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LAS TRAMPAS DE **

LA «GUERRA DE “*
LAS HIPOTECAS»

DAVID NAVARRO

Ya no hay miradas displicen-
tes ni sonrisas nerviosas por la
incomodidad de tener que des-
pachar al interesado con una
rotunda negativa, sin ni si-
quiera escuchar su caso. Ahora,
cuando un cliente entra en una
sucursal bancaria para solicitar
informacién sobre una hipo-
teca recibe todas las atenciones
posibles. Siempre, eso si, que
cumpla los requisitos minimos
de solvencia y que la operacién
no sea un disparate desde el
punto de vista financiero. Las
entidades han visto en el inicio
de la recuperacion inmobiliaria

el filon al que agarrarse para
mejorar su mermada rentabili-
dad y, sobre todo, vincular fuer-
temente a aquellos clientes que
presentan una situacién econo-
mica mis desahogada, que son
los que en estos momentos
pueden tener interés en com-
prarse una casa, Los parados o
los que subsisten con el salario
minimo, ni se lo plantean.

El resultado es que en los 1l-
timos meses los bancos se han
lanzado a una auténtica guerra
por arafiar cuota de mercado en
este negocio y no pasa una se-
mana sin que una nueva enti-
dad publique alguna oferta que
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recorta atn mas los diferencia-
les de los préstamos, que en
apenas un ano han caido del
entorno del 3% a una horquilla
de entre el 1,5% y el 2%.

Pero no es oro todo lo que re-
luce y un analisis detenido de la
publicidad, o una simple visita a
las sucursales de algunos de los
bancos mas activos en esta ma-
teria —como la realizada por este
diario a lo largo de la semana a
oficinas del Santander, el Saba-
dell y Bankinter- basta para
comprobar los «trucos» v las tac-
ticas que utiliza el sector para
ganar un poco mas de dinero
con cada uno de estos clientes.

El mas habitual es la existen-
cia de un tipo de interés inicial
o «de salida», que es ostensible-
mente mayor al que se publi-
cita de forma destacada para el
resto de vigencia del préstamo.
Una practica que, segun la
época, ha servido para una u
otra finalidad, a conveniencia
de las entidades. «Hace unos

anos el interés inicial era el mas
bajo y se utilizaba de gancho
para atraer a los clientes, Ahora
es una forma de garantizarse la
rentabilidad del crédito a la es-
pera de la evolucion del euri-
bor», sefiala el delegado en
Alicante de la asociacién de
usuarios de banca Ausbanc,
Pedro Pérez.

Por ejemplo, en el Sabadell
nos ofrecen una hipoteca que,
con determinadas condiciones,
puede llegar a un interés del eu-
ribor mas un diferencial del
1,70%, lo que en estos momen-
tos dejaria la tasa total en el
1,998%, un nivel mucho mas
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| eporta) LAS TRAMPAS DE LA «GUERRA DE LAS HIPOTECAS»

LOS DATOS

La oferta hipotecaria de las principales entidades espaiiolas

CONDICIONES PARA CONSEGUIR EL MEJOR TIPO POSIBLE

ENTIDAD

2,45 %

2,25%

TIPO DE INTERES INICIAL

TAE CON COMISIONES

3,237 %

2,19%

TIPO DE INTERES TRAS EL PERIODO INICIAL  INGRESOS MINIMOS EXIGIDOS

Euribor
+1,69%

+1,50%

Euribor
+1,00%

3.000€

VINCULACION
»Seguro de hoj
> Seguro de vida
» Domiciliacion de némina
>3recibos
>3 usos de la tarjeta

» Seguro de hogar
» Seguro de vida

> Damiciliacién de ndmina

> Consumo 4.800 € tarjeta
>Plan de pensiones (2.000€)

vivienda. Un maximo que solo
estan dispuestos a saltarse si el
inmueble pertenece al stock del
banco. «Nadie quiere cometer
los mismos errores», es la frase,
casi calcada, como si la tuvieran
grabada a fuego, que repiten en
todas las sucursales.
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' 2,00% 296 % Euribor 20006 | EesiE contrato ndeinte
bankinter i ’ 0 . > Domiiliacion de ndmina: Por supuesto y, aungue no

aparezca como exigencia formal
en ningtin folleto, también re-
sulta casi indispensable tener un
contrato indefinido. Antes de
que estallara la burbuja, hasta el
40% de quienes firmaban una
hipoteca tenian un empleo tem-
poral, segiin el Informe sobre el
mercado de la vivienda que ela-
bora la Universitat Pompeu
Fabra para Tecnocasa,

R >Seguro de hogar P Ins Tt |
i kb ero, con las hipotecas, los
BBVA NO 2,683 % Euribor 1500 € :gﬁ&ﬁﬁmﬁm) bancos buscan, sobre todo, atra-

