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Tema - dia

Anuncios ministeriales

El ministro de Vivienda, Enrique Cornejo, convocoé parahoy una
conferenciade prensa enla cual se haran algunos anuncios

referidos al mercado hipotecario.

BUENOS AUGURIOS DESDE EL SISTEMA BANCARIO

Condiciones de créditos hipotecarios
seguirin mejorando en este afio

n El mercado

de créditos
hipotecarios podria
crecer un 25%

n Las condiciones
de los préstamos
varian segun el perfil
de cada cliente

LUIS DAVELOUIS LENGUA

El suefio de la casa propia esté al
alcance de cadavezmas personas,
graciasalamejoradelas condicio-
nes que ofrecen los bancos para
obtener un préstamo o crédito
hipotecario.

Nosololastasas deinteréshan
bajadoylos plazossehanalargado,
sino que también las facilidades
han aumentado ylas penalidades
y costosadscritos (comisiones, car-
gos extra, prepago, entre otros) se
hanreducidode manerasignifica-
tivaal punto que, graciasala com-
petencia, hoy se puede obtenerun
préstamoenel banco Aysilatasa
deinterés es mejor en otro, es posi-
blecambiarse, concréditoytodo,al
banco B para pagarmenos.

Ademas, lademanda por crédi-
tosha crecido de manera exponen-
cial en los tltimos afios gracias al
enorme déficit de viviendas en el
Perti—que se estima en un millén
200 mil-, ala aparicién de mayor
ofertadeviviendas yla consecuen-
te caida de los precios de las mis-
mas en los sectores medios, lame-
joraenlosingresosycapacidad de
pagoyendeudamientodeunacre-
ciente porcién dela poblaciényala
facilidad paraaccederalos créditos
hipotecarios. Elambiente de esta-
bilidadyoptimismoqueserespira,
hageneradoun circulovirtuoso.

COMPETENCIAFEROZ
Lascondicionesmacroecondmicas
del paisylaestabilidad resultante
permiten a las gerencias de ries-
gos delos bancos arriesgarse mas
para mejorar sus condiciones,
paraque puedan concentrarse en
competir en la calidad y precio de
los servicios que ofrecen, lo que
no podrian hacer con una econo-
miamasvolatil.

Los gerentes dela divisién de
créditos hipotecarios del Ban-
co de Crédito (BCP), del BBVA
Banco Continental y del Sco-
tiabank estiman que el punto
de inflexién —desde que empe-
z6 este auge en la demanda por
viviendas—fue entre el 2002yel
2003. Desde ese entonces, las ta-

Las cifras hablan

En general, las tasas para los créditos han experimentado una reduccion, sin embargo, las
tasas en ddlares se han mantenido relativamente estables.
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sas de los créditos hipotecarios Segin Luis Almandéds, del TASASVARIABLES tarddeacuerdoconlascondiciones

en moneda nacional han caido
practicamente en un 50%, des-
de16,75% en el 2002 hasta cerca
del 8,5% al dia de hoy, pasando
por un hipo que las elevé hasta
alrededor de 20% a mediados
del 2004. Las tasas en dolares,
sinembargo, han mostradouna
variacién de alrededor de 2% en
el mismo periodo.

BCP (que concentrael 39,3%del
total de créditos hipotecarios), el
mercado de estos créditos crecié
20% en el 2007 y espera que en
€l 2008 el crecimiento serepitae
inclusollegue a 25%. En el 2007
se otorgaron US$500 millones
en estos préstamos y en total la
banca ha prestado US$2.700
millones.

“Lascosasestin bien peroatn falta
que se consoliden”, sostiene Javier
Balbin, del BBVA; por eso es que
las tasas de estos créditos tienen
un componente fijoyotrovariable
dependiendodelcliente. Porejem-
plo, sise pide un préstamo a pagar
en20afios,los primerodiezocinco
pueden seraunatasafijade10%y
losrestantes auna tasa que se ajus-

deesemomento.

Segin Balbin, Almandés y
Rossana Arnaiz, del Scotiabank,
las tasas deberian estabilizarse
(estan alrededor de 10% en so-
les y délares, pero encontramos
tasas de hasta 8% para clientes
premium)y tal vez bajar un poco
enlos siguientes dos o tres afios,
pero no mucho porque existe un

costo de fondeo yun margen que
debe quedar para el banco. Sobre
los plazos, los tres creen que el li-
mite en promedio seguird siendo
20 anos, simplemente porque to-
davia no hay demanda para pla-
zosmaslargos.

Se podria pensar que el banco
sereservaelderechodecambiarlas
condiciones del tratode acuerdoa
su libre interpretacion de una de-
terminada coyuntura futura, pero
ahiesdonde entrala competencia:
silacoyunturaesbuenayel banco
decide ajustar la tasa hacia arriba,
otro banco comprari esa hipote-
ca ofreciéndole una mejor tasa a
cambio de que usted traslade su
obligaci6n.

Como explica Balbin, eso se
llama subrogacién hipotecaria
y funciona asi: usted obtiene un
crédito hipotecario a 20 afios, por
US$65.000aunatasadel0,5%en
elbanco A. De pronto, las condicio-
neseconémicas mejoranyel ban-
co B le ofrece, sin mayores trdmi-
tesnifavores, unatasade 9,5%. Si
ustedacepta, el banco Bcomprasu
deudaalbancoAyahoraustedyale
debeaB. Porsupuestoqueesaope-
racién tiene un costo, asique antes
de hacerlo debe calcularlo. Ade-
mias, siusted es un buen cliente y
esusuario de otros productos (fon-
dosmutuos o CT'S, por ejemplo) el
banco Aigualardlatasayel cambio
novaldrialapena.

