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INTRODUCCION

El presente estudio esta enfocado al calculo de la rentabilidad de una tarjeta
de crédito desde el punto de vista de una institucién bancaria.

En 1996, varios bancos estaban estudiando la posibilidad de cobrar una
comision nueva a todos aquellos tarjetahabientes que cubrieran el saldo total de su
tarjeta. La comision era del 2% sobre la facturacian total.

La razdn por la cual querian cobrar la comisién era porque se pensaba que
los tarjetahabientes que pagan saldos totales al no generar intereses provocan gue
los bancos pierdan dinero, esto debido al elevado costo de fondeo. El cobro de esta

nueva comision no fructificdé debido a que todos los bancos no liegaron a un
acuerdo.

En el presente estudio se construyeron dos modelos matematicos que
permiten evaluar la rentabilidad de una tarjeta de crédito, ambos modelos identifican
todos los ingresos y egresos que intervienen y valdan los flujos de efectivo usando
el método del valor presente.

En ambos modelos se mide la rentabilidad de una tarjeta de crédito en
funcion de los pagos y la facturacion del tarjetahabiente. Se corrobora las hipétesis

de que a mayor cantidad de pago la rentabilidad disminuye, vy la de a mayor
facturacién mayor rentabilidad.

La forma en como esta estructurado el siguiente trabajo es la siguiente;

En el primer capitulo se proporciona una breve introduccién sobre las tarjetas
de crédito, se mencionan los beneficios que se obtienen al usarlas y se introducen

las dos variables principales que intervienen para calcular la rentabilidad: los pagos
y la facturacién.

En el capitulo dos se hace el planteamiento del problema, asi como los
supuestos que se utilizan, se formula la hipotesis y los modelos que se van a
desarroliar.

En el capitulo tres se analiza a detalle cada una de las variables que
intervienen en los modelos, asi como cada una de las distribuciones utilizadas.

En capitulo final, se muestran los resultados obtenidos con ambos modelos,
se llega a una conclusion respecto a la comision del 2% y se proponen alternativas.
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CAPITULO I: LAS TARJETAS DE CREDITO.

1.1. LAS TARJETAS DE CREDITO.

Esta tesis esta enfocada al estudio de la rentabilidad de una tarjeta
de crédito desde el punto de vista de una institucion bancaria, la
informacion aqui presentada es real y corresponde a un banco mexicano.

Antes de abordar el tema principal, se explicard brevemente que
son las tarjeta de crédito, como funcionan y cuales son los beneficios que
se tienen al usarlas.

1.1.1. ¢ QUE ES UNA TARJETA DE CREDITO?

Una tarjeta de crédito es un instrumento que permite realizar
transacciones comerciales sin hacer uso de dinero en efeclive. Se
denomina de crédito, porque la persona que compra el bien & servicio,
adquiere este mismo mediante una promesa de pago, que generalmente
se hara efectiva de forma mensual.

El crédito que se otorga es revolvente, es decir, el tarjetahabiente
puede optar por pagar la totalidad del crédito adquirido, o solo una parte
utilizando el financiamiento que l1a tarjeta ofrece.

1.1.2. MECANISMO BASICO DE FUNCIONAMIENTO DE UNA
TARJETA DE CREDITO.

El sistema de operacién de una tarjeta de crédito esta compuesto
por tres elementos:

+ El consumidor o Tarjetahabiente
» Los establecimientos afiliados (que reciben las tarjetas)
+ Los Bancos Emisores de las tarjetas de crédito
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A continuacion se presentara una serie de pasos que esquematizan
el ciclo de funcionamiento de una tarjeta de crédito:

«El consumidor presenta una sclicitud de crédito al Banco Emisor,
junto con otros requisitos tales como comprobantes de ingresos, de
domicilios e identificaciones.

+El Banco emisor analiza la solvencia econdmica del solicitante,
junto con sus anteriores referencias crediticias, de esta forma si el
solicitante cubre todos los requisitos establecidos por las politicas
del banco, recibira una tarjeta de plastico con un numero anico y su
nombre grabado.

*El consumidor ahora ya ccnocido como Tarjetahabiente podra
adquirir bienes y servicios en todos los establecimientos gue
acepten la tarjeta de crédito, simplemente presentando su tarjefa. Y
podra realizar todas las compras que quiera hasta por el importe de
su limite de crédito gue previamente le fijo el banco.

«Posteriormente, el empleado del establecimiento solicitara Ia
autorizacion del crédito por la compra que se va a efectuar, la
autorizacion puede ser de forma electréonica (deslizando la banda
magnética de la tarjeta por una ranura) ¢ de forma manual, en estos
casos tendra que hablar al banco para conseguir el numero de
autorizacion.

+Una vez autorizada la compra el tarjetahabiente firma el pagaré que
el empleado del establecimiento le presenta, en este pagare se
estipula de manera clara el monto y fecha de la compra.

s A su vez, el comerciante junta todos los pagarés de sus ventas y los
entrega al banco al que esta afiliado su comercio (banco
adquirente), quien deberd liquidarselos ya sea en abcno a una
cuenta de cheques o efectivo, previo descuento de la comision por
el servicio.

«El banco adquirente, vende los pagares recibidos al banco emisor
de la tarjeta de crédito, quien esta obligado a liquidarselos.

+El tarjetahabiente puede comprar y disponer de efective hasta que
agote la linea de crédito que el banco emisor le haya otorgado. Una
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vez gue la cuenta del tarjetahabiente corta, el banco envia un
estado de cuenta en donde detalla de manera clara todos los
movimientos que tuvo el tarjetahabiente.

»El tarjetahabiente dispone de un cierto periodo generalmente unos
20 dias, para poder liquidar al banco el importe de sus adeudos. Se
puede optar por pagar sin intereses el total de los adeudos, o bien
utilizar el financiamiento que el banco le ofrece, en cuyo caso
cubrira en pagos subsecuentes los intereses que correspondan.

1.2. BENEFICIOS QUE OTORGA EL USQO DE LAS TARJETAS DE
CREDITO.

Las tarjetas de crédito proporcionan grandes beneficios tanto a los
tarjetahabientes como a los comercios afiliados, para el banco representa
todo un gran negocio puesto que €l crédito es a corto plazo y revolvente.

1.2.1. BENEFICIOS A LOS TARJETAHABIENTES.

Entre los grandes beneficios que las tarjetas de crédito brindan a
los usuarios estan: '

Las tarjetas ofrecen una gran comodidad y seguridad al efectuar
compras, pues no se requiere cargar con efectivo, con ellas se obtiene
mayor capacidad de compra, el tarjetahabiente puede hacer frente a
gastos imprevistos 0 a una emergencia.

Todos sus gastos quedan registrados en un estado de cuenta para
poder tener un mejor controtl sobre de ellos. La cobertura de las tarjetas
€s nacional e incluso internacional en la mayoria de ellas.

Las tarjetas son acepiadas en mas de 12 miliones de
establecimientos en 220 paises. Y también se puede disponer de efectivo
las 24 horas, los 365 dias del afio en mas de 140,000 cajeros automaticos
en todo el mundo.

A su vez, la gran mayoria de [as tarjetas ofrece diversos seguros sin
costo entre los mas comunes destacan:
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Seguro por pérdida de equipaje.

Seguro de liberacién de saldo por fallecimiento.
Seguro de accidentes en viajes.

Seguro de compra protegida.

Como ultimo beneficio, se mencionara que las tarjetas de crédito
generan un rendimiento al tarjetahabiente si este tiene saldo a favor en la
tarjeta.

Como podra verse las tarjetas de crédito brindan una gran gama de
beneficios, por lo que resultan atractivas al publico en general.

1.2.2. BENEFICIOS PARA LOS COMERCIOS AFILIADOS

Para los comercios afiliados, las ventajas también son notorias,
principalmente sus ventas registran un aumento ya gue la clientela tiene
mas capacidad de compra.

Sus ventas son liquidadas en su totalidad por el banco, sin
necesidad de tener un departamento especializado en crédito vy
cobranzas.

También destaca la seguridad que se tiene al realizar la venta,
debido a que no se esta manegjando efectivo en el negocio, ¥y
postericrmente se tendra en una cuenta de cheques el importe de la
venta.

1.2.3. BENEFICIOS PARA EL BANCO EMISOR

Para el banco emisor de una tarjeta de crédito, el negocio esta en
los intereses que cobra a los tarjetahabientes por el financiamiento que
estos reciben siempre y cuando estos no liquiden los saldos totales que
adeudan.

También e! banco emisor recibe una comision sobre las compras
gue realizan sus tarjetahabientes y ofra comision por las ventas que
realizan sus comercios afiliados.
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1.3. RENTABILIDAD DE UNA TARJETA DE CREDITO

Como se acaba de mencionar en la seccidn anterior, son muchas
las ventajas y beneficios que traen consigo el uso de las tarjetas de
crédito. Para el caso de un banco resulta de especial interés conocer
quienes son los tarjetahabientes que le generan utilidades y quienes los
que le generan pérdidas.

Como se menciono al principio del capitulo este sera el motivo de
estudic de la presente tesis, asi que empecemos con algunos
antecedentes.

1.3.1. ANTECEDENTES

Varios bancos durante 1996 estaban estudiando la posibilidad de
cobrar una nueva comisién que solo aplicaria a los tarjetahabientes que
mensualmente cubrieran su adeudo total. El motivo de dicha comisién
esta basado en el supuesto de que el costo de fondeo era altisimo para
las instituciones crediticias, debido a que el costo al que tienen que
conseguir el dinero esta determinado por la TIE (Tasa de Interés
Interbancaria de Equilibrio).

Logicamente la idea no iba a ser muy bien vista por parte de todos
los usuarios de tarjeta de crédito y bastaria con que un bance no cobrara
esta comisién para que los tarjetahabientes cambiaran de banco.

Es por eso que {a propuesta lidereada por Banca Serfin, necesitaba
el respaldo de tedos los bancos, diche respaldo no se obtuvo y la
propuesta nunca se llevo a cabo. No obstante, la idea de que un
tarjetahabiente que cubre su saldo total no resulta rentable para el banco
estaba latente. Resulta obvio que un banco necesita bajar al maximo sus
costos de operacion para que esta posible pérdida no sea significativa.

En varios periddicos de circutacidon nacional se publicaron
reportajes que exponian dicha problematica. Aqui presentamos solo dos
de ellos.



Las tarjetas de crédito.

Viernes 23 de agoslo de 1806, REFORMA 27A

\\\“""' 5 IR
T %-a
R SR

Coblarlan bancos
el2%en tarj etas

klﬂr“y
Edgar Bwra/E NOETE

d-hunwsumsnmrmdo .
drdidas a las ingdruciones

MONTERREY.- A paxtm taL 1 b2
embre los Bancos estarin fa-

tados para cobrar uca comi-

5i6n del 2 por ciento por la utfllza-

cidn de! plisuco n los wrjetaba-

blentes qus [iquiden en la
Ndsd sis adeud Airfet

te o
da ser aplicads.
A la fecha, ningdn Banco rea-
Hnmmhmimzmowehn-
ylnlhnwde

perca causs de las condiclones as-
toales de sus clisntes, no se esta-
ria aplicando esta madida, coinct-
dieron directivos dela Comisidn de

13
Rohmo\sw.m d:nctwde(:n-

Serfin,
“En el caso de Serfin, esia coml-
sidn se I.Iqﬂ a aplicar durants una

Tarjetas de Crédito del Centro
Bancario de

De acuerdo con el Diario Oficlal
de la Federadidn del 1E de didem-
brede 1995. los Baocos eswurdn fa-
culiados pars cobrar una comi-
si6n mensual del 2 por clena por
uso de¢ tarjers sobre el salds pro-
medlo diario del perlodo Ja cuaina
ﬁd.ri ser inferior a 10 pesos mds

A s pud: del 1 de sepdembre

Un mdno entre funcionarios
de tarfetas de crédito de los prin-
cipales Bn;as enlzl Pn’.l.ri rda::h

oL L] a5 muta! &5
?uhm d:;:'l:z vaqr‘é: & las [nsdmueso-
nes a cobrar esta comisién que te-
ne ¢l fin de evitar un crédito gratls

mes. despuds fus cancelads y lo
que s& cobrd se reembalss en los
estados d dj} de Jos el ]
siguients mes™, dffo.

Banorte #std enviando & sus
tarfetashablentas una carta donda
se indica que la citada comisién
del 2 por to no serd splicads
en sus operaciones.

De acuerdo con el sondso, Con- .
fa, Bunamex, Bancomer, Sertin,
Aldntcoy Clibank, no aplican es-
ta medlda ¥ no tensn planeado

a4 ¢l futurs y, de hacer-
lo, avisarfan previamients a fus
respectivos cllentes.

228, REPORMA, midrooles 24 de ahrif de 1908

Buscan bancos recuperar fondeo

Cobraré Serfin 2% sobre saldo promedio;
estudian Mexicano y Confia aplicar la
medida a quienes liquiden saldos totales

Por s Reelta et

Lars. RANGDS. CORRANAN LA NUEVA OO~
misién mensunl por ¢ uso ds la
tarjeta de crédito ¥ estard dsrigidt

& aquellos cllentes
ldos wwmumhraﬂra

En el cuo da Banca Sg“gm [
corts correspendiente a
Em'da esia afio empezard a ¢o-
rar & s tarjerahablentes una co-
rnitidn de 2 por ciento sobre ¢l sal-
do promedio, ton un miximode 70

los.

Precisaron que #sta medids

afectart s6la s Jos tarfetahablentes

saldos iatales al final

3:“ a ey, debido a [

clientes obtienen lents

gratis durante 30 dfns ¢ mas, de-

Eendiendo de Is facha en que rea-
cen sus consumos.

En el cuso de los wsuaries que
cubren sdlo ol pago minimo, na se
les apticard la nuevs camisién por-
que ¢] banco Jes cobra una 1asa de
toterés sobre los saldos Insolmos.

- Baneo Mexicano evalis la
bilidad da cobrar dichs

€2 las tarfeus de crédito, sefiald
Solange Lucis de Canind, directora
E-enerul adjunta de crédits de esa

Seflalé qua no han definido los
parimzmrdhfachlcnwelpu-
carfan dieha comision, pero advir-
déquunmdupuumsmu
Hmitarfa |]wcﬂ=ute£qunpqln
saldoy totales al uld“rad;‘;nu.
& &AL
dmuﬁ?’nlﬂ de la u’ p;r

dea‘d.lwpu:ﬂmndnnmﬁ- .

n'.umauu fin eingin costo, 85 de-
s al pagar su saldo total an-
1a focha limite, zj clisnte ob-
ﬂm un erddito gratis.
b CoSTO DEL Foxnm
E costo el fondeo de dichos re-
los shsorbe &) banes. que
ﬁena . rmdum Jo menos
de Ia Tasa de Interés Inter-
hnnnril e E o (TUE}
Ante las elevadas tasas de inte-
rés que se han registrado, dicho 8-
nanclamiento representa un oo
muy elevado para la banca, por lo
que ¢} negocio de tarjetas d cré-

senta entre el 20y
1a cartern total de




Las tarjetas de crédito.

1.3.2. ESTADOS DE RESULTADOS

Para tener un punto de partida, veamos el estado de resultados del
afio 1997 que reporta el area contable del banco. (Véase Figura 1.2.). En
dicho estado se presentan los ingresos y los egresos que se tuvieron
durante el afio.

Como podra verse se reportan utilidades en todos los meses del
afio. Resulta interesante hacernos la siguiente pregunta: ;Que pasaria si
todos los tarjetahabientes pagaran la totalidad de sus adeudos?. La
respuesta es muy sencilla, no se les cobraria ni un centavo por concepto
de interés y tampoco se generarfa algun cargo moratorio. La figura 1.3.
muestra como se veria el estado de resultados con esta variante.

Como podra observarse, en todos los meses se generarian
pérdidas para el banco, por lo que puede decirse que el rubro “intereses
netos” juega un papel fundamentai para alcanzar utilidades. Esto se
puede ver facilmente en la figura 1.1. en donde se grafican las utilidades
para los dos estados de resultados, la distancia que separa a estas 2
curvas representa los ingresos por “intereses netos” y * cargos por mora”
que son los que se convertirian en cero si todos los tarjetahabientes
cubrieran la totalidad de sus adeudos.

Utilidades de los Estados de Resultados (1997)

15,000

—CON
Intereses

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV
3+ ) T - |N
Intereses

Miles de Pesos

-20,000 1

Fig. 1.1. Utilidades de los Estados de Resultados.
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Cabe hacer la aclaracion que si los tarjetahabientes pagaran a
tiempe por lo menos el page minimo requerido no existirian ingresos por
concepto de “Cargo por Mora”. Al hacer el supuesto que todos pagan el
saldo total no se generan intereses y por consiguiente tampoco se genera
un cargo moratorio. Este cargo no representa una cantidad significativa
que influya en las utilidades, por lo gue de ahora en adelante el estudio se
concentrara unicamente en la variable “intereses”.

Es importante hacer notar que el costo de fondeo representa mas
de! 50% de los egresos que se tienen en un mes, légicamente es variable
en todos los meses debido a que el costo del dinero representado por la
TIIE es variable durante el afio, pero lo que si podemos afirmar es que
mas de la mitad de los egresos en este estado de resultados es producido
por el costo de fondeo.

1.3.3. INTERESES Y FONDEO

Los bancos al captar y prestar dinero generan utilidades debido al
diferencial de las tasas a las que se consigue o se presta el dinero.

Para nuestro casc especifico, el area de tarjeta de crédito del banco
consigue el dinero que requiere para fondearse a una tasa de
THE+0.32%, logicamente presta el dinero a una tasa muy superior, que en
el peor de los casos llega a ser de TIIE + 22 puntos porcentuales,

Es un hecho de que si los bancos siempre cobraran intereses sobre
el dinero que prestan a una tasa minima de TIE + 22 puntos
porcentuales, el negocio de tarjetas de crédito seria muy rentable. Pero
no depende del banco el cobro de los intereses, sino mas bien depende
del tarjetahabiente. Ya que si el tarjetahabiente decide pagar su saldo
total, el banco habra conseguido el dinero a una tasas de TIE+0.32% y lo
habra prestado a una tasa del 0%.

Existen dos principales factores que influyen en los intereses:

« latasa de interés
* La cantidad que paga un tarjetahabiente.

Podria decirse que cada tarjetahabiente controla la cantidad que
paga de intereses porque estos estan en funcion de los pagos realizados.
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1.3.3.1. TASA DE INTERES.

La tasa de interés anual que se cobra a los tarjetahabientes, esta
en funcién del valor de la TIE multiplicada por un factor de 2.1 teniendo
un limite maximo de TIIE + 32 puntos porcentuales y un limite minimo de
THE + 22 puntos porcentuales.

La TIE juega un papel importante en los intereses, para ilustrar
esto tomemos el siguiente ejemplo:

¢Que pasaria si la TIIE se duplicara de un mes a otro?

