

 Noua reglementare este rezultatul acordului, înţelegerii şi elaborării mutuale dintre 

naţiunile participante, expresie neutrală a unei voinţe comune, astfel, la elaborarea 

Convenţiei participând reprezentanţi ai civil law (Italia, Franţa, Germania, Spania) şi 

common law (SUA, Australia, Marea Britanie), precum şi cei ai economiilor planificate 

(China, Bulgaria, Cehoslovacia)
4
. 

Racordată la necesitatea alinierii legislaţiei la tendinţele internaţionale, România   

s-a dovedit receptivă la motivaţia rigorii juridice, ratificând Convenţia de la Viena privind 

contractul de vânzare internaţională de mărfuri (1980) prin Legea nr. 24/1991
5
, şi 

Convenţia cu privire la prescripţia în materia vânzării internaţionale de mărfuri (1974) prin 

Legea nr. 24/1992
6
.  Prevederile Convenţiei de la Viena din 1980 i-au devenit aplicabile 

începând cu 1 iunie 1992. România nu a făcut nici o rezervă sau declaraţie, astfel încât 

aderarea s-a realizat la întreaga convenţie. 

 

II. POZIŢIA STATELOR NESEMNATARE FAŢĂ DE PREVEDERILE 

CONVENŢIEI DE LA VIENA 

 

Nicio convenţie internaţională nu va fi conformă pe deplin cu exigenţele promovate 

de fiecare ţară în parte. Însă, Convenţia de la Viena reprezintă o veritabilă osmoză a 

diferitelor viziuni legislative. Superioritatea, şi de altfel necesitatea Convenţiei de la Viena 

                                                 

4
 N. Chirilă, Convenţia Naţiunilor Unite asupra contractelor de vânzare internaţională de mărfuri, vol. I,  

Editura Universul Juridic, Bucureşti, 2011, p. 26. 
5
 Legea nr. 24/1991 a fost publicată în „Monitorul oficial  al României”, partea I, nr. 54/1991. 

6
 Legea nr. 24/1992 a fost în „Monitorul oficial al României”, partea I, nr. 46/1992 
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din 1980, este cât se poate de clar relevată de preambulul său: ,,ţinând seama de obiectivele 

generale înscrise în rezoluţiile privind instaurarea unei noi ordini economice internaţionale 

pe care le-a adoptat Adunarea Generală la a 6-a sesiune extraordinară, considerând că 

dezvoltarea comerţului internaţional, pe baza egalităţii şi avantajului reciproc, este un 

element important în promovarea relaţiilor de prietenie între state, apreciind că adoptarea 

de reguli uniforme aplicabile contractelor de vânzare internaţională de mărfuri şi 

compatibile cu diferitele sisteme sociale, economice şi juridice va contribui la eliminarea 

obstacolelor juridice în schimburile internaţionale şi va favoriza dezvoltarea comerţului 

internaţional’’. Prin prevederile sale Convenţia atinge pe deplin scopul adoptării sale, acela 

de a accelera şi stimula tranzacţiile internaţionale, favorizând dezvoltarea comerţului 

internaţional. Acest lucru este, de altfel, întărit de numărul mare de state ce au aderat la 

Convenţie.  

Cu toate acestea numeroase studii au demonstrat că textul Convenţiei nu este atât 

de popular în rândul ţărilor al căror sistem legislativ este de common law. În octombrie 

2010 a fost realizat un studiu ce a arătat, în mod evident, că ţările din common law acordă 

puţină atenţie Convenţiei de la Viena, atunci când vine vorba de comerţul internaţional
7
. 

Marea Britanie a participat în mod activ la procesul de elaborare a Convenţiei de la 

Viena, de la începutul anilor’70, dar nu a ratificat Convenţia şi nici un progres nu a fost 

înregistrat în acest sens. Regatul Unit a adoptat o atitudine de izolare în raport de 

Convenţia de la Viena, contrar a ceea ce majoritatea statelor consideră a fi un pas pozitiv 

spre unificarea regulilor privind vânzarea internaţională de mărfuri.  

