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Las distribuidoras
toman el relevo del
crédito a los bancos

FRENTE A LOS PRESTAMOS DE LAS ENTIDADES, EL 85% DE LOS

CONSUMIDORES YA OPTAN POR FINANCIAR SUS COMPRAS EN EL PUNTO

DE VENTA. COBRAN MENOS INTERESES Y LOS TRAMITES SON MAS RAPIDOS

JOSE M. CAMARERO

Hay posibilidad de obtener un
crédito mas alla de una sucursal
bancaria. Aunque las entidades
eran la primera opcion para fi-
nanciar gran parte de las com-
pras habituales —equipamiento,
viajes y automoviles—, el cierre
del grifo crediticio ha contribui-
do a que otros ‘bancos’ suplan
este terreno. Se trata de las fi-
nancieras integradas en los gran-
des distribuidores y fabricantes
de automoviles, entre otros, que
ya suponen una dura competen-
cia para bancos y cajas.

De hecho, la financiaciéon con-
seguida directamente en los co-
mercios llega a acaparar un 85%
de las ventas que se realizan en
estos momentos en Espaia, seglin
un estudio elaborado por 1a Aso-
ciacion de Establecimientos Fi-
nancieros (Asnef). E1 15% res-
tante se lo reparten entre bancos
y cajas, a través de los préstamos
de consumo.

Directamente al comercio
Y es que, hay bienes de los que no
se puede prescindir, aunque no se
disponga de demasiada liquidez.
Segun indica esta encuesta, s6lo
un 17% de los consumidores ha
aplazado la adquisicién de algu-
no de estos productos o servicios.
El 73% restante si ha comprado
a través de las financieras, sin ni
siquiera pasar antes por una en-
tidad. Solamente un 4% de los
consumidores reconoce que le
han denegado un crédito en el
bancoe y por ello acuden a los pun-
tos de venta.

La rapidez a la hora de obtener
uno de estos préstamos, unida a
la sencillez para informarse y a
las buenas condiciones que ofre-
cen Gltimamente son las claves
para entender esta evolucion. «No
es que sea una financiacion mas
facil de obtenet, pero si es mas fa-
cil de conocer», seflala José Ma-
ria Garcia, presidente de Asnef.

Las divisiones financieras de
las grandes distribuidoras llevan
a cabo el mismo proceso que cual-
quier entidad: piden informacién
sobre los ingresos mensuales, so-
licitan datos personales para ve-
rificar la ausencia de deudas a
través del Banco de Espana y con-

ceden Ia financiacion bajo deter-
minadas condiciones.

Lo que les diferencia de los ban-
cos ¥ cajas es que el proceso se lle-
va a cabo en poco tiempo. En el
caso de El Corte Inglés —con fi-
nanciacion al 100%, sin intere-
ses—, basta con presentar la tar-
jeta de los grandes almacenes
para obtener esta ventaja finan-
ciera. La compaiiia se asegura de
que el cliente respondera a sus
compromisos, pues cuando se
otorga esa tarjeta ya se solicitan
datos relativos a los ingresos del
titular.

En Carrefour también han op-
tado por la campana del 0% de in-
teréds en determinados productos.
Sus servicios financieros otorgan
esta ventaja a los clientes con tar-

La competencia es tan
feroz que ha obligado
a lanzar ofertas que
no cobran intereses

AUTOMOVIL

38%

de los coches vendidos en
el primer trimestre del afio
se financiaron en el punto de
venta, frente al 16% del mis-
mo periodo de 2008, es decir
menos de la mitad.

jeta Visa Pass. 8i se solicita un
crédito de consumo, habra que
asumir los requisitos del depar-
tamento financiero, tal y como ha-
cen bancos y cajas.

Los electrodomésticos consti-
tuyen el grueso de la financiacion
de las familias. El importe medio
que se solicita se encuentra entre
3.000 ¥ 5.000 euros, en el caso de
equipamiento de hogar; y mas de
12.000 euros para la compra de un
vehiculo.

Tipos. en el 0%

El abanico de tipos de interés,
por su parte, es muy amplio. De
hecho, se cobran tasas que pue-
den ir de entre el 8% y el 10%.
La media de los intereses co-
brados por las entidades finan-
cieras en los créditos al consu-
mo se encontraba en mayo en el
9,26%. 8in embargo, las Gltimas
promociones conceden finan-
ciacién con intereses anclados
enel 0%.

Las agencias de viaje también
empiezan a tomar posiciones
ante una campana de verano en
la que se prevé que la aportacion
del turismo al Producto Interior
Bruto (PIB) disminuya un 5%,
segun Exceltur.

Para evitarlo, el pago sin in-
tereses se ha extendido entre las
grandes agencias de viaje. Algu-
nas ofrecen financiacién a tres
meses sin ningin tipo de interés
adicional y otras optan por los
créditos a doce meses, pero con
cuotas muy bajas. Todo, con el
objetivo de que, al final, el usna-
rio consuma.

PRODUCTOS ABONADOS CON PRESTAMOS

En % sobre el total
Fuente: Asnef

Electrodomésticos / hogar
52%

Automgviles y motocicletas
16%

Otros
5%

Educacion / formacion
4%

Alimentacion
2%

Ropa / Moda
3%
— Viajes
1%

Electronica
22%

VIA UTILIZADA PARA FINANCIAR

En % sobre el total
Fuente: Asnef.

2007

En el punto de venta
7%

Crédito personal
22%

2008

En el punto de venta
85%

‘Crédito personal
15%

CUOTA DE MERCADO DEL CREDITO AL CONSUMO

En %.
Fuente: Asnef.

Financiera El Corte Ingles
35,6%

Santander Consumer
16,0%

Otros
18,2%

Carrefour
3,30%

Cetelem
7,50%

Finanzia BBVA
8,70%

Cagme Financiera
22%

J.M.C.

La necesidad de un equipamien-
to basico (lavadora, frigorffico...)
puede ahogar financieramente
en estos momentos, pero a ve-
ces es inevitable. Y como las
perspectivas de los consumido-
res no son muy halaglefias, mu-
chos ciudadanos buscan curarse
en salud, a través de los seguros
gue cubren impagos.

Un 72% de los encuestados
por Asnef consideran una buena
opcidn la contratacién de un se-
guro que les proteja ante situa-
ciones de insolvencia, provoca-
das por el desemplec o por acu-
mulacién de muchas deudas,
que les impidiera abenar las cuo-
tas comprometidas. Las pers-
pectivas sobre el futuro de la
economia son tan negativas que

Seqguros para evitar sustos en el futuro

incluso un 41% de los encuesta-
dos asumirfa ese seguro para
importes pequefios.

Sin embargo, antes de contra-
tar estos preductos hay que sa-
ber qué se estd firmando. En pri-
mer lugar, las asociaciones de
consumidores recuerdan que es-
te tipo de seguros son volunta-
rios, aungue en algunas financie-
ras puedan parecer obligatorios,

pues hasta un 60% de sus crédi-
tos llevan algln seguro de este
tipo.

En determinadas ocasiones,
estos seguros no cubren todas
las contingencias gue puedan
surgir en caso de impago. A ve-
ces, incluyen cldusulas que sefia-
lan situaciones que se quedan
fuera de cobertura. E incluso,
aplican comisiones a la hora de
contratarios, por lo que es nece-
sario un analisis exhaustivo de
las condiciones que imponen.
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