Para los tarjetahabientes que no pudieran pagar la totalidad de su
adeudo tendrian que pagar practicamente el doble de intereses, los pocos
afortunados que tuvieran para pagar la totalidad de su adeudo se

evifarian el pago de estos intereses, y se estarlan financiando con una
tasa del 0%.

Para el banco, el costo de fondeo también se duplicaria de un mes
a otro, pero los afectados serian los tarjetahabientes que pagan intereses,
ya que son ellos los que con los intereses estarian pagando el elevado
costo del dinero. Es un hecho que el banco corre el riesgo de que los
tarjetahabientes no paguen y caigan en cartera vencida.

Afortunadamente para la gran mayoria de los tarjetahabientes y
para el banco, la TIIE se ha comportando de manera estable y con una
tendencia a la baja en los Ultimos 12 meses, esto puede verse
graficamente en la figura 1.4. Esto es una noticia buena, pues reactiva la

actividad crediticia.
TIIE Tasa Interbancaria de Equilibrio

x| Tasas demasiado elevadas. ]

50% ——

30%

20%

TV e e m e -

~|Un Adoestable. |

0% —t t
ene-96  abr-96 jul-96 oct-96  ene-87  abr-97 jul-97 oct-97

—
T

Fuente: Banco de México,

Fig. 1.4 Comportamiento de la TIIE en 1986 y 1997.
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1.3.3.2. EL COMPORTAMIENTO DE LOS PAGOS.

Con una tasa de interés relativamente estable, el principal factor
que influye en los intereses es sin duda alguna, la cantidad que paga el
tarjetahabiente respecto a su adeudo.

El tarjetahabiente tiene la opcion de decidir si paga o no intereses,
claro esta que si gasta mas de lo que tiene no le quedara otra apcién mas
gue la de pagar intereses a la tasa de mercado.

Aun cuando el tarjetahabiente no pueda pagar el saldo total de su
deuda, podra bajar el monto de los intereses si paga lo antes posible para
que el saldo promedio de su cuenta disminuya.

La siguiente tabla nos muestra el comportamiento de los pagos que
se tuvieron durante 1997, clasificados de la siguiente forma:

+ Pagos Minimos:
Clientes que Pagan el "Pago Minimao”. (6.5% del Saldo Total)

+ Pagos intermedios:

Clientes que pagan arriba del "Pago Minimo™ pero abajo del
Saldo Total.

s Pagos Totales
Clientes que pagan el Saldo Total de su adeudo 6 mas.

Tipe de Pago ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC PROM.

Pagos Minimos 4% 4%]| 4%| 4%| 4%| 3%| 3%| 3%| 4%} 4%| 4%| 3% 4%
Pagos Intermedio | 87%] 88%| B6%, B6%| 87%| 89%| 87%]| 87%| BB%| B6%] 88%| 87%| 87%
Pagos Totales 9%| 8% 9%{ 10%] 10%]| B%| 9%] 9% 9%| 10%| 8%| 10% 9%

Como puede verse, la proporcion de clientes en cada rubro
permanece mes con mes relativamente constante, la figura 1.5 nos
muestra graficamente la division de estos tres rubros.




o
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O Pagos
Integ;;duos ® Pagos
? Totales
9%
8 Pagos
Minimos
4%

Fig. 1.5 Comportamiento de los pagos durante 1997.

En base a estos resultados, podemos darnos cuenta de que
solamente el 9% de los tarjetahabientes pago sus saldos totales, estos
no contribuyen al rubro de intereses del estado de resultados y podriamos
pensar que generan pérdidas para el banco. Esto no necesariamente es
cierto como se vera mas adelante.

Los Tarjetahabientes que pagan Totales vy los que pagan el Pago
Minimo representan solamente un 13% del total. Por lo que es de suma
importancia, estudiar al resto representando por aquellos que pagan mas
alla del 6.5% del Saldo Total y hasta un 99.99%. Aqui es donde cae la
mayoria de ellos.

1.3.4. FACTURACION

Oftro factor, sin duda clave para la medicion de la rentabilidad, es la
facturacidn de una tarjeta, cuando se realizan compras por medio de una
tarjeta de crédito y el usuario siempre liquida los saldos totales, el banco
no gana nada por concepto de intereses, pero recibe un ingreso
denominado “Comisiones de Intercambio” que es la comisién que se le
cobra al negocio afiliado sobre la venta que se realizo.

Si retomamos a los tarjetahabientes que pagan saldos totales, ya se
vio gque no generan ingresos por concepto de interés, pero se abre la
posibilidad a que por cada vez que facturen el banco recibira una

-~
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comision. De aqui se desprenden dos casos, el primero son los clientes
que pagan saldos totales y tienen una facturacion elevada, el segundo
son los cliente que pagan saldos totales pero tiene una facturacion muy
baja.

« Clientes que pagan Saldos Totales y tienen una facturacion
elevada.

El escenario en donde un tarjetahabiente factura lo suficiente para
solventar todos los gastos operativos de la tarjeta es posible, en esta tesis
se determinara la cantidad que se tenga que facturar para alcanzar este
punto de equilibrio.

+ Clientes que pagan Saldos Totales y casi no facturan,

El escenario donde un tarjetahabiente usa muy poco la tarjeta y
paga la totalidad de lo que consume representa pérdidas para el banco,
puesto que el rubro “Intereses” seria cero, la “Comisiéon por Intercambio”
seria muy baja quedando como Unico ingreso la “Cuota Anual”. Esta cuota
se cobra a todos los tarjetahabientes cada afio en el mes en que
aperturaron la tarjeta, el monto puede variar dependiendo de! tipo de
tarjeta que se tenga, para nuestro caso la Cuota Anual es de $180.00

La mayoria de las veces este ingreso no compensa todos los
demas gastos de operacién que se tienen, por lo que este clase de
tarjetahabiente representara pérdidas para el banco. No por esto se tiene
que pensar en la cancelacion de dichos créditos. Mas bien, el banco
tendria que pensar de manera global y ofrecerle a este tipo de clientes
otros productos tales como inversiones, créditos automotrices, cuentas
empresariales, etc.

De esta manera, aunque en el area de Tarjeta de Crédito se reflejen
pérdidas, en otras areas puedan reflejarse ganancias.
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CAPITULO IIl: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

2.1. SURGIMIENTO DEL PROBLEMA

Como ya se explico en la seccion de antecedentes en el capitulo
anterior, el problema surge a raiz de la nueva cornision del 2% gue los
bancos quieren cobrar a todos aquellos tarjetahabientes que pagan los
saldos totales.

El objetivc de este estudio es conocer si efectivamente el cobro de
esta nueva comision se justifica.

Para el banco en estudio se respondera efectivamente si esta
comision es 0 no necesaria, de acuerdo a los ingresos y egresos que el
banco tenga al operar cada una de las tarjetas.

De aqui surgid la necesidad de conocer muy bien a teda la cartera
de clientes, esto con el propdsito de poder segmentar la base de datos en
dos grandes rubros:

» Tarjetahabientes que generan utilidades para el banco
« Tarjetahabientes que generan pérdidas para el banco.

Una vez identificados estos dos grandes grupos, el banco podra
generar nuevas estrategias que permitan aumentar la base de
tarjetahabientes que generan utilidades y disminuir lo mas que se pueda
la base de tarjetahabientes que generan pérdidas.

Debideo a esto, el objetivo fundamental de esta tesis sera calcular la
rentabilidad de una tarjeta de crédito. Y determinar las condiciones bajo
las cuales las tarjetas son rentables.

Para el caso especifico de los tarjetahabientes que pagan los

saldos totales, se determinara si efectivamente la comisién del 2% influye
o no en la rentabilidad de este selecto grupo de tarjetas.
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2.2 SUPUESTOS A CONSIDERAR
El banco divide su cartera en dos grandes partes:

« Cartera Vigente
e Cartera Vencida

La cartera vigente esta formada por todos aquelios tarjetahabientes
que tienen hasta 2 mensualidades vencidas, por el contrario la cartera
vencida representa a todos aquellos tarjetahabientes que tienen 3 o mas
mensualidades vencidas. '

Con las tarjetas que estan en cartera vencida, no podemaos evaluar
la rentabilidad, ya que el banco esta interesado en recuperar el crédito
que otorg6. Muchas de las veces la cobranza de estos créditos, se vuelve
complicada y se entablan juicios con el tarjetahabiente.

En otras ocasiones, se llegan a un arreglo con el tarjetahabiente y
se le hace una “quita’ que no es ofra cosa mas que un descuento sobre el
total de la deuda, los porcentajes pueden variar, pero para tener una idea
el rango de variacion oscila entre un 15% y 40% del total de la deuda.

En otros casos, se reestructura el crédito del tarjetahabiente,
otorgandole una tasa fija, o un sistema de pagos fijos hasta que cubra el
total del adeudo.

En todos estos casos, el banco busca recuperar el capital, porque
de lo contrario tendra que castigar la tarjeta de credito, reporiando
pérdidas en sus estados de resultados. Estos créditos incobrables se
descuentan de las reservas que el banco haya provisionado para esto.

Como comentario cabe destacar, que los tarjetahabientes que no
paguen la totalidad de su deuda, y el banco llega a la conclusion de que el
crédito es incobrable, el banco reportara al buro nacional de crédito dicha
situacién, de tal suerte que si el tarjetahabiente tratara de conseguir
cualquier otro tipo de crédito en otra institucion bancaria el crédito le sera
negado.

Como se habra visto, cuando una tarjeta cae en cartera vencida, el

banco ya no busca tanto la utilidad que puede obtener del tarjetahabiente,
sino mas bien la recuperacién del crédito.

16
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Por lo anterior, en nuestro estudio haremos el supuesto de que el
tarjetahabiente paga en todos los meses, no sabemos cuanto, puede
estar pagando el minimo, el saldo tofal 6 una cantidad X.

Actualmente el 83% de los tarjetahabientes denominados "buenos”
en el banco, son los que pagan mes a mes. Por lo que solo un 17% de
ellos "los malos” generan problemas serios a la institucién,

Es de vital importancia, estudiar a los “tarjetahabientes buenos’
porque dentro de estos mismos se determinara quienes son los que dejan
utilidades al banco, y guienes no.

Cabe hacer mencion, de que sera conveniente dividir a todo este
universo de “tarjetahabientes buenos” en productos.

Cuando hablamos de productos, nos referimos al tipo de tarjeta que
se le otorga a los clientes, los dos tipos de productos mas comunes son:

» La tarjeta Clasica
o La tarjeta Oro.

Esta segmentacidon es muy importante, porque una tarjeta de
crédito serd manejada en forma distinta dependiendo del producto. Por
ejemplo: las tarjetas oro facturan casi 6 veces mas que una tarjeta clasica
en promedio, las tarjetas oro pagan menos intereses que las tarjetas
clasicas, y esto es reflejo de las clases socioecondmicas a la cual esta
enfocada la tarjeta.

En esta tesis, el modelo que se desarrollara sera el enfocado a las
tarjetas clasicas. Pero bastara Unicamente cambiar las variables del
modelo, para obtener los resultados de las tarjetas oro.
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2.3. HIPOTESIS

Para medir la rentabilidad de una tarjeta de crédito, ya tenemos
bien delimitado el universo de tarjetahabientes a considerar que son:

» Tarjetahabientes que pagan mensuaimente una cantidad X.
« Y los tarjetahabientes que tienen una tarjeta clasica.

Todos los tarjetahabientes que pagan mensualmente una cantidad
X, son considerados como “buenos” por el simple hecho de que no caen
en cartera vencida.

Hipotesis 1:
La utilidad de una tarjeta de crédito con determinada facturacién
disminuye conforme el porcentaje de pago respecto al saldo total

aumenta. Se sospecha que los tarjetahabientes que pagan el 100% del
saldo total generan pérdidas. Véase la figura 2.1.

Utilidad de una Tarjeta de Crédito

= GANANCI
5 A A T
g | |
50 : Caso Especiall:,
Tarjetahabientes que pagan
su saldo total
6% " Porcentaje de Pago Respecto al Saldo Total 100%

Fig. 2.1. Hipétesis 1: Utilidad de una tarjeta en funcién del % de pago.

Como se puede apreciar en la figura 2.1. conforme el Porcentaje de
pago aumenta, la utilidad del banco decrece, esta relacion es
inversamente proporcional.

El caso especial, se presenta cuando los tarjetahabientes pagan el
100% de su adeudo. Estos como no generan intereses, estan aislados de
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la curva, es por esto que en la grafica se puede apreciar el saito que tiene
la curva.

Hay que tomar en cuenta de que esta es una supaosicién, y aungue
estamos seguros del salto de la curva, puede ser que el punto del 100%
se encuentre arriba del eje de las X indicando con esto que los
tarjetahabientes que pagan los saldos totales son rentables.

Cabe sefialar que nuestra hipétesis pertenece a una familia de
curvas, ya que si graficamos la utilidad de una tarjeta para diferentes
facturaciones tendriamos un conjunto de curvas como se muestra en la
figura 2.2.

Utilidad de una Tarjeta de Crédito

\mmactumcimes.

B

o

-

= -

=

= )
| |Punto Critico; -

0T 1 Gurva con X facturacion .
T |aue en un determinado b

porcentsje de pago genera | POrcentaje de Pago Respecto al Saldo Total
un punto de equilibric.

@
P

Fig. 2.2 Utilidad de una tarjeta de crédito con diferentes facturaciones.
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Planteamiento del problema.

2.4, METODOS A UTILIZAR

Para calcular la rentabilidad de una tarjeta de crédito se hara uso de
- la siguiente metodologia.

Se vera a una tarjeta de crédito como si se valuara un proyecto de
- inversion, se tendran ingresos y egresos a lo largo del tiempo y se traeran
los flujos de efectivo a pesos constantes, para valuar en algan punto en el

tiempo la rentabilidad de la tarjeta. Véase Figura 2.3.

Flujos de efectivo mensuales. )

INGRESOS

Intereses

Comision de Intercambio
Comisién por Apertura
Cargos Moratorios

Otros Ingresos

"*_‘\F \hhhhr\r\

0! JV /kL/L/LJL/L/V /n

4_—1$e utiliza el INPC para traer al mes cero todos los flujos de efectivﬂ——
EGRESQS

Rendimiento a Clientes
Gastos de Personal
Gastos de Procesamiento
Seguros

Adqguisicion de Cuentas
Publicidad

Entrega de Plasticos
Gastos de Comunicacién
Fondeo

Otros Egresos

Fig. 2.3. Flujos de Efectivo Mensuales de una Tarjeta de- Crédito.
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Planteamiento del problema.

Es importante definir el periodo de duracion del proyecto, porque
una tarjeta podria ser rentable a un afio, 6 a dos afios ¢ incluso a cinco. Ei
banco se ha inclinado por estudiar la rentabilidad de una tarjetaen 1 2y
3 afios, el modelo que se construira dejara variable esta opcion.

Para desarrollar un modelo matematico que permita conocer la
funcién general de utilidad de una tarjeta de crédito se usaran dos
métodos.

El primero, que llamaremos “Tradicional” sera una hoja de calculo
que contenga todas las formulas y variables, para cada distribucion que
se utilice se trabajara con los promedios. Se proyectaran en el tiempo
todas las variables de ingresos y egresos y al final se valuaran todos los
flujos de efectivo traidos a valor presente en el tiempo cero.

El segundo modelo utilizara el método de Simulacién de Monte
Carlo, se hara lo mismo que en el método tradicional, con la diferencia de
que no se usaran los promedios de las distribuciones, sino mas bien se
utilizan estas distribuciones para simular un escenario. Para obtener un
resultado final se tendréd que simular un gran nimero de veces un
escenario para gue el promedio nos refleje el resultado buscado.

Existen diferencias en cuanto a la metodologia de estos dos
modelos, tomemos el siguiente ejemplo:

Supongamos que se conoce la distribucion del nimero de
consumos por tarjetahabiente en el mes de enero de 1998. Véase la
figura 2.4.

Esta distribucién nos da una idea de como se comporta el numero
de consumos por tarjetahabiente, es légico que la mayoria haga menos
de dos consumos por mes, y solo una minaria rebasa los 6 consumos al
mes.



Planteamiento del problema.

Distribucién del Numero de Consumos de Tarjeta Clasica
en Enero de 1998.

40%

30% §

20% -

LPromedio de la Distribucion: 1.58 Consumos
10%

Frecuencia

0% &

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 N
Namero de Consumos

Fig. 2.4. Distribucién del nimero de consumos por tarjetahabiente.

Si alimentaramos con esta informacidon al modelo tradicional,
tendriamos que proporcionar en la variable numero de consumos el
promedio de esta distribucidn que es de 1.58 consumos.

Por el contrario, el modelo de simulacion de Monte Carlo usara
todos los datos de esta distribucién, y cada vez que se corra una
simulacién al utilizar ndmeros aleatorics que se comporten como esta
distribucién, tendremos muchos casos con 0, 1 6 2 consumos y unos
pocos con 6, 7 & mas consumaos.

El método de Monte Carlo se apega mas a la realidad, porque en la
vida real ninguin tarjetahabiente consume 1.58 consumos, consumird 1 6 2
pero no 1.58.

En el siguiente capitulo se explicara como se modela cada una de
las variables que se utilizaran en ambos modelos.
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Desarrolio de los modelos.

CAPITULO Ilii: DESARROLLO DE LOS MODELOS
3.1. VARIABLES A CONSIDERAR

Para la construccién de los modelos que permitan medir [a
rentabilidad de una tarjeta de-crédito, se explicara paso a paso como se
modela cada una de las variables que intervienen.

Las variables las podemos clasificar en cuatro diferentes grupos
que son;

e Distribuciones de consumo y dias de pago
* Variables para calcular un estado de cuenta
+ Variables del estado de resultados

+ Variables Econémicas.

(Clasificacién de las variables que intervienen en los modelos. ]

“Distribuciones |

Variables del i
Estado de Cuenta

DISTRIBUCIONES —> VARIABLES DEL ESTADO DE CUENTA
1l
Distribucién Mensual del Nimerg de Consumos. Saldo Anterior
Distribucidn Mensual del Monto de los Total de Consumos
Consumos. Total de Pagos
! SaMo al Corte
A Cargos Financieros

| _ \ 4

: __ I Variables de! Estado de |
| Variables Economicas || $ % |

YARIABLES DE VARIABLES DE
VARIABLES ECONOMICAS _> INGRESQS EGRESOS
Dilar Intareses Rendimianto a Clientas
! TIE (Tasa Interbancaria de Equilibrio} Commisién de Gastos de Personal
i |Inﬂaci6n Intercambio Gastos de Procesamiente
i ! Comisién por Apertura  |{Seguros
v Cargos Moratorios Adquisicidn de Cuentas
! | Otros Ingresos Entrega de Plasticos
Gastos de Comunicacion
Fondeo
* Otros Egresos

Fig. 3.1 Variables que intervienen en los modelos de rentabilidad.
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Desarroilo de los modelos.

La figura 3.1. nos muestra como las distribuciones de consumo son
las que nos indicaran como se veran los estados de cuenta de los
tarjetahabientes, conociendo los estados de cuenta estaremos en
posibilidad de calcular el estado de resultados del banco.

