¢

VINCE IN BONO MALUM

SSOUVILA DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

CON ESTUDIOS INCORPORADOS A LA UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO v

HABITOS EN LA UTILIZACION DE CREDITOS
PARA EL CONSUMO DE LA CLASE
MEDIA ALTA

1 mxs‘”é’ﬁii"\
| FAUA 15 OREE,
SEMINARIO DE INVESTIGACION

QUE PARAOBTENER EL TITULO DR LICENCIADO EN ADMINISTRACION

PRESENTA

ALMUDENA DE I.AS PERAS LESCURA
MEXICO | : 1908




pr—

%‘g Universidad Nacional
:‘\-A

2%  Auténoma de México
UNAM

UNAM — Direccién General de Bibliotecas Tesis
Digitales Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA
SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta
protegido por la Ley Federal del Derecho de
Autor (LFDA) de los Estados Unidos
Mexicanos (México).

El uso de imégenes, fragmentos de videos, y
demas material que sea objeto de proteccion
de los derechos de autor, sera exclusivamente
para fines educativos e informativos y debera
citar la fuente donde la obtuvo mencionando el
autor o autores. Cualquier uso distinto como el
lucro, reproduccién, edicion o modificacion,
sera perseguido y sancionado por el respectivo
titular de los Derechos de Autor.



PROLOGO

INTRODUCCION

CAPITULO I

1.1,

1,2,
1.3.

1.4,

INDICE

PLANEACION DE LA INVESTIGACION.

OBJETIVOS

1.1.1. Generales
1.1.2, Especificos

PROBLEMA
HIPOTESIS

1.3.1. Generales

1.3.2, Especificas

DISERO DE LA PRUEBA

1.4.1. Investigacién Documental
1.4.2. Investigacién de Campo

l.4.2.1.
1.4.2.2.
1.4.2.3.
1.4.2.4.
1,4,2.5.

1.4,2.6.

Delimitacién del Universo
Diseifio de la Muestra
Tamafio de la Muestra
Instrumento de la Prueba

Justificacibn del Cuestio
nario

Parfmetros de identifica-
cién de la muestra

11

| O RNV L e W W NN

-3

-
w



Pag.

CAPITULO II ASPECTOS GENERALES DEL CREDITO

2.1, CONCEPTO DE CREDITO 19
2.1.1. Utilidad y ventajas 21
2.2, SOLICITUD DE CREDITO 24
2.2,1, Entrevista Personal 24
2.2.2, Solicitud telefénica 25
2.2.3, Por correo 26
2.2,4. Investigaci8n del solicitante 26
2.3, BASES DEL CREDITO 30
2.4, LIMITES DEL CREDITO 32

CAPITULO III CREDITO COMERCIAL Y TARJETAS DE CREDITO

3.1, CREDITO COMERCIAL 36
3.2, EVOLUCION DEL CREDITO COMERCIAL 36
3.2.1. Cuenta corriente 37

3.2.1.1. Condiciones para crédito a
plazos 39

3.2.1.2. Limite del crédito a plazos
e instrumentos de fianzas 44
3.2.1,3, Crédito renovado 46
3.3. SISTEMA DE TARJETAS DE CREDITO 48
3.4. INTERES SOBRE TARJETAS DE CREDITO 39

3.5, CONSIDERACIONES SOBRE TARJETA DE CREDITO

CAPITULO IV CREDITO BANCARIO, PERSONAL E HIPOTECARIO

4.1. CONCEPTO DE CREDITO BANCARIO 55
4.1.1. Préstamos Directos, en Blanco o Qui-

rogrifiados 57

4.1.2., Préstamos Directos con Garantfa 58

4.1.3, Préstamos Prendarios ‘ . 59

4.1.4. Reportos 62



4.2,
4.3,

4.4,

CAPITWO V

5.1,
5.2.
5.3.
5. 4.
5.5,
5.6,
5.7.

CONCLUSIONES

BIBLIOGRAFIA

CREDITO DE PRESTAMOS INDIVIDUALES
COMPARIAS FINANCIERAS

4.3.1. Instrumentos de Fianza
CREDITO HIPOTECARIO

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO

CARACTERISTICAS GENERALES

CREDITO HIPOTECARIO

TARJETAS DE CREDITO

CREDITO BANCARIO

CREDITO COMERCIAL

CREDITO PERSONAL

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE 1978

Y RECOMENDACIONES

P&g.

