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PROLOGO 



PROLOGO 

El presente trabajo de investigaci6n, aborda uno de loa 
temas que determina en gran medida los niveles de actividad ec6-
n'omica en un pa!s, el cr4!dito, 

El grado de utilizaci6n del mismo, la manera como 4!ste­
es usado, el grado de informaci6n que sobre el mismo tienen loa­
consumidorea, entre otras cosas, y la evoluci6n que ha tenido en 
los 6ltimos años constituyen el tema fundamental del presente e! 
tudio. 

La implicaci6n social del tema es importante en cuanto­
ª •u relaci6n con el nivel y la calidad de vida de la •ociedad,­
con lo cual se espera que el preaente anSlisia contribuya en la­
manera de lo po•ible a que se cumpla mejor su finalidad. 

Por otra parte, la actividad crediticia es uno de lo• -
c.mpo• de acci6n de mayor y gran potencial para el acllaini1trador 
de empre•a• y la amplitud del t11111a parmite la aplicaci6n de una­
•erie d1 conocimiento• y t4!cnica• a la •oluci6n da un problema -
real1 lo cual en Gltimo tArmino bu1ca la obtenci6n de un tftulo­
profedonal. 
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INTRODUCCION 

El fen6meno del crfdito es tan antiguo como la civili­
z3ci6n humana, sin embargo en la actualidad el crédito forma -­
parte tan importante, en la vida de los mexicanos, que para de! 
cribir aus patrones de consumo, es esencial estructurar la uti­
lizaci6n de los diversos tipos de crédito y sus características 
principales. 

El presente trabajo est4 dedicado al estudio de los h! 
bito• en el uso del cradito por parte del consumidor de clase -
Media Alta, en el &rea metropolitana de la Ciudad de Maxico, de 
manera comparativa, tomando como referencia loa años 1978 y - -
1985. se utilizaron tales aftoa como base ya que ae considera -
que son representativos de do• momentos econ6micoa del país, an 
te• y deapuaa de la fuerte devaluaci6n del peso mexicano frente 
al d6lar estadounidense, en 19821 por otro lado, se presenta un 
marco te6rico sobre lo que ea el credito y su• inatr1D11entoa, P! 
re que la preaentaci6n específica de loa resultados •• entienda 
clarlll!lente. 

En el Capítulo I, se hace el planteamiento 9eneral a -
travaa del cual se deaarrol16 el estudio, definitndoae clarlll!len 
te tanto loa objetivos 9eneralea como específico• que se perae-
9uiran, aal como, el sistema 9eneral que ae utili16. 
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Las características generales sobre el concepto de cr! 
dito, sus instrumentos, tipos, estructuras y mecanismos se det! 
llan en el cap!tulo II. 

De una manera más espec!fica y detallada el Cap!tulo -
III se expone al cr8dito comercial y las tarjetas de cr~dito; -
el Cap!tulo IV, esta dedicado al crddito bancario, cr8dito per­
sonal e hipotecario. 

El Cap!tulo ~ presenta los resultados de la investig! 
ci6n a lo que respecta a los h4bitos y utilizaci6n de cr8ditoa­
por parte del consumidor de clase media alta, tanto para el año 
de 1978 como para el de 19851 es importante señalar que loa da­
tos de 1978 se tomaron de un estudio realizado por el Inatituto 
Nacional del Consumidor, por lo cual la fidelidad y objetividad 
de loa miamos permite tomarlos como referencia comparativa. 

Las conclusiones y recomendaciones que pueden derivar­
se del presente trabajo, se ofrecen en la parte final, tanto en 
lo que se refiere a hSbitos actuales como a lo• cambioa en pa-­
tronea de conaUllO de un consumidor antes y despu8s de fuertes -
crisis econ6micaa. 
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CAPITULO 1 
PLANEACION DE LA INVESTIGACION 



1,1, OBJETIVOS 

1.1.1. OBJETIVOS CENERALES 

1.1.1.1. Conocer los patrones de utilización de cr~dito de los­
consumidores del nivel medio alto, residentes en el --
4rea metropolitana de la ciudad de ~xico. 

J.1.1.2. Detectar el grado de conocimiento que los consumidores 
tienen respecto de las características de los tipos de 
cr~dito que emplean. 

l. l. 2. OBJETIVOS ESPECIFICOS 

1.1.2.!. Identificar los principales cr~ditos utilizados, por -
los consumidores. 

1.1.2.2. Obtener resultados comparativos respecto a 1978 y 1985 

en lo que se refiere al tipo y car4cter de los cr6di-­
tos utilizados por loa con1umidorea. 

1.1.2.3. Investigar la percepción del consumidor sobre las ca-­
racterhticas de cada cr@dito y la informacilln provei.., 
da, por el acreedor respectivo en cada caso. 

1,2, PROBLEMA 

¿CuSles son las principales fuentes de cr6dito, que --



utilizan los consumidores de la clase media alta, en el D,F, y­
zona metropolitana, para su consumo actual y comparativamente -
con el año de 1978?. 

1,3, HIPOTESIS 

l.3,l. GENERALES 

l,3,l.l. "El consumidor de nivel medio alto utiliza primordial­
mente el cr6dito comercial y las tarjetas de cr~dito,­
como medio de financiamiento de sus adquisiciones, por 
que considera que as! siempre tiene liquidez inmediata" 

1,3.l.l.l. VARIABLE INDEPENDIENTE 

El consumidor de nivel medio alto, utiliza primordial­
mente el cr6dito comercial y las tarjes de cr~dito, como medio­
de financiamiento en sus adquisiciones. 

l,3,l.l,2, VARIABLE DEPENDIENTE 

Porque considera que as! siempre tiene liquidez inme--
diata. 

1.3.1.2. "El consumidor de•conoce la mayor parte de las caract! 
r!aticas de los servicio• que contrata, ya que no exi-
9e que se le de informaci6n". 

1,3.l.2.l. VARIABLE INDEPENDIENTE 

El consumidor desconoce la mayor parte de las caracte• 
r!sticas de loa servicios que contrata. 
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1.3.1.2.2. VARIABLE DEPENDIENTE 

Ya que no exige que se le de informaci6n. 

1. 3.1. 3. 11 El consumidor normalmente, se muestra satisfecho con­
la informaci6n proveída, por las instituciones, porque 
carece de conocimientos al respecto". 

1.3.1.3.1. VARIABLE INDEPENDIENTE 

El consumidor normalmente, se muestra satisfecho con -
la informaci6n prove!da por las instrucciones acreditantes. 

1.3.l.3.2, VARIABLE DEPENDIENTE 

Porque carece de conocimientos al respecto. 

l. 3. 2. HIPOTESIS ESPECIFICAS 

l.3.2.l. 'El cr6dito hipotecario es utilizado por s6lo una pe-­
queña proporci6n de la poblaci6n, ya que los ingresos­
que tienen son altos•. 

l.3.2.l.l. VARIABLE INDEPENDIENTE 

El crldito hipotecario es utilizado por s6lo una pequ! 
ña porci6n de la poblaci6n, 

1,3.2.l.2 •. VARIABLE DEPENDIENTE 

Ya que los in9resoa que tienen son altoa, 

1.3.2.2.l. VARIABLE INDEP,NDIENTE 

El crldito bancario, es el mSs generalizado CU1D fuente 
de financiamiento. 



1,3,2.2,2, VARIABLE INDEPENDIENTE 

Por el monto de sus créditos, 

1.3,2,J, "La utilizaci6n de tarjetas de crédito, el crédito co­
mercial y personal, tiene por objeto ampliar la capacl 
dad de compra permitiendo adquirir art!culos, que no -
podr!a obtener sin la existencia de mecanismo de crédl 
to". 

1,3.3,J,l, VARIABLE INDEPENDIENTE 

Utilizaci6n de tarjetas de crédito, el crédito comer-­
cial y personal. 

1,3,3,3.2, VARIABLE DEPENDIENTE 

Tiene por objeto ampliar la capacidad de compra, perml 
tiendo adquirir art!culos que no podr!a obtener sin la existen­
cia de mecanismo de crédito, 

1.4. DISENO DE LA PRUEBA 

1. 4.1. INVESTIGllCION DOCIJIENTAL 

El tema objeto de eata inveati9aci6n, e1 de car•cter -
meramente practico, por lo que la inveati9aci6n doc11111ental, ••­
limitara a describir un marco conceptual que permita comprender 
mejor loa resultados, que arroje la inve1ti9aci6n de CSllpO. La 
información 1e obtendr• de fuentes como1 Biblioteca• e inatitu­
ciones bancarias y de créditos, as! como, de e1tablecimientoa y 

corporaciones de car4cter comercial. 
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l. 4. 2. 

l.NIVERSIDAD ANA llUAC 
INSTIT111'0 TECNOLOGICO Al1l'ONOMO DE MEXICO 
UNIVERSIDAD IBEROAMERICANA 
BIBLIOTECA BENJAMIN FRANKLIN 

INVEST!GACION DE CAMPO 

SerS de carlcter primario, para 1985, los datos se ob­
tendrSn directamente de las personas sujetas a investigación; -
para 1978, el car4cter de la investi9aci6n será secundario. 

1.4.2.1, DELIMITACION DEL t.N!VERSO 

El universo, para efectos de la presente investi9aci6n, 
quedó comprendido por la población socioecon6mica de nivel me-­
dio alto, que de acuerdo a estimaciones basadas en el ce .. o ge­
neral de población se encuetra dispersa dentro del 13\ de la P2 
bla9i6n total, que esta estimada en 17,000,000 y por lo tanto -
'el universo es de 2,210,000 individuos. 

1.4.2.2. DISEAO DE LA MlESTRA 

La muestra se obtendrS por medio de m6todos probabill! 
ticoa; dentro de 6stos se opto por simple al azar que dado el -
carlcter y tipo de la investigación es el que se considera mls­
aprophdo. 

1.4.2.3. TAMAAO DE LA MlESTRA 

Tomando como base la información obtenida mediante la­
encueata de sondeo y loa reaultado• para 1978, con loa que se -
cuenta y con el fin de realizar un nGmero estadlsticamente re-­
presentativo de entrevistas, se procedió a determinar la mues-­
tra definitiva. 

6 



Para clasificar a los elementos y decidir su inclusi6n 
en la muestra se tom6 el ingreso mensual, ya que ~ste es el fa~ 
ter determinante mSs objetivo del nivel socioecon6mico de un in 
dividuo. Se decidi6 trabajar con un nivel de confianza del - -
94.S' y un error mSximo aceptable de 5,5% con estos datos y los 
Y• anteriormente obtenidos en el sondeo de 1978, se procedi6 a­
calcular el tamaño de la muestra, utilizando la f6rmula estadl! 
tica siguiente: 

n • 
tl-11 e 2 + Z 

Ne N pq 

pq 

DONDE: 

n • nGmero del elementos a considerar en la muestra. 
N • tamaño del universo. 
p = porcentaje de probabilidades de que se de el 

to. 
q = porcentaje de probabilidades de que no es de 

evento, 
e •error estimado (nivel de confianza menos 11. 
z • v•lor en la• tablas del nivel de confianza. 
Ne • nivel de confianza. 

Su1tituyendo lo• d•to• en la f6l'l!lul• ae obtuvo: 

n X 

N 2,210,000 
p 35\ (reaultsdo del •ondeo de 1978) 

q 65\ (reaultado del •ondeo de 1978) 

e 5.5 
z 1.92 

He • 945 
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.945 (2,210,000) (,35) ( ,65) n 
2,209,999 ( .0551 2 + 1.92 ( ,35) ( .65) 

n 475,122.38 
6685.24 + .4368 

475,122.38 
6685.67 71.06 

71 ENCUESTAS 

La soluci6n a la f6rmula indic6 que una muestra de 71-
entrevistas sería suficiente. 

Como la investigaci6n se realizara de manera comparat! 
va con el año de 1978, y dado que se utiliz6 el mismo llllitodo 
muestral, para 1985, a continuaci6n se presenta el resultado ºE 
tenido: 

Ml.t:STRA 150 entrevistas 

1.4.2,4, INSTRtllENTO DE LA PRUEBA 

El instrumento que utilizaremos para realizar la inve! 
tigaci6n es el de una encuesta estructurada a trav8a de un cue! 
tionario, que ae presenta a continuaci6n: 
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HABITOS EN LA IJI'ILIZACION OE CREDITOS 

CUESTIONARIO 

I. CIRACTERISTICAS GENERALES 

Nombre 1 
Direcci6n: 
Colonia: 
Ocupaci6n1 
Edad: 
Sexo: 

Estado civil • 

II, INGRESO MENSUAL 

mh de 700,000 
450,000 a 100,000 

300,000 a 449,999 
100,000 a 299,999 
haata 100,000 

III, HABITOS EN LA l1l'ILIZACION DE CREDITOS 

A, CREDITO HIPOTECARIO 

l. lTiene casa propia? 

SI. ( NO ( 

2. lLa eatS pagando a pla10? 

SI ( NO ( ) 

g 



' I 

J, ¿De no haber tenido acceso al cr€dito hubiera dejado de ad­
quirir su casa? 

SI NO ( 

4. ¿Est! hipotecada su casa? 

SI NO 

5, ¿C6mo considera Ul. la informaci6n que sobre cr~dito hipot2 
cario se proporciona a los conswnidores? 

a) Clara b) Incompleta c) 1 Contusa 

di Suficiente 

B. TARJETAS DE CREDITO 

l. ¿Tiene Ud. tarjeta de cr,dito? 

SI NO ( 

2. ¿Cree usted ~ue desde que tiene tarjeta de cr,dito realiza­
compraa, que anteriormente no efectuaba? 

SI NO ( 

3, ¿C6mo considera la informaci6n que sobre las tarjetas de -­
crldito 1e da a lo• consumidorea? 

al Clara bl ( 1 Incompleta c) ( 1 ConfuH 

di auficiente 

c. CREDITO BA.'lCARIO 

l. ¿Tiene uated contratado alqdn cr8dito con el banco? 

SI ( NO ( 1 

10 



2. ¿Cree que la información con que cont6 de su crédito banca­
rio fue? 

a) Clara b) ) Incompleta c) ( ) Confusa 

di Suficiente 

O, CREDITO COMERCIAL 

l. ¿Tiene crédito con algún establecimiento comercial, inclu-­
yendo compras a crédito realizadas en su propio domicilio? 

SI NO 

2, ¿De no haber tenido acceso al crédito hubiera efectuado la­
compra? 

SI ( NO 

J, ¿Considera adecuado el interés que paga? 

SI ( NO 

4. ¿Cómo calificar!a usted la informaci~n, referente a crédi-­
tos comerciales? 

al 
d) 

clara b) 

suficiente 

E, CREDITO PERSONAL 

1 incompleta c) confusa 

l. ¿Tiene usted algún tipo de prastamo personal (de familiares, 
amigos o prestamistas particulares? 

SI ( NO ( 

2, ¿En caso de no haber obtenido el pr••tamo hubie~a efectuado 
la compra? 

SI NO ( 

11 
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3. ¿Considera adecuado el interés que paga por el préstamo? 

