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Claves para comprar una
casa a una entidad bancaria

Maria MaTos Madrid

provechar que la banca
A acumula en sus arcas

miles de pisos que sus
propietarios o promotoras no
han podido asumir es algo que
cualquiera que busque comprar
vivienda ha pensado, El sector
necesita desprenderse de estos
activos, y en el mercado hay
pocos compradores. Pero para
el particular no es todo tan
sencillo como podria parecer.
De entrada, la politica varia
entre las entidades: es mas facil
encontrar chollos en particula-
res con necesidad de vender y
los empleados de las sucursales
no siempre se vuelcan en colo-
car los inmuebles, segiin se des-
prende de las visitas realizadas
por este periddico a varias enti-
dades.

cantidad de pisos a la

venta, lo mis ttil para in-
formarse acerca de estas vi-
viendas es recurrir a las webs
de las entidades. Incluso, son
los propios comerciales los que
dirigen a los clientes a internet
cuando se muestran interesa-
dos por adquirir inmuebles.

En estas paginas, como en
cualquier portal inmobiliario,
los interesados pueden llevar a
cabo una biisqueda seleccio-
nando pardmetros como tama-
iio de la vivienda, nimero de
habitaciones, ubicacién o pre-
cio. El cliente puede incluso
realizar una oferta mediante la
plataforma online.

Todo esto ha hecho que los
expertos las valoren positiva-
mente y “estén muy bien po-
sicionadas en los portales
inmobiliarios”, afirma Va-
lentin Fernandez, director
Residencial de Foro Con-
sultores.

Una vez seleccionado el
piso, la compra puede co-
rrer a cargo de los pro-
pios empleados de la en-
tidad o de una inmobilia-
ria contratada por ésta.

Banco Santander, por
ejemplo, ha cedido la
gestion de estos pisos a
Altamira Santander y tam-
bién los vende en Openbank.

La oferta. Dada la situa-
2 cion del mercado, y al

igual que en una compra
a un particular, el cliente
siempre debe tratar de ofrecer
un precio alternativo al inicial
para lograr una rebaja. Esta
posibilidad no existia hasta
hace unos afos, pero cada vez
es mas frecuente en el sector
inmobiliario.

Segtin Fernando Encinar,

jefe de estudios de Idealis-

I La web. Dada la ingente

ta.com, “la gente es bastante
sensata al realizar estas ofer-
tas, ya que solicitan una rebaja
del 15% al 20%, en el caso de
los grandes mercados, y del
20% al 25%, en los mercados
de la costa” Los vendedores
suelen aceptar estos descuen-
tos, pues “muchos prefieren
perder algo de dinero y desha-
cerse del piso”) continta.

Paolo Boarini, consejero de-
legado del grupo Tecnocasa,
explica que “mientras que los
precios del mercado inmobi-
liario general han descendido
en torno a un 20% durante
2012, los bancos no han lleva-
do a cabo esta rebaja, por lo
que afin aceptan ciertos des-
cuentos en los precios oferta-
dos”.

Comparar ofertas. Antes de
3 decantarse por alguna vi-
vienda, es recomendable
consultar las propuestas que
realizan las distintas entida-
des. Actualmente, los bancos
usan como reclamo el ficil ac-
ceso a la financiacion,
en vez de la re-
duccién de los
precios de
los pisos,
a dife-

ren-

Los bancos financian
entre el 80%

y el 100% del valor
de sus inmuehles

Las entidades
bancarias no venden
pisos, sino hipotecas
con viviendas incluidas

cia de lo que hacen las inmobi-
liarias o los particulares. Por lo
tanto, el potencial comprador
tendra que comparar tanto
precio como las condiciones de
la hipoteca que conlleve. “Las
entidades bancarias no venden
pisos, sino financiacion e hipo-
tecas con viviendas engancha-
das a ellas”, afirma Boarini.

Préstamos mas rentables.
4 Por lo general, las hipote-
cas aparejadas a los pisos
de los bancos, suelen ofrecer
condiciones més econdmicas
para el cliente. Financian
entre el 80% y el 100% del
precio de la venta
(algo muy poco
habitual hoy
por hoy)
e inclu-
ven tipos
de interés
reduci-

dos. Por ejemplo, BBVA establ
ece un tipo del 3,5% en los 36
primeros meses y posterior-
mente, del euribor méis el 2%,
mientras que si la vivienda es
comprada a un particular o a
otra empresa, el tipo de interés
inicial pasa a ser del 4,20% y
después, del euribor mas el
3,5%.

Ademas, las entidades ofre-
cen reducciones en los tipos de
interés, de hasta el 0,3%, si el
cliente domicilia su némina en
la entidad, contrata el seguro
de hogar y de vida que esta le
ofrece o su tarjeta de crédito y
plan de pensiones.

Facilidades de pago. Ade-
5 mas, algunos créditos in-

cluyen facilidades orien-
tadas al comprador en tiempos
de crisis. Llegan a aceptar el
que uno de los miembros de
una pareja de compradores
esté en paro o que posea un
trabajo temporal o tenga ratios
de endeudamiento del 40%
siempre y cuando el piso que
se compre sea del banco.

BBVA ofrece, por ejemplo, la

posibilidad de la suspensién
temporal de las cuotas. Si el
propietario pasa por un bache
econémico y no puede afrontar
el pago de la hipoteca, puede
retrasarlo, con un limite de dos
veces al afio y un maximo de
10 durante el periodo total del
préstamo.

Donde quedan los particu-

6 lares. La conversion de
las entidades bancarias

en inmobiliarias estd

afectando sobre todo a
los vendedores parti-
culares. “Si los ban-
cos buenos se ven
obligados a ajus-
tar sus precios,

ante la posibili-

dad de que las vi-

viendas en propie-
dad del Sareb salgan
a la venta con un valor
muy reducido, los parti-
culares han de bajar el
importe ain maés si guie-
ren competir con ellos”,
afirma Encinar.

La adquisicion de la fi-
nanciacién, uno de los ma-
yores problemas a la hora

de comprar una vivienda en
la actualidad, junto con el
piso, hace que los compra-
dores se decanten por las
ofertas de los bancos. En
cualquier caso, Boarini acla-
ra que “los clientes prefieren
comprar otro tipo de inmue-
bles, si pueden acceder por
si solos a la financiacién o

cuentan con ahorros que

les permitan asumir el
valor del activo”