63
64
67
68

71
76
82
86
a9

94
99

101

109



PROLOGO




PROLOGO

El presente trabajo de investigaci8n, aborda uno de los
temas que determina en gran medida los niveles de actividad ecé-
nomica en un pafs, el crédito,

El grado de utilizaci8n del mismo, la manera como &ste-
es usado, el grado de informacifn que scbre el mismo tienen los~-
consumidores, entre otras cosas, y la evolucifn que ha tenido en
los Gltimos afios constituyen el tema fundamental del presente es
tudio.

La implicacifn social del tema es importante en cuanto-
a su relacibn con el nivel y la calidad de vida de la sociedad,-
con 10 cual se espera que el presente anflisis contribuya en la~
manera de lo posible a que se cumpla mejor su finalidad,

Por otra parte, la actividad crediticia es uno de los -
campos de accidn de mayor y gran potencial para el administrador
de empresas y la amplitud del tema permite la aplicacifn de una-
serie de conocimientos y técnicas a la solucifn de un problema -
real; lo cual en @iltimo término busca la obtencién de un tftulo-
profesional,
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INTRODUCCION

El fenSmeno del crédito es tan antiguo como la civili-
zaciSn humana, sin embargo en la actualidad el crédito forma --
parte tan importante, en la vida de los mexicanos, que para des
cribir sus patrones de consumo, es esencial estructurar la uti-
lizacién de los diversos tipos de cré&dito y sus caracter{sticas
principales.

El presente trabajo est§ dedicado al estudio de los hf
bitos en el uso del crédito por parte del consumidor de clase -
Media Alta, en el &rea metropolitana de la Ciudad de México, de
manera comparativa, tomando como referencia los afios 1978 y - -
1985. Se utilizaron tales afios como base ya que se considera -
que son representativos de dos momentos econSmicos del pafs, an
tes y después de la fuerte devaluacién del peso mexicano frente
al d6lar estadounidense, en 1982; por otro lado, se presenta un
marco teSrico sobre lo que es el crédito y sus instrumentos, pa
ra que la presentacifn especffica de los resultados se entienda
claramente,

En el Capftulo 1, se hace el planteamiento general a -
través del cual se desarrolld el estudio, definiéndose claramen
te tanto los objetivos generales como espec{ficos que se perse- '
guiran, asf como, el sistema general que se utilizé.

w



Las caracterfsticas generales sobre el concepto de cré
dito, sus instrumentos, tipos, estructuras y mecanismos se deta
llan en el capftulo 1I.

De una manera m8s especi{fica y detallada el Capftulo -
III se expone al cr@dito comercial y las tarjetas de crédito; =
el capftulo IV, est8 dedicado al crédito bancario, crédito per-~
sonal e hipotecario.

El Capftulo V, presenta los resultados de la investiga
cibn a lo que respecta a los hbitos y utilizacién de créditos-
por parte del consumidor de clase media alta, tanto para el afio
de 1978 como para el de 1985; es importante sefialar que los da-
tos de 1978 se tomaron de un estudic realizado por el Inatituto
Nacional del Consumidor, por lo cual la fidelidad y objetividad
de los mismos permite tomarlos como referencia comparativa,

Las conclusiones y recomendaciones que pueden derivar-
se del presente trabajo, se ofrecen en la parte final, tanto en
10 que se refiere a hibitos actuales como a los cambios en pa--
trones de consumc de un consumidor antes y después de fuertes -
crisis econfmicas.



CAPITULO I :
PLANEACION DE LA INVESTIGACION



L1,

1.1.1.

1.1.1.1.

1.1.1.2.

11,2,

1.1.2.1.

1.1.2.2,

1.1.2,3.

1.2.

OBJETIVOS
OBJETIVOS GENERALES

Conocer los patrones de utilizacién de crédito de los-
consumidores del nivel medio alto, residentes en el --
4rea metropolitana de la ciudad de México.

Detectar el grado de conocimiento que los consumidores

tienen respecto de las caracterIsticas de los tipos de
crédito que emplean.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar los principales créditos utilizados, por -
los consumidores.

Obtener resultados comparativos respecto a 1978 y 1985
en lo que se refiere al tipo y carfcter de los crédi--
tos utilizados por los consumidores.