SI ( NO ( 

4. ¿La informaci6n sobre las condiciones dol crédito fue? 

a) 

d) 

) Clara b) 
) Suficiente 

) incompleta e) ( ) Confusa 
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1.4.2.6, Es importante señalar los par&metros que se utilizan,­
para determinar de manera espec!fica el estrato socio­
econ6mico que nos ocupa. 

Conforme al X Censo general de poblaci6n de 1980 en el 
lrea metropolitana de la Ciudad de M~xico, existen dos contor-­
nos: el primario, integrado por diecis@is delegaciones pol!ti-­
cas que forman el Distrito Federal; y el secundario, compuesto­
por doce municipios del estado de M~xico, A continuaci6n se -­
presentan las principales caracter!sticas de los diferentes nive­
les socioecon6micos, que conforme a los datos estad!sticos se -
determinaron: 

NIVEL SOCIOECONOMlCO "A" 

"Incluye a las personas de los más altos ingresos en -

nuestro medio; es el tipo de familias que disfrutan de todas -­
lais comodidades, los jefes de familia "A", son empresarios y -­

principales accionistas de empresas grandes y gigantes, las ra­
mas de la industria, el comercial y los servicios•.11 

NIVEL SOCIOECONOMICO "B" 

"Incluye a las personas de ingresos altos que han est_! 
do escalando mejores posiciones econ6micas. 

Los jefes de familia "B", son empresario• de empreaaa­
medianas y pequeñas de las ramas industrial, comercial y •ervi­
cios. 

Se encuentran dentro de este estrato a profe•ioniataa-

!7aur6 de Investigaciones de Mercado, BIMSA, 118xico, 1986. 
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como m6dicos, ingenieros, arquitectos, abogados, contadores1 -­
que ocupan puestos ejecutivos en empresas de diferentes ramas o 
bien que en forma independiente ejercen su profesi6n. 

Por· regla general se encuentran en este nivel desde h~ 
ce dos generaciones, aunque se pueden presentar casos de perso­

nas de este nivel, cuyos padres aún se sitúan en las categorías 
11 C" 'i 11 0•·.~/ 

NIVEL SOCIOECONOMICO •e• 

"Dentro de esta categoría se han inclu!do a aquellas -
familias que cuentan con lo necesario para llevar una vida dig-
na, 

Los jefes de familia de este grupo son por regla gene­
ral profesionistas, pequeños comerciantes, empleados del sector 
privado, vendedores, ·maestros de escuela, t~cnicos y obreros C_! 

lificados" )I 

NIVEL SOCIOECONOMICO •o• 

"Dentro de esta estratificaci6n se encuentran los je-­

fes de familia que tienen actividades de obreros, oficinistas,­
bur6cratas, meseros, empleados de mostrador, choferes, artesa-­
nos, recamareras•.!1 

NIVELES SOCIOECONOMICOS "E", "F", "G", 

1/ Idem. 
l/1dem. 
~/ Idem. 

"Son personas que han emigrado a la ciudad del medio -
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rural en su mayor parte, La mayor1a de los jefes de familia no 
tienen empleo fijo, sino trabajos eventuales, como albañiles y­
peones de la construcción, o cuidadores de automóviles, vended2 
res ambulantes, trabajadores domAsticos, jardineros, mozos, ca~ 

gadorea, artesanos•i1 

La investigaci6n se va a centrar conforme a los datos­

proporcionados, en el nivel socio-econ6mico B, cuyos factores -

principales son1 

p~ 
!l1dem, 

11 Ingresos entre 20 y 30 veces el salario m1nimo, 

21 Casa mediana, con terreno de 500 a menos de 1000 -

m2 , situada en zona residencial de semilujo. 

31 Automóvil de lujo y 2 compactos, 

41 Compras realizadas 'principalmente en tiendas depa~ 
tament~Jes. 

SI Servidumbre, (2 personasl 6) Departamento o casa­
º pequeña para vacacionar.!1 
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CAPITULO 11 
ASPECTOS GENERALES DEL CREDITO 



2,1, lQUE ES EL CREDITO? 

Casi todos los escritores que tratan el tema tienen -­
elaborada su propia definición¡ tenemos, que una definición de• 
las m4s aceptadas, determina que el crédito es "El permiso para 
usar el capital de otro" ,ll también se toma al crédito como "el 
poder para obtener bienes o servicios por medio de la promesa • 
de pago ••• en una fecha determinada en el futuro•.!1 Estas y -
otras definiciones.tienen validez en la usual literatura del -­
cr6dito en los negocios. Sin embargo, muchas de ellas, tocan -
un sólo aspecto del crédito. Para tener una apreciación abs- -
tracta del crA.dito como entidad, sólo debe110s fijar nuestra - -
atención en su origen latino• CREDITtM significa confianza. En 
los diversos significados de la palabra cr6dito, desde que fue­
adoptada en el lenguaje, durante el siglo XVI, confianza en su­
denominador comGn. Hablar de cr6dito sin confianza es inconce­
bible. •cr6dito es confianza1 en los negocios ea la confianza­
dada o tomada a cambio de dinero, bienes o servicios•.21 

El cr6dito puede tambi6n definirse en t6rminos de sua­
funcionea. COllO medio de cambio puede ser· llamado "dinero fut~ 
ro", de esta manera provee el elemento tiempo en la• transacci2 
nes comerciales que hacen posible al comprador, •atiafacar sus-

lfstuart Mill John, Economla Polltica, Plg. 32. citado por Ri-­
char4 P. Ehinger y David R. Golieb. Crlditos y Cobran1a1, - -
c.E.s.c.A. Milxico, 1984. 

! 1John1on French Jho1eph, Monay and Currancy, lo1ton Ma1 Cinn 
Co., USA 1981, Plg. 22. 

2/carvanta• Ahumada, RaGl, Tltulos y Operacional de Crldito, H! 
rrero. Plg. 18. Mexico 1978, Plg. 54. 
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necesidades a pesar de su carencia de dinero para pagar en efe~ 
tivo. 

~Actualmente en negocios, hay tres usos diferentes de­
la palabra crádito. Crédito puede significar una transacción a 
cr6dito, crádito establecido e instrumento de cr6dito",1Q/ 

En principio los términos usuales como comprando a cr! 
dita o extendiendo a cr6dito, implican una transacción a crédi­
to, o el cambio de un valor presente, por una promesa ~e pago -
en un tiempo especificado en el futuro. En una transacción a -
crédito, el comprador demuestra su poder o influencia para obt! 
ner el permiso del vendedor o acreedor, para usar su capital. -
La consumación de la transacción crea el derecho del vendedor a 
recibir el pago en el futuro y la obligación del comprador de -
p~gar en el tiempo estipulado. La obligación de pagar es a la­
vez, moral y legal; las leyes de todos los patses, tienen una -
reglamentación establecida, para el caso de que se presenten -­
deudores morosos. 

En su segunda acepción, "crédito• es sinónimo de cr6di 
to establecido. Aqut, crédito significa la ~captación de la -­
promesa de pagar, emitida por el comprador, o la buena voluntad 
del vendedor para creer en la promesa del comprador. La frase­
•su crédito ea bueno", significa que la persona puede ser rele­
V5da de pagar porque su palabra es buena y su capacidad para p~ 
gar es digna de confianza. BasSndose en las recientes opinio-­
nes del mundo de loe negocios, una persona o sociedad tienen, -
acerca de su personalidad y honorabilidad, la "reputación de 
solvencia y providad que les dan derecho para ser creidas•. 

En su tercera acepción, crédito aignifica un instrumen 

16/Richard P, Ettinger y David A, Golieb, Créditos y Cobranzas 
c.z.c.s.A. Ml!xico, 1984. PSgs. 28 a 35. 
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to de crédito, que consiste en una promesa de pago documentada­

que manifiesta una transacción formal de crédito, 

Tiempo y riesgo quedan implicitos en todo crédito. La 
ptrdida de la confianza ocurre con frecuencia¡ la reputación, -
es, cuando mucho, una apreciación de la personalidad y, con el­
tiempo, queda sujeta a cambios. El deudor de mayor confianza -
es, a menudo, sujeto a presiones que deprecian su promesa de p~ 
go. 

Los bienes se cambian a crédito asl como se cambian -­

por dinero. El dinero, por supuesto, es normalmente m&s acept~ 
do que el crédito, pero cuando consideramos que nueve décimas -

de transacciones entre los fabricantes y los comerciantes al -­
por mayor y al por menor, son a base de crédito, nos damos cueg 
ta de que Aste es usado generalmente como dinero. 

La amplia aceptabilidad del crédito como un medio de -

cambio ha inclinado a mucha gente a considerar que el crédito -

es propiamente riqueza. Esto es falso, simplemente transfiere­
los medios de producción de una persona a otra. Una vez otorg~ 
do el crédito, no m&s riqueza, no m&s capital, ni m&s existen-­
cia de bienes. No obstante el uso del cr6dito conduce a un in­

cremento de la riqueza al quedar los agentes productivos de un­

pals en poder de aquellas personas que son m&s competente• para 
utilizarlos. 

2.1. l. UTILIDAD Y VENTAJAS 

Como un agente de producción el cr•dito juega un papel 

muy importante dentro de la economta de un pata, adem&s permite 

hacer m&a productivo el dinero, beneficiando tanto a con111111ido­
res como productores, aat cuando alguien posee capital y lo de-
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posita en un banco, permite que éste se transfiera a fabrican-­
tes y comerciantes, que hacen que produzca, no s6lo para ellos, 
si no también para el depositante. 

"ll'la ventaja del crlldito en los negocios es la conve-­
niencia".!.!/ entendiendo por esto, que el crédito nos permite el 
manejo de grandes sumas de dinero, a trav6s de instrumentos que 
no implican el translarlo de lugar, para su funcionamiento: como­
ejemplo tenemos al cheque, que se usa al igual que si fuese di­
nero, pero realmente no lo es. 

Como el crédito no funciona sin la existencia de la 
buena fe y la confianza, se puede decir que el crédito es un 
instrumento que permite elevar la dignidad de los negocios, ya­
que cuando una persona o negocio es confiable para el crfdito,­
su respetabilidad aumenta. 

"En cuanto al uso del crédito para aumentar el nivel -
de vida. El individuo principalmente usa el crédito a fin de -
incrementar las satisfacciones que puede tener de la vida. El­
crédi to lo capacita para tener y beneficiarse ahora de la• co-­
aas, mas bien que posponer su compra y utilización hasta un - -
tiempo indefinido en lo futuro" ,!11 

A travAs del crédito las personas ampllan su preaupue! 
to y por lo tanto sus poeibilidadea de adquisición de bienes -­
con un coeto unitario alto se incrementan, ya que la alternati­
va del ahorro como medio para lograr adquirir este tipo de ar-­
t{culos se ve en desventaja, no a61o por la pfrdida del poder -
adquisitivo, sino por las tentaciones de olvidar la compra por­
otro tipo de art{culos que pudie1en considerarse en cierto mo--

ii/Hewit Rogara, Fundamentos de Cr6dito al Consumidor, Diana. -
Mfxico 1979, P&g. 39. 

!111dem. PSgs. 40 a 53. 
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mento mas importantes. t.ba rnz6n importante para usar el cr6d! 
to es la comodidad, ya que es preferible llevar con uno mismo -
una tarjeta de crédito que una cantidad de dinero sea o no sig­
nificativa. Visto desde otro punto es mSs f&cil decir carguen­
lo a ai cuenta, en una tienda depart .. ental que llevar el dine­
ro, sobre todo cuando se trata de artlculos cuyo precio no es -
bajo, ademas es preferible comprar diversos arttculos y hacer -
un solo pago mensual por 6stos. 

Una raz6n que quiza es muy coalin entre la gente, es el 
uso del cr6dito como consecuencia de una necesidad, surge una -
emergencia ya sea un nacimiento, enfennedad o muerte y se re- -
quiere de un deaembolso fuerte de dinero y de manera inmediata. 
Si no se cuenta con un ahorro ser& necesario recurrir a un pr6! 
tamo que permita salir de la necesidad, el individuo determina­
r& con reapecto a dicha necesidad si amerita o no el pago de un 
inter6s por dicha cantidad de dinero. 

La determinaci6n de si el u•o del cr6dito es ben6fico­
o no depende del individuo, El uso del cr6dito implica un cos­
to, ya .. an intereses, precios un poco nil• elevado•1 e• dificil 
fijar alc¡dn cirterio definido por el cual ju1gar •i el indivi-­
duo ha aido oro inteligente al hacer u•o de un cr6dito, 

Si un individuo requiere de un cr6dito, daber& de bu•­
car la• diferente• alternativas, que .. diante •u• in•trlllll8ntos­
•e le ofrecen, de tal manara, que conozca la• caracterl1tica• -
del cr6dito que contrata, lo• t6rminoa bajo lo• cuales contrata, 
el coato del cr6dito, •u vigencia, el ria•go que implica y las­
con•ecuenci•• que traer& con•igo al no podar liquidarlo y •i -­
aGn aal tOlla la deci•i6n de u•ar al crldito, y ai •i•nte la •a­
ti•facci6n adicional que obtiene por el u•o del cr6dito, enton­
ce• debemo• concluir que ha aido una buana operaci6n de•de au -
punto de vi•ta, De otra manera no lo hubiera adquirido y fina! 
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mente tiene la libertad do actuar seqan el crea conveniente. 

2,2, SOLICITUD DE CREDITO 

"La solicitud de crédito al consumidor puede hacerse -
en una entrevista personal, por correo, o por teléfono, de -
acuerdo con la pol!tica sequida po~3el almacén o instituci6n f! 
nanciera de préstamos interesada".~/ Cualquiera que fueren -­
loa medios usados, el solicitante es requerido para dar mayor -
informaci6n bSsica para capacitar al acreedor y determinar si -
valdrta la pena mayor informaci6n. Las solicitudes son desapr2 
badas a menudo basSndose en la informaci6n que contienen. 

2.2.1. LA ENTREVISTA PERSONAL• 

El mSs comGn y por antiquo el médoto m&s satiaf actorio 
para aceptar una solicitud de crédito es una entrevista perso-­
nal con el propio solicitante, Casi siempre una entreviata - -
cuando éste desea crédito renovado, una cuenta a plazo• o un -­
préatUIO, El qerente de crédito en una pequeña or9anisaci6n, -
entreviata a todos per•onalmente, pero en una qran firma dele9! 
da au reapon•abilidad a sus ayudantes o a entreviatadore• adie! 
tradoa. 

La• entrevi•ta• son mejores conducida• en un aabiente­
privado, c6modo y placentero, La entreviata se evitarla dando­
al cliente la impreei6n de estar ••piando su• asunto• particul! 
rea. Se mostrar& al cliente la miama cortesfa qua la ne9ocia-­
ci6n e•pera manifiesten su• aqantea da ventas1 aobre todo •e d! 
be actuar con tacto. La• pregunta• prudente•, extra• y neceaa­
ria• durante la informaci6n •e har&n sin ofender. La• ttcnicas 

ll/lttin9er, Richard P. y David E. Golieb, Créditos y Cobranzaa. 
C.E.C.S.A., México, 1984, P•q. 125. 
FISNTEI Idem, Pl9•· 125, 127. 
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modernas para entrevistas incluyen un m!nimo de preguntas sobre 
la teor!a de que el solicitante, platicando libremente y con -­
tranquilidad estar~ más dispuesto a dar una buena cuenta de su­
situaci6n que si le pide que conteste a preguntas con respues-­
tas de •si o no". 