Es importante ver como las variables economicas tienen un efecto
scbre las distribuciones y sobre las variables del estado de resultados. La
razon es que para proyectar los consumos a futuro de los tarjetahabientes
necesitamos de la inflacién, por otro lado el délar, y la TIE como se vera
mas adelante, intervendran directamente en las variables del estado de
resultados.

3.2. DISTRIBUCIONES

Las tres distribuciones que se utilizaran en los modelos son las
siguientes:

« Distribucion mensual del ndmero de consumos.
« Distribucién mensual del monto de los consumos.
« Distribucion de los dias de pago.

3.2.1. DISTRIBUCION MENSUAL DEL NUMERO DE CONSUMOS.

Esta distribucion nos indica cuantos consumos realizan los
tarjetahabientes mensualmente. Podemos decir por experiencia que el
comportamiento que sigue esta distribucion es estacional. En los meses
de julio y diciembre el nimero de consumos se incrementa debido a las
vacaciones de verano y a las fiestas navidefias. En cambio en otros
meses come febrero y marzo el nimero de consumos disminuye.

Consultando la base de datos de tarjetahabientes de 1995 a 1997
que siempre han realizado pagos y tienen tarjeta clasica, tenemos la
siguiente distribucion:



Desarrollo de los modelos.

Distribucién del Nomero de Consumos de una tarjeta de crédito.

- Num. Consumos Ena | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic
1] 32.8%]37.1%] 36.2%]31.0%]32.2%]32.8%| 24.4%{26.2%] 25.3% ] 27.9%] 31.4%| 18.7%

1 35.3%]33.5%]33.8%)36.1%[35.5%]35.4%(39.2%( 38.3%| 38.8%| 37.6%| 36.0%] 41.8%

2 14.7%]13.8%([14.0%]15.1%] 14.8%]14.7%] 16.5%[ 16.1%] 16.3%| 15.7%] 15.0%]17.7%

3 6.6%]| 6.1%| 6.2%] 6.9%} 6.7%| 6.6%]| 7.6%| 7.4%| 7.5%{ 7.2%| 6.8%| 8.3%
= 4 3.1%] 2.7%] 2.8%] 3.3%] 3.2%| 3.1%] 3.8%] 3.6%| 3.7%| 3.5%] 3.2%| 4.2%
5 2.0%] 1.8%] 1.8%] 2.0%| 2.0%]| 2.0%| 2.3%[ 2.3%{ 2.3%| 2.2%| 2.0%| 2.6%
[ 1.0%] 0.9%} 0.9%] 1.1%] 1.1%] 1.0%[ 1.3%] 1.3%] 1.3%| 1.2%| 1.1%} 1.5%
7 1.2%[ 1.2%] 1.2%] 1.2%] 1.2%] 1.2%) 1.3%] 1.3%{ 1.3%) 1.3%| 1.2%] 1.4%
8 0.8%]| 0.8%] 0.8%] 0.8%] 0.8%} 0.8%} 0.8%] 0.9%| 0.9%} 0.9%| 0.8%) 0.9%
9 0.6%| 0.6%| 0.6%] 0.6%| 0.6%| 0.8%| 0.7%| 0.6%| 0.7%| 0.6%| 0.6%| 0.7%
10 0.5%] 0.5%] 0.5%| 0.5%] 0.5%] 0.5%| 0.5%] 0.5%| 0.5%| 0.5%] 0.5%] 0.6%
11 0.3%] 0.3%] 0.3%| 0.3%] 0.3%] 0.3%[ 0.3%] 0.3%]| 0.3%] 0.3%] 0.3%] 0.4%
12 0.2%| 0.2%] 0.2%| 0.2%] 0.2%| 0.2%] 0.2%] 0.2%| 0.2%]| 0.2%]| 0.2%] 0.3%
13 0.2%]| 0.2%] 0.2%]| 0.2%| 0.2%] 0.2%] 0.2%] 0.2%| 0.2%| 0.2%| 0.2%| 0.2%
14 0.1%]| 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%| 0.1%{ 0.1%]| 0.1%
15 0.1%]| 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%
16 0.1%] 0.1%] 0.1%]| 0.1%] G.1%] 0.1%([ 0.1%| 0.1%} 0.1%] 0.1%]| 0.1%] 0.1%
17 0.1%] 0.1%] 0.1%]| 0.1%] 0.1%] 0.1%[ 0.1%] 0.1%] 0.1%| 0.1%]| 0.1%} 0.1%
18 0.1%] 0.1%] 0.1%]| 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%| 0.1%| 0.1%]| 0.1%
19 0.0%]| 0.0%] 0.0%| 0.0%| 0.0%] 0.0%| 0.0%] 0.0%} 0.0%| 0.0%| 0.0%]| 0.1%
20 0.0%] 0.0%] 0.0%| 0.0%] 0.0%| 0.0%| 0.0%] 0.0%j 0.0%| 0.0%{ 0.0%]| 0.0%
21 0.0%] 0.0%] 0.0%} 0.0%| 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%| 0.0%| 0.0%]| 0.0%

| 22 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%| 0.0%] 0.0%]| 0.0%] 0.0%]| 0.0%
23 0.0%]| 0.0%] 0.0%} 0.0%[ 0.0%] 0.0%| 0.0%] 0.0%| 0.0%| 0.0%]| 0.0%] 0.0%
24 0.0%] 0.0%] 0.0%} 0.0%[ 0.0%] 0.0%| 0.0%; 0.0%| 0.0%| 0.0%| 0.0%| 0.0%
25 0.0%]| 0.0%] 0.0%| 0.0%| 0.0%]| 0.0%] 0.0%] 0.0%| 0.0%]| 0.0%| 0.0%} 0.0%
26 0.0%] 0.0%f 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%| 0.0%] 0.0%] 0.0%| 0.0%| 0.0%}! 0.0%
27 0.0%| 0.0%] 0.0%| 0.0%] 0.0%]| 0.0%| 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%]| 0.0%] 0.0%
28 0.0%| 0.0%] 0.0%]| 0.0%] 0.0%]| 0.0%| 0.0%] 0.0%i 0.0%} 0.0%| 0.0%] 0.0%
29 0.0%| 0.0%] 0.0%| 0.0%] 0.0%] 0.0%} 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%| 0.0%] 0.0%
30+ 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%| 0.0%} 0.0%] 0.0%] 0.0%! 0.0%| 0.0%] 0.0%
TOTAL 100%| 100%] 100% £ 100%]100%{ 100%| 100%| 100%] 100%; 100%] 100%[ 100%

[Consumos Promedio [ 1.58%] 1.47 %] 1,49% | 1.6 2% [ 1.50%] 1.58%] 1.79%]1.74%] 1.77 %] 1.70% | 1.61%]1.93%]

Fuente: Base de datos del banco en estudio.
Periodo: Enero de 1995 a Diciembre de 1997.

» Para el Modelo que utiliza el método de Monte Carlo:

La disfribucion de arriba es la que se utilizara para calcular el
nimero de consumos de un tarjetahabiente utilizando e! modelo del
simulacién de Monte Carlo.
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Desarrollo de los modeios.

+ Para el Modelo Tradicional:

Para el modelo tradicional se utilizara el promedio de la distribucion
de consumos, dependiendo del mes en que se quiera hacer el
calculo.

Cabe hacer la aclaracién que por razones de redondeo, cuando el
numero de consumos es muy elevado, [a tabla de la pagina anterior indica
que la frecuencia es de 0.0%. Esto no quiere decir que la probabilidad de
ocurrencia sea cero sino simplemente es un numere muy pequefio.

Por ditimo, para darnos una idea de como se ve la distribucion del
nimero de consumos, graficaremos el promedio anual. Véase la figura
3.2. Aqui puede verse como los consumos menores de 0 a 3 ocupan el
mayor porcentaje del universo total.

Distribucion del promedio anual del nimero de consumos.

40%

30%

20% -

0 1 2 3 4 5 6 7 & 9 10 11 12 13 14 15 16+

Nimero de Consumos

Fig. 3.2. Distribucién del promedio anual del nimero de consumos.
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Desarroilo de los modelos,

3.2.2. DISTRIBUCION MENSUAL DEL MONTO DE LOS CONSUMOS.

La distribucion del monto de los consumos €5 un poco mas
complicada de obtener, debido a que las cantidades estan expresadas en
pesos siendo afectadas por la inflacion.

En el caso de la distribucion anterior se tenian numero de
consumos, estos no estaban afectados por la inflacién. Para el caso de la
distribucién de los montos de facturacion ademas del efecto estacional
que se genera en el aiio, los taijetahabientes que sigan consumiendo de
forma regular cada vez estaran pagando mas por los mismos bienes y
Servicios.

Por ejemplo: Supongamos que un tarjetahabiente acostumbra 2
veces al mes comer en un restaurante, si comparamos los consumos que
hizo en el mes de enero con los del mes de diciembre lo mas seguro es
que los consumos del mes de diciembre presenten un importe mucho mas
etevado que los de enero. Aqui se ve reflejado el efecto inflacionaric.

Para poder calcular la distribucidn de la facturacion se
transformaron todas las facturaciones en los diferentes meses a pesos de
enero de 1997 utilizando el INPC (Indice Nacional de Precios y
Cotizaciones).

Una vez que se tuvieron todas las facturaciones evaluadas en
Enero de 1997, se procedié a agrupar los montos en multiplos de $100.
La tabla de la pagina siguiente muestra en una hoja como es la
distribucién, hay que tomar en cuenta que por razones de espacio el
ultimo renglén agrupa todas las facturaciones con $4,500 ¢ mas de
consumo, la distribucién que se utilizara en el modeloc de Monte Carlo
‘contiene mas grupos, de hecho el grupo mas grande llega a los $20,000.
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Desarrollo de los modelos.

Distribucion del Monto de los Consumos de una tarjeta de crédito.

il

Monto del Constmo.[ ens | feb | mar | abr [ may [ jun Jul [ ago] sep | oct | nov | dic
1-99 15.8%)] 16.6%] 17.9%)] 16.5%) 18.7%] 15.6%] 13.4%[ 14.2%] 17.4%] 15.5% 16.0%] 11.5%
100 - 194 206%| 21.8%| 21.6%) 18.8%] 17.68%) 19.6%] 15.7%| 17.0%] 22.0%] 17.0%] 17.8%! 12.9%
200 - 299 18.1% 20.6%)| 18.5%)] 16.4%| 15.5%| 17.1%] 13.6%] 14.4%; 13.2%| 14.5%] 15.3%| 11.7%
300 - 399 11.1%| 9.9%| 9.9%)] 10.0%] 9.4%|10.5%] 8.2%| B.7%| 8.0%] B.B%| 9.3%; 7.0%
400 - 489 6.4%| 56%| 5.7%| 7.2%)| 7.3%) 9.5%| 46%| 5.0%] 4.6%| 5.0%] 53%| 3.9%
500 - 589 47%| 4.0%| 4.1%] 5.3% 54%] 4.7%[ 8.1%] 7.4%| 6.3%| 7.0%| 6.4%| 2.8%
600 - 699 3.4%| 3.1%| 3.1%] 2.7%] 3.7%| 3.3%] 52%| 4.8%| 4.1%| 46%| 43%; 72%
700 - 799 2.7%| 2.5%| 2.4%] 3.0%] 3.0%| 2.6%| 4.2%| 3.8%] 3.3%| 3.7%| 3.4%| 5.8%
800 - 899 2.1%)] 1.9%| 1.9%| 2.3%] 2.3%| 2.1%| 3.3%| 3.0%| 2.6%| 2.9%| 2.7%| 4.5%]
900 - 999 T%| 1.6%| 1.6%| 1.9%] 1.9%| 1.7%| 2.6%] 2.4%} 2.1%| 2.3%| 2.2%| 3.7%
1,000 - 1,099 1% 19%| 1.0%| 2.3%| 2.3%} 2.1%] 3.3%| 3.0%| 2.6%} 2.9%] 27%| 4.5%
1,100 - 1,199 0.9%[ 0.8%| 0.8%| 1.0%| 1.0%| 0.9%] 1.4%[] 1.3%| 1.1%] 1.2%]| 1.2%]| 1.9%
1,200 - 1,289 0.9%| 0.8%| 0.8%) 1.0%| 1.0%| 0.9%] 1.4%[ 1.3%[ 1.1%| 1.2%] 1.2%] 2.0%
1,300 - 1,399 0.6%]| 0.6%| 06%| 0.7%| 0.7%| 0.6%] 1.0%[ 0.9%] 0.8%] 0.9%] 0.8%| 14%
1,400 - 1,499 0.8%| 0.8% 0.8%| 0.0%] 0.0%] 0.8%| 1.3%| 1.2%| 1.0%] 1.2%) 1.1%| 1.8%
1,500 - 1,599 1.3%| 1.2%| 1.2%| $.4%| 1.4%] 1.2%| 2.0%| 1.8%| 1.5%| 1.7%| 16%] 2.7%
1,600 - 1,699 0.5%] 0.4%] 0.4%| 0.5%] 0.5% 0.5%| 0.8%| 0.7%] 0.8%] 0.7%! 0.6%| 1.0%
1,700 - 1,799 0.4%| 0.4%| 0.4%| 0.4%| 0.5%| 0.4%| 0.6%] 0.6%| 0.5%| 0.6%| 0.5%] 0.9%
1.800 - 1,899 0.3%| 0.3%] 0.3%]| 0.3%| 0.4%] 0.3%{ 0.5%] 0.5%| 0.4%; 0.4%} 04%| 0.7%
1,900 - 1,998 0.4%| 0.4%| 0.4%] 0.5%| 0.5%| 0.4%| 0.6%| 06%| 0.5%| 0.6%| 0.5%] 0.9%
2,000 - 2,098 0.6%] 0.6%| 0.6%] 0.7%| 0.7%[ 0.6%] 1.0%| 0.9%] 0.8%| 0.9%| 0.8%] 14%
2,100 - 2,199 D.3%)| 0.3%] 0.9%] 0.3%| 0.3%| 0.3%| 0.4%] 04%] 0.3%] 0.4%| 0.4%] 06%
2,200 - 2,299 0.3%| 0.2%| 0.2%| 0.3%| 0.3%] 0.3%| 0.4%| 0.4%| 0.3%] 0.4%| 0.3%| 06%
2,300 - 2,398 0.2%| 0.2%] 0.2%] 0.3%] 0.3%] 0.2%] 0.4%| 0.3%| 0.3%| 0.3%| 0.3%!| 0.5%
2,400 - 2,498 0.3%| 0.3%| 0.2%)] 0.3%| 0.3%| 0.3%| 0.4%[ 0.4%[ 0.3%| 0.4%| 0.4%| 0.6%
2,500 - 2,599 0.2%| 0.2%] 0.2%] 0.3%] 0.3%] 0.2%]| 0.4%] 0.3%]| 0.3%] 0.3%| 0.3%| 0.5%
2,600 - 2,689 0.2%| 0.1%] 0.1%| 0.2%| 0.2%| 0.2%]| 0.2%] 0.2%| 0.2%] 0.2%] 0.2%] 0.3%
2,700 -2.799 0.2%] 0.2%] 0.2%] 0.2%]| 0.2%] 0.2%! 0.3%] 0.3%| 0.3%; 0.3%) 0.3%| 0.5%
2,800 - 2,899 0.2%| 0.1%] 0.1%| 0.2%| 0.2%| 0.2%| 0.3%] 0.2%| 0.2%| 0.2%| 0.2%] 0.3%
2,900 - 2,999 0.3%| 0.2%] 0.2%| 0.3%] 0.3%] 0.3%] 0.4%| 0.4%] 0.3%] 0.3%] 0.3%] 0.5%
3,000 - 3,099 0.3%| 0.3%] 0.3%| 0.3%| 0.3%| 0.3%| 0.4%| 0.4%| 0.3%| 0.4%| 0.4%]| 0.6%
3,100 - 3,199 01%)| 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%[ 0.2%| 0.2%| 0.2%| 0.2%] 0.2%]| 0.3%
3,200 - 3,289 0.1%| 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%| 0.2%]| 0.2%[ 0.1%| 0.2%| 0.2%{ 0.3%
3,300 - 3,399 0.1%| 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%} 0.1%] 0.1%[ 0.1%]| 0.2%
3,400 - 3,499 0.1%] 0.1%| 0.1%| 0.1%| 0.1%| 0.1%! 0.2%| 0.2%| 0.1%[ 0.2%] 0.1%] 0.2%
3,500 - 3,599 0.1%] 0.1%] 0.1%| 0.1%] 0.1%] 0.1%]| 0.2%| 0.2%] 0.2%} 0.2%} 0.2%| 0.3%
3.600 - 3,699 0.1%] 0.1%] 0.1%) 0.1%| 0.1%]| 0.1%] 0.1%[ 0.1%] 0.1%]| 0.1%| 0.1%] 0.2%
3,700 - 3,799 0.1% 0.1%] 0.1%| 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%| 0.2%
3.800 - 3,899 0.1%)] 01%] 0.1%] 0.1%} 0.1%] 0.1%| 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%| 0.1%] 0.1%
3,900 - 3,989 0.1%| 0.1%| 0.1%) 0.1%] 0.0%] 0.1%} 0.1%| 0.1%| 0.1%| 0.1%| 0.1%| 0.2%
4,000 - 4,099 0.1%| 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] C.1%| 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%] 0.1%| 0.2%
4,100 - 4,199 0.1%) 0.1%] 0.1%| 0.1%] 0.1%} 0.1%| 0.1%[ 0.1%]| 0.1%| 0.1%} 0.1%] 0.1%
4,200 - 4,299 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%| 0.0%| 0.0%| 0.0%| 0.0%| 0.0%] 0.0%] 0.0%} 0.1%
4,300 - 4,399 0.0%( 0.0%| 0.0%] 0.0%| 0.0%| 0.0%] 0.1%] 0.1%] 0.0%] 0.0%] 0.0%| 0.1%
4,400 - 4,499 0.0%| 0.0%] 0.0%| 0.0%| 0.0%]| 0.0%] 0.1%[ 0.0%] 0.0%] 0.0%] 0.0%]| 0.1%
4,500 o mas 1T.9%] 1.0%] 1.0%| 1.2%| 1.3%| 1.1%] 1.8%| 1.6%] 1.4%| 16%| 1.4%] 2.4%
100%) 100%| 100%)] 100%] 100%] 100%)| 100%] 100%] 100%[ 100%| 100%| 100%
[Facturacion Promedic] _ 517] 485 480] 557] 556 522] 718] 673] 587 651 616] 905

Fuente: Base de datos del banco en estudio.
Periodo: Enero de 1995 a Diciembre de 1997,
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Desarrollo de fos modelos.

Para calcular la facturacion en un mes determinado se hara uso de
la composicion de las siguientes distribuciones:

Facturacién Mensual = Nimero de Consumos (Monto del Consumo) I

Para el modelo que utiliza el método de Monte Cario:

+ Se calculara primero el nimero de consumos del tarjetahabiente
de acuerdo al mes que se este procesando.

e Para cada uno de los consumos que resulten se calculara por
medio de la distribucion del monto de los consumos el importe.

s A cada uno de los importes se les multiplicara por la tasa de
inflacidn que corresponda, para obtener cifras mas reales al mes
en que se hizo el consumo.

