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Matias Medina « Rematador Publico,

Venta en cadena:
¢riesgo o beneficio?

Elobjetivo de este articulo esrelatar
de forma practicay desde diferen-
tes opticas una dinamica que hoy, y
hace algunos unos afios, es comun
en el mercado inmobiliario y que
a muchas personas la consideran
riesgosa por no contar con un ase-
soramiento integral adecuado.

Como punto de partida, cuando
una persona desea vender su in-
mueble va tener diferentes tipos
de compradores:

1. Comprador que tiene el dinero
de forma contado.

2. Comprador que tiene un deter-
minado dinero ahorrado y para

complementar su ahorro solicita
un préstamo.

3. Comprador que obtiene un
préstamo bancario por un por-
centaje importante del costo de
lavivienda, para poder adquirir el
nuevo inmueble, planes denomi-
nados “YO AHORRO”, entre otros,
especificos para un sector de la
poblacién que desea adquirir su
primera vivienda.

4. Comprador que tiene un inmue-
bley con el producido de su venta
va comprar otro.

En este Gltimo tipo de comprador
esen el que nos vamos a centrar:

esta personaya firmo un contrato
preliminar (vulgarmente llamado
Boleto de Reserva) y vincula la
venta de su unidad con el inmue-
ble que va a adquirir.

El riesgo para las partes intervi-
nientes es NULO, si los negocios
conexos que se van confeccionar
son entrelazados correctamente
por los Escribanos intervinientes.

Este trabajo tiene que ser un trabajo
en conjunto, entre los escribanos
que intervengan en los diferentes
negociosy el acuerdo previo que se
realiz6 porintermedio del Operador
Inmobiliario o los Operador Inmo-
biliarios que van actuar. Ejemplo:




Una venta en
cadena se podria
denominar
cuando A (parte
vendedora)
vende a B (parte
compradora);

a este negocio

le falta un

ingrediente para

que sea un negocio
encadenado y es
que C (tercero en la
cadena) le compre
el inmueble a B.

En este caso hipotético interviene
una tercera parte, que es la parte
que moviliza a la cadena, la que
tiene el dinero (contado o median-
te préstamo bancario) para poder
comprary que permite que el es-
labén del medio concrete su ope-
racién con A.

La parte Bno cuentacondineroen
efectivo para concretar la operacién
con A, pero si tiene un inmueble el
cual prometevenderaC,que conel
producido de dicha venta, va com-
prarle la propiedad a A.

La parte Bfirmaun contrato prelimi-
naren el cualvaaestipularquesiC
no le compra, no puede pagarleala
parte Ay en dicho caso hipotético
se estipularan multas reciprocas
por el incumplimiento de sus obli-
gaciones, pero esto implica que se
dé una RUPTURAEN LA CADENA.

El espiritu de los contratos es que
sean cumplidos, pero puede suce-
derunacausaexternaalaparteCy
esto debe estar previsto y estipula-

do en el documento confeccionado
por el profesional que interviene.

El tipo de encadenamiento pue-
de ser multifactorial y podriamos
enumerar un sinfin de posibilidades
segun la cantidad de negocios que
sean encadenados.

Si hacemos hincapié en el ejemplo
presentado; hay dos contratos pre-
liminares que uno depende del otro:
pero se puede sumar otro factor el
cual podria complejizar eltemay este
esqueel origen del dinero sea propor-
cionado por un préstamo bancario.

Cuando se adquiere un inmueble
mediante préstamo bancario, es de
estilo que en el contrato preliminar
seredacte que “la concreciéndela
compraventa queda sujeta a que
el Banco otorgue el préstamo y en
caso de que no sea concedido el
mismo se rescindira sin multa ni
responsabilidades para las partes”.

En este ejemplo, si la Institucion Fi-
nanciera no le concede el préstamo se
produce un “efecto domind”, al caer
de forma automatica el otro contrato
preliminar sin multa ni responsabili-
dades para las partes intervinientes
en los respectivos negocios.

Si dentro del mismo caso la Institu-
cién Financiera concede el préstamo,
pero la parte beneficiaria decide final-
mente no adquirirelinmueble (causal
de arrepentimiento), debera pagar
una multa a la parte B y éste, como
contrapartida, a la parte A.

En el 90% de los casos los negocios
en cadena se concretan de forma
satisfactoria, pero si pensamos de
forma negativa lo que puede suce-
deres que la parte mas vulnerable,
por decirlo de alguna maneray en
elejemplo plasmado, es la parte A,
porque va estar sujeta a la concre-
cion del negocio de un tercero (B
-C), el cualsiserealiza ese negocio
se va concretar el suyo.

Sila Institucién Financiera intervie-
ne puede ser que tarde entre 45 a

75 dias en concretarse la operacién
(dentro de ese dicho plazo se reali-
zara latasacion, estudio de titulos,
obtencion de los certificados etc),
que hoyen el mercado actualesun
plazo razonable.

Hace varios afios se estipulaban pla-
zos superiores (era de estilo pactar 90
dias), lo que implicaba que la parte
A perdia la posibilidad de vender su
inmueble a un posible comprador al
firmar un contrato preliminar.

Sin ingresar en los costos imposi-
tivos y de mantenimiento del in-
mueble (expensas, contribucion,
primaria, tributos, saneamiento,
OSE, UTE, etc), que se incurria du-
rante el plazo que el inmueble no
podia ser enajenado.

Como todo acuerdo de volunta-
des, las condiciones de los nego-
cios pueden variar y se pueden
prever diferentes opcionesy clau-
sulas especificas.

Si se INFORMA de forma correcta
como se va a realizar la cadena 'y
quedan previstos y amparados
los INCUMPLIMIENTOS, MULTAS
Y CONDICIONES, es un negocio
transparente paratodas las partes
involucradasy pueden concretarse
las ventas planteadas como una
compraventa normal.

Si lo miramos desde la 6ptica del
Operador Inmobiliario, éste va a ser
el articulador de los negocios, expli-
cando a las partes de qué manera
pueden ser viables los negocios y
transmitiéndole al escribano enun
borrador las condiciones acordadas
previamente para que confeccione
el contrato preliminar, segln la vo-
luntad de las partes.

En el mercado actual la informa-
cién tiene un rol primordial para
la concrecion de los negocios y
es importante poder informar de
forma clara y correcta para que
las partes intervinientes no pier-
dan un posible comprador porun
asesoramiento incorrecto. ]
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