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Autos

Cuando de coches se trata, ¿comprar es la mejor opción?

La sabiduría convencional en lo que respecta al negocio 
de automóviles ha dictado siempre que comprar es mejor 
que arrendar. Después de todo, al término del pago de la 
letra de préstamo, será propietario del auto si lo fi nanció, 
mientras que si lo arrienda, una vez que termine el con-
trato, habrá que despedirse del vehículo.

Pero ¿es válida aún la sabiduría convencional en la situación actual, cu-
ando los automóviles son más costosos que nunca antes? Tal vez el 
análisis de las ventajas y desventajas de comprar un coche nos darán 

una perspectiva más clara de lo que espera a los compradores potenciales.

Como se dijo anteriormente, los compradores de autos que fi nancian la 
transacción tendrán auto propio al término de los pagos. A diferencia 
del arrendamiento, la compra de un vehículo le permite al conductor 
esperar el día en que ya no tenga que abonar pagos mensuales a la in-
stitución prestamista.
Otra ventaja es la opción de vender el coche una vez hecho el último 
pago. Una vez que se posee el auto, se puede conservar, vender, donar, 
etc. la posibilidad de recuperar algún dinero al fi nal es una razón por la 
cual muchas personas prefi eren comprar y no arrendar.
La libertad es también una ventaja cuando se comparan la compra y el 
arrendamiento. El arrendamiento implica restricciones de millaje. Un 
arrendamiento convencional limita generalmente a los conductores a 

¿Comprar?

recorrer 12,000 millas al año (1,000 al mes). 
Se pueden “comprar” más millas al inicio 
del contrato, pero eso equivale al aumento 
de las mensualidades. Una vez iniciado el 
arrendamiento, la negociación de más mil-
las es casi siempre imposible.
Si compran el vehículo, los conductores pu-
eden recorrer tantas millas como deseen, sin 
temor a enormes penalidades que se aplican 
con cada violación de las restricciones de 
millaje en el arrendamiento. Algunos con-
traltos imponen 99 centavos por cada milla 
por encima de la cantidad acordada. Por 
ejemplo, si el contrato de arrendamiento 
es de tres años, con 36,000 millas, si al de-
volver el carro ha recorrido 40,000 millas, le 
deberá al concesionario cerca de $4,000.

Además de arrendar un coche para utilizarlo 
para el transporte en operaciones comercia-
les, la razón más común para optar por esa 
variante está en el dinero. Los pagos ini-
ciales de un contrato de arrendamiento son 
más bajos que si se comprase el vehículo. 

¿Arrendar?
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Además, se exige un pago inicial módico, o ninguno en 
la mayoría de los contratos de arrendamiento, y el pago 
mensual es mucho menor. Aunque algunos concesionarios 
pudieran permitir que se abone un pago inicial modesto al 
comprar un automóvil, esa “buena obra” tendrá su efecto 
negativo en las mensualidades, que serán sustancialmente 
más altas.
El arrendamiento también satisface el atractivo de tener 
auto nuevo al cabo de algunos años. Como la intención 
del concesionario es vender el vehículo arrendado una 
vez terminado el contrato (y no volver a arrendarlo a otra 
persona), el arrendamiento dura generalmente entre 36 y 
48 meses. De esa forma, el concesionario recupera el co-
che relativamente nuevo, con una cantidad razonable de 
millas recorridas, lo cual es más atractivo para revender. 
Esto quiere decir que los conductores que arrienden un 
automóvil pueden esperar, como promedio, la utilización 
de un máximo de cuatro años con el mismo coche.
Los bancos también desempeñan un papel en hacer que el 
arrendamiento sea más atractivo para el cliente, particu-
larmente en el mercado de vehículos de lujo. La mayoría 
de los bancos limita el préstamo en una suma cercana a 
los $30,000, debido a lo cual el cliente no puede pedir 
prestados más de $30,000 por la compra de un auto. Como 
casi todo el mundo sabe, los coches de lujo están bien por 
encima de los $30,000. Por eso, a menos que el cliente 
haga un pago inicial considerable, o lo compre al contado, 
el arrendamiento pudiera ser la única manera de tener al 
alcance un vehículo de lujo.

La razón más poderosa para no comprar un vehículo es 
por lo general la más conocida: los automóviles son una 
mala inversión, pues su valor deprecia grandemente desde 
el mismo instante en que sale del concesionario. A los dos 
años de su compra, los autos nuevos pueden experimentar 
una depreciación de hasta el 40 por ciento, lo cual dis-
minuye en gran medida el benefi cio de revenderlo una 
vez concluidos los pagos y se convierte en propietario del 
mismo.

Fuente:Con Texto Latino

¿Por qué no se debe comprar?