Cuando llena un esqueleto de forma de solicitud, el en 
trevistador pide al solicitante que la revise, corrija y luego­
la firme. En algunas organizaciones, el solicitante de crédito 
trae una forma de solicitud llena a la entrevista. Los t6rmi-­
nos de cr6dito son establecidos generalmente en la forma, inme­
diatamente antes de la firma, Se hace una exposición oral de -
los t6rminos del cr6dito casi al terminar la entrevista. Luego 
se le dice al solicitante c6mo y aproximadamente cuando se le -
notificar& la aprobación. 

La principal ventaja de una entrevista sobre otros m6-
todos de tomar una solicitud de cr6dito, es que el entrevista-­
dar tiene la oportunidad de juzgar al solicitante, Las impre-­
siones de sinceridad, apariencias y personalidad de éste pueden 
anotarse en clave en el esqueleto de solicitud, Detalles impo­
sibles de deducir en una solicitud escrita pueden ser revelados 
en una entrevista personal, 

2.2.2. SOLICITUD DE CREDITO POR TELEFONO 

Algunos almacenes y agencias financieras individuales­
aceptan solicitudes de crfdito por tel6fono. Lo• almacene• pu! 
den, inclusive, aprobar cuentas corrientes y tarjetas de ident! 
ficaci6n de cuentas por correo como un re•ultado de solicitudes 
telefónicas. Las compañfa• financieras individuale• hacen in-­
vestigaciones bas!ndose en ésta misma clase de •olicitude•, pe­
ro el solicitante casi nunca es requerido para a•istir en pers2 
na para firmar el convenio crediticio, 
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2.2.3. SOLICIT!D DE CREDITO POR CO!lREO 

La promoción de cuentas corrientes y cr6dito renovado­
por correo, es una prSctica común en muchos almacenes. 

Las formas de solicitud son enviadas con anuncios por­
correo directo o con órdenes de pago al entregar. El recibidor 
es exhortado para enviar una solicitud de cr6dito por correo, -
aunque en algunas solicitudes especialmente en relación con cr! 
dita renovado o a plazos, al cliente se le pide traiga la soli­
citud personalmente o venga al departamento de cr6dito despu6s­
de aprobada, para firmar el convenio o recoger la tarjeta de -­
identificación de cuenta. 

Los establecimientos de pedidos por correo, ofrecen -­
cr6dito renovado y a plazos por correo, Sus formatos de solici 
tud contienen un acuerdo de las condiciones antes de la aproba­
ción. Algunas compañ!as financieras solicitan clientes para 
crEdito de pr6stamo individuales por correo en revistas o en 
anuncios de periódico, sus solicitudes tambi6n incluyen un -
acuerdo de las condiciones del cr6dito en tanto se aprueba la -
cuenta. 

2.2.4. INVESTIGACION DEL SOLICITANTE 

La información mostrada en una solicitud de crfdito d! 
be ser completa y precisa. Debe ponerse particular atenci6n a­

estos detalles 1 

Nombre del cliente. La identificación poaitiva ea - -

eaencial1 el nombre completo del 1olicitante aparecer& en el -­
formato. El nombre completo de la e1posa ser& mostrado si el -
solicitante ea casado. Separaci6n o divorcio, serSn indicadoa­

ai ea aplicable. 
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Edad. Generalmente la declaración de que el solicitan 
te tiene edad legal es suficiente, pero en algunos ramos de cr! 
dito, la edad debe ser demostrada. 

Domicilio. El domicilio detallado el n!imero de la ca­
sa o departamento y si estS en una calle, boulevard, avenida y­
asl sucesivamente, se indicarS la zona postal. La dirección de 
la oficina de correo es suficiente nnicamente para clientes ru­
rales. Principalmente se indicar& la dirección si el solicitan 
te se ha cambiado recientemente. La residencia prolongada si -
la casa es propia, renta, etc., es de particular importancia. 

En cierto grado la personalidad y la capacidad son re­
flejadas en el hogar, con la posibilidad de mantener un cliente 
a crAdito. La proporción del ingreso aplicado al costo de alo­
jamiento, a menudo refleja la aptitud de la responsabilidad del 
hombre su familia. El solicitante de cr6dito que tiene casa -
propia es casi invariablemente un mejor riesgo que uno que paga 
renta. Uio que renta un departamento (sin muebles} es, general 
mente un mejor riesgo que uno que renta un departamento amuebl,! 
do, pero las condiciones locales y circunstancias individuale•­
deben considerarse al analizar este factor. 

La residencia prolongada en una misma casa ea tambiAn­
f actor al examinar una solicitud de cr•dito. lb solicitante -­
que ha vivido en la misma direcci8n durante vario• aftas es, - -
usual11111nte, un mejor riesgo que uno que ha cambiado de residsn­
cia frecuentemente. Sin embargo, los cambios de residsncia de­
ben considerarse con todas las razones. 

Empleo. El nombre cOlllpleto y el doaicilio del patr8n­
del solicitante debe indicarser si el negocio e• grande, seran­
requeridos el departamento donde trabsj• y el nombre dsl super-
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visor. Previamente el patrón mostrará si el solicitante ha si­
do empleado por el mismo negocio durante dos o mSs años, Si la 
esposa del solicitante est& empleada, se mostrar& la misma in-­
formación acerca de su empleo. 

La capacidad de pago de un solicitante de cr~dito se -
mide por su aptitud para obtener empleos lucrativos. La regul~ 
ridad con la cual un salario o jornal ingresa, determina su fa­
cultad para hacer pagos periódicos y el grado de seguridad de -
trabajo refuerza o debilita las condiciones de solicitud de cr! 
dito como un riesgo. Una persona empleada en un trabajo even-­
tual origina, regularmente, un riesgo deficiente, un e11pleado -
permanente de una rama segura de negocios se considera cOlllO un­
buen riesgo, Ula larga permanencia del empleado en una firma y 

la posición que sostiene, indican la seguridad de au trabajo. -
El poder del patr6n es tambi4n una indicación importante. Un­
empleo de una firma comercial bien establecida es mejor riesgo­
de cr4dito que el de un pequeño detallista cuya capacidad como­
hombre de negocios no ha sido probada, 

Ingreso y capital fijo. llltimamente la capacidad de -
pago de un solicitante de crfdito, depende de todas aua fuentes 
de ingreso. El ingreso total e• de capital importancia para fi 
jar el límite de crfdito, y no para determinar si el solicitan­
te conatituye un buen riesgo, Alguna• veces el ingre•o de una­
faailia proviene de do• o mA• per•onaa emplead••· 'l'odo• lo• i~ 
gre•o• pueden •er con•ideradoa por algGn tipo de crfdito, e•pe­
cielmente cuenta• corriente•, pero lo• contrato• en abono• a -­
largo plazo que dependan de otros ingresos diferente• de loa -­
del jefe de f1111ilia, deben •er cuidado•amente tomada• en cuenta. 

La propiedad de bienes ratees, cuentas bancaria• y se­
guros de vida, reflejan responsabilidad y e•tabilidad ele per110-
nalidad. Adem•• las obligacione• de crldito pueden pagar•e •in 
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tocar esos capi ales si el ingreso corriente no ha sido intc- -
rrumpido. 

Refer cia del banco. El tipo de cuenta, el banco y -

la direcci6n d la sucursal en la cual se tiene cuenta corrien­
te, debe ser i dicada. 

Refer ncias personales. El nombre completo, relacio-­
nes y cualquic otro dato; direcci6n postal completa de cada r! 
ferencia perso al mostrado. Despu6s que el gerente de cr6dito­
recibe la soli itud de cr6dito, debe ratificar la veracidad de­
la infori.aci6n dada, y segurar toda la disponible que tenga - -
cualquier rela i6n sobre la solicitud como un riesgo de crddito. 

Si u almac6n no obtiene informe sobre una solicitud -
de cr6dito de la oficina local de cr6dito al detallista, debe -
hacer su prop a investigaci6n. Se comunica con el patr6n y con 
el banco del olicitante para verificar la infor111aci6n conteni­
da en la soli itud. Loa almacenes dados como referencia son r! 
queridos para hacer un intercambio de informaci6n sobre la cuen 
ta del client Algunos almacenes, aun aqu6lloa que son miem-­
bros de una o icina de cr6dito hacen su• propias pesquisa• ao-­
bre solicitan ea que parecen ser riesgos excepcionales de cr6d! 
to para evit el costo de un informe de la oficina. Sin ellll:lar 
go, una ofic a de crddito tiene facilidades para descubrir la• 
debilidades n la poaici6n creditica del solicitante que la pr2 
pia inveatig ci6n del almac6n no pueda revelar. Con mucha fre­
cuencia el a reedor aprende qua su f ir111a ha tenido una p6rdida­
considerable que podrla haber sido evitada si hubiera obtenido­
un informe d la oficina. 

En lguna• ciudades, lo• bancos que hacen pr6st.imoa -­
personales m ntienen su propia oficina central de crddito u ofi 
cina interc biable que informan todos loa prl1tamos que afee--
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tGan, y obtienen informaci6n acerca de aquéllos realizados por­
bancos, "La oficina de intercambio es para la protecci6n mutua 
contra solicitudes cuyos firmantes est4n reqistrados con frau-­
des, excesivas peticione's de préstamos o paqos habitualea poco­
eatiafactorios~!!/ cuando es necesario se visita otro banco P! 
ra comprobar los saldos y el estado de otros pr4!stamcs. Loe -­
b~ncoe que tienen un qran volumen de pr4!stamcs individuales es­
t&n frecuentemente habilitados para conducir sus propias invea­
tiqaciones de cr6dito. Por teléfono confi.rman con el propio P! 
tr6n del solicitante, sobre el empleo, salario, tieapo de servi 
cioa, posici6n y eu registro de trabajo. AGn estos bancos pi-­
den infol'lllea coapletos de aqenciaa de cr6dito relacionadas con­
laa solicitudes para préstamos considerados como riesqos "°"º -
comunes. 

2, 3, BASES DEL CRED !TO 

"Tres factores determinan la aceptaci6n de cr4!dito de­
un candidato¡ personalidad, capacidad y capital. A 11enudo con­
diciones extrañas 1 locales, reqionales o nacionales) pueden - -
afectar a la capacidad y al capital y tambil!n deben conaidarar­
H" ,J2.I 

Peraonalidad. In au acepci6n general, aignifica la n! 
turaleza fntilla de un individuo¡ puede ser buena, mala y algu-­
naa vecea regular, In concepto, "la peraonalid1d conatituy1 11 
principal con1ideraci6n para determinar loa rie1goa del cr4!di-­
to• .!!11 para nosotros significa reaponaabilid1d moral, abaolu­
ta honradez e integridad. Determinar la peraonalidad ea una t! 
rea diffcil. La peraonalidad implica apariencia y ••ta puede -

14/lttinger, P. Richard y David l. Golieb, Cr4!ditos y Cobran••• 
c.1.c.s.A. "'-'!ico, 1984, P4ga. 130 y 131. 

12.lcarvantea Ahumada RaGl, Tftuloa y Operacionas da cr4!dito, H! 
rrero, llllxico, 1978, Plg. 98 • 

.!!l1ttinger Richard P. y David !,G:>lieb, Crlditoa y Cobran1a1, -
c.B.c.s.A. M6xico, 1984, P4g. 38. 
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ser engañosa. Los gerentes de crédito deber6n usar todos los -
recursos a su alcance para poderse asegurar de que el candidato 
a crédito, tenga las cualidades de honorabilidad e integridad -
que le harán siempre estar bien dispuesto para pagar sus deudas 
"el crédito es inconcebible sin la confianza•,.!11 La importan­
cia de la personalidad como elemento de crédito ha sido manife~ 
tada por banqueros como J.P. Margan, que en una ocasi6n dijo -­
"la personalidad es fundamental en transacciones bancarias" . .!!/ 

Capacidad. El hombre con personalidad cumplirS con -­
sus obligaciones si puede. El crédito es una herramienta poten 
te en negocios bancarios y personales. llJada con conocimiento­
y habilidad, sirve provechosamente tanto al acreedor como al -­
deudor; usada sin experiencia, puede traer el desastre a ambos. 
Un deudor debe tener capacidad para cumplir sus obligaciones. 

Educaci6n, entrenamiento, experiencia, y la habilidad­
para aplicarlas a su mSximo rendimiento para ganar la ~ubsisten 
cia, son normas importantes para medir la capacidad individual­
para pagar. La edad, salud y responsabilidades personales son­
consideraciones secundarias, pero importantes. El manejo de -­
los fondos personales habilidad de vivir dentro y no pagar ren­
ta ---ea un elemento esencial para juzgar la capacidad de crédi 
to de un individuo. 

La estabilidad en el empleo debe tlllllbién considerar•e­
al evaluar la capacidad. Un aspirante puede •er inaceptabl• P! 
ra un crédito con abonos a largo plazo, •i •u pat~en po•ee •u -
historial de trabajador eventual o si el patr8n e•t• en condi-­

ciones financiera• dudosas. La capacidad de cr•dito da un ••Pi 

l7711e•ton y Brigham, Fundamento• de Adlllini•traci5n financtara,-
Intar ... ricana, México, 1983, Pa9. 131, · 

l!IE•ta nota la hizo el sr. Margan ante el Inveatigation Comi·­
ttee, Cit. Ettinger Richard P, y David E. Golliab, cr•dito1 
y Cobranzas. c.E,C.S,A,, Mlxico, 1984, Pa9. 38, 
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rante puede ser afectada por la política de su patrón, 

El cr€dito puede ser otorgado a los consumidores, ba-­
sándose en la capacidad y personalidad solamente, pero en cr€d! 
to de negocios, el tercer elemento, capital, debe considerarse. 

2.4. Ll"ITES DE CREDITO 

ºLos factores principales con los que el gerente de 
cr8dito cuenta para determinar los llmites de crédito son: 

l. Ingreso de la familia en proporción al nllmero de -
sus componentes. 

2, Otras obligaciones que disminuyan el margen del in 
greso para cuentas corrientes. 

3. La cantidad que el posible comprador pueda pagar -
sobre la cuenta, en un perrodo de seis sem~nas. E~ 
te tiempo para la cuenta total del mes, m&s dos se 
aanas en las cuales espera recibir y remitir".!2/-

El llmite regular de una cuenta corriente es flexible. 
E• el monto mAximo fuera del cual no pueden autorizarse mSs car 
90• en la forma rutinaria. Cuando el dep•rtamento de cr8dito -
recibe noticias del contador de un •abrelfmite, la experiencia­
de cr'4ito y todos los puntos de ,·re•pon•abilidad de cr8dito -­
•an ex .. in•do1 como lo fueron cuenda se abri6 la cuenta1 loa d! 
to• de Asta pueden ser revisados antes de tomar cualquier otra-

· acci6n sobre la mi8111a. Por ejemplo, el limite puede 1er incre­
.. ntado, o l• cuenta puede 1er re1trinqid• y el cliente requi--

!!7zttinger Rich•rd, P. y D•vid 1. Gollieb, Cr8dito• y Cobran·· 
za•, c.1.c.s.A. Ml!xico, 1984, Plg. 98. 



ri6 consultar al gerente de cr6dito antes de adquirir mayores -
cargos. 