+1,60%

> Uso de farjela

>Seguro de hogar

par a los clientes, convertirse en
su entidad de referencia, para
colocarles nuevos productos,
tanto en el momento de la firma
del crédito, como posterior-

BANCO Euribor >Sequrodevida mente. Lejos quedaron los tiem-
POPULAR | 240% 2,78% +1,59% 1700 omdledinderinie | posen que la CAM y ofras cajas

Fuente: Datos abtenidos de las oficinas y 1as webs de |as propias entidades entre el lunes 2 y el migrcales 3 de febrero, N.i.= No Indicado

que aceptable. Sin embargo,
durante el primer afo debere-
mos pagar casi un punto mas,
el 2,90%, y eso gracias a que
nuestro préstamo «esta bonifi-
cada» por pertenecer a una
gran empresa con convenio
con el banco, segiin nos ad-
vierte la empleada. «Todas las
entidades lo hacen», nos co-
menta cuando ponemos pegas.
¥ no le falta razon.

En el caso del Santander el
interés de salida es del 2,45% y
hasta en Kutxabank, que por el
momento tiene el honor de
ofrecer la hipoteca mas compe-
titiva, con un interés del euri-
bor mas el 1%, durante el
primer afio debe pagarse el
2,25%. Tanto es asi, que las es-
casas entidades que no diferen-
cian entre este primer periodo
y los siguientes, como son ING
o el BBVA, se encargan de des-
tacarlo bien en sus folletos.

La diferencia no es baladi. En
un préstamo medio de 100.000
euros a 30 afos, un punto
arriba o abajo puede suponer
mds de 700 euros anuales en in-
tereses.

Solo néminas altas

Otra de las sorpresas suele lle-
gar con la exigencia de domici-
liar la némina. Los bancos ya
no solo quieren ser los percep-
tores de nuestros ingresos prin-
cipales, también exigen que
éstos superen determinada can-
tidad o, de lo contrario, el inte-

Domiciliacion de recibos,

HOMINGs, Seguros, o

vasto minimo en tarjetas

SOR algunos requisitos

rés que nos cobran puede subir.
Asi nos lo hacen notar en el
Santander cuando advierten
que nuestro salario no alcanza
los 2.000 euros mensuales que
requiere su oferta hipotecaria
estrella, a pesar de que si que
cumple con el criterio del
Banco de Espana, que exige que
la cuota no supere el 35% de los
ingresos mensuales del solici-
tante. «Tendriamos que hacer
un estudio y ver si nos lo auto-
rizan o si sube un poco el pre-
cio», explica la responsable de
la sucursal.

Con esto los bancos logran
un doble objetivo. Por un lado,
se cubren las espaldas redu-
ciendo el riesgo de impago vy,
por otro, se garantizan un flujo
de efectivo considerable, ade-
mis de incrementar sus ganan-
cias con todos los casos en que
no se cumple el minimo.

Tan solo tres de las entidades
analizadas ~Sabadell, Bankia y la
Caixa— no especifican ningan
minimo. En el resto, van desde
los 600 euros de ingresos men-
suales que reclama ING hasta
los 3.000 que pide Kutxabank,
que hace pagar muy caro su ba-
jisimo tipo de interés. No obs-
tante, también es cierto que éste

un cartel anunciando una hipoteca.

es uno de los criterios que mas
se han relajado en el dltimo
afo, a medida que la competen-
cia entre entidades aumentaba y
la guerra de diferenciales subia
de intensidad. Asi, por ejemplo,
en Bankinter, donde en teoria
también exigen un minimo de
2.000 euros, no nos ponen nin-

> Compra de 100 € con tarjeta

guna pega.
Donde todos se muestran in-
flexibles es en el limite de en-

deudamiento -el ya citado 35%
de los ingresos mensuales del
cliente- y en el importe ma-
ximo de la hipoteca, que no
debe superar el 80% del valor
de compra o de tasacién de la

RAFA ARJONES

otorgaban préstamos sin exigir
ni siquiera que el interesado tu-
viera una simple cuenta en la
entidad, lo que obligaba poste-
riormente a realizar cada mes
miles de llamadas para recordar
a los afectados que debian ingre-
sar la correspondiente cuota.
Una de las sorpresas con que se
encontraron los ejecutivos del
Sabadell al quedarse la entidad y
a la que algunos de sus ejecuti-
vos todavia no dan crédito,
nunca mejor dicho.

En estos momentos, la vincu-
lacién minima exigida es la ya ci-
tada domiciliacion de la némina,
la contratacién con la entidad del
seguro obligatorio del hogar y
otro de vida para el deudor. A
partir de ahi, cada entidad es un
mundo, Varias de ellas obligan a
domiciliar recibos -hasta tres,
exige el Santander-, y otras piden
realizar un gasto minimo con las
tarjetas de la entidad. Por lo ge-
neral se trata de algo testimonial,
pero el Popular fija el minimo en
100 euros al mes y Kutxabank re-
clama un gasto de al menos
4.800 euros anuales.