Convenţia de la Viena, chiar dacă reprezintă un compromis între sistemul de drept 

romanist şi cel de common law, conţine, totuşi, diferenţe notabile raportat la dreptul 

contractelor din Marea Britanie. Astfel, în ce priveşte revocabilitatea ofertei, doctrina 

tradiţională engleză, cataloghează o ofertă ca fiind revocabilă după ce destinatarul şi-a 

manifestat voinţa de a o accepta. Convenţia adoptă o soluţie diferită instituind regula 

conform căreia o ofertă poate fi revocată până la încheierea contractului, dacă revocarea 

soseşte la destinatar înainte ca acesta să fi expediat acceptarea (art. 16 alin. l), cu excepţia 

cazurilor în care oferta prevede sau implică însăşi irevocabilitatea ei. Pe de altă parte, 

acceptarea unei oferte poate fi retractată dacă dezicerea acceptantului ajunge la ofertant 

înainte de momentul în care acceptarea ar fi produs efecte sau în acel moment (art. 22). 

Efectul acceptării fiind încheierea contractului, rezultă că retractarea acceptării poate opera 

cel mai târziu până în momentul încheierii contractului. Având în vedere că dreptul englez 

al contractelor statuează că acceptarea unei oferte devine eficace în momentul expedierii ei 

(mailbox-rule), retractarea acceptării, astfel cum o prevede Convenţia, nu este posibilă în 

common law.  

Totodată, Convenţia de la Viena conţine şi o serie de dispoziţii care pot servi ca 

model pentru viitoare amendamente la legea engleză privind vânzarea de mărfuri (British 

Sale of Goods Act 1979 – SOGA). Pentru a susţine validitatea unei asemenea ipoteze vom 

analiza diferite articole ale Convenţiei relaţionate la soluţiile prevăzute de legea engleză. 

Convenţia de la Viena prevede în art. 35 o obligaţie de conformitate a mărfurilor predate. 

Se înţelege că marfa predată de către vânzător trebuie să fie conformă clauzelor 

contractuale, fără a avea defecte sau vicii. Noţiunea de conformitate implică situaţia în care 

                                                 

7
 Asociaţia Americană de Arbitraj (2 hotărâri); Australia (12 hotărâri); Austria (67 hotărâri); Belgia             

(95 hotărâri); Brazilia (3 hotărâri); Canada (13 hotărâri); China (196 hotărâri); Curtea Europeană de Justiţie 

(2 hotărâri); Franţa (54 hotărâri); Germania (176 hotărâri); Camera Internaţională de Comerţ (14 hotărâri); 

Mexic (12 hotărâri); Noua Zeelandă (6 hotărâri); Norvegia (1 hotărâre); România (1 hotărâre); Rusia (157 

hotărâri); Singapore (1 hotărâre); Elveţia (84 hotărâri); Marea Britanie (3 hotărâri); Statele Unite ale Americii 

(99 cazuri, 109 hotărâri). 
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bunul predat posedă calităţile şi particularităţile prevăzute, expres sau tacit, în contract. 

Conformitatea se determină ţinând seama de stipulaţiile contractuale privind cantitatea, 

calitatea şi tipul, precum şi ambalajul sau condiţionarea mărfii. Dacă, totuşi, obligaţia de 

conformitate nu este îndeplinită, art. 50 al Convenţiei reglementează condiţiile în care 

cumpărătorul poate reduce preţul în cazul în care vânzătorul a încălcat obligaţia de 

conformitate a mărfurilor. Acest articol se aplică atât în cazul existenţei neconformităţii 

materiale a mărfurilor, cât şi al unei neconformităţi juridice. Cumpărătorul poate proceda 

la reducerea preţului indiferent dacă preţul contractului a fost plătit sau nu. În cazul în care 

preţul a fost plătit, cumpărătorul are dreptul la restituirea diferenţei.  

Reducerea preţului se va face proporţional cu diferenţa dintre valoarea pe care  

mărfurile efectiv predate o aveau în momentul predării şi valoarea pe care mărfurile 

conforme ar fi avut-o în acelaşi moment. Aşadar, momentul de referinţă pentru calculul 

diferenţei de preţ este cel al predării mărfii, iar nu cel al încheierii contractului. 

Posibilitatea cumpărătorului de a reduce preţul, în condiţiile art. 50, nu îl lipseşte de 

dreptul de a apela la alte mijloace pe care Convenţia i le oferă în cazul încălcării 

contractului de către vânzător, alegerea mijlocului utilizat aparţinându-i în exclusivitate. 