Investigar la percepcifn del consumidor sobre las ca--

racterfsticas de cada crédito y la informacién provei-
da, por el acreedor respectivo en cada caso,

PROBLEMA

¢Cufles son las principales fuentes de crédito, que .-



utilizan los consumidores de la clase media alta, en el D,F, y-
zona metropolitana, para su consumo actual y comparativamente ~
con el afio de 19782,

1,3, HIPOTESIS

1.3.1. GENERALES

1,3.1.1. "El1 consumidor de nivel medio alto utiliza primordial-
mente el crédito comercial y las tarjetas de crédito,-
como medio de financiamiento de sus adquisiciones, por
que considera que as{ siempre tiene liquidez inmediata"®

1.3.1.1.1. VARIABLE INDEPENDIENTE

El consumidor de nivel medio alto, utiliza primordial-
mente el cré&dito comercial y las tarjes de crédito, como medio-
de financiamiento en sus adquisiciones.

1.3.1.1.2. VARIABLE DEPENDIENTE

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

1.3.1.2. "El consumidor desconoce la mayor parte de las caracte
r{aticas de los servicios que contrata, ya que no exi-
ge que se le de informacién".

1.3.1.2.1. VARIABLE INDEPENDIENTE

El consumidor desconoce la mayor parte de las caracte=~
risticas de los servicios que contrata.




1.3,1.2.2, VARIABLE DEPENDIENTE
Ya que no exige que se le de informacibn.

1.3.1.3, "El consumidor normalmente, se muestra satisfecho con-
la informacién proveida, por las instituciones, porque
carece de conocimientos al respecto".

1.3,1.3,1. VARIABLE INDEPENDIENTE

El consumidor normalmente, se muestra satisfecho con -
la informacién provefda por las instrucciones acreditantes.

1.3.1.3.2, VARIABLE DEPENDIENTE
Porque carece de conocimientos al respecto,

1.3,2, HIPOTESIS ESPECIFICAS

1.3,2.1, “El crédito hipotecario es utilizado por sflo una pe--
quefia proporcifn de la poblacifn, ya que los ingresas-
que tienen son altos".

1.3.2.1.1. VARIABLE INDEPENDIENTE .

El crédito hipotecario es utilizado por aSlo una peque
fia porcién de la poblacidn,

1.3,2.1.2., VARIABLE DEPENDIENTE
Ya que los ingresos que tienen son altos.

1.3.2.2.1, VARIABLE INDEPENDIENTE

El crédito bancario, es el m&s generalizado cano fuente
de financiamiento.’ :



1.,3,2.2,2. VARIABLE INDEPENDIENTE
Por el monto de sus créditos,

1.3,2,3, "La utilizaci8n de tarjetas de crédito, el crédito co-
mercial y personal, tiene por objeto ampliar la capaci
dad de compra permitiendo adquirir artfculos, que no =
podrfa cobtener sin la existencia de mecanismo de crédi
to".

1,3.3.3.1. VARIABLE INDEPENDIENTE

ttilizacién 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, permi
tiendo adquirir artfculos que no podria obtener sin la existen-
cia de mecanismo de crédito.

1.4, DISERO DE LA PRUEBA
1.4.1.  INVESTIGACION DOCUMENTAL

El tema objeto de esta investigacién, es de carfcter -
meramente prictico, por lo que la investigaci8n Qocumental, se-
limitar§ a describir un marco conceptual que permita comprender
mejor los resultados, que arrcje la investigacifn de campo. La
informacifn se obtendrd de fuentes como: Bibliotecas & institu-
ciones bancarias y de créditos, asf como, de establecimientos y
corporaciones de carfcter comercial.




UNIVERSIDAD ANAHUAC

INSTITUTO TECNOLOGICO AUTONOMO DE MEXICO
UNIVERSIDAD IBEROAMERICANA

BIBLIOTECA BENJAMIN FRANKLIN

1.4.2. INVESTIGACION DE CAMPO

Ser§ de carfcter primario, para 1985, los datos se ob-
tendr&n directamente de las personas sujetas a investigacién; =
para 1978; el carfcter de la investigacién ser$ secundario.

1.4.2.1, DELIMITACION DEL UNIVERSO

El universo, para efectos de la presente investigacién,
queds comprendido por la poblacifn socioeconfmica de nivel me--
dio alto, que de acuerdo a estimaciones basadas en el cemso ge-
neral de poblacifn se encuetra dispersa dentro del 13% de la po
blacién total, que estf estimada en 17,000,000 y por lo tanto -
‘el universo es de 2,210,000 individuos.