()¡ limite de cuenta no evita sobrecompra en cualquier­
dia. El departamento de crddito, ordinariamente, no estS ente­
rado del exceso hasta que los cargos son anunciados, a no ser -

que el limite del pedido sea tambidn forzado, Para prevenir de 
una sobrecompra a los clientes sobre sus cuentas muchos almace­
nes requieren que sus agentes de ventas aclaren con quien auto­
riza, toda venta a crddito sobre una cantidad dada, llamada li­
mite de pedido. Algunos almacenes emiten placas de precios con 
marcas en clave para indicar el limite de pedido del cliente, -
Las compras fuera de este limite deben ser aclaradas con el em­
pleo de autorizaci6n de cr6dito antes que la mercancia sea en-­
tregada al cliente, NingGn mdtodo breve para aclarar cada com­
pra a crddito puede prevenir a un cliente de una sobre compra -
mediante diversas adquisiciones pequeñas en un dia. 

Frecuentemente, a la vez que un cliente solicita crddi 
to, quiere hacer la compra y llevarse los bienes con Gl. De h! 
cho muchos almacenes hacen la prueba preguntando al solicitante 
si desea hacer al momento, el cargo por la compra. Esto por s~ 
puesto, significa que es necesario la inmediata decisi6n de cr! 
dito. En tal caso, el que entrevista, transmite la solicitud -
al gerente de crddito, quien prescribe el procedimiento rutina­
rio que ha de usarse. 

Una decisi6n de cr8dito de cuenta corriente, nunca es­
considerada como' final. El departamento de cr8dito debe revi-­
sar constantemente sus deci•iones y rectificarla• para hacer -­
frente a cambios en las circunstancia• del ct8dito del con•1111i­
dor. El aumento de adquisicionea sobre el lfmite de cuanta, P2 
drfa ser el resultado de un desarrollo en la 1ituaci6n financi2 
ra, en cuyo ca10, la cuenta justifica el llmita m•• alto. 
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Descontinuar el crédito tan pronto como una cuenta 11~ 
gue a ser incobrable, sin dar al cliente una oportunidad de ex­
plicar su falta, puede costar al almac6n el patrocinio de un -­
cliente que valga la pena. 



C~PITULO 111 
CREDITO COMERCIAL Y TARJETAS DE CREDITO 



3.1. CREDITO COMERCIAL 

"El crédito comercial es aquel que se usa para asegurar 
bienes para reventa a cambio de una promesa de pago en un tiem­
po futuro espec1fico". 2º1 Los bienes involucrados pueden ser -
materias primas, productos parcial o totalmente acabados: las -
personas que vienen son comerciantes, distribuidores (interme-­
diarios y mayoristas>, maquiladores o fabricantes. El princi-­
pal objetivo del crédito comercial es que se usa en un interc"!!! 
bio de bienes destinados para reventa, con o sin proceso adici2 
nal del comprador. El crédito comercial es el medio principal­
de cambio entre la producci6n y la distribuci6n de los bienes -
del consumidor hacia el punto de entrega al comerciante en pe-­
queño. Un sistema de créditos altamente desarrollado y sensi-­
ble ha resultado de la vital necesidad, muy extendida, de un -­
crfdito mercantil en el comercio. 

"La funci6n principal del crédito mercantil es facili· 
tar el intercambio de bienes del productor al consumidor• • .!!/ 

3.2. EVOLUCION DEL CREDITO COMERCIAL 

El crfdito, empieza a contemplarse de•de otro punto de 
vi•ta, a partir del momento en que la venta de autOlll6vile• pro­
ducidos masivamente por medio del cr•dito •e incrementa1 la gen 

!!!./cervant•• Ah1111ada, RaGl. Tltulos y Operaciones de cr•dito. -
Mfxico, 1978. Pag. 209. 

1!/Idem, 



te adopta este tipo de planes con gran facilidad y los product2 
res ae ven beneficiados, 

Los fabricantes de radios, refrigeradores, lavadoras -
autom6ticas, juegos de televisi6n y otros articulas empiezan a­
vender sus articulas con mayor facilidad, ya que por medio del­
cr6dito a plazos que otorgan los comerciantes, familias de niv~ 
les medios pueden hacerse de ellos sin necesidad de contar con­
efectivo. MSs y mSs consumidores empiezan a pedir el privile-­
gio de abrir sus cuentas en tiendas comerciales y poder pagar a 
fin de mea. 

Durante muchos años las condiciones normales de cuen-­
tas corrientes establecen como dia de pago el diez de cada mes, 
Los pequeños comerciantes se vieron afectados al concederse un­
mayor nOmero de cr6ditos en las tiendas mSs grandes, ya que sus 
condiciones no les permiten competir a estos niveles¡ por lo -­
tanto buscan entonces competir dentro del mercado a trav6s de -
reformas en sus pollticas de precios, 

J.2.l, CUENTA CORRIENTE 

Actualmente, la cuenta corriente ea un artificio del -
comercio. "Lo• aiatemas de tarjeta• de cradito bl1ic111111nte - -
cuent1• corriente• ··hacen innaceaariaa la1 cOtllpr•• en afectivo 
de todo tipo de bienes y 1ervicioa•.~1 

L•• tienda• al menudeo ua•n cuenta• corriente• para -­
promociona• de ventas1 ella• compitan entre 11 para daaarrollar 
y acrecentar 1u1 facilidad•• de pago. 

22/lllvit Rogara. rundaaanto1 d• cradito al Con1u.idor. Diana. -
lllaico 1979, Pag. 10. 



La competencia aguda tiende a influir sobre el gerente 
de crédito, para ser menos discriminador al aprobar solicitudes¡ 
su tienda DEBE aumentar sus cifras de ventas. El hacer esto, -
debe satisfacer la competencia del crédito y al mismo tiempo -­
evitar p6rdidas considerables por cuentas anormales, 

El principio de cuentas corrientes ha cambiado poco, -
El pago total dentro de un periodo determinado, sin cargo adi-­
cional, es un hecho coman sobresaliente de toda cuenta corrien­
te. Casi todas las tiendas de departamentos mantienen ahora -­
servicio de cuentas corrientes para cualquier cliente que pueda 
••tisfacer los requisitos de crédito, La cuenta corriente, co­
mo un slmbolo de posici6n social, ahora refleja un ingreso est~ 
ble más que riqueza¡ las familias de medios muy limitados pue-­
den usar la cuenta corriente COlllO un medio de financiar sus pr2 
piaa necesidades de cada mes. 

ºLas cuentas corrientes, a diferencia de otros planes 
de cr6dito al detallista, no involucran, comlinmente, contratos­
fo1:11ales o instrumentos de cr6dito•.~1 

Bl comerciante hace un a•iento de cargo en el libro •! 
yor •obre la cuenta de cada cliente aegdn las compra• que haga­
la mayor parte de las tiendas piden al cliente que f irlle una n2 

ta de venta reconociAndola, pero algunas tienda• no requieren • 
de e•ta fonaalidad. Bn zona• urbana•, un gran volumen de ven-­
ta• en cuenta corriente •• hace por telafono, Bl cliente, con• 
teetando a un peri6dico o cualquier otro anuncio, telefonema a­
la tienda y ordena la mercancta que deba 1er enviada y cargada· 

a 1u cuenta. 

2]/We•ton y Bri9h11111, Fund ... nto• de Adlllini1traci6n Financiera.­
lnter .. ericana. Maxico 1913, Pi9. 223, 
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Treinta dlas son considerados como el periodo normal -
de cr6dito para cuentas corrientes, pero el periodo de cr6dito­
varla grandemente en la prSctica. 

Cuando el cr6dito a plazos es extendido por producto-­
res, como el uso comercial o de negocios, el cr6dito es conoci­
do como cr6dito productivo a plazos o como a la venta de un au­
to para uso familiar, se considera como cr6dito del consumidor­
º como cr6dito al detallista a plazos. Si el cr6dito a plazos­
es extendido en la venta de un cami6n, se considera como cr6di­
to productivo a plazos, aunque ambos, auto y cami6n, sean vend! 
dos por el mismo negociante al mismo cliente al menudeo. U! r~ 

frigerador el6ctrico es vendido a una ama de casa sobre cr6dito­
al consumidor a plazos¡ un congelador es vendido a un abarrote­
ro sobre cr6dito productivo a plazos. 

En t6rminoa de contrato, las cuentas productiva• a pl~ 
zoa son equivalentes a lu cuentas al menudeo a plazosi pero 11!!! 
boa se establecen aobre las mismas bases que otras cuentas de -
cr6dito mercantil. 

De otra manera, el anllisia del riesgo crediticio en -
una venta a plazos a un hOlllbre de negocios, ea el •illllO que ••­
hace en cualquier transacci6n de cr6dito mercantil. 

!ti cr•dito productivo a pla1oa, en todas eus fases, ea 
similar al cr•dito .. rcantil o al de .. nudeo a pla1oa. 

J,a.l,1, CONDICIOMIS DEL CREDITO EN VINTAS 
A PLAIOs!!f 

En lo• pri11eroa aftoa de laa ventas a pla1oa, la durab! 

241rmm:1 Ettinger Richard, y lllVid E, <blieb, cr•cUtoa y Cobran1aa, -
c.1.c,11.A. 116xico, 1984. Plga. 109 a 115, 



lidad del producto era la primera consideraci6n en la venta de­
bienes del plan a plazos. Por esto, el vendedor empez6 a poner 
m6s atenci6n al examinar al solicitante como un riesgo de cr'd! 
to y fue eliminando los riesgos indeseables, en lugar de la re­
poaici6n y venta de los bienes, Con estas bases m6s firmes pa­
ra el cr6dito se lleg6 a patentizar que los bienes delicados -­
asl como los durables inclusive viajes a6reos alrededor del mlJ!! 
do, podtan ser vendidos sobre el plan a plazos. 

Las condiciones de un contrato de ventas a plazo• con~ 
ta de cuatro elementos bAsicos: el enganche, pagos peri6dicos -
iguales, el recargo y el vencimiento de la deuda, 

El riesgo del vendedor se reduce mediante un fuerte en 
ganche, pagos peri6dicos considerables y corto vencimiento, El 
gravll!llen del comprador es facilitado por el enganche reducido,­
loa pago• peri6dicos pequeños por un vencimiento prolongador P! 
ro a mayor periodo, mayor recargo, (Mayor costo para el conau­
midor no neceaarilllllente significa mayores utilidades para el -­
vendedor: cuesta m6s al vendedor llevar una cuenta durante un -
periodo prolongado). Eatos intereaea en contacto dan por reaul 
tado una verificaci6n amplia en las condiciones de venta• a pl! 
aoa. La• tienda• que venden sobre un plan a plazos c1111piten en 
condicione• liberalea ofrecidas a fin de obtener un mayor volu­
men de negocios. 

llll)anche, 11 enganche mlnilftO requerido en venta• a -
pla1oa para lo• nuevo• conawaidore• alcan1a 4eade el 10 al -
33,1/3\ del precio de compra. El porcentaje varla con la cate­
gorla de almac•n e incluaive dantro de uno milllO •n particular, 
para diferente• tipo• d• .. rcanclaa. Cuando el principio fund! 
mental de la venta de un articulo, en el plan a pla1oa, era el­
monto que traerla aobre la venta, la tendencia era el requeri-­
miento de fuerte enganche. Actualmente, loa establecimiento• -
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a plazos mSs grandes y las tiendas de departamentos comerciales 
realizan venta• principalmente sobre la conveniencia del riesgo 
de crédito. Por consiguiente, son liberales para pedir el en-­
ganche. Algunos almacenes requieren poco o ningtln enganche pa~ 
ticular11ente a clientes con buen cr6dito establecido. Ellos t2 
man en cuenta que si el riesgo es conveniente y la compra razo­
nable, el enganche no es necesariamente materializado. Con fr~ 

cuencia al cliente se le pregunta francamente cuanto desea pa-­
gar al contado, y que cantidad le ser& aceptada, naturalmente -
ai esto eatS dentro de los limites de la polttica del almac6n. 

Unidad de Pago y Vencimiento. El saldo que esta forma­
do por el precio de a<Squiaici6n del producto, menos el enganche 
pagado, llls loa recargo• por el cr6dito, en un contrato para el 
pago a plazos, •e hace pagadero en cantidades iguales, por re-­
gla general en periodos mensuales y en algunas ocasiones, en el 
caso de comercios pequeños, en pagos semanales. 

Los vendedores a plazos mA• accesibles, prolongan el -
periodo de pago de tal manera que matem&ticamente el monto de -
pa90 ya aea .. naual o aemanal se ve di .. inuido y el cona11111idor­
ve aligarada su carga. 

Loa plazo• mayores para la• venta• a plazo•, •• hacen­
aobre la baae de un reembolso en veinticuatro, treinta o inclu­
sive treinta y seis m••••· Cada si.ac•n fijarl 4e acuerdo • -­
sus polfticaa y necesidades lo referente a las unidad•• de pago 
y las fecha• .. xim•• de vencimiento. 

"Loa factores deter111inantea para la f ijaci6n de las -­
unidades de pago y fecha de vencilliento aon1 capacidad de pago­
del cliente, tipo de bienes, monto total de loa bien•• vendido• 
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por·el almac6n, tendencia econ6mica y cargos por servicios•.li1 

al Capacidad de pago del cliente. Un cliente con un-
ingreso personal decoroso, pero sin suficiente 
efectivo para pagar dentro del perlado de una cue,n 
ta corriente, puede desear realizar sus pagos en -
un tiempo de cuatro a seis meses. un cliente con-
pequeño ingreso tendr& que extender sus pago• en -
lapsos m&s largos. Cada caso es generallllente ana­
lizado sobre sus propios m6ritos y la unidad de p~ 
go es adaptada a la capacidad (algunas veces al d~ 
seo) de pago del cliente. 

bl Tipo de bienes. Bajo una firme pol!tica de crfdi­
to a plazos, el tipo de bienes vendidos afectara -
la fecha de vencimiento del contrato. ·L6giclllll!nte, 
loa bienes delicado• que duraran aola11ente uno• -­
cuantos meses sertan vendidos sobre condiciones m.! 
no• liberales que el 110biliario dollfatico .• el cual 
puede durar mayor tiempo. LH dificultade• de co­
bro se aumentan cuando un cliente debe pagar por -
bienea deagaatado• o rotoa. 

el La mayor1a de loa establecimiento• adaptan la fe-­
cha alxill• de venciaiento al aonto total de biene• 
vendido•, aal que la unidad de pago .. ra un epuro­
para el cliente. 

di Tendencia econ15mica. lllmoa notado que las condi-­
oione• econlllllicaa general•• aon factor iaportante-

25/!ttinger Richard, P. y David.!. Gollieb. Crfditoa y Cobran-­
ZH; c;·1.c.s.A. Mbico Ul4, PAg. 106. 



al analizar el riesqo del cr,dito. "Las tenden- -
cias econ6micas tienen una influencia decisiva en­
las condiciones del crádito a plazos por el elemen 
to tiempo involucrado".-~~/ 

Cuando las situaciones pobres en los neqocios par~ 
cen ser inminentes, el vendedor a plazos se incli­
na por solicitar unidades de paqo mas qrandes ade­
lantando la fecha de vencimiento, a fin de evitar­
serios problemas de cobro si el cliente es afecta­
do por una baja repentina en las condiciones de -­
los negocios. 

ol Cargos por servicios. Recarqos y servicios en una 
venta a plazos involucran muchos gastos que no pr2 
vienen de la caja y "cargos• regulares de ventas.­
Los qastos de oficina-entrevistas, investigaciones, 
cobros de cheques contabilidad, archivo, tillbrea,­
papelería y efectos de escritorio y cobranzas aon­
tomados en cuenta y frecuentemente alcanzan en una 
pequeña venta tanto como.en una de monto con•ider! 
ble. La• pArdida• de una cuenta incobrable daben­
tallbiAn aer conaideradaa. Ademla, el capital del­
comerciante ea obatruido durante un periodo prolon 
gado. Si financia laa venta• 'a pla1oa aaignadoa -
111111cuentaa por cobrar, tiene el coato adicional de 

e1te procedimiento. Obvi ... nte, un e1tablecillien­
to que opera a pla101 no tendrt lxito 1i no hace -
un presupuesto de eatoa co1toa y lo• aprueba aobre 
el crAdito del cliente de una u otra manara. 