Totuşi, soluţia reducerii preţului este concepută de Convenţie ca având un caracter 

subsidiar şi restrictiv. Cumpărătorul nu poate proceda la o asemenea reducere dacă 

vânzătorul repară orice deficienţă a obligaţiilor sale, fie anterior scadenţei în cazul predării 

anticipate, fie după data predării. Prin această reglementare, Convenţia acordă prioritate, şi 

în acest caz, principiului executării contractului. Trebuie subliniat că, în timp ce în 

sistemele de drept romanist primordială este executarea contractului, în sistemul de 

common law acţiunea în executarea contractului constituie o excepţie bazată pe echitate, 

iar regula o reprezintă acţiunea în daune. 

Se observă că art. 50 are o puternică legătură cu sistemul de drept romanist, şi, pe 

când, Codul civil din Franţa, ca şi cel din Germania, conţin diferite versiuni ale actio 

quanti minoris, în ţările cu tradiţie în common law nu este recunoscut dreptul 

cumpărătorului de a reduce preţul în cazul încălcării de către vânzător a obligaţiei de 

conformitate a mărfii. De asemenea, în timpul deliberărilor asupra proiectului Convenţiei, 

diferiţi reprezentanţi ai common law, au făcut o confuzie între pârghia prevăzută de art. 50, 

de care dispune cumpărătorul în caz de contravenţie la contract din partea vânzătorului, cu 

dreptul de a cere despăgubiri în caz de neplată a preţului, despăgubiri ce se vor deduce din 

preţ, astfel cum apare în secţiunea 2-717 a Codului Comercial al Statelor Unite ale 

Americii (UCC) sau în art. 53(1)(a) din SOGA, de altfel două mijloace procedurale total 

diferite. 

Legea engleză nu recunoaşte dreptul cumpărătorului de a reduce preţul în cazul 

încălcării de către vânzător a obligaţiei de conformitate a mărfii, dar conţine două 

dispoziţii ce merită analizate deoarece pot conduce la rezultate similare cu cele prevăzute 

de art. 50 al Convenţiei. Conform art. 30 (1) din S. O. G. A., deşi cumpărătorul nu are 

dreptul de a reduce preţul, dacă acceptă livrarea unei cantităţi de mărfuri mai mici, preţul 

va fi acelaşi stabilit în contract. Legea engleză oferă oportunitatea cumpărătorului de a 

alege între a refuza mărfurile ori a le cumpăra, dar la un preţ redus proporţional cu 

cantitatea de mărfuri primite. Totuşi, regulile de determinare a preţului în situaţia expusă 

sunt diferite sub imperiul Convenţiei în raport cu S. O. G. A., întrucât, cel din urmă act nu 

se referă la valoarea actuală a bunurilor, ci la preţul stabilit în contract. Însă, dacă părţile au 

stabilit un preţ contractual ce nu corespunde deloc valorii actuale a bunurilor, dispoziţiile 

din ambele acte prevăd o soluţie cvasi-identică, reducerea preţului de cumpărare.  

Situaţia este total diferită atunci când vorbim de nonconformitatea calitativă a 

mărfurilor sub imperiul S.O. G. A. În caz de nerespectare a acestei obligaţii, cumpărătorul 

este îndreptăţit, conform dispoziţiei din art. 53 (1) din S. O. G. A., să ceară despăgubiri. 
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Totuşi, nu vorbim de un drept sui generis al cumpărătorului de a reduce preţul, ci numai de 

o garanţie a acestuia faţă de nerespectarea obligaţiilor contractuale de către vânzător
8
. 

O altă dispoziţie a Convenţiei de la Viena, ce pare a nu fi în acord cu sistemul de 

common law, se referă la posibilitatea recunoscută atât cumpărătorului, cât şi vânzătorului 

de a acorda un termen suplimentar, de durată rezonabilă, pentru executarea obligaţiilor, 

fără a distinge între obligaţiile principale şi cele accesorii (art. 47, art. 63). 

Cumpărătorul care intenţionează să declare rezoluţiunea contractului în caz de 

nepredare a mărfurilor trebuie în prealabil să fixeze un astfel de termen, cu precizarea unei 

date finale. O simplă invitaţie pentru efectuarea prestaţiei, fără acordarea termenului 

suplimentar, nu este suficientă. Cu toate acestea, perioada acordată trebuie să fie 

rezonabilă, pentru a elimina orice tentaţie a cumpărătorului de a acorda un termen 

insignifiant numai pentru a complini cerinţa impusă de art. 49 alin. l lit. b) (cumpărătorul 

poate declara contractul rezolvit în caz de nepredare, dacă vânzătorul nu predă mărfurile în 

termenul suplimentar acordat de cumpărător în conformitate cu paragraful 1 al art. 47 sau 

dacă declară că nu le va preda în termenul astfel acordat). 