1.4.2.2. DISERD DE LA MIESTRA

La muestra se obtendr& por medio de m&todos probabilfs
ticos; dentro de &stos se opto por simple al azar que dado el -
carfcter y tipo de la investigacisn es el que se considera més-
apropiado.

1.4.2.3. TAMARO DE LA MUESTRA

Tomando como base la informacifn obtenida mediante la-
encuesta de sondeo y los resultados para 1978, con los gue se -
cuenta y con el fin de realizar un ntimero estadfsticamente ro--
presentativo de entrevistas, se procedif a determinar la mues--
tra definitiva.




Para
en la muestra

clasificar a los elementos y decidir su inclusién
se tomS el ingreso mensual, ya que 8ste es el fac

tor determinante m&s objetivo del nivel socioeconSmico de un ipn
dividuo., Se decidib trabajar con un nivel de confianza del -~ -
94.5¢ y un error miximo aceptable de 5.5% con estos datos y los
ya anteriormente obtenidos en el sondec de 1978, gse procedif a-
calcular el tamafio de la muestra, utilizando 1a f8rmula estad{s
tica siguiente:

n = ' Nc N pgq
N-1) e+ 2 pq

DONDE :

n = nmero del elementos a considerar en la muestra.

N = tamafio del universo.

p = porcentaje de probabilidades de que se de el even
to.

q = porcentaje de probabilidades de que no es de el -
evento,

e = error estimado (nivel de confianza menos 1).

2 = valor en las tablas del nivel de confianza,

Nc = nivel de confianza.

Sustituyendo los datos en la f6rmula se obtuvo:

n =
N =
P =
qQ =
e« =
z =
Ne =

X

2,210,000

354 (resultado del sondeo de 1978}
65% {resultado del sondeo de 197%)
5.5

1.92

945



.945 (2,210,000) (,35) {.65)
2,209,999 (,055)%+ 1.92 (.35) (.65

n o=

n = 475,122.38 - _475,122.38
6685.24 + ,4368 6685.67

71.06

)

71 ENCUESTAS

La solucifn a la férmula indicé que una muestra de 71-
entrevistas serfa suficiente.

Como la investigacifn se realizar& de manera comparati
va con el aflo de 1978, y dado que se utilizé el mismo método -~
muestral, para 1985, a continuacién se presenta el resultado ob
tenido:

MUESTRA = 150 entrevistas
1.4.2,4. INSTRUMENTO DE LA PRUEBA

El instrumento que utilizaremos para realizar la inves
tigacién es el de una encuesta estructurada a través de un cues
tionario, que se presenta a continuacifn:



HABITOS EN LA UTILIZACION DE CREDITOS

CUESTIONARIO

I. QARACTERISTICAS GENERALES

Nombre :

Direccifn:

Colonias

Ocupacidn:

Edad:

Sexo:

Estado civil:

I1. INGRESO MENSUAL

m&s de 700,000
450,000 a 700,000
300,000 a 449,999
100,000 a 299,999
hasta 100,000

P SN
-

II1. HABITOS EN LA UI‘ILIZACIOﬁ DE CREDITOS

A. CREDITO HIPOTECARIO

1. 2Tiene casa propia?
sL. () No ()

2. ¢La est§ pagando a plaro?

ST () . NO ()



3.

¢De no haber tenido acceso al crédito hubiera dejado de ad-
quirir su casa?

ST () NOo ()
¢Estd hipotecada su casa?
51 { ) NO ( )

¢C6mo considera Ud. la informacibn que sobre crédito hipote
cario se proporciona a los consumidores?

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

d) ( )} Suficiente

TARJETAS DE CREDITO
{Tiene Ud. tarjeta de crédito?
s1 { ) Ne ()

¢Cree usted gue desde que tiene tarjeta de crédito realiza-
compras, que anteriormente no efactuaba?

SI () NO )
¢COmo considera la informacién que sobre las tarjetas de --
crédito se da a los consumidores?
a} ( ) Clara b) { ) Incompleta c) { ) Confusa

4) ( ) suficiente

CREDITC BANCARIO

¢Tiene usted contratado algdn crédito con el banco?
81 () NO ()

10



D.

1,

2.

¢Cree que la informacibn con que cont$ de su crédito banca-
rio fue?
a) { ) Clara b) ( )} 1ncompleta ¢) ( ) Confusa

d} ( } Suficiente

CREDITO COMERCIAL

¢Tiene crédito con algfin establecimiento comercial, inclu--
yendo compras a crédito realizadas en su propio domicilio?

s1 () NO { )

¢0e no haber tenido acceso al crédito hubiera efectuado la-
compra?

s1¢( ) NO { )

dConsidera adecuado el interés que paga?