Para el modelo que utiliza el método Tradicional:

+ Se calculara primero el promedio del nimero de consumos del
tarjetahabiente de acuerdo al mes que se este procesando.’

¢ Se calculara también el promedio de la distribucién del monto de
los consumos de acuerdo al mes.

+ Estas dos cifras se multiplicaran y a su vez se les aplicara la tasa
inflacionaria que corresponda al mes de proceso.

Como puede verse ambos modelos utilizan la composicién de las
dos distribuciones, con la diferencia que el método tradicional utiliza los
promedios de las distribuciones.

Las tasas inflacionarias que se utilizaran se mostraran mas
adelante.
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Desarrolio de los modelos.

3.2.3. DISTRIBUCION DE LOS DIAS DE PAGO.

Esta distribucion nos indica cuando realizan el pago los
tarjetahabientes después de que su cuenta corto. El numero maximo de
dias que tienen los tarjetahabientes para pagar su tarjeta es 20. Por lo
tanto la distribucion tienen 20 valores y es la siguiente:

Dlas de Pago

posterior ala |Frecuencia
fecha de corte

1 0.01%

2 0.02%

3 0.03%

4 0.05%

5 0.07%

[ 0.10%

7 0.15%

8 0.23%

9 0.35%

10 0.52%

11 1.13%

12 1.14%

i3 2.34%

14 3.81%

15 3.95%

16 7.90%

17 12.84%

18 14.08%

19 25.56%

20 25.71%

|Dias Promedio | 17.80}

Es conveniente aclarar los siguientes puntos referentes a esta
distribucién. El primero es el hecho de que un tarjetahabiente puede
pagar las veces gue quiera su tarjeta, aqui estan reflejadas cada una de
las veces que un tarjetahabiente pago, es decir, que si por ejemplo un
tarjetahabiente realizo unos pagos a su tarjeta el dia 3 y 11 después de su
fecha de corte, la distribucién reflejara en las frecuencias estos pagos.

Otro aspecto que quiza afecte de manera sustancial a esta
distribucion, es el hecho de que en los dias en que pagan las compafiias
a sus empleados generalmente las quincenas, la cantidad de pagos que
se registran en el banco se incrementa notablemente.
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Desarroilo de los modelos.

Atn con estos efectos la distribucién que se obtuvo con tres afos
de estadistica, refleja la siguiente i6gica. La mayoria de los clientes
realiza su pago el Uitimo dia de plazo, ya sea por que se quiera financiar
el mayor tiempo posible con el dinero del banco, o porque estamos
acostumbrados a hacer las cosas en el Ultimo minuto. La grafica de esta
distribucion se muestra en la figura 3.3.

Frecuencia de los dias de pago.

Promedio de [a
Distribucién: 17.80

Frecuencia

- [ A ] h i W W P~ o o o v o 2] <+ -]
- - - - -

17
18
19
20

Dias posteriores a la fecha de corte.

Fig. 3.3. Frecuencia de los dias de pago.

« Para el Modelo que utiliza el método de Monte Carlo:

Se utilizara la distribuciéon que se acaba de presentar.
« Para el Modelo Tradicional:

Para el modelo tradicional el valor que se utilizara sera el promedio
de la distribucion que es de 17.8 dias.
3.3. VARIABLES PARA CALCULAR UN ESTADO DE CUENTA.

No olvidemos que la base para obtener el modelo de rentabilidad de
una tarjeta de credito, consiste en calcular el estado de cuenta mensual

de un tarjetahabiente. Con este estado de cuenta serd mas facil
determinar los ingresos y los egresos que tienen el banco mes con mes.
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Desarrolle de los modelos.

Las variables que intervienen en un estado de cuenta son las
siguientes:

Saldo Anterior
Total de Compras
Total de Pagos
Cargos Financieros
Saldo al Corte

La férmula basica para calcular el saldo al corte o final de cualquier
estado de cuenta es:

| Saldo af Corte = Saldo Anterior + Compras - Pagos + Cargos Financieros I

Utilizando esta férmula siempre podremos calcular ef saldo al corte
de cualquier tarjeta. Mes a mes el saldo anterior de una tarjeta se
actualiza con el valor de! saldo al corte. Los cargos financieros
representan aqui a los intereses, cuota anuales y los cargos por mora.

= Para ¢l Modelo que utiliza el método de Monte Carlo:

Se calcula €! total facturado del tarjetahabiente del mes que
corresponda como se explico en la seccion anterior, se tendra que llevar
un registro de las fechas de las compras, esto con el fin de calcular
posteriormente la cantidad comrecta que corresponda por concepto de
intereses. La distribucion que tendra las fechas de los consumos sera
uniforme durante el mes.

El dia de pago se calculara con la funcién de distribucién de los
dias de pago. Se hara el supuesto de que el tarjetahabiente solo paga
una vez, ya que mas del 92% de los tarjetahabientes solo realiza un pago
unico mensual.

Los cargos financieros se detallaran mas adelante.
Con [a facturacion, los pagos y los cargos financieros estamos en

posibilidades de calcular los saldos al corte de cualquier estado de
cuenta.
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Desarrollo de los modelos.

« Para el Modelo Tradicional:

Se calcula el total facturado del tarjetahabiente del mes que
corresponda como se explico en la seccidn anterior.

) E! dia de pago sera invariablemente el promedio de la distribucion
de los dias de pago.

Los carqgos financieros como se menciono anteriormente se
detallaran en la siguiente seccién.

Con la facturacion, los pagos y los cargos financieros estamos en
posibilidades de calcular los saldos al corte de cualquier estado de
cuenta.

3.4. VARIABLES DEL ESTADO DE RESULTADOS.

Las variables del estado de resultados son las que juegan un papel

muy importante en los modelos que mediran la rentabilidad. Aqul se
explica cada una de ellas.

{ Variables del Estado de Resultados |

VARIABLESDE | [VARIABLES DEEGRESOS |
INGRESOS
Rendimiento a Clientes
Intereses Gastos de Personal
Comisién de Intercambio | |Gastos de Procesamiento
Comision por Apertura Seguros

Cargos Moratorios Adquisicion de Cuentas
Otros Ingresos Entrega de Plasticos
Gastos de Comunicacion
Fondeo
Otros Egresos
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Desarrollo de los modelos.

3.4.1. INTERESES.

Sin duda alguna es la variable mas importante del rubro “Ingresos”,
la forma de calcular los intereses puede variar dependiendo el banco
emisor de la tarjeta. Aqui se explica [a manera en como se calculan los
intereses del banco en estudio.

Lo primero que se necesita hacer para calcular los intereses sera
calcular el saldo sujeto a intereses, con el uso de la siguiente formula:

| Saldo sujeto a Intereses = Saldo Promedio de compras del corte anterior
[ + Saldo promedio del capital del presente corte sin incluir compras.

El Saldo promedio de compras del corte anterior “se obfiene de
tomar cada una de las compras y disposiciones que efectuaste durante el
corte anterior, se multiplica por el numero de dias que transcurrieron
desde ef momento en que el banco las cargo a tu cuenta hasta la fecha
de corte y se divide entre el nimero de dias que tuvo ese ciclo de corte”

El Saldo promedio del capital del presente corte sin incluir compras
‘resulta de restar al saldo inicial del presente corte el promedio de los
pagos que realizaste en el mismo periodo.™

Como se menciono desde el capitulo 1, la tasa de interés que el
banco cobra esta en funcién del promedio de la TIIE's publicadas durante
el ciclo de corte de la cuenta , multiplicada por un factor de 2.1 teniendo
un limite maximo de TIIE + 32 puntos porcentuales y un limite minimo de
TIIE + 22 puntos porcentuales.

La tasa resultante se divide entre 12 para obtener asi !a tasa de
interés mensual, esta tasa multiplicara al “Saldo sujeto a intereses” que
tuvo la tarjeta y de esta forma quedaran calculados los intereses.

Para dejar bastante claro como se calculan los intereses se
presentard el siguiente ejemplo real:

En las figuras 3.4. y 3.5. se muestran los estados de cuenta de un
tarjetahabiente con fechas de corte 14/Feb/1998 y 14/Mar/1998
respectivamente.

' Definicién obtenida de un folleto que ef banco envio a los tarjetahabiente.
2
Ibidem. '
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ESTADO DE CUENTA

TARJETA DE CREDITO
r:_- me;cuth masm I Pagoioms. -f 1io Gako Acely, . <\ |FecnmLivie dbPegol  mporiads su Pago
I 4444 3333 2222 1111 1 77.00 1165.30 06/03/95
P — EDOCTA V21011008
{ NGRwes de Coanta Limdo de Crédio mmw FecadaCote | Fechatintia darago | PegoMinmo
! 4444 3333 2222 1111 2200 1018 14/02/98 06/03/99 77.00
F“';“ Nn‘.rrln.di-ﬂefuﬂfda " puseitpaén do Dparacionan impoxts |
0116i0116 . 78418E1D400XSS1FP (COM MEX QUERETARQ II MEXICO MX 292.55
01270127 . 78418R1DEQOXSX14B [COM MEX QUERETARO II MEBXICO MX 171.55%
. 0213i0213 ! 78418R1DWOOXV1LVT SU PAGC GRACIAS 500.00+
: 02}3!0213 7841BEB1DWOOXVI1LIVT SU PAGO GRACIAS 300.004
. C ' *CARGOS POR FINANCIAMIENTO®* 003.330% 72.0%
. i IVA 3.92
. I
b [
1 ; .
I
) . l |
oy
[ Lo :
;
I
I
P
b
|
P
“Saido tarior |[ _vp:mr.crﬁh- . ~+0mc:m Yo ﬂ géida.ﬁmd
1425.19 800.00 464.10 3.92 72.09 1165.30

ESTE DOCUMENTO ES UNA COPIA DE ST ESTADO DE CUENTA. '

Fig. 3.4. Estado de Cuenta con fecha de corte 14/Feb/1998.
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ESTADO DE CUENTA

TARJETA DE CREDITO
( Hiazex e Cuenks ‘ Namro da Sucursal FPago Nnima Saida Aciuad Fecha Limite de Pago Imporia de su Page ]
! 1
© 4444 3333 2222 1111| 72.00 1066.51 | 03/04/98
EDOCTA V2.1 01 31098
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4444 3333 2222 1111 2200 1100 14/03/98 03/04/98 72.00
Facha de T - B > - S
Tromsaccion Cagiins| Nirnero de Refarencia . _Wdﬂﬁpm . tmpocia
] 115(0215 | 1493BE1E200XVALZT |COM MEX CUBRETARO II MEXICO MX 330.30
{0220 02?0 | 149%38E1R200XVAWZ3 PRICE CLUB QUERETARC MEXICO MX 117.04
0&13[0313 | 1433BR1BI00XVA2ZT 8U PAGO GRACIAS 600.00-
, : *CARGOS POR FINANCTIAMIENTO* 003.330% 50.31
5 [IVA 3.56
P |
B !
| |
I
[
|
i
1
1
!
Salda Antarior « Pagos, Crécroy + Compry - ™ e Carpas + Infscesed R s Astral
¥ Devolisiongs Dlcogcionas - : S
1165.30 §00.00 447 .34 3.56 50.31 1066.51

RSTE DOCUMENTO ES UNA COPIA DE SU zs'i‘jnd DE CUENTA .

"

Fig. 3.5. Estado de Cuenta con fecha de corte 14/Mar/1998.
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Desarrollo de los modelos.

Se mostrard como se calculan los intereses del estado de cuenta
del mes de marzo, utilizando ta informacién contenida en estos dos
estados de cuenta.

Los intereses vienen en €l rubro;

*CARGOS PCR FINANCIAMIENTO"

003.330%

50.31

Se puede ver la tasa mensual a la cual estan sujetos los intereses,

para este caso es de 3.33%, por lo que lo Unico que nos resta es calcular
el saldo sujeto a intereses.

Como vimos el saldo sujeto tiene dos componentes, calcularemos
cada uno de ellos y multiplicaremos el saldo resultante por la tasa de

interés,

Calculo del Saldo Promedioc de Compras del Corte Anterior. {Febrero 98).

Fecha del Fecha de Dias Dias enel- Saldo
Compras Consumo Corte Financiados Corte Promedio
1] §282.55 16/01/98 14/02/98 30 31 $283.11
2| $171.55 27/01/98 14/02/98 19 31 $105.14
[Saldo Promedio de Compras dei Corte Anterior: $388.26)

Célculo Promedio del Capital del presente corte sin incluir compras.(Marzo 98).

Fecha del Fecha de- Dias Dias en el Saldo
Pagos Pago Corte Financiados Corte Promedio
1] $600.00 13/03/98 14/03/98 2 28 $42.86
Saldo Inicial del mes de marzo: $1,165.30
{-) Promedio de los pagos aplicados: $42.86
|Saldo Promedio del Capitat del presente corte sin incluir compras: $1,122.44]

Saldo Sujeto a Intereses= $ 388.26 + $ 1,122.44 = § 1,510.70

Intereses = § 1,510.70 x 3.33 % = $ 50.31
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Desarrollo de los modelos.

¢ Para el Modelo que utiliza el método de Monte Carlo:

Los intereses se calcularan tal y como se presentaron en el ejemplo
anterior.

£l modelo simulara cada uno de los consumos del tarjetahabiente
generando con una distribucion uniforme el dia en que el tarjetahabiente
hace el consumo, de esta forma se podra obtener los saldos promedios.

Asi mismo se calculara el monto del pago y el dia en que se hace
utilizando la funcién de distribucién de los dias de pago.

Con esta informacién se podra calcular el saldo sujeto a intereses,
para obtener la tasa de interés se utilizara la proyeccién de la TIIE que se
encuentra al final de este capitulo, solo faltara multiplicarla por 2.1 y
dividirla entre 12 para tener la tasa de interés mensual.

.+ Para el Modelo Tradicional:

Para este modelo, los intereses se calcularan con la siguiente
férmuia:

[ Intereses = (Promedio Facturacion Mensual de! corte Anterior + Saldo al
Corte - Promedio de Pagos del Corte Actual) x Tasa Interés Mensual

Para obtener el promedio de facturacidbn mensual de un mes se
utilizaran las distribuciones del nimero de consumos y del monto de los
mismos.

Se multiplicara el promedio de cada distribucién para asi tener una
estimacién del promedio de facturacién mensual.El saldo al corte como
ya se explico anteriormente se obtiene con la formula:

i Saldo al Corte = Saldo Anterior + Compras - Pagos + Cargos FinancierosJ
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Desarrollo de los modelos.

El promedio de pagos de un mes, se obtendra suponiendo que el
tarjetahabiente paga 17.8 dias después de su fecha de corte.
Recordemos que estos 17.8 dias es el promedio de la distribucién de los
dias de pago.

Para .ambos modelos en los casos en que se pague el 100% del
adeudo total, no habra cobro de intereses.

3.4.2. BONIFICACIONES

¢Que es una bonificacién?. Como su nombre lo indica, una
bonificacion es una eliminacion de algun cargo financiero que se cobro en
un determinado mes.

Las bonificaciones se pueden presentar por muy diversas causas.
Por ejemplo: Si un tarjetahabiente no reconoce algunos cargos que
aparecen en su estado de cuenta y solo pago los consumos que el hizo,
el sistema le seguird generando intereses. Se abre una aclaracién y si el
tarjetahabiente efectivamente tuvo la razén la bonificacion de intereses
procedera.

Para el modelo de rentabilidad que se va a desarrollar, se hara el
supuesto de que no hay bonificaciones. Ya que las distribuciones del
nimero de consumos y monto de los consumos incluye (nicamente a
cuentas que no han presentado bonificacion alguna.

3.4.3. COMISIONES DE INTERCAMBIO.

Las comisiones de intercambio, son los ingresos que se obtienen
por las compras y disposiciones de efectivo que se hicieron con las
tarjetas de crédito.

Los ingresos por comisiones de intercambio se dividen en tres grandes
rubros:

+ Comisién como Emisor

+ Comisién como Adquirente.
* Comision por Disposiciones de Efectivo
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Siempre que un comercio realiza una venta con una tarjeta de
crédito, el banco adquirente le cobra una comision variable cuyo rango
oscila entre el 2.25% hasta el 4.80%. Esta comisién se pacta entre el
banco adquirente y el comercio afiliado y existen unas tablas que
permiten establecer de acuerdo a la facturacion del comercio este
porcentaje de comisién.

La comision que recibe el banco adquirente, la tiene que compartir
con el banco emisor de la tarjeta de crédito. También existe una tabla que
regula estos porcentajes.

Comisién como Emisaor;

De acuerdo a la informacién que el banco tiene en los ultimos afios
el porcentaje de comisién como emisor sobre toda la facturacién de las
tarjetas del banco es del 2.11%. Mes con mes la variacién que se tiene
es minima respecto a este porcentaje.

Comision como Adquirente:

Como esta comisién depende de la facturacion de tarjetas que no
son del banco en comercios afiliados al banco, este ingreso no se
considerara en los modelos.

Comision por Disposicion de Efectivo:

La comisién por disposicidn de efectivo esta fijada por el banco en
un 10% del total de retiro del tarjetahabiente. Existen diversos cobros por
parte del banco dependiendo del cajero que utilizo el tarjetahabiente, en
caso de que el tarjetahabiente utilice los cajeros del banco solamente se
le cobrara ef 10% por concepto de “Comisién por Disposicion de Efectivo”,
en caso de que utilice otros cajeros el banco estara obligado a pagar una
determinada cuota al banco que proporciono el servicio, ldgicamente el
banco carga este importe al tarjetahabiente.,
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Como se puede ver el banco Unicamente obtiene una ganancia del
10% sobre el total del retiro del tarjetahabiente.

Estos 3 conceptos sumados, representan los ingresos por Cuota de
Intercambio. Como la Cuota de Intercambio como Adquirente es cero la
férmula queda:

Cucta de Intercambio = Cuota Intercambio como Emisor +
Comision por Disposicion de Efectivo

La Cuota de Intercambio como emisor se calculara multiplicando la
facturacion mensual del tarjetahabiente por 2.11%.

Y por dltimo la comisién por disposicién de efectivo sera el 10% del
producto de la facturacién mensual multiplicada a su vez por 3.20% que
representa el porcentaje de disposiciones en efectivo que existe sobre la
facturacion.

3.4.4. COMISION POR APERTURA Y RENOVACION.

La comision por apertura y renovacién mejor conocida como “Cuota
Anual” es un cargo que se realiza cada afio a los tarjetahabientes, esta
generalmente se carga los primeros dias de un mes. La comision se
considera como una venta cualquiera y por lo tanto influye en el calculo
de los intereses.