În cazul în care cumpărătorul a acordat cocontractantului său un termen 

suplimentar, exceptând situaţia în care a primit de la vânzător o notificare prin care îl 

informa că nu îşi va executa obligaţiile în termenul acordat, acesta nu poate înainte de 

expirarea termenului, să se prevaleze de vreunul din mijloacele de care dispune în caz de 

contravenţie la contract. Cu toate acestea, cumpărătorul nu pierde dreptul de a solicita 

daune-interese pentru întârzierea vânzătorului la executare (art. 47 alin. 2). Expirarea 

perioadei suplimentare acordate este susceptibilă să semnifice faptul că sunt reunite 

condiţiile unei contravenţii esenţiale la contract şi că, în acest caz, cumpărătorul este 

autorizat să procedeze la rezoluţiunea contractului.  

Similar cu dispoziţiile art. 47, Convenţia consacră şi pentru vânzător dreptul de a 

acorda cumpărătorului un termen suplimentar pentru executarea obligaţiilor sale.  

Termenul suplimentar poate fi acordat oral sau în scris, ultim caz în care comunicarea este 

supusă principiului expedierii şi riscurile transmisiunii sunt suportate de către cumpărător. 

Termenul suplimentar trebuie să fie în mod clar indicat şi să aibă o durată 

rezonabilă. Durata rezonabilă la care se referă art. 63 alin. 1 trebuie fixată prin indicarea de 

către vânzător a datei până la care sau a perioadei în care cumpărătorul trebuie să execute 

obligaţia. O cerere adresată cumpărătorului de a executa imediat, cu promptitudine sau alte 

exprimări asemănătoare, nu produce efecte potrivit art. 63 alin. 1. În cazul în care este 

acordat în scopul efectuării plăţii, el poate să fie mai scurt decât termenul fixat pentru alte 

prestaţii. Dacă termenul este prea scurt şi cumpărătorul în mod obiectiv nu poate să-şi 

execute obligaţiile în această perioadă, termenul poate fi prelungit într-o manieră 

rezonabilă pentru a permite cumpărătorului să execute obligaţiile conform contractului. 

În contrast cu dispoziţiile Convenţiei, S. O. G. A. nu prevede nimic similar în 

legătură cu termenul suplimentar, aşa cum este acesta reglementat în art. 47, respectiv art. 

63 din Convenţie. Prin urmare, se impune a ne întreba cum sunt protejate interesele părţii 

vătămate ca urmare a executării cu întârziere a contractului? În general vorbind, normele 

privitoare la dreptul de a rezilia contractul sub imperiul legii engleze au o nuanţă mai 

complicată decât prevederile Convenţiei. Cu toate acestea, Camera Lorzilor hotărând în 

cazul Bunge Corporation, New York vs Tradax Export S.A., Panama, a statuat că în 

contextul vânzărilor de mărfuri încălcarea termenului în care trebuie executată obligaţia ar 

trebui sancţionată conform prevederilor din doctrină referitore la condiţii şi garanţii, totul 
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raportat la S. O. G. A
9
. Astfel, în caz de întârziere în executare, partea vătămată poate 

considera contractul resolvit doar dacă termenul este de esenţa contractului, este o condiţie 

pentru executarea contractului. 

Dacă în contract nu a fost prevăzut un termen pentru executare, atunci aceasta va 

avea loc într-un termen rezonabil, rezultând aşadar că executarea cu promptitudine a 

obligaţiei nu va mai fi de esenţa contractului. Dacă, însă, părţile au stabilit un termen în 

care trebuie executate obligaţiile contractuale, atunci trebuie văzut dacă această stipulaţie 

apare ca o condiţie sau ca o garanţie. Pentru a găsi o soluţie justă în interpretarea acestor 

prevederi contractuale, S. O. G. A. conţine două reguli de bază. În primul rând, termenul 

pentru executare este prezumat a nu fi de esenţa contractului. În al doilea rând, orice alt 

termen inserat în contract va fi interpretat în sensul că ţine de esenţa contractului doar prin 

prisma tuturor prevederilor contractuale.  

