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La casa
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Pubblicità

1
GARANTIRSI
MAGGIOR SICUREZZA
I tassi delle ipoteche
fisse si sono avvicinati a
quelli Libor. Il fisso,
quindi conviene a lungo
termine ed è una
sicurezza economica 2

IL CONFRONTO
TORNA SEMPRE UTILE
Per un’ipoteca fissa a 5
anni e un credito di
600mila franchi, lo scarto
tra il più economico e il
più caro è 5’520 franchi
annui, oltre 27’000 totali 3

PIÙ SCONTI CONCESSI
CON UN’ASSICURAZIONE
Gli offerenti concedono
più sconto per un
finanziamento basso;
conviene anche cedere
alla banca
un’assicurazione

Mai fidarsi dei tassi ufficiali,
le ipoteche vanno negoziateI

n banca come al suq. Il ti-
pico mercato arabo, in cui
la parola d’ordine è con-
trattare, negoziare, calza
a pennello anche per chi

vuole chiedere un credito ipo-
tecario per l’acquisto di una ca-
sa. Solo confrontando le diverse
offerte si ottiene un tasso con-
veniente e si guadagna. Il con-
siglio emerge da uno studio di
MoneyPark, intermediario fi-
nanziario con 14 filiali in Sviz-
zera, che suggerisce i criteri per
ottenere la migliore offerta. La
conclusione è che “A tuttoggi,
come dice Veronika Imber di
MoneyPark - non esiste nessu-
na banca, istituto finanziario o
assicurativo che garantisca a
360 gradi le migliori condizioni;
per il cliente si impone quindi
un ampio confronto di merca-
to”. 

In concreto, spiegano gli
autori dello studio, prima di

gono o superano un finanzia-
mento dell’80% devono tener
conto di un supplemento che
può arrivare a dieci punti base. 

Le più “avare” sono le assi-
curazioni, tendenzialmente
concendono minori sconti ma
applicano anche minori supple-
menti. “Le banche cantonali e
regionali si posizionano spesso
nella media, quelle grandi of-
frono sconti consistenti ai buo-
ni clienti, ma sono conosciute
anche per l’applicazione di sup-
plementi più alti”, rileva Imber. 

Infine, ci sono offerenti che
non applicano mai sconti né
supplementi. I loro servizi sono
per lo più proposti online e qua-
si mai esiste un margine di con-
trattazione. Il motivo principale
è economico, escludere i rap-
porti diretti, le discussioni, le
contrattazioni, fa risparmiare
sui costi. Non su quelli del
cliente però. p.g.

sottoscrivere un credito ipote-
cario vanno valutati attenta-
mente durata, tasso d’interes-
se, fisso o variabile, e tutta una
serie di  condizioni ed eventuali
sconti legati, ad esempio, al-
l’età, allo stato civile, al tipo di
immobile o alla durata del con-
tratto. “Su quest’ultimo punto,
infatti, negli scorsi anni la for-
bice tra i diversi offerenti, quel-
li più convenienti e quelli piu
cari, si è allargata massiccia-
mente - riprende Imber -. Per
un’ipoteca fissa a cinque anni e
un credito di 600mila franchi,
tra le condizioni più vantaggio-

se e quelle meno convenienti la
differenza è di 5’520 franchi
l’anno, 27mila franchi in tota-
le”.  

In sostanza, i “prezzi vetri-
na”, ovvero i tassi ufficiali di ri-
ferimento pubblicati sui gior-
nali o esposti agli sportelli degli
istituti di credito, non corri-
spondono quasi mai alla realtà.
Vanno, infatti, considerati come
base di partenza per una nego-
ziazione. Perché il cliente che
soddisfa certi requisiti a volte
può ottenere sconti consistenti.
Così, un’assicurazione vita au-
menta la redditività della per-

sona, due debitori, come marito
e moglie, sono meglio dal punto
di vista bancario e altrettanto
non essere né troppo giovani né
troppo anziani. “Il consiglio -
sottolinea l’esperta - è di non
accontentarsi mai delle prime
offerte proposte ma continuare
a contrattare. Si può anche ot-
tenere una riduzione da 10 a 15
punti base sull’offerta iniziale”.

Tuttavia, i tassi di riferi-
mento possono anche spostarsi
verso il basso. Chi rientra in
una certa categoria deve fare i
conti con offerte anche peggiori
che comportano dei costi sup-

plementari. “Tra i motivi - os-
serva Imber -, l’immobile si
trova in una regione poco pre-
giata, come posizione geografi-
ca o contesto; l’aver già prele-
vato del denaro dalla cassa pen-
sione;  non disporre più di riser-
ve; voler acquistare immobili
da reddito, case vacanza o co-
struzioni particolari o una valu-
tazione non ottimale della ri-
vendibilità dell’oggetto”. 

Va sottolineato che i possi-
bili supplementi hanno una mi-
nore incidenza sui “prezzi ve-
trina” degli eventuali sconti.
Anche se i clienti che raggiun-

NOSTRO SERVIZIO

Da sapere

Ecco come avere 
l’offerta di credito
più conveniente    
per l’abitazione