NOESIGUALPARATODOS
Las condicionesyfacilidadesque
ofrece un banco para la obten-
cién de un crédito hipotecario
cambian segtn el cliente, pues
dependen de variables tan di-
similes como el ingreso, el nt-
mero de dependientes, el estado
civil y, en general, cualquier in-
formacién que pueda influir en
su economia y su capacidad de
pago, asicomosiseesonoclien-
tedelbancoyde quétipo. Alman-
doés afirma que el banco puede
incluso escoger no ganar dinero
con laventa de ese producto con
tal de que el cliente no sele vaya.
Incluso, agrega Arnaiz, quienes
acceden a estos créditos acceden
también a unos paquetes de be-
neficios adicionales, como segu-
ros de desempleo o salud.
Larazén de estas diferencias
radica en el riesgo (de no pago)
queelbancoesti dispuestoaasu-
mir: un trabajador informal o in-
dependiente que demuestra in-
gresos segn boletas o facturas
recibe unatasamuy superior que
alguien que recibe un depésito
mensual fijo de un mismo em-
pleador. Costos adicionales dela
informalidad. [

PROYECCIONES PARA LOS PROXIMOS MESES

Estiman que mercado hipotecario
se disparara con la titulizacion

Conlosrecursos que se obtengan
de la venta de hipotecas tituliza-
das, como ya hacen algunos ban-
cosyel propio fondo Mivivienda,
laliquidez para el otorgamiento
de créditos hipotecarios aumen-
tardy conellomejorardn aunmas
sus condiciones, incluidos mejo-
res tasas y mayores plazos.

“Las tasas pueden bajar mu-
cho mis, porque el costo de fon-
deo bordea el 7% y ya hay quien
ofrece créditos hipotecarios a 8%
en soles. Cuando se titulicen las
hipotecas, ese costo podria bajar
yesosetrasladariaalastasas que
se ofrece a los clientes”, explico
Rossana Arnaiz, gerente de re-
cursos inmobiliarios del Scotia-
bank Pert1.

El presidente del fondo
Mivivienda, Humberto Nadal del
Carpio, coincidi6 conellay agre-
g6 quelomasimportante de titu-

ROLLY REYNA

MAS CONSTRUCCION. La oferta inmobiliaria también impulsa el desa-
rrollo del mercado secundario de hipotecas.

CLAVES

Sivaaendeudarse para
comprarunacasa, hagaloenla
mismamonedaen querecibe
susingresos. No especule con
eltipo de cambio; al contrario,
elimine ese factorde sudeu-
da, comorecomiendaJavier
Balbin, del BBVA. Usted no
puede prever qué pasaraconel
ddlarnisiquieraenlos préximos
seismeses. Menos en 20 afios.

Cuandohagael célculode
latasa que le ofrece el banco,
exijaqueincluyanenellato-
doslos costos o gastos enque
incurrirdrealmente de acceder
al crédito. Esos cargos adicio-
nales pueden hacer unadife-
renciaimportante en su cuota.

lizares, precisamente, elimpulso
queledardalmercadodecréditos
hipotecarios.

“Através dela titulizacion, los
fondos de la AFP, de los fondos
mutuosy, en general, de inversio-
nistas de largo plazo podran ser
invertidos en estos valores,loque
redundara en maés recursos pa-
ra prestar y mas hipotecas. Pero
para eso debe existir primero un
mercado secundario”, asevero.

Un crédito hipotecario puede
ser convertido en un valor mobi-
liario como un bono, pues tiene
un rendimiento anual y repre-
senta un flujo constante de di-
nero durante un determinado
periodo. Por ello, puede ser ven-
dido comoinstrumento de inver-
sién a un inversionista de largo
plazo como un fondo de pensio-
nes, con horizontes de inversiéon
de 30afios.

Sin embargo, para Luis Al-
mandoés, gerente de Producto
Hipotecario del Banco de Crédito
del Per, la titulizacién si ayuda-
rdadesarrollar el mercado de hi-
potecas, pero no necesariamente
impulsar una baja de las tasas,
pues estas también estan deter-

minadas por el riesgo que repre-
sentan los clientes. En ese senti-
do, explic6 que la formalizacién
gradual de empresas y personas
en el mercado laboral si podria
generar ese efecto.

Mientras tanto, pensar en un
crédito hipotecario a 30 afios con
una tasa fija por todo el periodo
devida deladeudayen moneda
nacional seacerca, peronodema-
siadorapido.

Jaime Balbin, gerente de De-
sarrollo Comercial del BBVA
Banco Continental, piensa que
un producto con esas caracteris-
ticas “yallegara, cuando las con-
dicionesdelmercadolo permitan
yelriesgoloamerite”. Almandds
piensa que “falta cultura de en-
deudamiento paraello, puesalos
peruanos no nos gusta estar en-
deudados, ypor 30 afios, menos”.
Y Arnaiz cree que ello dependera
tanto del ‘fondeo’ como dela de-
manda.

En todo caso, los cuatro en-
trevistados coinciden en que el
producto seguird expandiéndo-
se hasta alcanzar a todoslos seg-
mentos de la poblacién en los
préximos tres afios. n