Acordarea unui termen suplimentar în contractele de vânzare internaţională de 

mărfuri rezultă a fi avantajoasă, deoarece, în cazul unei întârzieri în executare, partea 

vătămată poate folosi această pârghie procedurală pentru a evita rezilierea contractului. Nu 

trebuie uitat faptul că termenul suplimentar reprezintă doar o particularitate a Convenţiei 

de la Viena, fiind dificil, în general a cataloga când executarea cu întârziere a contractului 

îmbracă forma unei încălcări fundamentale a dispoziţiilor contractuale. Acesta este şi 

motivul pentru care doctrina engleză nu vede dispoziţiile cuprinse în art. 47, respectiv art. 

63 din Convenţie ca o soluţie salutară pentru sistemul legislativ naţional
10

. 

  Marea Britanie încă nu a ratificat Convenţia de la Viena, probabil din cauza 

prestigiului de care se bucură sistemul de common law în întreaga lume, dovedindu-şi de 

cele mai multe ori superioritatea faţă de alte sisteme legislative. Legea engleză poate fi 

privită ca un brand mondial, iar ţările care îi urmează exemplul ar trebui să se abţină de la 

orice acţiune ce ar putea diminua autoritatea şi poziţia acesteia
11

. Ceea ce am afirmat poate 

fi cel mai bine ilustrat printr-o decizie a Camerei Lorzilor, în Miliangos vs. George Frank 

(Textiles) Ltd. Astfel, dacă Marea Britanie ar ratifica Convenţia s-ar ajunge la o aplicare a 

dispoziţiilor Convenţiei pe o scară cât mai largă, şi, cu sau fără o conexiune cu această ţară, 

rolul legii engleze în soluţionarea problemelor de comerţ internaţional ar fi diminuat în 

mod evident. În consecinţă, s-ar putea ajunge la o reducere a numărului de arbitraje 

internaţionale ce ar urma să fie soluţionate de Marea Britanie
12

. 

Unul dintre motivele promovate de doctrina engleză împotriva aplicării Convenţiei 

se referă la lipsa precedentului judiciar
13

. Cum va aplica un judecător prevederile 

Convenţiei fără a avea un suport jurisprudenţial? Mai mult decât atât, ce soluţie se va găsi 

pentru a estompa conflictele de legi ce se vor ivi ca urmare a diferenţelor dintre prevederile 

Convenţiei şi cele ale sistemului de drept naţional? Putem exemplifica prin faptul că 

domeniul de aplicare a Convenţiei exclude problema validităţii contractului şi a 

transferului proprietăţii asupra mărfii. Aceste aspecte vor fi, prin urmare, guvernate de 

legea naţională, iar Convenţia nu va mai atinge obiectivul său principal, şi anume 

                                                 

9
 Bunge Corp. New York v Tradax Export S.A. Panama [1981] 1 WLR 711, House of Lords (Lord 

Wilberforce; Lord Fraser of Tullybelton; Lord Scarman; Lord Lowry; Lord Roskill), 25th February 1981. 
10

 Anette Gärtner, Britain and the CISG: The Case for Ratification  A Comparative Analysis with Special 

Reference to German Law, in Review of the Convention on contracts for the international sale of goods 

(CISG) 59 (Pace Int’l Law Review ed., 2001), http://www.cisg.law.pace.edu/cisg/biblio/gartner.html#*. 
11

 Henning Lutz, The CISG and common law courts: is there really a problem?, http://corrigan.austlii.edu.au/ 

au/journals/VUWLRev/2004/28.html. 
12

 Barry Nicholas, The United Kingdom and the Vienna Sales Convention: Another Case of Splendid 

Isolation?, http://www.cisg.law.pace.edu/cisg/biblio/nicholas3.html. 
13

 Monica Kilian, CISG and the Problem with Common Law Jurisdictions, 10 J. Transnat'l L. & Pol'y 217, 

233 (2001), available at <http://www.law.fsu.edu/journals/transnational/vol102/kilian.pdf>. 



 120 

uniformizarea regulilor în vânzarea internaţională. Această situaţie promovată de doctrină 

creează o dilemă. Pe de o parte, diferite companii, asociaţii şi întreprinzători comerciali 

pledează pentru aplicarea Convenţiei, reliefând beneficiile ce vor fi aduse relaţiilor 

comerciale, iar, pe de altă parte lipsa precedentului judiciar apare ca o veritabilă piedică în 

procesul de promovare a Convenţiei de la Viena. 

