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Tipo: Noticia general
Titulo: ¢Firmé una promesay se quedé sin hipotecario? Abogados cuentan cémo bajar la multa

Pablo Seaman rebajé de $8.000.000 a $5.000.000 el pago por no cumplir el contrato

¢FIrmo una promesa y se quedo sin
Ipotecario? Abogados cuentan como
bajar la multa

Banyeuz Munoz

bié el escenario de tasas de in-

terés y los plazos para los cré-
ditos hipotecarios. Algunos poster-
garon la compra, pero otros tantos
tenian firmada una promesa de com-
praventa para un departamento que
compraron en verde hace uno o dos
anos, cuando las tasas estaban en 3%
y el plazo era hasta de 30 anos, y aho-
ra sus ingresos no son suficientes pa-
ra conseguir un crédito con 4% de in-
terés y a no mas de 25 anos de plazo.

Esto les significa un grave proble-
ma, dado que la mayoria de estos
contratos establece multas por in-
cumplimiento de entre 10 y 20% del
valor de la propiedad. Por ejemplo, si
el departamento cuesta 3.000 UF, la
multa es de 300 UF o 600 UF.

Pablo Seaman, abogado de la co-
rredora Remax, tiene un amigo que
estuvo en esa situacion y lo ayudo a
reducir esa multa.

"“El pago $8.000.000 de pie (du-
rante el periodo en que se construia
el edificio), pero cuando debid firmar
la escritura, cuando el edificio estaba
listo, la entidad que antes le otorgara
el crédito le comunico que ya no cali-
ficaba. Si en su preevaluacion el divi-
dendo mensual era de $200.000, hoy
con las nuevas tasas y plazos debia
pagar $100.000 adicionales. No le
daban los ingresos”, relata.

E nun abrir y cerrar de ojos cam-

DAVID VELASQUEZ

'&Qu§ hizo su ami_gp? Clientes que compraron en p_odn'a no devolver el monto e inclu-  de ampliar el plazo para hallar otro “las

-Hablo con la inmobiliaria. Ellos le e sive demandar a la persona que pro-  banco que les pueda otorgar el crédi-  inmobiliarias
d:f‘;on ubn‘ plazo de un‘ me;. ma;s para Verde hace dos o tres anos ya metiéEclosmprar y no :: htizo. - to hipotecario”, fundamenta. estép con Ia]
poder obtener un mutuo hipotecario - i -¢ElSernac puede hacer algo? ” . sartén por el
(el crédito), pero todos los bancos lo no califican para el crédito -Puede mediar. No obstante, no  Clausulas abusivas mango”,
rechazaron. Volvié hablar con la in- - - puede multar ni obligar a las inmobi- El abogado Mario Sandana tam-  asegura el
mobiliaria y le manifestaron que no por camblos en Ia economia. liarias. bién defendi6 a una clienta por in-  abogado
querian deshacer el negocio. Lo ame- cumplimiento de contrato (quedé  Pablo
nazaron con que lo iban a demandar Buscar acuerdos cesante y no pudo obtener financia-  Seaman.

y que le cobrarian una multa del 10%
que estaba establecida en la prome-
sa de compraventa (en su caso eran
258 UF, 0 $7.981.488). Por eso él me
solicité intermediar. Estabamos con-
tra la espada y la pared: las inmobi-
liarias en estos momentos estan con
la sartén por el mango.

-¢Como lo resolvié?

-Hablé con los ejecutivos a cargo
de la gestion y luego con el abogado
de la inmobiliaria. Al final llegamos a
un acuerdo saloménico, extrajudi-
cial, en el cual ellos le devolvieron
$3.000.000 de los $8.000.0000 que
habia dado de pie: $5.000.000 fue-
ron los que perdio. Le argumenté que
mi amigo durante el ano quedo sin
trabajo, que luego de dos meses de
blsqueda encontrd, pero con un
sueldo un poco mas bajo ($300.000
menos). Y cuando fue a los bancos le
negaron el crédito considerando el

nuevo escenario de tasas y plazos. La
inmobiliaria no estd obligada a de-
volver lo que él habia pagado, ya que
el contrato senalaba expresamente
que ese monto no seria devuelto en
caso de que no se concretara la ven-
ta.

-¢Qué otras opciones hay?

-Una seria pedir a la inmobiliaria
que permita la cesion de la promesa,
y vendérsela a otra persona. Otra se-
ria negociar con ellos y quizas quitar
la bodega o el estacionamiento, o
ambos para que la propiedad tenga
un menor valor. En esos casos se
puede modificar la promesa de com-
praventa.

-¢Qué se puede esperar de
una negociacion?

-Es bastante raro que a alguien le
pueda ir bien. Ellos no tienen la obli-
gacion de negociar si se firmo valida-
mente una promesa. La inmobiliaria

Juan Ignacio Ipinza, abogado de
la Universidad Mayor, menciona que
tiene tres escenarios cuando no pue-
de cumplir: uno, enfrentarse al esce-
nario mas complejo, que es el incum-
plimiento, pudiendo ser sujeto de
una demanda y multas; dos, conver-
sar y ver la posibilidad de llegar a un
acuerdo para dejar sin efecto el con-
trato o modificar algunas clausulas; y
tres, alegar motivos de fuerza mayor,
pero esto podria incluso desembocar
en un juicio, que alarga el proceso,
tiene un costo monetarioy se corre el
riesgo de no conseguir un fallo favo-
rable.

-¢A qué consensos se puede
llegar?

-Por ejemplo, dejar sin efecto el
contrato. También puede ampliar el
plazo para el contrato prometido (la
mayoria da 15 dias desde la entrega
del edificio). Muchos clientes tratan

miento).

“Hay una practica historica de
parte de las inmobiliarias de estable-
cer multas abusivas en los contratos:
cobrar el 10 o el 20% del valor de la
propiedad es una cldusula abusiva.
Las personas sufren mucho con un
juicio”, plantea.

Asegura que hay otros pocos de-
sarrolladores inmobiliarios que tie-
nen cldusulas menos exigentes.

“Algunas cobran multas de
$1.000.000, porque entienden que
después van a poder vender el depar-
tamento. Eso en términos personales
me parece razonable”, indica.

-¢Cudl cree que es la mejor
soluciéon?

-Que las inmobiliarias entiendan
el contexto y cambien sus practicas
comerciales. La responsabilidad (por
el cambio del escenario economico)
no es de la gente.
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