25/Weaton y Briqham. Fundamento• de Adlliniatraci6n Financiera.­
Interamericana. llflxico 1913, Pig. 506. 
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Algunos almacenes aconsejan "no cargar al cr8dito•, ~ 
ro ellos deben valorar sus bienes para cubrir los gastos extra. 
Algunas tiendas imponen un recargo redondo por servicios sobre­
todas las ventas a plaaos. La practica mSs comlln es awaentar -
un cierto porcentaje usualmente cerca del 1% por mes, sobre el­
precio de venta menos el enganche. Este cargo es sumado al sal 
do y el total es dividido entre las unidades de pago. 

3,2.1,2, LIMITE DEL CREDITO A PLAZOS E INSTRlllENTOS 
DE FIANZAS 

Cada vez que se hace una compra a plazos, el cliente -
va a la oficina de credito y arregla las condiciones de pago.·­
Sin embargo, el limite de un cr8dito a plazos no tiene la misma 
si9t1ificaci6n que el del cr8dito para una cuenta regular o para 
una cuenta renovada, El archivo de cr8dito es revisada cada -­
vez que se hace una compra. La aprobaci6n de un pedido depende 
•i el cliente ser4 capaz de satisfacer los cambios necesarios a 
las condiciones de la cuenta. La decisi6n se basa principalmen 
te en1 (11 el ingreso familiar y el nllmero de persona• que de-­
penden de 81 y 121 otras obligaciones que disminuyen el margen­
de ingreso di•ponible para aatiafacer los pago• a plazo•. 

"Las venta• a plazos se hacen bajo contratos e•crito•. 
11 C011prador generalllente da un pagare a•t como un contrato de• 

venta condicional o un hipoteca de biene1 mueble•. Bajo un con 
trato de venta condicional, lo• bien•• aon entregados al compr! 
dor, pero el titulo de propiedad permanece con el vendedor ha•­
ta que lo• bien•• eon pagado• totalmente, o ha•ta que la• cond! 
cione• del contrato •on cubierta••.!!/ U1a una hipoteca de bi! 
ne1 mueble1, el vendedor tran1fiere 101 biane1 al comprador, -· 

27/lilwit Roger1, Fundamento• de Crfdito al Consumidor, Diana,• 
Hexico 1979, P•g. 109. 
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quien a su vez, efectaa una hipoteca de bienes muebles a favor­
del vendedor. Este titulo de crAdito da al vendedor un derecho 
de propiedad sobre los muebles y, al mismo tiempo, una obliga-­
ci6n al que hace la hipoteca por si no cumple con los t~rminos­
del contrato. 

"Un dep6sito es la entrega de bienes en confianza•.l!/ 

Asignaci6n de sueldo. Uia asignaci6n de sueldo no pu~ 
de ser clasificada como garantla, pero a menudo, se combina con 
un contrato de venta condicional o con una hipoteca de bienes -
muebles para dar al vendedor protecci6n adicional. Una asigna­
ci6n de sueldo, si el cliente falla en sus pagos, el vendedor -
notifica al patr6n del cliente que Aste tiene una asignaci6n, -
los sueldos o parte de ellos, son, entonces, pagados directamen 
te al vendedor. Las asignaciones de sueldo son muy dtiles si -
101 productos objeto de la tranaacci6n son f&ciles de recuperar, 
co111<> por ejemplo ropa, yojas, etc. Algunos palees prohiben to­
talmente las aaignaciones do sueldo y otros, limitan la propor• 
ci6n de salario que puede ser pagado al vendedor. 

"In Mllxico la aaignaci6n de sueldo eatl prohibida par•· 
cial11ente. 11 patr6n de cualquier negociaci6n particular aola· 
mente pagarla por su empleado en el caao de que hubiese f il'lllado 
COlllO fiador y eato Se encuentre exprea ... nte eatipulado en el • 
contrato de C011pra1 deapula y mediante orden judicial prOllOVida 
por la de .. nda legal del vendedor proceder!a, primero e d ... n-­
dar 199alllente a su empleado contratante y luego, por mandato -
judicial deacontar del •alario parcial o total haata cobrar lo· 
deaellbol•ado por la deuda, m•• lo• gaato• erogado• del juicio"~/ 

z8/C6digo de C011ercio y Ley•• Comple11entariaa. Ley General de -
Titulo• y Operacionea de Cr8dito. art. 305. Porrda. Maxico • 
1985. Plg. 319. 

~1c6digo de Comercio y Ley•• Complementaria•. Ley General de • 
Titulo• y Operacion•• de Crldito. Porrda. Maxico 1985, P•g•. 
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Cuando se trata de trabajadores al servicio del estado, 
cuyo patr6n os el qobierno y el empleado compra mercancla a cr! 
dita en una tienda, pongamos, por ejemplo, que sea patrocinada­
º dependiente del Banco del Ej6rcito y Armada Nacionales, Ofi-­
cialmente se qira la orden de descuento al salario del empleado 
sobre el monto señalado en el contrato y el pagador gira. 

J,2,l,J, CREDITO RENOVADO 

"El cr6dito renovado es una mezcla de cuenta corriente 
y de plan a plazos, Se desarroll6 fuera de los 90 dlas de la -
cuenta corriente con la adici6n de un cargo al saldo no pagado-­
al final de cada mes. 301 Se fija un llmite definido sobre la -
cuenta y una cantidad determinada es pagadera cada mes1 las CO! 
pra1, pueden hacerse contra la cuenta cada mes y son tan qran·· 
de• cuando el saldo no exceda del limite, El saldo puede nunca 
1er liquidado por que el cr,dito "renueva vuelta y vuelta• COllO 

la tienda de departamentos lo coloca a prop6sito. 

La negociaci&n para el cr8dito 1e hace 1olamente una -
ve1, cuando e1tablecen la• cuent•• renovable•. Gener•laente, -
el cliente e• entrevi•tado en el departamento de cr8dito y la -
deci1i6n de cr8dito •e h•ce de1pu81 de una inve1tig•cidn de ru• 
tin•. lA'I convenio, e1tablece las condiciones, t•les COllO el l! 
•ite de la cuenta y lo• requisitos de pago, y e• til'lllado por el 
cliente. IA'I• vez •prob•da la cuent•, el cliente puede c•r9ar -
cu•lquier 110nto ha•t• el llmite1 adquiere mercancfa de 11 •iaaa 
manara que en una cuanta corriente1 no hay nece1idmd que vaya -
al depart .. ento de cr8dito para la •probacidn de una c0111Pra in· 
dividual. COllO lo• pago• •e hacen sobre 1• cuenta, la• coapr1e 
adicion•le• a cr-.Sito, pueden etectu•r•e tan qr1nde• cOllD el 1! 

J&l1ttin9er Richard, P. y David E. Gollieb, Cr8ditos y Cobran-· 
•••· c.1.c.s.A. 116xico, 1984, P4g. 91. 
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mite del crldito lo permita. 

Los paqos sobre cuentas renovables son, usualmente, CE 
locadas en proporci6n con el límite de la cuenta, aunque algu-­
n~s tiendas fijan los pagos come un porcentaje del saldo esta-­
blecido con un mínimo de rebaja en 61. Generalmente, los pagos 
se cambian cuando el límite de la cuenta es paqado dentro de un 
periodo especifico, usualmente, no mis de 12 meses y a menudo -
como mtnimo 5 meses. IA'la voz que el crldito da la capacidad -­
del cliente para pagar. 

L• cuenta de crldito renovado ha dado gran impulso a -
la promoci6n de ventas. Muchas grandes tiendas de departamen-­
tos, as{ COllO las mla grandes casas de giros poatales, actual-­
mente promueven cuentas de cr•dito renovable en sus anuncios. -
La aceptaci6n pdblica de este tipo de cr,dito ha tendido a eat! 
bilizsr el crecimiento de las cuentaa corrientes, desde que mu­
chas tiendas no permiten a loa clientes mantener cuentas co· 
rrientea regulare• y cuentas renovadas al mismo tiempo. Algu-­
nas tiendas ofrecen cuentas regulares a sus clientes, la alter­
nativa de convertir aus cuentas corrientes a cuentas de cr•dito 
renovadas, o de pagar un cargo adicional sobre el saldo de la -
cuenta corriente as{ llega a ser una cuenta renovada con perio­
dos de paga flexibles. 

Los proyectos de cr•dito renovado han despls1sdo 9rsn• 
d ... nte a los planos de cr'4ito en cupone1, los cuales fueron -
popular•• al principiar loa ai\os 50. lajo el plan ele cr•dtto1• 
en cupones el cliente COllpra libro1 de c•dula1 o cupone1, 101 -
cual•• puede 1er cllll))iado1 cOllO dinero por mercanclas. Ordina­
ri ... nte, el cliente hice un pago al contado por los cupones y• 
paga el ••ldo ale un cargo, en pla101 definido•. lite plan •i! 
plif ica 101 procedimiento• de cargar 1 cuent1 y pa901, pero no• 
concede c~dito al cliente, ml1 alla del 110nto de 101 cuponea • 
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comprados hasta que la cuenta es totalmente pagada o hasta que­
un nuevo contrato es negociado. 

"La ventaja principal del cr8dito renovado para el co­
merciante al menudeo, se refleja en el incremento del volumen -
de ventas• • .!!/ 

Es probable que el cliente use la cuenta constante. E~ 
te sistema, aunque ocasiona mayor contabilidad que el credito -
de cuenta corriente y que otra parte obstruye al capital de tr~ 
bajo durante periodos mas largos, se sostiene asimisl90 si el v2 
lumen es considerable. El inter8s sobre la cuenta se paga por­
el trabajo adicional y el •uso de dinero•, El l.St men•ual - -
agregado al saldo establecido, por la mayor parte de la• tien-­
da•, en mucho• ca•o• incluyen algunas utilidad•• para la• •i•·­
ma• •obre el co•to del cr8dito. 

3.3, SISTEMA DE TARJETAS DE CREDITO 

En allo• reciente• ha ocurrido una tran•ferencia cacla -
ve1 mayor de la• actividade• !aplicada• en el otorgaaiento y cg 
bro de cuenta• da crldito revolvente de loa detalliatae a lo• -
banco• comerciale• y compañtaa privadas. Loa planea de tarje-­
ta• de crldito bancaria• aon loa que comentaremoa a continua- -
ci8n. 

Loa planea de la tarjeta da crldito bancaria, o COiia a 
vaca• ae lea 11 .. a, planea de cuanta corriante bancaria, ae ha· 
vuelto un medio cada vez mh iaportante del que diaponen loa 
·vendeclorH al •nudeo para llevar a cabo negocio• de crldito P! 

31/Cervantea Ah ... ada, RaGl, Titulo~ y Operacionea de credito. •. 
Herrero, Jllxico 1978, Plg. 101. 



ro conserv~ndose sobre una base de fuentes al contado, Estos -
planes son relativamente nuevos pues antes de 1950 apenas se -­
les mencionaba. En agosto de 1951 el Franklin National Bank, -
en lhleva York, inici6 la primera de las tarjetas de cr6dito ban 
caria• •otualea, En los dos años siguientes casi cien bancos -
entraron en el campo esperando utilidades sustanciales, mla ce! 
ca de l• mitad se au•pendieron pronto, En "'xico la primer ta! 
jeta de cr•dito que surge ea la tarjeta del Banco Nacional de -
"'xico, actualmente Banamex, a Asta siguieron Carnet, Bancomer, 
American Expres•, Visa, Carte Blanche, etc, 

Hasta 1970 aproximadamente, los programas de tarjetas­
de crfdito bancarias fueron principalmente planea locales de -­
ventas al menudeo, Sin embargo a partir de esta fecha se intr2 
dujeron mucha• prlcticaa, para la diatribuci6n de las tarjetas­
de c.rfdito mb alll de loa limites geogr&ficoa nacionales. Al­
guno& bancos han allllt!ntado la cobertura firmando convenios con­
correapon•ales, y varios grupos han estado de acuerdo en inter­
cambiar sus tarjeta•, esto e•, aceptar su• tarjetas en el Are•­
comercial de otro. 1)1 ejemplo de esta practica ea la tarjeta -
de ct'4ito Carnet. 

L•• t•rjet•• de cradito banc•rio •e utilil•n princip•! 
mente como un medio para compr•r a empresa• que venden •l m•nu­
deo, Laa t•rjetaa de crfdito ae expiden • nollbre de lo• con•u­
aidorH, que pueden Hr o no d•podUntH en el b8nco que lH -
expide. 

3.4. INTERES <TARJETAS DE CREDITO> 

Lo• intereaea anuale• por ••ldo• in•oluto• di•rio• c•g 
••do•, en m•yo de 1981, era a tr•v•s de l• aplic•ci4n de un• t! 
•• de inter•• variable en rel•ci4n al co•to porcentu•l prOllltldio 
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de captación, el cual se determina tomando en cuenta. "La tasa 
y, en su caso, la sobretasa de intor6s de los pasivos en moneda 
nacional de la Banca Nacional, correspondientes a pr6stamos de­
empresas y particulares, depósitos a plazo excepto de ahorro, -
a•! como en su oportunidad, bonos bancarios•.~/ Dicho costo -
lo da a conocer mensualmente el Banco de M6xico, y para finos -
prlctico• se denomina C.P,P. 

Desde septiembre de 1982, esta tasa de interAs causado 
•e 810dific6 y se obten!a sumando 10 puntos al C,P,P. A partir­
del l" de novimnbre de 1985, la tasa de interAs que se carga a­
la ltnea de crEdito concedida es de 1.25 veces al C.P.P., por -
lo tanto, la tasa de inter6s aplicable para las tarjetas de cr! 
dito es variable o mensualmente se ajusta, en la misma medida -
en que •e aWIM!nte o disminuya el C,P,P. o el costo porcentual -
prOlledio que lo sustituya, 

La tasa de interAs inicial y los ajustes mensuale• que 
•e efectGen en función de las variaciones del C.P.P. se redon-­
d•an al cuarto de punto mSs cercano y 6ate aerl el tipo de int! 
r•• a pagar por el cliente, Lo• intere•es ser•n pagac!o• por -­
... n•ualidmd•• vencida• en la• mi•mas fecha• en que •e efectGen­
lo• pago• del capital. El c,p,p, que servirA de base para de-­
terminar la• tasa• de inter8s aplicables, serS el del mea a que 
corresponda la fecha de corte del estado de cuenta re1pectivo. 