Putem găsi răspuns la întrebarea de ce încă Marea Britanie nu a aderat la Convenţie 

în faptul că însuşi Parlamentul nu consideră ratificarea Convenţiei a fi un demers legislativ 

prioritar. Având în vedere că pentru a opera o astfel de ratificare trebuie mai întâi pregătit 

terenul legislativ, Convenţia va fi întotdeauna în coada listei priorităţilor guvernamentale. 

Dacă ar fi să analizăm sesiunile parlamentare vom observa că se iau în discuţie probleme 

legate de parteneriatele civile, ocuparea forţei de muncă, energie, etc. Şi acum ne întrebăm 

de ce Parlamentul manifestă un interes atât de scăzut în a aborda problema ratificării 

Convenţiei? Considerăm că, şi aici ne raliem, deopotrivă, opiniilor exprimate în doctrină
14

, 

dacă eşecul implementării Convenţiei în Marea Britanie ar avea un efect negativ asupra 

economiei, atunci cu siguranţă, Parlamentul va dezbate această problemă cu fiecare 

oportunitate ce se iveşte. Mergând mai departe, răspunsul oficial este acela că se va ratifica 

Convenţia atunci când timpul parlamentar va permite. Totuşi, miniştrii au dat acordul 

pentru Regatul Unit de a continua procesul de aderare, fiind pregătit chiar un proiect de 

lege în acest sens. Din păcate, nu s-a înregistrat nici un progres, iar proiectul de lege a 

rămas blocat din cauza lipsei resurselor şi a interesului. Adepţii aderării Regatului Unit la 

Convenţie, înţelegând că Parlamentul nu va manifesta curând interes în ratificarea 

Convenţiei, au găsit o metodă alternativă, iniţiind o reformă legislativă (Regulatory Reform 

Order-RRO), însă acest demers nu a însemnat un pas înainte. Chiar dacă ar fi rezolvat 

problema ratificării Convenţiei, R. R. O.-ul ar fi fost valabil numai pentru Anglia şi Ţara 

Galilor, lăsând Scoţia şi Irlanda de Nord fără o soluţie concretă.  

Pe de altă parte, de-a lungul timpului diferite organizaţii şi companii, cu o foarte 

mare influenţă la nivel naţional, s-au arătat a fi împotriva ratificării Convenţiei
15

.  

Nici publicul nu a manifestat un interes deosebit în ceea ce priveşte aderarea la 

Convenţie. Totuşi, putem justifica această rezistenţă prin faptul că orice proces de 

uniformizare ar avea un anumit impact asupra legislaţiei naţionale. Prin urmare, orice 

societate nu ar fi în măsură să evite confuzia ce se creează atunci când se renunţă la 

propriile tradiţii spre a se adapta unui sistem nou, situaţie firească, de altfel, deoarece 

natura umană, prin esenţă, reprezintă o entitate fixă şi stabilă. Continuând aceeaşi idee, şi 

anume că unificarea dreptului comerţului internaţional va fi întotdeauna un proces deplin, 

trebuie subliniat că şi avocaţii englezi manifestă o reţinere când vine vorba de ratificarea 

Convenţiei. Din punctul lor de vedere, jurişti ce deţin un bagaj intelectual limitat, în 

general, la propriile norme de drept, uniformizare ar trebui să aibă loc în termeni familiari 

sistemului naţional. Se pare că aplicarea Convenţiei într-un sistem de drept, care de cele 

mai multe ori şi-a dovedit superioritatea faţă de alte legislaţii naţionale, apare ca o capcană 

în care avocatul englez poate cădea cu uşurinţă dacă va renunţa la a fi vigilent. Pentru un 

observator extern o astfel de atitudine poate părea, însă, paranoică
16

.  
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În perioada 9-30 iunie 2009 a fost realizat un studiu referitor la implicaţiile pe care 

le-ar avea predarea Convenţiei de la Viena şi a Principiilor UNIDROIT în universităţile din 

Marea Britanie. Chestionarele au fost trimise unui număr foarte mare de academicieni din 

30 de universităţi
17

. Cu toate acestea au fost primite doar 42 de răspunsuri, ceea ce 

demonstrează că, în principal, Convenţia nu se bucură de o mare popularitate în rândul 

academicienilor din Regatul Unit. Dacă ar fi să facem o incursiune în literatura de 

specialitate pe probleme legate de Convenţie, vom observa că de cele mai multe ori 

academicienii publică diferite cercetări pe marginea acestui subiect în reviste de drept din 

străinătate, decât în publicaţii naţionale. Se pare că şi academicienii din Marea Britanie 

sunt în mod substanţial prea familiarizaţi cu ceea ce înseamnă confortul propriului sistem 

de drept încât să accepte noi instrumente de reglementare a relaţiilor contractuale în 

comerţul internaţional. 