Para el producto que estamos estudiando, la cuota anual es de
$180.00

» Para el Modelo que utiliza el método de Monte Carlo:
La cuota anual se cargara e! dia X del mes a que corresponda el
cargo. Esta cuota se sumara a las ventas del mes para que tenga un

efecto sobre los intereses. Esto se hara cada 12 meses hasta que el
periodo de simulacién concluya.
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+ Para el Modelo Tradicional:

Para este modelo, la cuota anual se sumara a la facturacion
promedio mensual para que afecte al calculo de los intereses. Esto se

hara cada 12 meses hasta que se alcance el final de los meses
proyectados.

3.4.5. CARGOS MORATORIOS.

Los cargos moratorios se cargan a la cuenta de todos los
tarjetahabientes que caen en mensualidades vencidas, la cantidad es fija.
Para los modelos de rentabilidad que se van a construir los cargos
moratorios no existen. Esto se debe a que como se menciond en el

capitulo Il, suponemos que el tarjetahabiente siempre paga, no sabemos
cuanto pero paga.

Esto tiene razon de ser, porque el banco esta interesado en calcular
cuanto tiene que pagar un tarjetahabiente para que deje utilidades al
banco, no tendria algtin caso demostrar que conviene mucho mas que el
tarjetahabiente deje de pagar un mes o dos y los ingresos aumenten mas
por los cargos moratorios.

Seria ilogico fomentar la cultura del atraso de mensualidades. Es
por esto que no se consideraran los cargos moratorios.

También existe la posibilidad de que cuando un tarjetahabiente se
atrasa en sus pagos, el banco le cobra el saldo vencido a una tasa
moratoria que es mucho mayor a la normal. Nuevamente este esquema
no se adapta al modelo por el supuesto de que el tarjetahabiente siempre
paga.

3.4.6. OTROS INGRESOS.

Los ingresos que se obtienen en este rubro, representan todo lo
que el banco recupera de cuentas que ya se habian castigado contra las
reservas provisionadas. Resulta ser que bhay tarjetahabientes que
teniendo mas de 18 meses su cuenta castigada, se presentan a liquidar
su adeudo para que se les libere del Buro Nacional de Crédito y puedan
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obtener una carta de no adeudo, esto con el fin de obtener otro crédito en
otra institucién bancaria.

Como el banco contablemente ya registré este crédito como una
pérdida, la recuperacion que se obtiene se registra en el rubro “Otros
Ingresos”.

Aunado a esto se les suman las ganancias que se obtenga de
cuentas en donde se hayan entablado juicios siempre y cuando el banco
hubiere ganade [os juicios.

Como puede verse, en el modelo de rentabilidad que se va construir
no se tendra un ingreso por este concepto, ya que bajo el supuesto de
que el cliente paga todos los meses, hunca caera en cartera vencida y por
lo tanto su cuenta nunca se castigara.

Este es el ultimo ingreso del estado de resuitados, se pasara ahora
a ver cada uno de los egresos.

3.4.7. RENDIMIENTO A CLIENTES.

El rendimiento a clientes, es el interés que el banco paga a todos
aquellos tarjetahabientes que registraron saldo a favor en su tarjeta de
crédito.

Esto se produce porque el cliente paga mas de! 100% de los
consumos que tuvo en el mes. En los modelos de rentabilidad se
estudiaran todos los casos en que los pagos van desde el "Pago Minimo”
hasta el “Pago Total".

La mayoria de las veces que se presenta esto, se debe a que el
tarietahabiente va a realizar la compra de un bien el cual no puede cubrir
con el limite de crédito que el banco le otorga.

Pongamos como ejemplo un caso real: Un tarjetahabiente tiene un
limite de $20,000 de repente paga a su tarjeta la cantidad de $50,000. En
dias subsecuentes se presenta a una concesionaria y compra un
automovil de $70,000 con su tarjeta. La transaccién no seria autorizada
con un limite de $20,000 pero como el cliente tiene $50,000 a favor la
transaccion se autorizara.
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Ejemplos como este son comunes cuando las cuentas presentan
saldos a favor demasiado elevados. Son pocos los tarjetahabientes que
optan por utilizar como cuenta de ahorros a su tarjeta, pero aunque los
lectores no lo crean, estos representan un 4% de la cartera total de
clientes del banco. La decision de dejar sus ahorros en la tarjeta no es
una buena idea ya que cualquier cuenta de ahorros les dejara siempre
unos cuantos puntos porcentuales mas de interés.

» Para los modelos de rentabilidad:;

En los casos en que la cantidad de page supere por mucho a los
consumos, se pagara un interés anual fijo sobre el saldo a favor. La tasa
de interés es del 4.5% anual.

Al pagar este interés a el tarjetahabiente, el banco se ahorra el
costo de fondeo que como se vera mas adelante repercute demasiado en
los egresos. El fondeo sera de cero, ya que el banco se esta financiando
con el dinero que el tarjetahabiente fiene ahorrado, y paga solamente una
muy baja tasa de interés.

3.4.8. GASTOS DE PERSONAL.

Los gastos de personal, estan representados por todos los sueldos
del personal que trabaja directamente en el area de tarjetas de crédito.
Aunado a esto, se suma una proporcion de los sueldos de otras areas en
proporcién a la cantidad de créditos que existen.

Por ejemplo; El personal del area de aclaraciones, no solamente
atiende aclaraciones de tarjeta de créditos, sino también resuelve casos
relacionados con creéditos hipotecarios, créditos personales, cuentas de
cheques etc.

La proporcion de tarjetas de crédito que existan respecto al total de
todos los productos, sera la proporcion de los sueldos del area de
aclaraciones que se cargaran a la néomina del drea de tarjetas.

Se hace lo mismo con todas las areas que estén relacionadas a
tarjeta de crédito, al final el area contable del banco emite mensualmente
el total de la némina del area de tarjetas.
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Esta variable se afecta faciimente cuando hay algun recorte
importante en la institucion, o como sucede anualmente cuando hay un
aumento de sueldos.

» Para los modelos de rentabilidad:

Se dividira el total de la némina entre el total de tarjetas existentes,
obteniendo con esto un costo de ndmina por tarjeta. El costo se
considerara como fijo durante toda la proyeccion, con excepcion de un
incremento anual porcentual, que se reflejara todos los meses de agosto,
que es cuando se producen los aumentos en la institucion.

Este esquema solo sera considerado como valido siempre y cuando
el estudio se realice para una tarjeta en particular, ya que seria efronec
pensar que si el costo de némina por tarjeta es de $10 y el nimero de
tarjetas se incrementa a 1,000,000 la nomina mensual seria de
$10,000,000.

3.4.9. GASTOS DE PROCESAMIENTO.

Los gastos de procesamiento son todos aquellos relacionados con
la operacion de cada una de las tarjetas. Para el caso de este banco, se
cuenta con una compafiia extranjera que proporciona todo el soporte
tecnolégico para registrar cada una de las operaciones que dia a dia se
llevan a cabo con las tarjetas de crédito.

La gran desventaja que tiene el banco al tener un procesador
extranjero, es que la factura por los servicios otorgados sera siempre en
dolares, por lo que en caso de una devaluacién se perderan grandes
cantidades de dinero.

Ademas del procesador con que se cuenta, el hanco tiene gue
pagar a otras compafias como Visa, MasterCard y Prosa ciertas cuotas
que tienen que ver con cada compra que realizan los tarjetahabientes.
Este costo se conoce como *Costo por Transaccion”.
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El Costo por Transaccion se genera debido a que cuando un
tarjetahabiente realiza una compra, el banco emisor de la tarjeta tiene que
enterarse por cuanto es el monto de la compra para ver si procede la
autorizacién del crédito. Como la informacién viaja por distintas redes
hasta ilegar al procesador del banco, el banco tiene que pagar a estas
empresas que permiten hacer uso de sus redes.

La formula para calcular los gastos de procesamiento es la
siguiente:

i , Gastos de Procesamiento = (Gastos de Procesamiento por Tarjeta x
I! Tipo de Cambio) + ( Costo por Transaccién x Numero de Compras)

» Para el Modelo que utiliza el método de Monte Carlo:

Los gastoé de procesamiento por tarjeta en dolares se multiplicaran
por la proyeccion del tipo de cambio peso-dalar.

Teniendo el total de compras simuladas en un corte, se
multiplicaran por el costo de transaccion.

La suma de ambos sera el total de los gastos de procesamiento.

¢ Para el Modelo Tradicional:

Se calculara igual que en el método de Monte Carlo, con la
diferencia que el total de compras en un mes sera el promedio de la
distribucion del nimero de consumos.

3.4.10. SEGUROS.

Los seguros gratuitos que ofrece el banco a sus tarjetahabientes
son los siguientes:

Seguro por pérdida de equipaje.

Seguro de liberacidn de saldo por fallecimiento.
Seguro de accidentes en viajes.

Seguro de compra protegida.
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El cuadro de abajo nos muestra algunas de las coberturas que se

ofrecen con estos seguros:

Tipo de Seguro

Coberturas- ...

Tarjeta Glésica; .

~* - Tarjeta Oro.

Seguro por pérdida de equipaje.

Hasta por $2,500

Hasta por $3,000

Seguro de liberacion de saldo por
fallecimiento.

A partir del reporte hasta por
$250,000

A partir del reporte hasta por
$250,000

Seguro de accidentes en viajes.

Muerte y/o pérdida de 6rganos

Muerte y/o pérdida de érganos

Bienes muebles y ropas hasta
por $30,000

hasta por $450,000. hasta por $550,000.
Gastos médicos hasta por Gastos medicos hasta por
$30,000 $50,000

Seguro de compra protegida. Disposicion de Efectivo hasta|Disposicion de Efectivo hasta
por $3,000 por $5,000

Bienes muebles y ropas hasta
por $30,000

Es importante recalcar, que estos seguros son sin costo alguno
para el tarjetahabiente, asi que el banco es el que tiene que asumir el

costo de los mismos.

Lo gque hace el banco es transferir estos riesgos a una compafiia
aseguradora, la compafila cobra una prima mensua! equivalente a el
0.00021 de la cartera total del banco.

Lo que quiere decir que la prima es variable, y dependera en gran
parte de lo que facturen y paguen los tarjetahabientes.

El costo de la prima del seguro sera:

i Prima del Seguro = Saldo al Corte de la Tarjeta x 0.00021

1

3.4.11. ADQUISICION DE CUENTAS.

Aqui se reflejan todos aquellos gastos involucrados con el adquirir a
un nuevo tarjetahabiente. Los gastos estan formados por las comisiones
que el banco paga a los promotores de las tarjetas, asi como los sueldos
de las edecanes que promueven las tarjetas, y la renta de locales
comerciales que se utilizan para tal efecto.
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Ademas de los costos mencionados anteriormente, se debe incluir
la papeleria que se gasta en las solicitudes, y el costo de investigacion al
que todo prospecto debe someterse. Este costo a su vez se divide en dos:
los gastos de investigacién en el Buro Nacional de Crédito, y los gastos
que se producen al tratar de verificar que todos los datos acentados en la
solicitud son ciertos.

El area de analisis de costos del banco ha determinado que el costo
por tarjeta aprobada es de $110, este costo se realiza Unicamente una
sola vez en la proyeccion.

» Para los modelos de rentabilidad:

Se considera el costo de adquisicion por tarjeta como un dnico
egreso al inicio de la proyeccion.

3.4.12. ENTREGA DE PLASTICOS

En este egreso estan contemplados todos los costos relacionados
desde el embozo del plastico hasta la entrega de la tarjeta al cliente por
parte de una mensajeria especializada.

Nuevamente el area de analisis de costos, ha estimado este costo
por tarjeta entregada siendo este de $60, hay que tener en cuenta que
este costo se repite cada 2 arios, puesto gue el banco solo emite tarjetas
con vigencia de 2 afios.

» Para los modelos de rentabilidad:
Se considera el costo de entrega de plasticos al inicio de la
proyeccion, y cada 2 afos el costo se repite. Para tener una estimacion

mas realista de este costo, cada 2 afios lo incrementaremos conforme a 1a
inflacion.

48



Desarrollo de los modelos.

3.4.13 GASTOS DE COMUNICACION

Los gastos de comunicacion son todos aquellos gastos en que el
banco incurre al comunicarse con sus tarjetahabientes ya sea por correo
0 por teléfono.

Por correo, tenemos el clasico ejemplo de los estados de cuenta
mensuales gue el banco tiene obligacion de enviar.

Por teléfono se atienden todas las dudas, consultas de saldo, o
aclaraciones de los tarjetahabientes en un centro de atencion telefonica
que funciona las 24 horas.

Nuevamente el area de analisis de costos proporciont los costos
mensuales por tarjeta en que se incurre siendo éste de $4.50.

3.4.14. COSTO FINANCIERC (FONDEOQ)

El costo financiero mejor conocide como fondeo, representa el
costo del dinero que tiene el banco por financiar a sus tarjetahabientes.

Pongamos el siguiente ejemplo:
o El 1 de Marzo de 1998 un tarjetahabiente realiza una compra por
$ 500.00

¢ Al dia siguiente el banco paga al comercio $480.00 (no paga los
$500.00 por la comisitn que cobra).

e El 1 de Abrii de 1998 corta la cuenta del tarjetahabiente,
natificandole el banco del consumo que efectud y estableciendo
la fecha limite de pago que en este caso sera el 21 de Abril de
1898.

+ El 21 de Abril de 1998 el banco recibe el pago de $500.00 por
parte del tarjetahabiente.
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La pregunta importante que debe hacerse aqui es la siguiente. ¢De
donde saca el banco $ 480.00 para financiar al tarjetahabiente durante 50
dias?

El area de tesoreria del banco ha establecido que el costo que tiene
conseguir ese dinero para el area de tarjeta de crédito del propio banco es
el monto financiado por la tasa (THE + 0.32%).

De esta forma, el area contable del banco mes a mes reporta el
costo financiero que se tiene en el estado de resultados. Esto lo hace
utilizando la siguiente férmula: :

| Fondeo=[(Saldo al Fin de Mes - Ingresos Financieros)x(TIE + 0.32%)] /12

Entre los ingresos financieros estan todos aquellos que el banco
factura a cargo del tarjetahabiente como son los intereses, la cuota anual
y los cargos moratorios. Estos se descuentan del saldo final del mes por
la sencilla razén de que estos ingresos no se fondean, puesto que no
existen, hasta que el tarjetahabiente los paga.

e Para los modelos de rentabilidad:

Se calculara el saldo al final del mes de Ia tarjeta, a dicho saldo se
le descontaran los ingresos financieros y se multiplicara por la tasa
TIE+0.32%.

3.4.15 OTROS EGRESOS.

En este rubro se engloban diversos conceptos tales como: luz,

agua, sistemas de seguridad, limpieza, fotocopiado, publicidad, etc. El

area de analisis del costo ha determinado que el costo por tarjeta es de
$3.30.
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3.5. PROYECCIONES DE VARIABLES ECONOMICAS

Para la construccion de los modelos matematicos se necesitara
trabajar con algunas proyecciones de variables economicas, como el
délar, la TIE vy [a inflacion.

Las informacién de estas variables proyectadas se obtuvo del Area
de Andlisis Econémico de la Casa de Bolsa del Banco. El banco
considera como validas el uso de estas proyecciones en cualquier estudio
financiero.

Para conocer los valores proyectados de estas variables, a
continuacion se muestra la siguiente tabla, acompafada de la figura 3.8.
donde se grafican los valores de la tabla.

En estas proyecciones se espera en los siguientes afios una baja
en las tasas de interés, asi como en la inflacién. La Unica variable que
presenta un aumento en el futuro es el délar. Véase figura 3.6.

$11.5

Proyeccion del Délar

$11.0-

$10.5 -

Pesos por Délgr

@ @ A
8 8 8 o
[4] [=] h (=]

> S

Fig. 3.6. Proyeccion del Délar.
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Proyecciones de variables

econdmicas.

Mes  Dolar . TNE.. . Inflacion
Promedio - _Mensual. Var: Mensual
ene-97 7.831 25.67% 2.57%
feb-97 7.796 22.24% 7.68%
mar-97 7.950 24.04% 1.24%
abr-97 7.907 23.80% 1.08%
may-97 7.909 20.59% 0.91%
Tun-97 7.947 22.50% 0.59%
julF97 7.679 20.46% 0.87%
| ago-97 7.764 20.66% 0.89%
sep-97 7.762 20.03% 1.25%
oct-97 7.814 19.37% 0.80%
nov-97 8.292 21.62% 1.12%
dic-97 B.130 20.41% 1.40%
ene-98 6.196 18.74% 2.18%
feb-08 5.489 20.52% 1.75%
mar-98 8.568 21.69% 117%
abr-98| 7 8.502 20.55% 0.94%
may-98 8.564 20.17% 0.76%
jun-98 8675 21.32% 103%
ul-98 B.7i1 70.66% 0.83%
| ago-98 8.828 20.07% 0.79%
sep-95 8.886 19.91% 0.91%
oct-98 5939 719.35% 0.77%
nov-98 9.015 19.89% 0.98%
dic-98 9116 19.31% 1.21%
ene-99 §.435 18.96% 1.64%
feb-09 9513 78.66% 1.03%
mar-99 9.580 19.01% 0.88%
abr-99 9.638 16.94% 0.84%
may-99 9.690 18.54% 0.73%
jun-99 9.733 18.50% 0.75%
JE] 9.781 18.45% 0.76%
[ ago-9% 9.845 18.41% 0.81%
sep-99 9.913 16.38% 0.98%
oct-99 9.966 18.33% 0.79%
nov-95 10.270 19.39% 1.18%
dic-99 10.641 16.24% 1.73%
ene-00 10.912] . 19.99% 1.86%
feb-00 11.015 19.46% 1.24%
mar-00 11.009 19.51% 1.00%
abr-00 11,166 20.10% 0.92%
may-00 11.225 17.97% 0.81%
jun-00 11.265 17.57% 0.77%
ul-00 11.250 17.19% 0.69%
ago-00 11,224 17.37% 0.74%
56p-00 11.201 17.01% 0.84%
oct-00 11.179 16.66% 0.69%
nov-00 11147 16.33% 0.81%
dic-00 11.001 16.03% 117%

Fuente; Departamento de Estudios Econémicos de la
Casa de Bolsa del Banco,
P/ proyectado a partir de este mes.
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Proyecciones de Variables Econémicas

25%

Proyeccion de la TUE
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Fig. 3.7. Proyecciones de la TIIE y la inflacion
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Resultados.

CAPITULO IV: RESULTADOS.

En.este capltulo se muestran los resultados que se obtuvieron
corriende ambos modeios bajo diferentes escenarios.

4.1. El Modelo Tradicional

Este modelo se desarrollo en una hoja de calculo, la distribucion que
guarda en la hoja de calculo puede verse en la figura 4.1.

[[MODELO TRADICIONAL |

PARAMETROS: ESCENARIOS: UTILIDAD:

Aqui se encuentran los valores de | (Las variables de los escenarios | |Con los pardmetros y
las variables que permanecen fijas. ||son; variables capturadas el
| Numero de meses modelo calcula la utilidad

Pdrcentaie de pago de una tarjeta de crédito,
Incremento de la facturacién junto el estado de
Incremento en la tasa TIIE ultados.