In caso de 110ra en loa intere•e• t811bi8n 1e aplicar• -
una tasa variable, que aerl cau1ando al interl1 nor111al aju1tado, 
el 50t del miBllO interl• ajustado, 

32/lanamex, División de Tarjetas de Cr8dito. Folleto de Aplica­
cione1. llllxico 1985. 
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se suprima o se suspenda el servicio que el Banco de M6xico pr~ 
porciona con respecto al C.P.P., el cliente y el banco negocia­
rán las tasas de interés que deberán de aplicarse en lo sucesi­
vo, conforme a base.!: generales del costo propuesto por el banco. 

Si el banco y el cliente no se ponen de a~uordo en un plazo de­
treinta días, el banco pod~5 dar por vencido el contrato de cr~ 

dito y se aplicarán los intereses moratorias que mencionamos an 
teriormentc ".111 

Las comisiones, as1 como los puntos adicionales al 

C.P.P., que sirven para determinar las tasas de interés que se­

causen, pueden ser modificados por el banco previo aviso al 
cliente con sesenta días de anticipaci6n, 

El banco deber§ de formular y enviar al cliente su es­
tado de cuenta mensual, el cual daberS de indicar; las cantida­
des cargadas y abonadas, los intereses causados, asi corno la f~ 
cha 11mite para pagar y no causar intereses por mora. Dichos -

estados deberán de ser remitidos dentro de los cinco d1as si- -
guientes al corte de la cuenta. 

Las instituciones prevendr§n por escrito a los acredi­
tados la fecha de corte, misma que no podr§ variar sin previo -
aviso, también por escrito y con treinta d!as de anticipaci6n. -
El acreditado tendr§ un plazo de cuarenta y cinco d!as contados 
a partir del corte, para objetar su estado de cuenta, por lo -­
que si no lo recibe oportunamente, deber§ de objetarlo ante la• 
instituci6n otorgante para poder objetar a tiempo. 

]]) Idem. 
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3.5. CONSIDERACIONES SOBRE TARJETAS DE CREDITO 

Generalmente, los bancos grandes han iniciado sus pla­

nes por medio del envio por correo de tarjetas no solicitadas -
pero tampoco indiscriminadamente-- a personas seleccionadas. A~ 

tualmente hay un carr1o por manejo y expcdici6n de tarjetas de · 

cr~dito; la tarjeta aa derecho al tenedor a hacer compras en -­

aquellas firmas que han aceptado el contrato. El banco factura 

mensualmente al tenedor de la tarjeta generalmente nobre una b!!, 

se de facturación c!clica, y el tenedor de la tarjeta tiene la­
opci611 de pagar la totalidad del saldo der,tro dol saldo especi­
ficada. Generalmente entro 25 y 30 dta~, sin ningún cargo fi-­

nanciero. Si no paga en su totalidad dentro del tiempo, su 

cuenta se coloca sobre la base de cr~dito revolventc con un car 
go adicional por interés y manejo de cuenta. 

La tarjeta juega un doble papel al dar prueba al come! 

ciante de que se ha dado cr~dito al consumidor y de que es un -
medio adecuado y conveniente para facilitar las ventas. El co­

merciante deposi ti:l sus volantes de ventas en el banco que espi­

de la tarjeta. En cualquier caso al comerciante se le abona de 

inmediato un deptisito (menos un descuento) en su cuenta. 

Considerando la tarjeta de crédito, como un hecho, su­

revoluci6n puede verse a todo nuestro alrededor; existe gran -­

preocupación por una sociedad sin dinero; a este respecto exis­
te una preocupaci6n general en la comunidad bancaria. En unos­

años conforme a parSmetros estimados en 1970 su uso serla muy -
generalizado, nuestro pals al igual que muchos otros del resto 
del mundo atraviesan por épocas de crisis en las que el uso de­
la tarjeta de crAdito disminuye considerablemente, no s6lo, por 
pArdida del poder adquisitivo, si no por la disminuci6n del ni­
vel de ahorro, que hace que la gente se comprometa, menos a ad-
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quirir art!culos o servicios con dinero que no tiene y que dif! 
cilmente obtendrS. La tarjeta de cr6dito bancaria¡ con algunas 
excepciones, est4 pasando grandes dificultades para quedar est~ 
blecida como un servicio bancario viable. Sin embargo, en la -
actualidad se busca incrementar los servicios do las tarjetas -
de cr~dito, se pueden utilizar para realizar operaciones banca­
rias de diversos tipos, y de esta manera ahorrar tiempo¡ con -­
ellas se puede obtener dinero en efectivo, durante las 24 hrs.­
del d!a, con lo cual se incrementa la liquidez del que la posee, 
etc. Hay una gran dosis de inseguridad en lo que respecta al -
futuro en materia de tarjetas de cr~dito, sin embargo, es obvio, 
que un sistema de pago integrado, de amplitud nacional, abarca­
r!a visualmente a cada elemento de la sociedad, 
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CAPITULO IV 
CREDITO BANCARIO, PERSONAL E HIPOTECARIO 



4. l. CONCEPTO DE CREO !TO BANCARIO 

Cr6dito Bancario. De acuerdo con la estructura del -­
sistema crediticio mexicano, existe un sector, que opera el mer 
cado de dinero para las personas físicas y morales del país a -
base de captar recursos del público y canalizarlos a todos los­
sectores de la economía. 

Sus operaciones se denominan pasivas cuando se orien-­
tan a captar recursos; y son operaciones activas las que canal! 
zan esos recursos al pQblico mediante una serie de mecanismos -
(fundamentalmente créditos) aprobados y regulados por las auto­
ridades del país. 

Un banco para otorgar créditos debe de realizar sus in 
vestigaciones de una manera mds exhaustiva y conservadora que -
las instituciones mercantiles. 

Ademas de las operaciones anteriores, "la banca puede­
efectuar las siguientes operaciones activas y servicios a la -­
clientela: 

Administración de valores. 
Caja• de seguridad. 
Carta• de crfdito para viajero •obre el pafa. 
Cutas de cddito para viajero •obre el extranjero. 
Carta• de presentación a corre•ponaalea del pafa. 
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C3rtas de presentación a corresponsales en el extranj~ 
ro, 

Certificación de cheques. 
Cobranzas del extranjero. 
Cobranzas sobre plaza e interior 

Compra venta de oro y plata. 
Compra venta de moneda extranjera. 
Compra venta de valores. 
Concentración de fondos del pa1s. 

Custodia de valores, 

Cheques de viajero. 
Ensobrado de nóminas, 

Fideicomiso. 

Futuros. 
L~presión de cheques especiales. 
Informes de cr6dito, 
Ordenes de pago sobre el extranjero. 

Ordenes de pago sobre el interior. 

Pagos autorizados sobre plaza interior o extranjera. 

Pagos periódicos por cuenta de clientes, 
Préstamo para la vivienda de inter6s social. 
Préstamos personales, 
Préstamos para la adquisición de bienes de consumo du­

radero. 
Recolección y entrega de fondos a domicilio por camio­

neta, 

Remesas en camino sobre el extranjero, 

Tarjeta de crédito. 
Ventas de giro sobre el extranjero. 

Venta a de qiro aobre el interior•~/ 

34/lanco B.C.H., Manual Interno, Dirección de Capacitación y D! 
aarrollo. Mllxico. 
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4.1.l. PRESTAMOS DIRECTO~ EN BLANCO O QUIROGRAFARIOS 

Este tipo de préstamo puede considerarse como la oper! 
ci6n clásica activa del crédito bancario, ya que para su otorg! 
miento no se exige más garant!a que la que ofrece el sujeto de­
crédi to como persona y consiste en que los bancos pueden conce­
der a determinados clientes, que comprueben su capacidad econó­
mica y moral (y previo establecimiento do una !!nea de crédito) 
préstamos documentados mediante pagarés directos llamados tam-­
bién préstamos en blanco o pfestamos quirográfarios, que presen 
tan el compromiso que adquiere el cliente con un banco, de pa-­
garle a su vencimiento, la cantidad respectiva, 

Los préstamos directos son de las operaciones en las -
que particularmente se tienen presentes las normas y prácticas­
bancarias en cuanto a: 

1) Solvencia moral y ocon6mica del solicitante. 
2) Capacidad de pago. 
3) Arraigo en la localidad. 
4) Experiencia en su negocio o actividad. 
SI Antecedentes de crédito. 
61 Conveniencia y productividad. 
71 Garant!as. 
8) Aspecto legal. 

Sin embargo, cuando el banco considera que la aolven-­
cia tanto econ6mica como moral del cliente no ea lo suficiente~· 
amplia para justificar el pr,stamo, se exige una segunda firma­

que refina laa cualidades de buena solvencia moral y econ6mica1• 
ademb el. cliente puede ofrecer un aval o letra• o pa9ar•• pro­
venientes de la compra-venta de mercancras o de efectos comer­
cialea, en garantra colateral o cualquier otra qarantra que ha• 
qa factible el cr8dito. 
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"El plazo m&ximo que la ley fija es de 180 dha, sin -
embargo, los bancos procuran limitar el vencimiento de loa pag~ 
rfis a 90 días como mSximo" .~I 

Los pagar6s directos son renovables una o m~s veces -­
hasta un m&ximo de 360 dfas a partir de la fecha de su otorga-­
miento, En el articulo 12 de la Ley Bancaria, se indica que se 
entenderá como renovada una operaci6n cuando su vencimiento se­
prorrogue, o tambi~n se liquide con el producto de otra opera~-· 
ci6n de crédito en la que sea parte el mismo deudor, aunque se­

haga aparecer la liquidaci6n en efectivo y se amortice parcial­
mente la deuda. 

Los pagar~s deben estar suscritos por personas físicas 
o moral y nunca por una denominaci6n comercial que no tenga pe~ 
sonalidad jurídica. 

Dada la situación actual de fluctuaciones en las tasas 
de inter6s se considera que en cada operaci6n el cliente deber! 
informarse previamente de tas tasas vigentes y los diferentes -
mecanismos que se pueden aplicar. 

4, l. 2. PRESTAMOS DIRECTOS CON GARANTIA DE CONTRA-RECIBOS 

Consiste en que personas físicas o morales pueden dis­
poner de crdditos sobre aquellos que tengan a su favor, y a ca~ 
gos de clientes propios, siempre que se encuentren amparado• -­
por contra-recibos, es decir, que con ellos se puede obtener la 
liquidaci6n anticipada de los deudos a cargo de clientes, cona! 
guiando recursos financieros para ampliar el capital, etc. 

]5/cedigo de Comercio y Leyes Complementarias, Ley General de -
Titulo• y Oper•ciones de CrAdito. Art. 172, Porrda, Mlxico -
1985, Plg. 270, 
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Loe bancos conceden estos crdditos por el 80\ del va-­
lar de los contra-recibos, debi6ndose formalizar mediante un -­
contrato de Apertura de Crédito con Garantía de Contra-Recibos, 
el cual debe de ser ratificado ante corredor pablico o la pri"'! 
ra autoridad del lugar. El vencimiento de los contra-recibos -
debe de ser anterior al pagaré. 

•son requisitos para la adquisici6n de este tipo de -­
prl!stamos: 

4.1. 3. 

1) Arraigo en la plaza. 
2) Contar con un capital de importancia. 
3) Ser de reconocida solvencia moral y econ6mica. 
4) Tener linea de Cr6dito establecida. 

5) Operar con almacenes y compañ1as de reconocida sol 
vencia moral y econ6mica y en su caso con oficinas 
descentralizadas" ).Y 

PRESTAMOS PRENDl\RIOS 

El pr6stamo prendario, llamado tambi6n pignoraticio, -
es el crl!dito en que, para su otorgamiento, se exige una garan­
t1a real no inmueble. Se docwnenta mediante un pagar6 que debe 
reunir los mismos requisitos que menciona el punto 3.4.2. (pr6! 
tamo directo), pero adem&s debe quedar descrita una garantla. 

En algunos casos tanibi•n e• usu•l que •• docU11111nten f11! 
diante contratos convencionales cuando exi•ten circun•tancias -
especiales que asl lo ameriten. 

En este tipo de pr••tlJIO•, adn cuando la 9arantla de -

36/Banco B.C.K, Manual Interno, Direcci6n de Capacitaci6n y oe­
••rrollo. Mllxico. 
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la operaci6n se apoya fundamentalmente en la prenda, loa bancos 
no dejan de tomar en cuenta la capacidad de pago del acreditado, 
ya sea que ésta dependa de la venta de los valores o mercanclas 
pignorados, o de otro tipo de factores: pues hay que tener pre­
sente que casi en ningan caso le resulta conveniente a los ban­
cos adjudicarse la prenda para recuperar un adeudo, por las di­
ficultades que generalmente implica. 

El total de pr~stamos prendarios que los bancos otor-­
gan a un cliente sólo suele ser mayor del 30% de su capital 
real ajustado. El importe total de estos préstamos no debe ex­
ceder del 80% del valor de la prenda. 

Si se trata de mercanc!as, la prenda debe de estar de­
positada en Almacenes de 1>cp6sito1 y asegurada a favor del ban­
co que da el crédito y amparada a favor del mismo banco. La -­
prenda debe estar asegurada por una suma que cubra cuando menos 
el valor del crédito. 

La prenda sobre bienes o valores, segOn la Ley Banca-­
ria debe constituirse en la for111a prevista por la Ley de Tltu-­
los y Operaciones de Cr~dito, bastando, el efecto que se consi~ 
ne en el documento de cr@dito respectivo, con los datos necesa­
rios para su identificación. 

Ea importante aeñalar, que el deudor dsberl entregar -

al banco un en4oao de la C011Pañla por la totalidad de la póliza 
4e aeguro. 

Tratlndoae de garantla de valorea, lo• banco• a6lo - -
aceptan valorea cotiaado• por la Bol•• de Valora•, •it111Pre y -­

cuando tengan un 1119rca4o con•tante y eatabilidad aceptable en -

lo• precio•. 
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•ta prenda puede constituir en1 

a) Bienes o títulos, que se entregan al acreedor y -~ 
que deben ser al portador. 

b) Por endoso (garantta), de los t!tulos de cr@dito a 
favor del acreedor si se trata de tltulos nominat! 
vos. Si de esta clase de tttulos lleva registro -
el emisor, se le debe dar aviso para que anote el­
endoso en el registro correspondiente. 

el Por el dep6sito de los bienes o títulos, si son al 
portador, en poder de terceros que las partes ha-­
yan designado a disposici6n del banco. 

di Por el dep6sito de los bienes bajo control directo 
del banco, en los locales cuyas llaves queden en -
poder de ~~te, aGn cuando tales locales sean pro-­
piedad o se encuentren dentro del establecimiento­
del acreditado. 

el La prenda de cr6ditos en libros, deber& hacerse 
constar en contrato, teniendo cuidado de que se h! 
yan especificado en las notas o relaciones se -
transcriben en la instituci6n acreedora en un li-­
bro especial en aaientoa auceaivoa, en orden cron2 
16gico, en el que ae expreaarl el dla de la in•- -
cripci6n a partir de la cual la prenda •• entende­
r& conatituida. 