Comparar ofertas

Varias de las ofertas analizadas
reclaman también aportaciones a
planes de pensiones y un par de
ellas incluyen también un seguro
de proteccién de pagos, adicional
a los anteriores. Y todo ello es
«perfectamente legal, mientras
esté debidamente explicado en la
documentacion que se nos faci-
lite», tal y como asegura el dele-
gado de Ausbanc. «Lo que hay
que hacer es visitar tantas en- -3
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LAS TRAMPAS DE LA «GUERRA DE LAS HIPOTECAS»

La batalla por los
préstamos a intereés fijo

En mitad de la guerra de
ofertas y contraofertas en la
que se encuentra inmersa el
sector, y que tiene a los dife-
renciales como principal ar-
gumento de venta, el Sabadell
ha querido desmarcarse apos-
tando por una hipoteca a tipo
fijo, un producto relativa-
mente raro en el mercado es-
panol pero bastante habitual
en otros paises europeos o en
Norteamérica.

De hecho, si en la provin-
cia de Alicante alcanza una
cuota de aproximadamente el
7% —muy superior a la media
nacional- se debe a la gran
presencia de compradores de
otros estados, acostumbrados
a contratar sus créditos sa-
biendo de antemano cual sera
la cuota a pagar durante todo
el periodo de vigencia del
mismo.

Esa tranquilidad es la baza
con la que quiere jugar la en-
tidad catalana, en especial te-
niendo en cuenta que, con
los niveles actuales, el euribor
s6lo pueden tender a subir en

I HeSYo de Id COncesion

le hipotecas se ha

ducido al tocar fondo

I precio de los pisos

-3 tidades como se pueda y
comparar antes de decidirse»,
insiste Pedro Pérez, quien cree
que la competencia que se ha
desatado en el sector es benefi-
ciosa para los clientes, aunque
esconda mas de una trampa.

Desde esta asociacion de
consumidores alertan, por
ejemplo, de que algunas enti-
dades siguen incluyendo las
polémicas cliusulas suelo en
sus hipotecas, «aunque ahora
las destacan en negrita y obli-
gan a firmar por todas partes
para que quede claro que te
das por enterado».

Seguiran bajando

Lo que también parece claro
es que la competencia ha
vuelto al sector financiero es-
panol para quedarse, al menos
por una buena temporada.
«En la ultima subasta LTRO
del Banco Central Europeo la
banca espanola pidié el ma-
ximo. Las entidades tienen li-
quidez y quieren dar créditos,
asegura el catedratico de Fun-
damentos de Analisis Econo-
mico y una de las maximas
autoridades del pais en la ma-
teria, Joaquin Maudos.

EN OTROS PAISES
LO HABITUAL ES
PAGAR SIEMPRE
LA MISMA CUOTA

los proximos anos. O, al
menos, asi tratan de ven-
derlo. El tipo ofrecido parte
de un 3,5% para las hipotecas
a 15 anos, asciende al 3,7%
para los de 20 anos, al 3,9%
para los de 25, y al 3,95%
para los de 30. Eso si, a pesar
del anuncio, realizado a tra-
vés de la prensa econdmica
hace unas semanas, el pasado
lunes todavia no tenian cons-
tancia de esta nueva oferta en
las oficinas de la entidad en
Alicante. Tampoco constaba
en su web.

Las ofertas de otras entida-
des existentes hasta la fecha
rondan entre el 5%y el 7% de
interés y suelen estar limita-
das a un periodo maximo de
25 anos. Las propias entida-
des no son demasiado parti-
darias de contratarlas.

Ademas de la necesidad de
mejorar la rentabilidad que
tienen los bancos, el experto
también vincula el renovado
interés por el negocio hipote-
cario con la situacion actual
del sector inmobiliario. «Todo
apunta a que el precio de la vi-
vienda ha tocado fondo y eso
da mas seguridad a las entida-
des para conceder los présta-
mos, porque si el cliente no lo
devuelve, al menos tienes la
garantia del piso», senala.

A su juicio, todo apunta,
ademas, a que los diferenciales
seguiran cayendo en los proxi-
mos meses —una bajada que se
acelerara en la medida en que
la morosidad también dismi-
nuya, apunta Maudos- y que
se mantendrin bajos como
minimo hasta septiembre de
2016. A partir de ahi depen-
deré de si el BCE decide pro-
longar su programa de compra
de deuda -que es lo que ha
hecho retroceder el euribor
hasta su minimo histérico- o
si, por el contrario, la econo-
mia ha cobrado vigor y opta
por retirar los estimulos.

En cualquier caso, los profe-
sionales del sector inmobilia-
rio, como la presidenta del
Colegio de API, Marifé Esteso,
tienen claro que, en estos mo-
mento, «el problema ya no es
el precio. Ahora si alguien no
coge una hipoteca es porque
no tiene trabajo o sus circuns-
tancias personales no le permi-
ten pagarlos.