Fig. 4.1. Estructura del Modelo Tradicional
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Cada vez que se cambia un parametro o alguna variable del rubro
escenarios, automaticamente se actualiza la utilidad. Recordemos que la
utilidad es el resultado de la suma de todos los flujos de efectivo que
aparecen en el estado de resultados traidos a valor presente.

Para apreciar esto, véase la figura 4.2. Aqui se muestra una pequena
parte de la hoja de calculo, en la cual se pueden ver los parametros y los
escenarios. En ambas figuras los parametros son los mismos, no asi para
los escenarios en donde se ha calculado Ia rentabilidad de una tatjeta a 12 y
a 24 meses.

X Microsoft Excel - Modelo ] . !
8) suchive Edcidn Yer |mselar Fomato  Hewamientas  Datos Vegtana 2 lExr

olelal slpy E’I@I@_’jﬁ Sl =12] ‘]—”:
ot ] I S ] Njxls] Tr‘;@ ==l

[ & =] ]

LA 18 [7¢ 1 0 | & . F-.[ .6 |-

3 i . : o

2 i Evaluacion de la Rentabilidad de una Tarjeta de Crédito.
ER T — g —
5 T

G Parémetros - . Escenatioss

F_|Cuots Intercambio Emisor 211% _ |¥ de Meses 12 .
§_|Comision x Disposiclon Efect. | 10.00%| | de Pago. 60.0%

9 % Disp. sobre Facturacitn 1.20% % AunFact 0%

10 |Tasa Rerlimiento & CBerdes 45%| 1% AunTE %

11 [Cuota Anuat 180 ]

12 |Gtos. Nomina por Cuenda 74| I

13 [Glos. de comunicacion X cta 45 Tat. Fact 15,070

14 [Costo del Plastica 60 % Comision %

15 |Costo de Adguisicién 95 Cotmisién g

18 |Prina del Seguro 000021} ) !

17 [Gestos de Procesador Dis 185) _ [HUBYW ULt d

'IS Casto por Transsccion 285 1 .

$ [Otros Gastos x Cuenta 252 i

MI o] | Bdknas ) Modelo Cla £
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8 |Comision x Disposicion Efect. | 10.00% % de Pago. 80 0% 7 I

§ [% Disp. sobre Facturacion 3.20% % AL Fact 0% i

18| Tasa Rendlimiento & Clierdes 45%]|_ % Aum.TEE L) I T - .
A1 {Cucta Arual 180 Wtilidad: .. 856 _
12 |Gtos. Noimina por Cusnta 74 I

13 |Glos. de comunicacion x cta 45 Tot. Fact 32004 —
14 |Costo del Pldstico 60 % Comisidn 0% ] .
15 |[Costo de Adquesicion 95 Comision G .
16 |Prima del Seguro o000 B :
11 |Gastos de Procesexior Dis 1.55 HUpUailMs. ... 366 N
18 |Costo por Transaccidn 295 .
19 [Otras Gaslos x Cuenta ,

[{_Butinas )

-uszo e o s BT T M

F|g 4, 2 Modelo Tradlcmnal

Como podra observarse éualquier cambio de variable o parametro
permite manipular los resultados del modelo, de esta manera se puede
estudiar mejor el comportamiento de una variable,

4.2. El Modelo de Monte Carlo.

El modelo de Monte Carlo también se desarrollo en una hoja de
calculo, debido a la complejidad del modelo para su construccion se utilizo
un lenguzje de programacion. El listado aparece en el Apéndice 1.

Este modelo nos permite tener una mayor flexibilidad en el estudio de
todas las variables, cuando se ejecuta el modelo aparece el siguiente
cuadro de didlogo: :



Resultados.

X Microsaft Excel - Modzlo ! [_ [ ] ]
“_‘Je,xd:vo Edcibn Ve |nses Fomatn  Henamientss Datos Veptand 2 = 18] x|
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Fig. 4.3 Cuadro de Dlalogo de! Modelo de Monte Carlo

Una vez llenado el cuadro de didlogo, se simulara el modelo el
numero de veces que se haya requerido, y se podra optar por desplegar un
estado de resultados para un escenario ¢ una tabla de valores que
contengan varios escenarios.

Ya sea en una u ofra opcién siempre se desplegara el resultado de la
utilidad traida a valor presente.
4.3. Comparacion del Modelo Tradicional vs el Modelo de Monte Carlo.
Los resultados que se obtuvieron al correr estos dos modelos fueron
muy similares, conforme el nimero de simulaciones aumentaba el modelo
de Monte Carlo cada vez se aproximaba mas a los resultados del modelo

tradicional.

Ambos modelos tienen sus ventajas y desventajas, en esta tesis se
utilizaron ambos modelos para poder comprobar los resultados.
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4.3.1. Ventajas y desventajas de los modelos.

El modelo tradicional tiene la ventaja principal de que se puede hacer
algiin cambio a una variable y obtener de manera inmediata el nuevo
resultado. En cambio, al utilizar el modelo de Monte Carlo, el cambiar una
variable jmplica volver a correr el modelo un gran ndmero de veces para que
el promedio nos pueda dar el resultado que estamos buscando.

Esta diferencia entre estos dos modelos involucra una pérdida o un
ahorro de tiempo dependiendo del modelo que se utilice, si el tiempo no es
un factor determinante, seria indistinto el uso de ambos modelos.

Por ofro lado, el modelo de Monte Carlo nos permite manipular mejor
cada una de las variables, puesto que este modelo es mas exacto en cada
uno de sus célculos. '

Para conocer cuantas simulaclohes se necesitan para tener
resultados confiables, véase la figura 4.4. En esta grafica se muestra
claramente para un escenario especifico cual va siendo el comportamiento
de la utilidad conforme el nimero de corridas del modelo va en aumento.

Comparacidén del Modelo Tradicional vs Montecarlo

_[ Modelo Tradicionat J

Utilidad Neta

§E8EE888888¢8 EE88888888¢88 8
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Fig. 4.4 Comportamiento de la utilidad conforme las simulaciones aumentan.
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Resultados.

Como puede verse, llega el momento en que un mayor numero de
simulaciones no contribuye en nada al resultado de la utilidad, y si
contribuye en mucho a la pérdida de tiempo. Después de experimentar
muchas veces en diferentes escenarios hemos visto que no se necesita
simular mas de 400,000 veces un escenario, ya que arriba de este numero
la exactitud alcanzada no compensa la pérdida de tiempo.

4.4. Utilidad de una tarjeta de crédito.

En el capitulo Il se formulo la siguiente hipétesis:

La utilidad de una tarjeta de crédito con determinada facturacion
disminuye conforme el porcentaje de pago respecto al saldo total aumenta,
Se sospecha que los tarjetahabientes que pagan el 100% del saldo total
generan pérdidas. Véase la figura 4.5.

Utilidad de una Tarjeta de Crédito

- o . GANANCIAS
i AAA
= el
5 oo
30 Caso Especial:
i Tarjetahabientes que pagan b o
) su saldo total
6% Porcentaje de Pago Respecto al Saldo Total 100%

Fig. 4.5 Utilidad en funcién del porcentaje de pago.
Utilizando cuailquiera de los dos modelos desarrollados los resultados

que obtenemos de la utilidad en funcién del porcentaje de pago se refleja en
la siguiente tabla:
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Resultados.

Utilidad de una tarjeta en funcién
del porcentaje de pago.

% Pago 12 meses 24 meses 36 meses
10% 1,039 3,726 6,952
20% 803 2,414 4,071
30% 644 1,783 2,918
40% 533 1,429 2,317
50% 453 1,205 1,950
60% 394 1,052 1,703
70% 349 840 1,525
B0% 313 856 1,391
90% 285 789 1,286

100% -252 -341 -424

En la figura 4.6. se muestra graficamente los valores registrados en la
tabla.

Utilidad de una tarjeta en funcién del porcentaje de pago.

Utilidad

f 7%  17% 27% 37% 47% 57% 67% 77% 87% 9o7%f

i Porcentaje de Pago

Fig. 4.6. Utilidad en funcion del porcentaje de pago.
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Resultados.

Como puede verse en la grafica, efectivamente la hipdtesis se
corrobora, a mayor porcentaje de pago la utilidad disminuye. E! caso de
cuando el tarjetahabiente paga el 100% del saldo total que adeuda genera
pérdidas.

Lo anterior sera cierto siempre y cuando la facturacion se comporte de
acuerdo a la siguiente tabla:

Facturacién Promedio Mensual
Ene | Feb | Mar | Abr | May [ Jun [ Ju! | Ago | Sep | Oct | Nov | Dic | Prom
1698| 1,033] 899] 906] 1,128} 1,103] 1,033] 1.570{ 1,441] 1,285( 1,358[ 1,223} 2,081 1,256
1699 1,179} 1.022] 1,022} 1,269] 1,240 1,160 1,758 1,612| 1,438] 1,521| 1,368 2,345} 1.411
2000 1,328} 1,154] 1,158 1,438] 1,407] 1,317( 1,997] 1,830] 1,631] 1,722 1,549] 2,645] 1,598

Los valores de la tabla se obtuvieron de acuerdo a los promedios del
numero de consumos y el monto de los consumos gue se presentaron en el
capitulo Ill, mes a mes los montos se fueren inflacionando.

La tabla muestra los promedios. de facturacion que cada tarjeta debe
tener mensualmente, para que se alcancen los resultados que se mostraron
en la figura 4.6.

Para estudiar mejor los resultados obtenidos con los modelos vamos a
dividir en dos partes la utilidad de una tarjeta de crédito:

« Utilidad de una tarjeta que no paga saldos totales.
« Utilidad de una tarjeta que si paga saldos totales.

4.4.1. Utilidad de una tarjeta de crédito que NO paga saldos totales.

En esta parte nos encargamos de las tarjetas que pagan desde el
pago minimo o dicho de otra manera las que pagan desde el 6.5% del saldo
total hasta aquellas tarjetas que pagan e! 99.99% del saldo total.

En la grafica 4.6. se puede ver graficamente como en todos los
escenarios la utilidad es siempre mayor a cero, esto nos esta indicando que
cualquier tarjeta es rentable siempre y cuando su facturacion sea igual a la
facturacién promedio mensual.
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Resultados.

Es légico pensar que cada una de las tarjetas va a tener una
facturacién muy diferente a la promedio, es por eso que existen un nimero
infinito de curvas que se parecen a la de la figura 4.6. estas curvas estaran
arriba o abajo de la curva con la facturacién promedio. Véase Figura 4.7.

Utilidad de una Tarjeta de Crédito
con diferentes facturaciones.

Curva con facturacion igual a
la facturacién promedio

2 Utilidad

100%

6% Porcentaje de Pago Respecto al Saldo Total

Fig. 4.7. Utilidad de una tarjeta con diferentes facturaciones.

De manera intuitiva se deduce que las curvas arriba de la curva
promedio tendran una facturacion arriba de la promedio, v las curvas que
estan debajo de la promedio tendran una facturacién por debajo de la
promedio.

Esto se debe a que al ir aumentando la facturacién se incrementan la
comision de intercambio y el fondeo. Pero resulta ser que el fondeo al banco
le cuesta a una tasa de TIIE+0.32% y como el tarjetahabiente paga
intereses mayores a TIIE + 22 puntos porcentuales el banco no tendra
problema alguno con el costo de fondeo.

Por lo tanto el unico ingreso que aumenta directamente al
incrementarse la facturacion es la comisién de intercambio que es del 2.11%
del total facturado.

Veamos que sucede si la facturacién tiene diferentes incrementos
porcentuales en un escenario a 12 meses:
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Resultados.

Utilidad. de una tarjeta con diferentes facturaciones.
Escenario a 12 meses.

| Incremento en la Facturacion. ]
NoFactural -80% | 695 40% | -20%]_ 0% | 20%

10% -263] -220 -68 182] 562| 1,039} 1,626
20% -272] -238] -113 102] 407 803] 1,289
30% <277] -249] -143 a1 303 644] 1,062
40% -280] -256] -163 0} 231 533 904
50% -282] -261] -177 -30p 180 453 790
60% -283| -265] -188 -52) 142 394 705
70% -284| -267] -196 £59] 112 349 541
80% -284| -269] -202 -82 89 313 580
50% -285) -271| -207 -93 71 285 549
99% -285f -272( -211] -101 57 263 518

Nota: 0% = Facturacién promedio.

2,000 +

4,000 4

Utilidad

Utilidad de una tarjeta
con diferentes facturaciones.

1.500 \ Facturacién con 20% de incremento sobre la facturacién promedio. |

H o,
\&LFa Siracion Promadio Facturacion con 20% de

decremento sobre ia

facturacién promedio.

\ , - - '

-500 L
%

17% 27%

7%

Porcentaje de Pago
47%

57%

67T% 7% 87% 97%

Fig. 4.7. Utilidad de una tarjeta a 12 meses con diferentes facturaciones.

Tanto en la tabla como en la figura 4.7. podemos ver como la utilidad
disminuye a medida que la facturacién se disminuye. De hecho cuando la
facturacién disminuye en un 60% se registran pérdidas.

Resultan de particular interés el conjunto de puntos que intersecta al
eje de las X, estos puntos representan los puntos de equilibrio en donde la
utilidad es cero para una facturacién y un porcentaje de pago dados.

Estos puntos se calcularon y se muestran en la siguiente tabla junto
con la figura 4.9.
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Resultados.

De 1a tabla y la figura 4.9. podemos darnos cuenta de lo siguiente:

En un escenario a 12 meses la facturacion promedio puede reducirse
hasta en un 26% sin que la utilidad se afecte y sin importar cual sea el
comportamiento de pago. En caso de que la facturacidon promedio llegara a
disminuir un 27% el porcentaje de page gue se tendria que pagar para que
existiera una utilidad seria desde al pago minimo hasta un 96% del saldo
total, mas arriba de este porcentaje existirian pérdidas para el banco.

El caso mas extremo en el escenario a 12 meses se da cuando la
facturacion promedio cae hasta en un 56%, en este caso el banco
necesitaria que el tarjetahabiente pagara el 7% de su saldo total (casi el
minime requerido) para que la utilidad sea mayor a cero.

Como es de esperarse, en los escenarios a 24 y 36 meses la
facturacion puede reducirse un poco mas que fa de 12 meses sin gue la
utifidad se afecte y sin importar el comportamiento de pago. Mientras que a
12 meses el banco puede permitir una disminucién hasta el 26% en los
casos a 24 y 36 meses llega hasta el 37% y 41% respectivamente.

Y los casos mas extremos permiten que la facturacidn promedio se
pueda disminuir todavia un poco mas. Mientras que a 12 meses se puede
disminuir la facturacién promedio en un 56% en los escenarios a 24 y 36
meses se puede disminuir a 71% y 77 % respectivamente.

Por ultimo podemos concluir lo siguiente de los tarjetahabientes que
no pagan sus saldos totales:

Toda tarjeta que tenga una facturacion igual a la facturacion promedio
sera rentable para el banco. )

Si una tarjeta factura por abajo del promedio se puede permitir que su
facturacién disminuya en un:

12 reses | 24 meses | 36 meses
26% 37% 41%

Sin que [a rentabilidad se afecte.
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Resultados.

4.4 2. Utilidad de una tarjeta de crédito que Sl paga saldos totales.

En esta parte nos encargamos de las tarjetas que pagan
exclusivamente la totalidad de su saldo, estas tarjetas tienen la
caracteristica principal que no generan intereses.

En la figura 4.6. estas tarjetas estan representadas en los puntos
aislados de la curva. Y como estan debajo del eje de las X no generan
utilidad alguna.

Aqui también como en el caso de las tarjetas que no pagan totales,
existe un numero infinito de puntos, dependiendo del monto facturado y del
costo de fondeo.

La légica nos diria gue a mayor facturacion mayor utilidad como se
expreso en el caso de las tarjetas que no pagaban el saldo total, pero el
problema aqui radica en que a mayor facturacion mayor es el costo del
fondeo, y a diferencia del caso anterior que traspasabamos el costo del
fondeo al tarjetahabiente via los intereses cobrados, aqui el banco es el que
absorbe por completo el costo del dinero.

Dicho de otra forma, el banco consigue el dinero a una tasa de
THE+0.32% vy lo presta a una tasa del 0%. Légicamente entre mas dinero
preste el banco mayor sera su pérdida.

Como podemos ver, debe existir una relacién entre iz facturacién y el

costo del dinero, que nos permita conocer cuando una tarjeta es rentable y
cuando no.

Para conocer esta relacidn, debemos de tener en cuenta que el
ingreso por facturacién es del 2.11%, mientras que el costo de fondeo es de
TIIE+0.32%. De aqui que podriamos deducir intuitivamente que la tasa
mensual de fondeo no deberia ser mayor del 2.11%. En caso de que asi
fuera, el banco estaria perdiendo dinero entre mas facturen sus
tarjetahabientes.

Cuando la tasa TIIE es muy alta, el costo de fondeo para el banco es

demasiado elevado, esta fue la razén principal por la cual se queria cobrar
la comision del 2%.

66



Resultados.

Para conocer la relacién entre lo facturado y el fondeo, empecemos
calculando primeramente los porcentajes de incremento de facturacion que
son necesarios para alcanzar una utilidad de cero. Los valores son los
siguientes:

incremento de Facturacion Promedio Anual de la TIIE.
12 meses | 24 meses | 36 meses 1998 1999 2000
103% 71% 57% 20% 19% 18%

Lo anterior quiere decir que dadas ias proyecciones de la TIIE que se
mostraron en el capitulo lll, la facturacion promedio de las tarjetas que
pagan los saldos totales tendria que incrementarse en un 103% para que la
utilidad sea cero en un ano esto en el escenario a 12 meses.

Notese como en el escenario a 36 meses el incremento es del 57%,
conforme el tiempo pasa el incremento en la facturacidn requerido para
llegar & una utilidad de cero va disminuyendo.

Otro punto muy importante es que estos porcentajes de incremento
son los que el banco requiere siempre y cuando se cumpla la proyeccién de
la TIIE que se mostré en el capitulo lll. En caso de que la TIE este arriba de
lo proyectado el incremento de facturacion requerido sera mucho mayor, y
viceversa, si la TIE es mucho menor a la proyectada, el incremente de
facturacion requerido sera mucho menor.

Analicemos dos casos extremos, uno cuando la TIIE es del 0% en
todos los meses, y el otro que por ser demasiado elevada la tasa resulten
pérdidas para el banco.

Si la TIIE fuera del 0%, el banco maximizaria su ganancia con este
tipo de tarjetahabientes, pues estaria obteniendo el dinero a una tasa del 0%
y prestando también a la misma tasa, con la diferencia que obtendria un
ingreso del 2.11% sobre lo facturado por las comisiones de intercambio.

Corriendo el modelo bajo este supuesto llegamos a los siguientes
utilidades por tarjeta:

[Utilidad de una tarjeta de crédito. Promedio Anual de la TIIE.
12 meses | 24 meses | 36 meses 1998 1999 2000
-14.72 116.22 241.41 0% 0% 0%
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Resultados.