Cu toate acestea, comerţul realizat de Marea Britanie implică legături cu celelalte 

state ale Uniunii Europene, şi această rezistenţă în ceea ce priveşte familiarizarea cu 

dispoziţiile  Convenţiei, fără a lua în discuţie o ratificare propriu-zisă, va duce în final, la 

izolarea Regatului Unit de restul Europei. Trebuie înţeles că punerea în aplicare a 

Convenţiei va aduce beneficii puternice şi cuantificabile în economia Marii Britanii. 

Totodată, afacerile de mică anvergură nu vor fi afectate în mod negativ pe termen lung, ci, 

dimpotrivă, Convenţia va simplifica relaţiile contractuale. Considerăm că un prim pas spre 

ratificare trebuie realizat de către întreprinzătorii comerciali prin desfăşurarea unei 

semnificative activităţi de lobby pe lângă guvernul englez, având în vedere că ratificarea 

Convenţiei reprezintă un element vital pentru comunitatea de afaceri din Regatul Unit. 

Dacă Marea Britanie nu va ratifica Convenţia, realităţile comerciale vor demonstra, mai 

devreme sau mai târziu, că aderarea la Convenţie reprezintă un pas pe care Regatul Unit în 

mod obligatoriu trebuie  să-l realizeze. 

India este una dintre ţările care, în ciuda faptului că a participat la Conferinţa 

diplomatică de  la Viena din 1980, conferinţă ce a dezbătut  diferite  articole ale 

Convenţiei, a ales sa nu o ratifice. Puternic influenţată de legea engleză, vânzarea de 

mărfuri în India este reglementată de două instrumente legislative, şi anume: The Sale of 

Goods Act – SGA (1930) şi The Indian Contract Act – ICA  (1872). 

Ratificarea Convenţiei de către India va avea drept rezultat faptul că drepturile 

cumpărătorului şi vânzătorului vor fi guvernate de prevederile Convenţiei şi nu de 

binecunoscutele reguli cuprinse în Indian Sale of Goods Act. Convenţia de la Viena va 

realiza atât o simplificare, cât şi o unificare a regulilor privind vânzarea internaţională.  

Aderarea la Convenţie va însemna un pas înainte pentru India, în sensul că 

aplicarea dispoziţiilor Convenţiei va aduce o serie de avantaje comparativ cu aplicarea 

regulilor dintr-un sistem de drept străin, atunci când legea aplicabilă contractului 

reprezintă, de fapt, legea unei alte ţări. Convenţia va asigura infrastructura juridică 

necesară expansiunii economice, furnizând companiilor şi oamenilor de afaceri aceleaşi 

reguli uniforme de drept cu ale ţărilor în care investesc
18

. 

Pe de altă parte, atitudinea Indiei de a nu ratifica Convenţia este aparent întemeiată, 

contrar avantajelor expuse. În primul rând, aşa cum legea indiană privind vânzarea de 
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mărfuri este modelată după legislaţia engleză, aşa şi poziţia Indiei faţă de aderarea la 

Convenţie urmează exemplul Regatului Unit. Apoi, apare incertitudinea juridică cauzată de 

introducerea unui nou set de reguli privind vânzarea de mărfuri şi soluţionarea problemelor 

binecunoscute prin mijloace străine de legislaţia naţională. Din perspectiva doctrinei 

indiene, intervine şi caracterul aparent de compromis al Convenţiei, ce duce la atenuarea 

soluţiilor prin evitarea problemelor reale
19

. 

Spre a înţelege mai bine de ce este necesar pentru India să ratifice Convenţia, 

trebuie să privim comparativ diferitele dispoziţii ale Convenţiei în raport cu prevederile 

legislaţiei indiene. Referitor la daunele-interese pentru o contravenţie la contract săvârşită 

de o parte, Convenţia prevede că acestea sunt egale cu pierderea suferită şi câştigul 

nerealizat de cealaltă parte din cauza contravenţiei. Art. 74 devine aplicabil atunci când 

contractul nu a fost declarat rezolvit de partea care pretinde daune-interese, cu toate că ar fi 

putut sau nu să facă acest lucru. Raţiunea avută în vedere pentru această regulă este ca 