El deudor •• conaiderera como aandatario del ecr•! 
dor pera el cobro de loa craditoa y tendra la• • -
obli9acionea y re1pon1abilidadea civil•• y penalea 
que al aandatario correaponden. 
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4.1. 4. 

f) En el caso de pr6stamos prendarios para bienes de­
consumo duradero, la prenda se constituye con la -
entrega al banco de la factura que acredite la pr2 
piedad sobre la cosa comprada, haciendo en ella la 
anotaci6n correspondiente, quedando el bien en po­
der del deudor, con el carácter de depositario, -­
que no podr& revoc&rsele en tanto est6 clllllpliendo­
con los términos del contrato del pr6stamo•. 37 / 

Los bancos tienen cuidado de no aceptar como pren­
das mercanc1as o productos agrícolas que t,!'_!!9.an a!, 
gGn gravamen como consecuencia de algdn pr8stamo 
de habilitaci6n o avlo, o refaccionario, 

La principal ventaja de este tipo de cr6dito es -­
que el cliente obtiene el financiamiento necesario 
para desarrollar sus actividades dejando como ga-­
rantla alguna prenda aceptable al banco y no inme­
diatamente necesaria en lau operaciones del solic! 
tantc. 

REPORTOS 

Se puede decir que el reporto es un contrato que con-­
aiste en la compra de valores que los bancos hacen a aus clien­
te•, aiampra que dichos valores ae encuentren debid8111flnte auto• 
rizado• por la Comiai6n Nacional da Valorea1 el precio al que -
aa adquieren lo fijan de comdn acuerdo el banco y el cliente. 

Loa banco• ae obligan a vender la misma cantidad de 

377C6cli90 de Comercio y Leyes Complementaria•. Ley General de -
Titulo• y Operaciones de Cr6dito. art. 334, PorrGa, Maxico,-
1985, Pl9. 327. 
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titulo• o valorea, de la misma especie de los que adquirieron -
del cliente, al vencimiento del contrato, mediante el pago del­
precio acordado, mSs una prima. 

Los bancos cobran el mismo interés que en cualquier -­
operaci6n, pero en este caso recibe el nombre de premio. "Las­
operaciones de este tipo se efectGan a un plazo de 45 dias maxi 
mo, pero se puede renovar indefinidamente, siempre y cuando las 
partes est6n de comlln acuerdo•,1.!!.1 

Este tipo de contrato constituyo una gran posibilidad­
para aquellas personas que tienen inversiones en valores en can 
tidades considerables y necesitan dinero, pero no quieren ven-­
der esos valores, los bancos pueden ofrecerles determinada can­
tidad convenida, obligSndose a devolver estos valores, con las­
mismas características, al finalizar el contrato. 

4.2. CREDITO DE PRESTAMOS INDIVIDUALES 

Los t6rminos "pr6stamos al consumidor• y "pr6stamos in 
dividuales•, se usan indistintamente para solicitar un pr6stamo 
de las siguientes características 1 (l) se hace a un cons1111idor1 
(21 lo hace una instituci6n financiera especializada o por un -

departamento especifico de una inatituci6n financiera1 131 se -

reali1a para un prop6aito dater111inado1 "' la cantidad aixima -
ea limitada por la pol!tica del preatamiata y por la ley1 15) -

•e reintegra a plazoa. 

In el cr8dito para a1te tipo, conocido COllD prl•tAlllD -
en afectivo, •l pra•tario va diract ... nta al pra•t .. iata y hace 

JI/ Ido, 'Art. 265, Plg. 301, 
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su solicitud, Este efectda la entrevista e investigaci6n de 
cr6dito necesaria. 

q,3, COMPARIAS FINANCIERAS 

Muchos comerciantes que venden bienes sobre el plan a­
plazas no pod!an exponerse a hacer eso si ten!an que conservar­
sus fondos para ligarlos en contratos a plazos, inclusive aque­
llos de tiempo relativamente corto. Las compañías de ventas, y 

en menor grado, los bancos, financian estas ventas de comercian 
te de bienes durables sobre el plan a plazos. La operaci6n es, 
en efecto, pr~stamo indirecto por las agencias financieras al -
consumidor. Las compañías financieras de ventas fueron las pi~ 
neras en este campo, precisamente como lo fueron en el certifi­
cado de dcp6sito a trav~s del uso de recibos de dep!Ssito. 

Algunas veces, una compañ!a financiera de ventas es O! 
ganizada con el prop6sito expreso de manejar los doc,..entos a -
plazos sobro productos hechos por un manufacturero o a un grupo 
de ~stos. Por ejemplo, la General Motora Acceptan.cc Corpora- -
tion compra solamente contratos a plazos sobre ventas hechas -­
por tratantes con franquicia de la General Motora Corporation. 

En el financiamiento indirecto de ventas a plazos, el­

po1ible comprador hace la 1olicitud para crfdito el 11119DCiante, 
no a la CQllPaftfa financiera de venta•. Este, hace la entravi•• 
ta y reGne la infor111ci6n de crldito b&1ica, IlllHldiatallmnte •! 
nifie1ta la 1olicitud con la agencia financiera, la que u1ual·· 
.. nte verifica la inveatigaci6n de crldito, aunque el que hiao• 
el tr1to pued1 efectuar la verif icaci6n 41 la infor111ci6n bl1i· 
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El t6rmino medio de compradores a plazos desea obtener 
el articulo que estS comprando --autom6vil, televisi6n completa 
con accesorios o cualquier otra cosa-- inmediatamente. Con fr~ 
cuencia no quiere esperar un tiempo razonable para la aproba- -
ci6n de su solicitud de cr6dito. Puede naturalmente, si llega­
ª impacientarse, ir a otra tienda del otro lado de la calle, la 
competencia es aguda en la venta a plazos, y la instituci6n fi­
nanciera debe un servicio mucho mSs rSpido de cr6dito que como­
lo acostumbra en otro tipo de negocios. 

El comprador no tiene contrato con el banco o compañia 
financiera de ventas hasta despu6s de realizada la venta el co­
merciante trata todos los detalles de la transacci6n, en gran -
parte de la misma manera que se hace una operaci6n a plazos en­
una tienda de departamentos. El comprador, generalmente, da un 
enganche a plazos y conviene en pagar el saldo del precio de -­
venta, m3s el costo del cr6dito, en abonos iguales. Firma un -
pagar6 y un contrato de venta condicional, hipoteca de bienes -
muebles o escritura de arrendamiento en dep6sitos. Despu6s de­
cerrada la venta, el tratante endosa el pagar6 y el instrumento 
de fianza a la agencia financiera y recibe el precio de venta -
inmediatamente tan pronto como el tratante est6 interesado, en­
que sea una venta en efectivo. El comprador en algunos casos -
no tiene mayor responsabilidad hacia el vendedor¡ sus pagos en­
abonos son hechos directamente a la instituci6n financiera. A­
menudo el vendedor adrnini•tra la• cuenta• para la agencia finan 
ciera y lo• cliente• est&n ignorante• de tercera• partea finan­
cieras. 

"Laa compañia• financiera• y bancoa, financian ventaa­
al menudeo o a plazos bajo vario• planea diferentea. 11 plan­
uaado depende de la polltica de la inatituci6n financiera, del-
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producto, la localidad y del tratante•. 391 

Los planes sin responsabilidad. Colocan todos los - -
riesgos en la agencia financiera. Si el deudor falla, la agen­
cia recupera los bienes y normaliza cualquier ~rdida. Los tr~ 
tantea que operan sin planes de auxilio estSn inclinados a som~ 
ter las solicitudes de crl!dito de todos sus posibles clientes -
excepto los riesgos imposibles, a sus agencias de ventas. Con­
secuentemente, las agencias financieras como una regla general­
se limitan a tratantes de muy alta reputaci6n. 

"Los planes de responsabilidad limitada dividen el - -
riesgo del crl!dito entre el tratante y la agencia financiera. -
Aquel es requerido para la recompra del contrato de deudores -­
que fallan en sus pagos, antes de que se haga un n!imero especl­
fico de l!stos•.!Q/ 

"Los planes de responsabilidad total ponen todos los -
riesgos sobre el tratante. Si el deudor no cumple, la institu­
ci6n financiera asigna el contrato retrasado al comerciante, 
quien afronta cualquier p~rdida involucrada•.!t1 

Loe planes de compra de bienes establecen que si un -­
comprador no cumple, la agencia financiera localiza y recupera­
la propiedad por su propia cuenta y la .regresa al comerciante.­
Eate vuelve a comprar la propiedad y la revende como un produc­
to uaado. Aa!, la agencia financiera y el vendedor comparten -

el riH90. 

31/aanco a.c.H., Manual Interno, Direccidn de Capacitacidn y D! 
1arrollo. Mlxico. 

_!2/ Idem. 
!!/Idea. 
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Cuando los bienes son vendidos al menudeo el precio in 
cluye un aumento que representa el costo de reventa y la ganan­
cia del comerciante, Si el que vende en abonos obtiene el cos­
to de loa bienes, no pierde dinero. Con ganancias considera- -
bles es capaz de absorber algunas pérdidas por deudas incobra-­
bles. La situaci6n es diferente en el crédito individual a pl~ 
zas. El préstamo completo representa dinero desembolsado por -
el prestador. La ganancia de la agencia prestadora est& repre­
sentada por el margen entre sus préstamos cargados y su costo -
operativo. Este margen debe absorber cualquier pérdida por de~ 
das incobrables. El prestador a plazos debe ser m&s cuidadoso, 

Los préstamos al consumidor a plazos son hechos fre- -
cuentemente por periodos superiores a 24 meses; se hacen por -­
términos mayores a 36 meses. 

Las compañías financieras individuales usualmente car­
gan interés sobre el saldo no pagado, computado mensualmente. 

Los bancos descuentan sus pr~stamos esto es, ellos de­
ducen el recargo del valor nominal del instrumento de préstamo. 

4.3.1. INSTRlMENTOS DE FIANZA. 

llemoa nutncionado que l•• hipoteca• de biene• muablea,­
loa contrato• de venta condicionalea y lo• de arrendamiento en­
depl59ito, aon uaadoa para 9aranti1ar el aaldo de precio de c1111-
pra cuando lo• biene• son vendido• directamente •obre un plan a 
plaao• y que eato• in•tr111antoa aon t.-bifn t011&doa para aae9u­
rar el preat .. i•ta indirecto en una tranaaccian financiera de -
ventaa. 

"Lo• prieta.o• individual•• de dinero en efectivo fre-
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cuentemente no son asequrados mediante qarantta de cualquier 
clase, excepto el crédito de sequro de vida, aunque las agen- -
cias financieras individuales algunas veces requieren hipotecas 
de bienes muebles sobre propiedades personales como fianza para 
el pr6stalft0 de dinero en efectivo•,.!~/ Estas se realizan mis -
por efectos paicol6gicos que por una fianza real; el juicio so­
bre tales hipotecas raramente se hace si puede evitarse. La "'! 
yorta de los prestadores prefieren el uso de un pagar~, aunque­
pueden algunas veces requerir un fiador, El uso de asiqnaci6n­
de sueldo en pr6stamos individuales casi ha desaparecido. 

4.4. CREDITO HIPOTECARIO 

Bl cr6dito hipotecario es aquel que se otorga sobre -­
bienes inmuebles, puede estar dirigido hacia empresas de produ~ 
ci6n y servicios, prlstamos para la vivienda u otros crlditos -
con garantía inmobiliaria. En el caso do or6stamos para obras­
º servicios pdblicos en las que no sea posible constituir hipo­
teca sobre los inmuebles que no estén afectos a la obra o expl2 
taci6n del servicio, el importe del cr6dito no podrS exceder de 
veinte veces el importe neto anual de las rentas, 

Loa requisitos para obtener cr6dito hipotecario son1 

al Bl IOlicitante deber& de proporcionar •u nombre -­
CCll¡>leto, domicilio, eatado civil, ocupaci&n, re-­
qiatro federal de cauaantea, in9reao1 comprobable•, 
1110nto del crldito, plazo y destino. 

bl 11 avalllo que 1obre la propiedad ae ti1n1 de 1&11• -
inatituci6n de crldito, 

!!7attin9er Richard P. y David a. Gollieb. Crldito1 y Cobransa1, 
c.1.c.s.A. llfxico, 1914. Plq. 121. 
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el Certificado que ampare la libertad de grav&menes,­
expedido por el reqiatro pGblico de la propiedad. 

di P6liza de seguro• endosado a favor del banco. 

el Escritura•, planos oriqinalea, fotos de fachada, -
alineamiento y nlimero oficial autorizado por la -­
oficina de planeaci6n, del Distrito Federal o del­
municipio de Provincia, contrato de alquiler o - -
conatrucci6n ae9Gn el caso, boletas de aqua y pre­
dial del Gltimo bimestre. 

"El monto de la hipoteca segGn sea el caso ser& de 50\, 
70l u 80\ del valor total de los inmuebles•.~/ 

El SOl se aplicar& cuando a juicio de la Comisi6n Na-­
cional Bancaria la conatrucci6n sea dificil de transformar o de 
ofrecerse al mercado. 

La tasa de 70\ se da, cuando a consideraci6n del Banco 
de NAxico, se trate de habitaciones de tipo medio que vayan a -
ser remodeladas o para la conatrucci6n de las mismas¡ el 80l .¡_ 

del valor de loa inmueble1 podrS ser hipotecado, cuando ae tra­
te de viviendas de interds social, para lo cual habrS que reu-­
nir los requisitos que establece el Banco de Mdxico, 

4i7aanco a.c.H. Manual Interno. Direcci6n de Capacitaci6n y De• 
Hrrollo, Mlxico. 



CAPITULO V 
RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO 



5,1, CARACTERISTICAS GENERALES 
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La investigación señaló que la ocupación principal es­
la de profesionista, poco m§s de la clase ~ia alta, en segundo 
lugar aparece el hogar de manera significativa, tomando en cuen 
ta que el 38t de la población encuestada es del sexo femenino.­
Podemoa afirmar que la muestra es repre•entativa, ya que normal 
mente dentro de este nivel aocio-econ~mico predominan loa praf! 
doniataa. 
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EDAD 

Con respecto a la distribuci6n por edades de la mues-­
tra, los resultados reflejan la composici6n juvenil de la pobl! 
ci6n mexicana, ya que casi el 60\ tiene menos de cuarenta años. 
Nuevamente existe representatividad con respecto a la muestra -
en cuanto a que dentro de este nivel socio-econ6mico, son los -
jov~nes los que predominantemente requieren de cr8dito. 
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ESTADO CIVIL 

CASADO 

VlllOO 

8,5% 

La di•tribuci~n en cuanto al estado civil, determina • 
que m&• de la mitad del aegmento estudiado corresponde a per•o• 
naa caaada•, con lo cual se integra el principal segmento de -· 
usuarios de crGdito de la clase media alta, 
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Al analizar el nivel de in9re•o de lo• entrevi•tado• -
ae obaerv6 que el 15,9t perciben un in9re•o que flucttla entre -
lo• 450,000,00 y 100,000.00 o inclu•ive un poco nia•1.con lo.- -
cual •e puede c011probar que la encue•t• tuvo •xito en repre•en­
tar objetivamente el nivel 1ocioecon6mico medio alto, 
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5,2, CREDITO HIPOTECARIO 



PREG!llTA Al 

¿Tiene casa propia? 
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PR!GlllTA A2 

¿La est! pagando a plazos? 