Como podra verse, solo en el primer afio se registrarian perdidas,
debido a el costo de adquisicidon gue no existe en los siguientes afos, de no
ser por esto habria ganancias en tedos los arios.

El escenario anterior nos dic una idea de lo que pasaria si la TIIE
fuera cero, conforme la TIE va en aumentc la ganancia para el banco se va
disminuyendo considerablemente, veamos un ejemplo:

Utilidad de una tarjeta de crédito. Promedio Anual de la THE.
12 meses | 24 meses | 36 meses 1998 10899 2000
-62.23 24.83 108.24 4.1% 3.7% 3.6%

Como puede verse, en todos los meses la utilidad disminuye respecto
al ejemplo anterior, es un hecho que bajo este mismo escenario de TIIE's la
utilidad puede aumentar si incrementaramos la facturacién:

Incremento de Facturacién Promedio: 15%

Utilidad de una tarjeta de crédito. Promedic Anual de la TIIE.
12 meses | 24 meses | 36 meses 1998 1999 2000
22.72 196.86 368.97 4.1% 3.7% 3.6%

Es légico pensar que si el ingreso por facturacion que es del 2.11%
mensual es mayor a una TIIE que no llega ni al 0.5% mensual, se produzca
una mayor utilidad cada vez que la facturacién aumenta. Sin embargo, esta
tendencia puede llegar a revertirse si la TIIE es mayor al ingrese obtenido
por facturacién, resultando contraproducente cualguier incremento en ila
facturacién.

En la figura 4.10. podemos ver el porcentaje de incremento de
facturacion requerido dada una tasa TIIE, para alcanzar una utilidad de cero.
en un escenario a 3 afios. Puede verse como con una TIIE cada vez mas
grande provoca que se necesita un incremento en facturacidon mas grande,
de hecho la relacién entre las dos variables es exponencial.
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Resultados.

Incrementos de Facturacién Promedio en funcién de la TIIE,
para alcanzar una utilidad de cero de 3 afios.
}-THE. &, Incremento
. vaifacturaclénli . 500% 3
19.0% S57.4%) 9 450%
19.0% B7.0%)| 8 400% /
20.9% 78.4%F 2 a3s0%
21.8% 92.4%]| & 300%
22.7% 109.8%) 5 2s0% ad
23.7% 132.8%|| © o0 . o
246% 16a.4%|| € el
25.6% 211 5%) 2 e
100% et

26.5% 201.8%]l o ——
27.5% 47T16%| & 5%
28.4% 151.0%) — 0%
28.6% 3285.3% 19% 2% 2% Tug 25% 2% 20%
28.7% 16516.8% .

Fig. 4.10. Incrementos de Facturacion Promedio en funcion de la TIIE.

Si el valor de la TIIE fuera mayor al 29% promedio anual, el banco
comenzaria a registrar pérdidas, ya que estamos hablando de una tasa
mensual del 2.42% que es mucho mayor al ingreso obtenido por facturacion
que es del 2.11%

De hecho cuando el valor de la TIIE promedio anual es como del 26%
la facturacion necesitaria incrementarse mas del 200%, esto solo lo
lograrian unas pocas tarjetas. Con una THE del 28% practicamente no habia
tarjetas que llegaran al una facturacidon arriba del 1.500% sobre Ia
facturacion promedio.

De hecho cuando la TIHE es del 19% se necesita que la facturacion
promedio se incremente un 57.4%, el nimero de tarjetas que paga totales y
factura arriba del 57.4% de la facturacion promedio es bajo, por lo que
podemos deducir, que incluso con una TIE baja la cantidad de tarjetas que
pagan totales y generan pérdidas a! banco son bastantes.

. Otro hecho importante es del de que arriba de una TIIE del 29% anual
no hay una sola tarjeta que pague saldos totales y genere ganancias, pues
el costo de fondeo es altisimo y el banco con los ingresos que tiene no
alcanza a cubrir todos los egresos.
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Resultados.

4.5. Comision del 2% sobre el saldo total.

En la seccién anterior, pudimos darnos cuenta de como las tarjetas
que pagan saldos totales generan en su gran mayoria pérdidas para el
banco. De hecho cuando la TIIE llega a un 29% es practicamente impaosible
generar ganancia alguna.

Pensando en la rentabilidad de este grupo de tarjetas, la comision del
2% sobre el saldo total se trato de implementar para poder solventar el
elevado costo del fondeo.

Veamos unas corridas sobre el medelo que nos muestran la utilidad
con y sin la comision del 2%.

Utilidad de una tarjeta que paga saldos totales:

Sin comision del 2%. Con Comisién del 2%
12 meses | 24 meses | 36 meses 12 meses [ 24 meses | 36 meses
-252.27 -340.72 -424 .47 4912 299.37 599.15

Con estos resultados podemos damos cuenta del papel que juega el
cobro de la comision del 2%, por un lado tenemos que se registran pérdidas
en todos los escenarios que no usan la comision y por otro lado tenemos
ganancias en todos los escenartos que si la utilizan.

Con el uso de esta comisién, el banco estaria ingresando por
facturacion un 4.11% (2.11% de comisién de intercambio mas 2% de la
comision), por io que la TIIE podria llegar cerca del 50% sin afectar los
ingreses del banco.

Hemos llegado a la conclusién de que esta comision si se justifica
para los casos en que se paguen saldos totales en las tarjetas,
afortunadamente para el banco, el porcentaje de clientes que paga los
saldos totales es del 9%. Si estos fueran la gran mayoria el negocio de
tarjeta de crédito no seria rentable, Y como prueba basta ver solamente el
estado de resultados del capitulo | (Fig. 1.2) , que nes muestra cuales serian
los ingresos del banco en un afio con tarjetahabientes que pagaran
exclusivamente saldos totales. El resultado es desastroso, en todos los
meses habria pérdidas.
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Resultados.

4.6. Pérdidas y Ganancias en las tarjetas de crédito.

En todo el Gltimo capituio se han visto los resultados bajos los cuales
una tarjeta es o no rentable, vimos que en su gran mayoria las tarjetas que
no pagan el saldo total son rentables para el banco, no asi las que pagan
saldos totales, pues en su gran mayoria son no rentables.

En un negocio como este, resulta ser que no es posible hacer que
todas y cada una de nuestras tarjetas sean rentables, siempre van a existir
tarjetas que generen pérdidas y otras que generen ganancias.

Lo importante aqui, es que la proporcidon de cuentas que generan
ganancias sea mucho mayor que la proporcion de las que generan pérdidas.
En el banco se hizo un estudio utilizande como base esta tesis, se evalud
cada una de las tarjetas para poder determinar exactamente cuantas
tarjetas eran rentables, resulto ser que el 82% lo fue, en el mes que se tomo
como estudio.

Al existir una gran mayoria de tarjetas que generan ganancias, y solo
un 18% de tarjetas que generan pérdidas, la utilidad que producen la gran
mayoria de las tarjetas es muy superior a la pérdida que generan las tarjetas
no rentables. Esto puede apreciarse en la figura 4.11. Como resultado
tenemos una utilidad positiva, que hace que este negocio sea rentable, pese
a las tarjetas que generan las pérdidas.

Utilidades Netas en enero de 1998

agrupadas por tipo de tarjeta.
Tarjetas Rentables Tarjetas NO Rentables Todas las Tarjetas
10,000
5,000
Q]
-5,000

Fig. 4.11 Utilidad neta del mes de enero de 1988.

En este negocio, no podemos eliminar a las tarjetas que pagan los
saldos totales, forman parte de la cartera de clientes de un banco, a estos
clientes puede ofrecérseles otros productos financieros tales como créditos
automotrices, hipotecarios, o el manejo de alguna inversion.
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Resultados.

Conclusiones.

En este estudio se calculd la rentabilidad de una tarjeta de crédito. Se
dividio a las tarjetas en dos grandes rubros;

» Tarjetas que no pagan el saldo total.
« Tarjetas que si pagan el saldo total.

Para las tarjetas que no pagan el saldo total se llego a la conclusion
de que todas eran rentables siempre y cuando tuvieran un cierto promedio
de facturacién. Incluso podian disminuir hasta un cierto porcentaje de este
promedio sin que la rentabilidad se afectara.

El otro tipo de tarietas que son las que mas atencién se les dio en esta
tesis, resultaron que en su gran mayoria son tarjetas que generan pérdidas
para el banco. Ya que para alcanzar una utilidad de cero la facturacion de
estas tarjetas tendria que ser muy grande.

La razén por la cual existen pérdidas con estas tarjetas se debe al
costo del fondeo, puesto que el banco obtiene el dinero a una tasa de
TIIE+0.32% v lo presta a una tasa de 0%.

Esta fue fa razén por la cual los bancos decidieron implementar el
cobro de la comisién del 2% sobre la facturacién. En el capitulo IV se
analizo detalladamente que el cobro de esta comision si es necesario, en
caso de que se quisiera que todas las tarjetas que pagan saldos totales
sean rentables para el banco.

Para un banco, es un hecho que no todos sus tarjetahabientes van a
generarle utilidades, van a existir tarjetahabientes que generen ganancias y
otros que generen perdidas. Lo importante es vigilar que siempre Ia
proporcion de los que generen ganancias siempre sea mayor gue los que
generan peérdidas.

Debido a esto, no resulta razonable implantar esta nueva comision
porque generaria el descontento sobre un sector de personas que son muy
responsables en cuanto al manejo de sus créditos. Todo banco debe buscar
la manera de poder ofrecerle otro tipo de servicios y productos financieros a
este tipo de clientes para tratar de compensar las pérdidas que se obtienen
cuando estos utilizan sus tarjetas.
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Listado del programa: Cileuto de la rentabilidad de una tarjeta de crédito utilizando el método de Monte Carlo.

LISTADC DEL PROGRAMA: CALCULO DE LA RENTABILIDAD DE UNA TARJETA DE CREDITO.
UTILIZANDO EL METODO DE SIMULACION DE MONTE CARLO.
EL LENGUAJE QUE SE UTILIZO FUE: VISUAL BASIC DE EXCEL 5.0

Opcidn Explicita
Const MaxNumConsumos = 30

Piblico nSimulaciones
Pablico Dia_de_Cargo_Custa_Anual

Piblico Cuota_Inter_ Emisor, Cuota_por_Disposicion

Pablico Por_disp_scbre facc
PGblico Tasa_Rendimiento_Clientes
Piblico Monto Cuota_Anual

Piklico Costo_de_plastico

Piblico Costo_de_Adquisicicn
Plblico Nomina_per Cuenta

Piblico Comunicacion_por_cuenta
Piblico OtrosEgresos_por_cuenta
Piblice CostoTransaccion

Fiblico PrimaSeguro

Piblico Gastos_Procesador

Piblico Num_de_meses

Piblico Aumento_Facturacion
Piblico PorPagol, PorPago2
Piblico Fila_inicial

Piblico Acu_NPV_Neto

piblico Dia Inicial_ Proyeccién
Piblico mDist_No_Comprase (31, 13)
Piblico mDist_Monto Compras(201, 13)
Piblico mDist_Fecha_ Page(20, 2}
Piblico mIngrescs(l, 100)

PGblico mEgresos {10, 100)

Pdblico mvariablesEconomicas (6, 100)

' PROGRAMA PRINCIPAL

Proced Maini()

Dim i, 3, g, w

Dim nDialnicio, nDiaFinal

pim vConsumos {MaxNumConsumos, 2)
Dim no_compras

Dim saldo al_Corte

Dim fFecha_de_Pago

"El dia
‘Matriz
'Matriz
'Matriz
Matriz
'Matriz
'Matriz

de inicio es el de corte de la TC

con lag distribuciones del ndmero de compras

con las distribuciones del monto de las compras

con las distribuciones de las fechas de pago

gue registra los diferentes ingresos

que registra los diferesntes egresos

que contiene proyecciones de las variables economicas

Dim Total de_Compras, pagos, intereses, Dias_en_ Periodo

Dim SalPromPagos, SalPromlCanispCortAnt, SalProm2ComDispCortAnt
Dim Fact_Anterior, Fact_Posterior, SaldoFindeMes

Dim NoFact_Anterior, NoFact_Posterior
Dim NPV_Neto, TotlIngrescs, TotEgresos

Dim Porcentaje_de_ Pago
Dim MesEnVector

Dim mPromFact (2, 100)
Dim mAcumulada (13, 36)
Dim vTempo

Pim Tasa_de_interes

Si HojasDidloge{"Menu™) .Mostrar Entonces

Alimenta_parametros
Lee_Distribuciones
Lee_VariablesEconomicas
CalculainflacionAnual
CalculoGastosFijos
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Listado del programa: Calculo de la rentabilidad de una tarjeta de crédito utilizando el método de Monte Carlo.

Hojas | "MonteCarle®) . Seleccionar
Celdas.Seleccionar
Seleccidn.Borrar
Rango("Al") .Seleccionar
Para Porcentaje_de_Page = PorPagol Al PorPagol
Acu_NPV_Neto = 0
Hojas{"MonteCarlo") .Seleccionar
Para i = 1 Al Num_de_meses
mPromFacti{t, i) = C
mPromFact{z, i} = 0
Sigquiente
para q = 1 Al nSimulaciones
nDialnicic =« Dia_Inicial_Proyeccidn
nbDiaFinal = AumentaMes{nDialnicio)
Saldo_al_Corte = 0
Total_de_Compras = 0
pagos = 9
intereses = 0
SalPromFagos = 0
SalPromlQomDispCortAnt = 0
SalProm2ComDispCortAnt = 0
Fact_Anterior = 0
Fact_Posterior = 0
SaldoFindeMes = 0
NoFact _Anterior = 0
NoFact_Posterior = 0

Para i = 1 Al Num de meses
no_compras = get_dist_no_compras (mes{nDialnicio})
mPromFact {1, MesEnVector) = mPromFact (1, MesEnVecter] + no_compras
Para j = ¥ Al no_compras
vConsumes {j, 1) = nDialnicio + (Ent(NimAleat * (nDiaFinal - nDialniciol)} *fecha
del caonsumo
MesEnVector = {({Afic{vConsumos(j, 1)) - AfiolDia_Inicial Proyeccifn))) * 12) +
|mes {vConsumos{j, 1}) - mes(Dia_Inicial_Proyeccién) + 1)
vConsumos (j, 2) = (({{get_dist_Monto_compras (mes (vConsumos{j. 11)) +
(Ent ( (NdmAleat * 100}} - 1]}) * mVariablesEconomicas (6, MesEnvector)] * {1 +
Aumentw_Facturacion}
wmPromFact {2, MesEnVector) = mPromFact{2, MesEnVector) + vConsumas (j, 2)
si mes{vConsumos(j. 1}) = mes(nDialnicie) Entonces
Fact_Anterior = Fact_Anterior + vConsumos{j, 2]
NoFact_hntericr = NoFact_Rnterior + 1
Sictro
Fact_Posterior = Pact_Posterior + vConsumes(j. 2)
NoFact_Posterior = NoFact_Poaterior + 1
Fin Si
Siguiente
SaldoFindeMes = Saldo_al_Corte + Fact_Anterior

5i (i M&64 12) = 1 Entonces ' Cada Afio tiene que ccbrarse la Cuota Anual

no_compraa = no_compras + 1

Si Dia_de_Cargo_Cuota_Rnual <= Dia(nDialnicic} Entcnces
vConsumos (no_compras, 1) = CFecha (Dia_de_Cargo_Cuota_Anual & "/ &
mes (nDiaFinal} & */" & Aflo{nDiaFinal)}

Siotro
vConsumos (ne_compras, 1} = CFecha(Dia_de Carge Cueta_Anual & /" &
mesg (nDiaInicie) & "/" & Afio(nDialnicio))

Fin Si

Si mes(vConsumos (no_compras, 1)} = mes(nDialnicie} Entonces
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Listado del programa: Caiculo de la rentabilidad de una tatjeta de crédito utilizando el método de Monte Carlo.

mIngresos (3, i) = Monto_Cucta_Anual

Siotro
mIngresos(3, i + 1} = Mcnto_Cuota Anual
Fin Si
vCongumos {no_compras, 2) = Monto_Cucta_Anual
Fin 8i

Dias_en_Periodo = nDiaFinal - nPialnicie + 1

frecha_de_Pagc = nDialnicio + get_dist_Fecha pagell)

pagos = Saldo_al_Corte * (Porcentaje_de Pago / 1400}

8i (mes(fFecha_de_Pago)} = mes(nDiaInicio)} Entonces
SaldoFindetes = SaldoFindeMes - pagos

Fin Si

SalPromPages = Saldo_al_Corte - (pagos ¢ ({(nDiaFinal - fPecha_de_Pago} + 1} /

Dias_en_Pericdol})

Total_de_Compras = O

SalPromlComDispCortAnt = SalProm2ComDispCortAnt

SalPromzComDispCortAnt = ©

Para j = 1 Al no_compras
Total_de_Compras = Total_de_Compras + vConsumos{j, 2)
SalProm2ComDispCortAnt = SalProm2ComDispCortAnt + {vionsumos(j, 2} *
({nDiaFinal - vConpumosij, 1}] + 1) / Dias_en_Periodo)

S5iguiente

‘Se calcula el saldo al corte de la cuenta
Seleccionar Caso i
Caso Es = 1 * Al primer mes scle hay compras, ne hay pagos ni intereses
Saldo_al _Corte = Saldo_al_Corte + Total_de_Compras + (Total_de Compras *
Por_disp_sobre_fact * Cuota_por_Disposicion)
Caso SiOtro ' A partir del tercer mes yz entra en el calculo los intereses
Tapa_de_interes = mVariablesEconomicas(2, i} * 2.1
$i Tasa_de_interes < mVariablesEconomicas{2, iY¥ + 0.22 Entonces
Tasa_de_interes = mvVariablesEconomicas(2, 1) + 0.22
Siotro
5i Tass_de_intereg > mVariablesEconomicas(2, i} + 0.32 Entonces
Tagsa_de_interea = mVariablesEconomicas(2. i)} + 0.32
Fin Si
Fin 4
intaresss = (SalPromlComDispCortant + SalPromPagos) * {Tasa_de_interes /[ 12}
mingresos{l, i) = intereses
Saldo_al_Corte = Saldo_al_Corte + Total de Compras - pagos + intereses +
{Tetal_de_Compras * Por_disp_sobre_fact * Cuota_por_Dispesicion)
Pin Seleccionar

‘Ingrego por Cuota de Intercambio
mIngresos{2, 1) = (Fact_Anterior * Cuota_Inter_ Emisor) + (Pact_Anterior ¢
Cuota_por_Disposicion * Por_disp_sobre_fact)

Pact_Anterior = Pact_Posterior
Pact_Posterior - 0

‘Coato por Transaccilén

mEgresos (7, i) = NoFact_Anterior * CostoTransaccion
NeFact_Anterior = NoPact_Posterior
NeFact_Posterior = 0

' Sequros
mEgrensos{5, 1) « Salde_al_Corte * PrimaSeguro
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Listado del programa: Calculo de la rentabilidad de una tarjeta de crédito utilizando el métode de Monte Carlo.