partea vătămată să fie plasată în aceeaşi situaţie economică pe care ar fi avut-o dacă 

respectivul contract ar fi fost executat conform obligaţiilor prevăzute, iar debitorul să nu 

fie ţinut responsabil dacă prejudiciul s-ar fi produs în orice eventualitate. În consecinţă, 

debitorul poate să se degreveze de responsabilitate, dacă dovedeşte că şi în cazul unei 

executări conforme a contractului bunurile ar fi pierit şi că această pierdere nu este 

rezultatul unei greşeli sau contravenţii din partea sa, urmând ca prejudiciul să fie suportat 

de partea care şi-a asumat riscul. 

Prevederile art. 74 se aplică atât în cazul unor pretenţii ridicate de cumpărător, cât 

şi de vânzător, pretenţii care se pot naşte dintr-o varietate de situaţii. În cazul în care 

contravenţia este săvârşită de cumpărător şi intervine înainte ca vânzătorul să producă sau 

să procure bunurile, art. 74 îi permite vânzătorului să recupereze profitul pe care l-ar fi 

obţinut ca urmare a executării contractului şi orice alte cheltuieli care au apărut în urma 

executării contractului. Din perspectiva cumpărătorului este previzibil că refuzul preluării 

mărfii sau refuzul de a plăti preţul va antrena un prejudiciu pentru vânzător, prejudiciu 

pentru care cumpărătorul va fi răspunzător. 

Raportat la legislaţia indiană, regula cuprinsă în art. 74 rezultă a fi mult mai 

cuprinzătoare. Dacă sub imperiul Convenţiei este necesar ca daunele-interese să fi fost 

prevăzute ca o posibilă consecinţă a contravenţiei la contract, legislaţia indiană are în 

vedere daunele-interese ca fiind un rezultat probabil al contravenţiei la contract. Acest 

lucru ar putea conduce la o situaţie în care partea vătămată ar avea o şansă mai mare de 

recuperare a daunelor în conformitate cu legislaţia indiană decât în conformitate cu 

prevederile Convenţiei
20

. 

În aplicarea principiului colaborării părţilor, care constituie o regulă generală de 

interpretare a contractelor comerciale internaţionale, art. 77 obligă partea care invocă o 

contravenţie la contract să ia măsurile rezonabile, ţinând seama, de împrejurări, pentru a 

limita pierderea, inclusiv câştigul nerealizat, rezultat al contravenţiei. Dacă ea neglijează să 

facă acest lucru, partea în culpă poate cere o reducere a daunelor-interese egală cu mărimea 

pierderii care ar fi trebuit evitată.   

Deşi aceste dispoziţii nu precizează expres, ele implică în mod egal obligaţia de a 

acţiona pentru ca o pierdere eventuală să nu se producă. Creditorul nu este, în consecinţă, 

îndreptăţit să aştepte pasiv ca dauna rezultată din contravenţia la contract să se realizeze 
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într-un grad cât mai ridicat
21

. Aceste prevederi sunt o expresie şi a principiului bunei 

credinţe, care nu permite părţii lezate să pretindă o despăgubire pentru un prejudiciu pe 

care putea să-l evite printr-un comportament adecvat circumstanţelor. 

Sancţiunea prevăzută de art. 77 constă numai în posibilitatea oferită părţii în culpă 

de a cere o reducere a daunelor-interese egală cu mărimea pierderii care ar fi trebuit 

evitată, aşadar să afecteze pretenţia ridicată de vânzător. 

În conformitate cu legislaţia indiană obligaţia de a limita pierderea, inclusiv 

câştigul nerealizat, rezultat al contravenţiei apare doar în caz de încălcare a contractului sau 

în cazul în care partea vătămată a anulat contractul. Prin urmare, legislaţia indiană este 

mult mai favorabilă pentru partea vătămată, decât pentru partea aflată în culpă.  

Dispoziţiile privitoare la mijloacele de care dispune cumpărătorul, respectiv 

vânzătorul,  în caz de contravenţie la contract de către vânzător, respectiv cumpărător sunt 

similare atât sub imperiul Convenţiei, cât şi în legislaţia indiană. 

În general, putem afirma că similitudinile între legea indiană şi Convenţie vor 

depăşi, în mod cert, diferenţele, iar Convenţia va deveni o alternativă viabilă în relaţiile 

contractuale privind vânzarea internaţională de mărfuri.  
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