SI 

11. 3 % 

4.7 % 
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PREG!llTA AJ 

ílrn 'fESIS NO nrnE 
SAUR nr 1.A arnunnc~ 

¿De no haber tenido acceso al cr~dito hubiera dejado -
de adquirir su casa? 
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PREGUNTA 4A 

lEstS hipotecada su casa? 

9,! % 

SI 

80 

NO 



PREGLllTA AS 

¿C6mo considera usted la informaci6n que sobre cr6dito 
hipotecario •e proporciona a los consumidores? 

5' • ~ ••••• ··;;; ..... 
·········~ •• ••••••• ······••ir. =======~· ·· .... ..: ...... ••• ..... 

• CONFUSA 

~ CLARA 

EE3 SUFICIENTE 

25 ;, 

25 % 

La •itad de la poblaci6n declara que la infor111aci6n 1g 
bre cr•dito hipotecario era confuaa, lo cual indica una neceai­
dad del con•11111idor.de informaci6n •••clara, •obre lo que el -­
cr6dito es, rie•qoa, etc. 
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5.3. TARJETAS DE CREDITO 
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PREGl.WTA Bl 

¿Tiene usted tarjeta de cr~dito? 
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PIUilUNTA B2 

¿Cree usted que desde que tiene tarjeta de cr~dito re~ 
liza compras, que anteriormente no efectuaba? 
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PREGUNTA 83 

¿C6mo considera la informaci6n que sobre las tarjetas­
de credito se da a los consumidores? 

"" 

1 ; 1 1 

40 % 15 % 18 % 25 % 

CLARA COMPLETA r.Ol~F'J3/~ SUf!C!Etm. 
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5.4. CREDITO BANCARIO 



PREGUNTA Cl 

¿Tiene usted contratado algGn cr~dito con el banco? 

NO 

• SI 

95.8% 

17 



PRB:;UNTA C2 

¿Cree que la información con que contó ae·· su cr4!dito -

bancario fue? 

66,6" 

.. 

11 SUFICIENTE 

-CLARA 



5,5, CREDITO COflERCIAL 



PRU; UNTA 01 

¿Tiene cr6dito con algGn establecimiento comercial, in 

cluyendo compras a credito realizadas en su propio domicilio? 

SI 

NO 

B0.2 ll 
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PRroUNTA 02 

¿De no haber tenido acceso al cr~dito hubiera efectua­

do la compra? 
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PREJJUNTA DJ 

¿Considera adecuado el inter6s que paga? 

s: 
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PREG ltlTA 04 

¿C6mo calificar!a usted la informaci6n, referente a 

cr6ditos comercialev7 
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5.6, CREDITO PERSONAL 



PREXWNTA El 

¿Tiene usted algGn tipo de pr~stamo personal (de fami­
liares, amigos o prestamistas particulares? 

MO 

8'..5 % 

SI 

15.5% 
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PREGltlTA E2 

¿En caso de no haber obtenido el préstamo hubiera efe~ 
tuado la compra? 

- -
NO ~ 
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PREGUNTA E3 

¿Considera adecuado el inter6s que paga por el pr6sta-
mo? 
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PREGUNTA E4 

¿La información sobre las condiciones del cr~dito fue? 
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5,7, RESULTADOS DE LA INVESTIGACION 1978 

La investigaci6n realizada en 1978, por el Instituto -
Nacional del Consumidor para conocer los h&bitos en la utiliza­
ci6n de crédito, arroj6 los siguientes datos1 

I. CARACTERISTICAS GENERALES* 

OCUPACION 

Profesionistas 

Empleado 
Obrero 

Comerciante 

Hogar 
Otras 

~ 

- 25 

26 - 34 

35 - 49 

mas de 49 

!!1iQ 

Masculino 

Femenii:io 

ESTADO CIVIL 

Soltero 

C•aado 

Viudo 
Divorciado 

..l. 
34. 7 
29,3 

• 7 

5.3 

20.0 

1 o. o 

16.0 

26.0 

32.7 
25.3 

49.3 

50,7 

23.3 

66.7 

e.o 
2.0 

•rUENTE1 Instituto Nacional del Consumidor, H4bitos de Crédito­
para el Conaumo. Ml!xico, 1978, 
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II, llABITOS :EU LA UTILIZACION DE CREDITOS* 

A B e D E r 
CREDITO 

HIPOTECARIO TARJETAS CREDI'l'O CREDI'l'O BANCARIO CREDI'l'O COllZRCIAL CRIDI'l'O PIRSOHAL OTROS CRIOI'l'OI 

UTILIDAD 32.4' 42.0\ a." 34." 88.5\ f1111. 
7.2\ 

68\ 
11,1\ ui o 

TASA DE INTERES 
100\ 9 a 60\ (DESCONOCE 100\ 0-2\ ªª' co• 1 2.d. (PROMEDIO PACA-
19\ POBJ:.!\ 

40\ co-10\ l a.d. !POBLACION 2\ (15 • 20• ) 
DA) 

CION 

DEPEllDENCIA B6,2\ •• d. 91,0\ 40.0\ 90.0\ 61.1\ 

FINALIDAD 89,0\ IN..il! ll.O\ COllEST, 70\ PAGO DEUD AJIT, HOG, AllT, HOGAR 4,6' VIAJll ... DEI. CPED.! BLES- JJ,Ot ROPA 15\ INMUEBLES ªº·º' ªº·º' 2.6\ AUTOS o 
o TO 11.0t OTROS 16,0t VIA.JEa 6t OTROS COlllST. Y oam. 

15,l\ RIST, 

CALIDAD OEI 
•• d. 79\ CLARA Y S.!! ªº' CLARA Y 91.B\CLARA Y SU- 100\ CLAM Y 8.!! 40\ CLAM Y l.!! 

INl'O-CION PlClENTE SUFICII!! FICilll'l'E PICI91ft PlCllll'l'I 
TE 

-TO •• d. 21 000 a 7,000 70, 000 7,790 
"· 714 

21,076,50 
(PROllEDIO) 

•• d •• 
•in dato 

*FUlllTl1 Inatituto Nocionol del Con-idor, HSbito• de CrUito p•ra el ConllllllO. Mldco, 1978, 
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CONCLUSIONES 

Terminada la investigaci6n y analizados loa re•ultados 
de 1985 y 1978, podemos afirmar que tanto en 1978 colllO en 1985, 
el perfil del consumidor de nivel socio-econ6mico medio-alto P! 
ra los diversos tipos de cr6dito, no varla; se trata en su may2 
rla de profesionistas casados, entre 30 y 40 años en edad, sexo 
masculino, con un ingreso de 20 a 30 veces mayor del salario m! 
nimo y cuyo principal uso crediticio desde el punto de vista -­
cuantitativo, es a trav6s de tarjetas de cr6dito. 

El consumidor desconoce la mayor parte de las caracte­
rlsticas de los financiamientos que contrata, pero normalmente­
se muestra satisfecho con la informaci6n proveida por las inst! 
tuciones acreditantes. 

En t6rminos generales, la utilizaci6n del cradito ba~ 
cario comercial y personal dentro de la clase media alta, se -­
vi6 disminuida en un SOt aproximadamente para 1915 con respecto 
a 1978; cuesti6n muy significativa, que lleva a pen•ar, que si­
bien los de e•t• cla•e •acial no han diaminuido •u• ingresos, -
ai han di .. inuido 8U8 COlllPra• a trav•• dal cra4ito, ya que llA8• 
de l• mitad 4e lo• con•umidores tanto actual•• COllO pa•ado• de­
penden del crldito para •u• adqui•icione•, •alvo en el ca•o de­
cr•dito c0111Brcial1 ••te hecho permite inferir que el u•uario -­
prefiere hacer•• 8610 de lo que pua4e pagar hoy y no dapender -
4e un futuro incierto y cllllbiante tanto en el corto cOlllO en el• 
largo plazo. PodelllO• tambi6n decir que la raz6n fundamental en 
la di•minuci6n en el u•o del cr•dito son loa incremento• tan -­
grande• en las ta••• de inter6a, 
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CREDITO HIPOTECARIO 

Utilizado por una pequeña parte de la población y el -
volumen de los usuarios de este crédito disminuyó considerable­
mente de 1978 a 19851 ya que los usuarios de 1985 representan -
tan solo la tercera parte de los de 1978, esto puede derivarse­
de que como el crédito hipotecario es un crGdito a largo plazo, 
durante los años transcurridos entre las investigaciones, los -
consumidores hayan dado fin al crédito, a~em~s de que la adqui­
sición de nuevas hipotecas disminuyó. 

El grado de dependencia al cr6dito hipotecario por sus 
usuarios, sigue constituyéndose alto, pues más del 50\ conside­
ra que sin el crédito, la compra no se hubiera efectuado. 

Es importante señalar, qua el crédito hipotecario real 
mente no est~ llegando a las personas que lo necesitan, los re­
quisitos para su adquisición sobre todo en lo referente al mon­
to del respaldo económico son altos y la gente que los refine, -
es precisamente la que no requiere dicho cr6dito, de tal manera 
que es posible afirmar, que el crédito hipotecario no cumple e~ 
bálmente con su finalidad. 

TARJETAS DE CREDITO 

El consumidor de nivel medio-alto considera como el -­
cr6dito cuantitaviamente m4a Gtil al de laa tarjetas de cr4dito, 
ya que en realidad no ea tan importante como medio financiero -
puee un 69' de laa personas que poaeen tarjeta• da crldito afi!. 
1116 que la cOlllpra la hubiera realizado con o ain ella. 

Por lo tanto, la tarjeta da cr•dito l'lli• que eatlafacer 
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una necesidad de cr6dito, satisface otras necesidades como: au­
toimagen, seguridad {tanto personal, como de bienes), comodidad, 
liquidez y se puede usar en prficticamente todo tipo de estable­
cimiento. 

CREDITO BANCARIO 

Es el tipo de crédito menos usual entre los conswnido­
res de clase media-alta, en 1985, a diferencia de 1978, en que­
aun se encontraba por encima del crédito personal; si bien, los 
montos que pueden obtenerse son altos, los requisitos y trámi-­
tes son dificiles; además de que las tasas de interés que por -
ellos se piden, son considerablemente altas y es preferible bu~ 

car otro medio de financiamiento. 

CREDITO COMERCIAL 

En el año do 1978 era uno de los créditos más utiliza­
dos y en el año de 1985 lo sigue siendo, a pcaar de que campar! 

tivamente ha perdido el 14.9\ de usuarios. Si comparamos el -­
sis~ema de tarjetas de crédito comerciales con el de tarjetas -
de crédito bancarias, encontramos que la dism'inuci6n en el uso­
del crédito comercial se debe a que su utilizaci6n se limita al 
establecimiento o filiales que la expiden, con lo cual la fre-­
cuencia y posibilidades de compra se ven poco diversificadas y­
e! consumidor prefiere una posibilidad m&s amplia¡ esta posibi-
1 idad, se vi6 reforzada al incluir dentro de las tiendas depar­
tamentales que otorgan crddito, el pago con tarjetas de cr8dito 
bancarias. 

Otro factor determinante en la disminuci.l!n, e• la mod,! 
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ficaci6n de los límites de crédito, que a· pesar de existir la -
posibilidad de ampliarlos, esto también implica trlúnites largos 
y molestos que incitan a olvidar la compra, 

CREDITO PERSONAL 

Es un cr6dito como ya dijimos al inicio de este cap!t~ 
lo, poco usual pero de gran importancia, ya que sin el, los - -
usuarios no tendr&n la capacidad econ6mica para realizar cier-­
tas compras. 

Presenta la ventaja, de que la tasa de inter~s qua ca~ 
sa es baja, si es quo existe, ya que los conswnidores de nivel­

socio-econ6mico medio alto adquieren este crédito de familiares 
o amigos, que m4s que lucrar buscan ayudar. 
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RECOMENDACIONES 

Una vez concluida la investiqaci6n sobre los hSbitos -
en el conswno de créditos de la clase media-alta, se pueden fo! 
mular una serie de recomendaciones que ayudarSn en mi criterio, 
a mejorar el uso del crédito a nivel general del pGblico, y de­
manera específica, a la clase media alta. 

En funci6n de los diversos tipos de crédito y con el -
fin de que se tenga una visi6n más clara, las recomendaciones -

se presentan separando los diferentes tipos de crédito. 

CREDITO HIPOTECARIO 

Es necesario proporcionar inforrnaci6n clara y conciea7 

tanto de las características del crédito, como de los requisi-­

tos para su adquisici6n a los consumidores. 

A su vez, es necesario agilizar los tr&nites, para que 

en caso de rechazo, haya tiempo suficiente, para la busqueda de 
otras opciones crediticias. Se recomienda también, el estable­
cimiento de diferentes planes, para que los conswnidores que no 
cuenten con grandes respaldos econ6micos, tengan acceso a eate­
tipo de crédito. 

TARJETAS DE CREOITO 

Ea importante que las in•tituciones emisoras, creen --

106 



una unidad asesorada dentro de sus planteles, para que auxilie­

ª los consumidores on el mejor uso de su tarjeta de cr~dito y -
de esta manera pueda manejar su dinero, aprovechando los perio• 
dos de gracia, evitando cargos innecesarios, etc. 

Es necesario también, que este tipo de instituciones 

resalten las cualidades de la tarjeta de crédito no tan s6lo c2 
mo un instrumento de crédito, si no como proveedor de benefi- -
cios tales como seguridad, liquidez, etc. 

El establecimiento de sistemas computarizados para un­

mejor y más eficiente manejo de las tarjetas boletinadas, sería 
benéfico, ya que no s6lo las empresas que aceptan el pago con -

tarjetas de crédito se verían beneficiadas, si no la institu- -
ci6n emisora también, ya que al dar más confiabilidad, se po- -

drta diversificar su implantaci6n en un mayor número de establ~ 
cimientos, obteniéndose también un beneficio para los consumid~ 

res. 

CREDITO COMERCIAL 

Los establecimientos que otorgan crédito por medio de­
tarjetas comerciales,. pueden tomar corno suyas las recomendacio­
nes de las tarjetas de crédito, asimismo, es conveniente que se 

realice un control estricto sobre loa limites de cr•dito de tal 
manera que se incrementen en funci6n del costo de la vida. 

CREDITO PERSONAL 

En este tipo de cr•dito e• importante mencionar, que -

para que au funcionamiento continde siendo efectivo, la buena -
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fe deber& de ser el elemento esencial de su constituci6n, ya -­
que de otra manera se caerá en la usura y se fomentar& el ajio­
tismo. 

Por Gltimo s6lo cabe decir, que se espera que las rec2 
mendaciones y en general la investigaci6n, sirvan de beneficio­
para los solicitantes y otorgantes de cr~dito, as! como para "'!!. 

jorar los niveles de actividad econ6mica del pa!s. 
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