'Fondeo
mEgrescs {9, i) = SaldoFindeMes * {(mVariablesEconomicasa(2, i) + 0.0032) / 12)

nDialnicio = AumentaMes{nDiaIricio)
nliaFinal » AumentaMes{nDiaFinal)

Para j = 1 Al 3
mAcumylada{j, 1) = mAcumuladal(j, i} + mIngresos(j, i)
Siguiente
Para j = 1 Al 10
mAcumulada{j + 3, 1} = mAcumulada(j + 3, i) + mEgresos{j, i}
Siguiente
Siguiente

* Se trae a Valor Preasente todos los flujos de Efectivo
NPV_Neto = 0
Para 1 = 1 Al Num de_meses
TotIngresos = C
TotEgresos = 0
Para j = 1 Al 3
Totlngresoca = TotIngresos + mIngresos{j, i}
Siguiente
Para j = 1 Al 10
TotEgresos = TotEgresos + mEgresos(j, i)

Siguiente

NEV_Neto = NPV Neto + ((TotIngrescs - TotEgresos) * mVariablesEconomicas(5, 1))
Siguiente
Acu_NPV _Neto = Acu NPV_Neto + NPV_Reto

Siguiente
' Muestra el Edo de Resultados Desglosado o la Tabla General.
Si HojasDidlogo{*Menu") .botonesopcion{l] = xlActivado Entonces
Fila_inicial = 5
Hojas{"MonteCarlo®) .Seleccionar
EacribeConceptas
Rango (Celdas{Fila_inicial + 2, 2}, Celdas(Fila_inigial + 2, 2)).Selecciconar
Para £ = 1 Al 3
Para j = 1 Al Rum de_meses
CeldaActiva.Valor = mAcuxsulada(i, j)} / nSimulacicnes
CeldaActiva.Degviari0, 1}.Rango(*Ai%).Seleccionar
Siguiente
Celdalctiva.Desviar{i, Num_de_meses * (-1)}.Rango("Al").Seleccionar
Siguiente
Para j = 1 Al Num de_meses
CeldaActiva.FérmulaLlCl = "=SUMA{L(-3)1C:L(-1)C)"
CeldaActiva.Deaviar{0, 1).Rango{*Al™).Seleccionar
Siguiente
Rango(Celdas(Fila_inicial + 7, 2), Celdas(Fila_inicial + 7, 2)).Seleccicnar
Para i = 4 Al 13
Para j = 1 Al Num_de_meses
CeldaActiva.Valor = mAcumulada(i, j} / nSimulaciones
Celdaprctiva.Dagviar(0, 1}.Rango("Al*).Seleccicnar
Siguiente
Celdapctiva . Desviar(l, Num_de meses * (-1)) .Rango("Al1").Seleccionar
Siguiente
Para j = 1 Al Num_de_mesges
CeldaActiva.FérmulallCl = "=SUMA{L(-10)C:L{-1)C)"
CeldaActiva.Desviar(l, 0} .Rango("Al").Seleccionar
CeldaActiva. FérmulaLlCl = "=L(-13)C-L{-1)C"
vTempo = CeldaActiva.Valor
Celdahctiva.Desviar{l, 0).Rangoc("Al"}.Seleccionar
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Listado del programa: Célculo de la rentabilidad de una tarjeta de crédito utilizando el método de Monte Carlo.

Celdahctiva.Valor = vTempo * mVariablesEconomicas (s, j}
Celdahctiva.Desviar(-2, 1)}.Rango(“Al*).Seleccionar
Siguiente
CeldaRctiva.Desviar (5, Num de_meses * (-1}).Rango{"Al"}.Seleccionar
Para i « I Al Num_de_meses "
CeldaActiva.Valor = mPromFact {2, i) / nSimulaciones
CeldaActiva.Desviar{l, 0).Rango(*Al"}.Seleccionar
CeldaActiva.Valor = mPromFact (1, i) / nSimulaciones
CeldaActiva.Desviar{-1, 1).Rango("Al").Seleccionar
Siguiente
5i0tro
CeldaActiva,Valor = Porcentaje_de_Pago / 100
CeldaActiva.Desviar{0, 1).Rango{"Al").Selecciocnar
Celdahctiva.Valor = Aou NPV _Neto / nSimulaciones
CeldaAgctiva.Degviar(l, -1) .Rango("Al™).Seleccionar
Fin S5i
Siquiente
Fin 51
Fin Proced

AR L R L e s s e s et}

** CONJUNTC DE PROCEDIMIENTOS QUE SON INVOCADOS FOR EL PROGRAMA PRINCIPAL#»+

AR L T P AT T T e T T T 'Y

Proced Lee_Distribuciones()
Dim i, 3
‘ Lee la distribucién del nimero de consumos
Hejas ("*Distribuciones”) .Seleccionar
Rango("A2") .Seleccionar
Para i = 1 Al 31
Para j = I Al 13
81 j = 1 Entonces
mDist_No_Compras{i, j) « CeldaActiva.Valor
CeldaActiva.Desviar{0, 1) .Rango("Al")_Seleccicnar
51i0tro
$i i = 1 Entonces
mDist_No Compram(i, j) = CeldaActiwva.Valor
CeldaActiva.Desviari0o, 1).Rangc("Al®).Seleccicnar
8ildtro
mDist_No _Cempras(i, j) = mDist_No_Compras(i - 1, 3) + CeldaRctiva.Valor
CeldaActiva.Desviar (0, 1).Rango{®"Al"}.Seleccionar
Fin si
Fin si
Siguiente
CeldaActiva.Pesviar{l, -13).Rango{“Al*). Seleccionar
Siguiente

' Lee la distribucién del monto de los consumos
Hojas (*Distribuciones”} .Seleccionar
Rango("02"}.Seleccionar
Para i = 1 Al 201
Para j = 1 Al 13
i j = 1 Entonces
mDigt_Monte Compras(l, j} = CeldaActiva.valor
CeldaRActiva . Degviar(0, 1).Rango("Al").Seleccionar
Si0tra
$i i = 1 Entonces
mDist_Monto_Compras(i, j) = CeldaActiva.Valoer
CeldaActiva.Deaviar (0, 1).Rango("Al").Seleccionar



Listado del programa: Cilculo de Ia rentabilidad de una tarjeta de crédito utifizando ef método de Monte Carlo.

S5iotro
mCist_Monte_Compras(i, j} = mDist_Monte Comprag(i - 1, j) + CeldaActiva.Valor
CeldaActiva.Desviar(¢, 1).Ranga{"Al").Seleccionar
Fin Si
Fin Bi
Siguiente
Celdahctiva.Desviar(i, -13).Rango({"Al"}.Seleccionar
Siguiente

' Lee la distribucién de las fechas de pago
Hojas ("Distribuciones"} .Seleccionar
Rango ("AC2") .Seleccionar
Para { = 1 Al 20
Para j = 1 Al 2
Si j = 1 Entonces
mDist_Fecha_Pago{i. j)} = CeldaRActiva.Valor
CeldahActiva.Desviar (0, 1).Rango("Al"™).Seleccionar
SiCtro
8i i = 1 Entonces
mDist_Fecha Page{i, j) = CeldaActiva.Valor
CeldaActiva.Deaviar{f, 1}.Rango(“Ai").Seleccionar
5i0tro
mDigt_Fecha Pago(i, j} = mDist_Fecha_fago({i - 1, j) + CeldahActiva.Valor
CeldaActiva.Desviar(0, 1).Rango{"Al").Seleccionar
Fin S5i
Fin S5i
Siguiente
CeldaActiva.Desviaril, -2).Ranga("Al"),Seleccicnar
Siguiente
Fin Proced

Funcién AumentaMes (fFecha}
Dim nAnoRctual, nMesActual
nMeshctual = mes{£Fecha)
nAncActual = Afio {fFecha)

Si nMesActual = 12 Entonces
nMesActual = 1 *
nAnofctual s nAnofctual + 1
§i0tro
nMesActual = nMesActual + 1 s
Fin Si

AumentaMes = CPecha(Dia(fFecha) & "/ & nMesActual & */" & nAnaActual)

Fin Funcién &
Puncién get_dist_no_compras(nMes)

' Genera un valor usande la funcién de distribucidn del numero de compras.
Dim x, renglen
x = NamAleat ()
renglon = 1
Hacer Mientras x = mDist No_Compras{renglon, nMes + 1)
renglon = yenglon + 1
Bucle
get_dist_no_compras = mDist No_Compras{renglon, 1)
Pin Funcién

Funcién get_dist_Monto_compras (nMes)

' Genara un valor usande la funcitn de distribucish del monto de las compras.
Dim x, renglon

¥ = NimAleat{)
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Listado del programa: Célculo de la rentabilidad de una tarjeta de crédito utilizando el método de Monte Carlo.

renglon = 1

Hacer Mientras x > mDigt_Monto_Compras{renylon, nMes + 1)
renglon = renglon + 1

Bucle

get_dist_Monto_compras = mDist_Monto_Compras (renglon, 1)

Fin Funcién

Funcién get_dist Fecha_pago(nMes}

! Genera un valor usando la funcién de distribucién de las fechas de pago.
Dim x, renglon

x = NdmAleat ()

renglon = 1

Hacer Mientras X > mDist_Fecha Pago(renglon, nMes + 1}

renglon = rengleon + 1

Bucle

get_dist_Fecha_pago = mDist_Fecha_Pago(renglon, 1)
Fin Funcién

" Procedimiento gue lees lapg variakles economicas ¢ue son
' Dé&lar, TIIE, Inflacién y NPV
Proced Lee_VariablesEccnomicas ()
Dim FindeMes, IniciodeMes, 3, k
Dim FilaActual, ColumnaActual
IniciodeMen » Dia_Inicial_ Proyeccidn - Dfa(Dia_Inieclal Proyeeccién) + 1
FindeMes » AumentaMes (IniciodeMes} - 1
Hojas("Mcdelo Cla*®).Seleccionar
Columnas ("A:A") .Seleccionar
Seleccidn.Buscar (Qué:=*Délar*, Después:=CeldaActiva, BuscarDentroDe _
:=x1Férmulas, BuscarComo:=xlParte, OrdenBlsqueda:=xlPorPilas, _
DirecciénBisqueda:=xlSiguiente, CoincidirMayMin:cFalgo).Activar
Filahctual = CeldaActiva.PFila
Filag("34:34") .Seleccionar
Selecclén.Buscar (Qué:~IniciodeMes, Después:=Celdahctiva, _
BuscarDentroDe:=x1F6twulas, BuscarComo:=xlParte, OrdenBliaqueda _
:mxlPorFilas, DirecciénBisqueda:=x1Sigquiente, CcincidirMayMin _
:=Faleo) Activar
+ ColumnaActual = CeldaActiva.columma
Rango (Celdas (FilaActual, ColumnaActual), Celdas(FilaActual, Columnahctual)).Seleccionar
Para j = 1 Al 5§
Para k = 1 Al Num_de_meges
mVariablesEconomicaa(j, k} = CeldaActiva.Valor
CeldahActiva.Desviar (0, I} .Rango("Al"}.Seleccionar
Siguiente
Rango(Celdaa (FilaActual + j, ColurmaActuall, Celdasi{FilaActual + j,
Columnahctual)).Seleccicnar
Siguiente
Fin Proced

Proced CalculalInflacionhnual ()

Dim inflacion97(12), i, j, MesActual, MesAnterior, MesesAtras, Acu_inf
inflacion97(l} = 1.9257

inflacion97(2) = 1.0168
inflacion97(3) = 1.0124
inflacion97(4) « 1.0108
inflacion%7(S) = 1.0091
inflaciensT(§) = 1.0089 -
inflacion37(7} = 1.0087
inflacion??{(8) = 1.0089
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Listado def programa: Calculo de la rentabilidad de una tarjeta de crédito utilizando el método de Monte Carlo.

inflacion$7(9%) = 1.0125
inflacion97(10) = 1.008
inflacion®7(11) = 1.0112
inflacion97(12} = 1.014
MesActual = Dia_Inicial_Proyeccidn

Para i = 1 Al Num_de_meses
MegepAtras = 0
Acu_inf = L
Meshnterior = MeahActual
Para j = 1 Al ((Afio(MesActual) - Afic (Dia_Inicial_Proyeccidn)) + 1] * 12
MesAnterior = QuitaMes (MesAnterior}
MesesAtras = MesesAtras - 1
5i Afio{MesAnterior) = 1997 Entonces
Acu_inf = Acu_inf ¢ inflacion$7(mes(MesAnterior)}
5i0tro
Acu_inf = Acu_inf * {1 + mVariablesEconomicas{4, i + MesesAtras))
Fin Si
Siguiente
mVariablesEconomicas (6, i) = Acu_inf
MesActual = RumentaMes{MesActual)
Siguiente
Fin Proced

Proced Alimenta_parametros{]) ' Este procedimiento asigna los valores del menu a variables
Cuota_Inter_Emigor = Val(HojasDidlogo!"Menu®) .CuadrosEdicién (1) .Texte) / 100
Cuota_por_Disposicion = Val(HojasDidlogo("Menu'}.CuadrosEdicién(2) .Texto) / 180
Por_disp_sobre_fact = Val(HojasDislogo(*Menu") .CuadrosEdicién (3} .Texto) / 100
Tasa_Rendimiento_Clientes = Val {HojasDidlogo("Menu”) .CuadrosBdicifn (4) .Texto) / 100
Monto_Cuota_Anual = Val({HojasDiilogo(*Menu'}.CuadrosEdiclén{S).Texto)
Costo_de_plastica = Val {HojasDiflogo("Menu*}.CuadrosEdicidn{€).Texto)

Costo_de Adquisicion = Val (HojasDi&logo{"Menu").CuadrosEdicion(7) .Texto)
Homina_por Cuenta = Val(HojasDidlogo("Menu").CuadrosEdicidn(B) .Texto)
Comunicacion_por_cuenta = Val (HojasDidlogo{"Menu®).CuadrosEdicién(9) .Texto)
OtrosEgresos_por_cuenta = Val (HojasDiilogo("Menu®) .CuadrosEdicién{10).Texto)
nSimulaciones = Val [HojasDldlogo({“Menu"} ,CuadrosBEdicién(11).Texto)
Num_de meses = Val (HojasDidlogo{"Menu*}.CuadrosEdicién(12) .Texto)
Si Num de_meses < 2 Entonces

CuadroMsj ("El Numero de meses tiene que ser por lo menos 2%)

Parar
Fin 5i
Rumento_Facturacion = Val (HojasDidlogo ("Menu®).CuadrosEdicién(13}.Texto) / 100
' El dia de inicio es el de corte de la TC :
Dia_Inicial_Proyeecién.= CFecha(HojasDidlogo{"Menu*) .CuadrosEdicifn {14} Texto)
Dia_de_Cargo_Cuota_inual = Val (HojasDiflogo{"Meau®) .CuadrosEdicién{l5} .Texto)
PrimaSeguro = Val (HojasDifilogo{"Menu"}.CuadrosEdicisn (16) . Texto)
Gastos_Procesador = Val(HojasDiflogo ("Merm"} .CuadroeEdici6n (17) . Texte)
CogtoTransaccion = Val (HojasCiflogo ("Menu"}.CuadrosEdicidn(18) . Texto)
Si HojasDiilogo("Menu®) .botonesopcion(l) = xlhActivadc Entonces

PorPagel = Val({HojasDi&logo{"Menu") .CuadrosEdicién(19).Texto)

PorPago2 = Val {HojasDidlogo!"Menu®).CuadrogEdicién {19} .Texto)
Siotro

PorPagol = Val (HojasDiflego ("Menu"} .CuadrosEdi¢isn(zo) .Texto)

PorPago? = Val (HojasDifloge{*Menu”®) .CuadrosBdicisn(21).Texto)
Fin Si

Fin Proced

Proced CalculoGastosFijos{)
Dim i, fTemporal
fTemporal = Dia_Iniecial_Proyeccién
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Listado dei programa: Cilculo de la rentabilidad de una tarjeta de crédito utilizando el método de Monte Carlo.

Para i = 1 Al Num_de_meses
mEgresos (3, i} = mVariablesEccnomicas{l, i) * Gastes_Progegador
mEgresos (4, i} = Comunicacion_por cuenta
mEgresos (10, i) = OtrosEgresos_por_cuenta
Si mes{fTemporal) = 8 Entoences
Romina_por_Cuenta = Nomina_por_ Cuenta * 1.15 ' Aumento malarial
mEgresos {2, i) « Nomina_por_Cuenta

siotro
mEgresos{2, i) = Nomina peor Cuenta
Fin Si
fTemporal = AumentaMes {fTemporal)
Siguiente

mEgresos {6, 1) = Costo_de_plastico
mEgresos {8, 1) = Costo_de Adquisicion
Fin Proced

Proced EscribeConcepros!(}
Dim nFil
Hojas ("Modelo Cla") .Seleccionar
Columnas ("A:A") .Seleccionar
Seleccién.Buscar (Qué:="Estado de Regultados.", Despuéns:=Celdahctiva, _
BusearDentroDe:axlFérmulas, BuscarComo:=xlParte, CrdenBlsqueda _
:sxlPorFilas, DireccifnBlsqueda:-xlSiguiente, CoincidirMayMin _
:wFalgo)  Activar
nFil = CeldahActiva.Fila
Rango (Celdas (nFil, 1), Celdas(nFil + 23, 1)).Seleccionar
Seleccidn.Copiar
Hojas ("MonteCarlo*) .Seleccionar
Rangoi{Celdas(Fila_inicial, 1), Celdas(Fila_inicial, 1)).Seleccionar
HojaActiva.Pegar
Fin Proced

Proced Boténdeopcién57_AlHacerClic({) 'clic eén opcion de rango de pagos
Hojaa ("Menu”) .CuadrogEdicién{20) .Habilitado = Falso
Hojas ("Menu") ,CuadrosEdicién{z1l) .Habilitado = Verdadero
Hojaa (“Menu”) .CuadrosBdicidn{22) .Habilitade = Verdadero
Hejas {"Menu®) .TextosEstiticos{27) .Habilitado = Falso
- Hojas ("Menu®) .TextosEstéticos (26) .Habilitado = Verdadero
Hojas (*Menu") .TextosEstiticos{28) .Habilitado = Verdaderc
Fin Proced

Proced Botdéndeopcién56_AlHacerClic() 'elie cn opcion de un solo escenario
Hojas ("Menu™) .CuadrosEdicién{20) .Habilitado = Verdadero
Holas ("Menu”) . CuadrogEdicién{2l) .Habilitado = Falseo
Hojas ("Menu”") .CuadrosEdicién{z2) .Habilitado = Faleo
Hojas ("Menu™) .TextosEstaticos (27) .Habilitado = verdaderc
Hojas ("Menu*) . TextosEstaticos (26} .Habilitado = Falso
Hojas (*Menu™) . TextosEstéticos (28) .Habilitado = Falag

Fin Proced