S1 ( ) NO { )
¢Cémo calificarfa usted la informacifn, referente a cré€di--
tos comerciales?

a) { ) clara b) ( ) incompleta c} ( ) Confusa
4} ( ) suficiente

CREDITO PERSONAL
¢Tiene usted alglin tipo de préstamo personal (de familiares,
amigos o prestamistas particulares?

81 () NO ( )

¢En caso de no haber obtenido el préatamo hubiera efectuado
la compra?

sT { ) NO ()

1



ZConsidera adecuado el interés que paga por el préstamo?
sI () NO ( )}

¢La informaci6n sobre las condiciones del crédito fue?

a) ( ) Clara b} ( ) incompleta c} { )} Confusa
d) { ) Suficiente

‘12
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1.4.2.6, Es importante seflalar los par8maetros que se utilizan,-
para determinar de manera especf{fica el estrato socio-
econfmico que nos ocupa.

Conforme al X Censc general de poblacién de 1980 en el
&rea metropolitana de la Ciudad de Mé&xico, existen dos contor--
nos: el primario, integrado por dieciséis delegaciones polfti--
cas que forman el Distrito Federal; y el secundario, compuesto-
por doce municipios del eatado de México. A continuacién ge --
presentan las principales caracterfsticas de los diferentes nive-
les socioeconfmicos, que conforme a los datos estadfsticos se ~
determinaron:

NIVEL SOCIQOECONOMICO "A"

"Incluye a las personas de los m&s altos ingresos en -
nuestro medio; es el tipo de familias que disfrutan de todas -~
las 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".—

NIVEL SOCIOECONOMICO "B"

"Incluye a las personas de ingresos altos que han esta
do escalando mejores posiciones econfmicas,

Los jefes de familia "B", son empresarios de empresas-
medianas y pequefias de las ramas industrial, comercial y servi-

~clos.

Se encuentran dentro de este estrato a profesionistas-

!;Butd de Investigaciones de Mercado, BIMSA, México, 1986,
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como médicos, ingenieros, arquitectos, abogados, contadores; --
gue ocupan puestos ejecutivos en empresas de diferentes ramas o
bien que en forma independiente ejercen su profesién.

Por regla general se encuentran en este nivel desde ha
ce dos generaciones, aunque se pueden presentar casos de perso-
nas de este nivel, cuyos padres aGn se sitGan en las categorfas
now Y nDu_z_/

NIVEL SOCIOECONCMICO "C*

"Dentro de esta categorfa se han incluido a aquellas -
familias que cuentan con lo necesaric para llevar una vida dig-

na.

Los jefes de familia de este grupo son por regla gene~
ral profesionistas, pequeifios comerciantes, empleados del sector
privado, vendedores, maestros de escuela, técnicos y obreros ca
lificados".él

NIVEL SOCIOECONOMICO "D"

"Dentro de esta estratificacifn se encuentran los je--
fes de familia gque tienen actividades de obreros, oficinistas,-
bur8cratas, meseros, empleados de mostrador, choferes, artesa--
nos, recamureras".i

NIVELES SOCIOECONOMICOS "E*, “F", "G".

*Son personas que han emigrado a la ciudad del medio -

z;ldem.‘
i’-/mom.

Ll Idem.
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rural en su mayor parte. La mayoria de los jefes de familia no
tienen empleo fijo, sino trabajos eventuales, como albafiiles y-
peones de la construccién, o cuidadores de autombviles, vendedo
reg ambulantes, trabajadores domésticos, jardineros, mozos, car
gadores, artesanoa'é/

La investigacifn se va a centrar conforme a los datos-
proporcionados, en el nivel socio-econfmico B, cuyos factores -
principales soni

1) Ingresos entre 20 y 30 veces el salario minimo.

2) Casa mediana, con terreno de 500 a menos de 1000 -
m2, situada en zona residencial de semilujo.

3) Automb6vil de lujo y 2 compactos,

4) Compras realizadas principalmente en tiendas depar
tamentales.

5) Servidumbre, (2 personas) 6) Departamento o casa-
o pequefia para vacacionar.ﬁ

5/ 1dem. ‘

="1dem,

17



CAPITULO I
ASPECTOS GENERALES DEL CREDITO



2,1, ¢QUE ES EL CREDITO?

Casi todos los escritores que tratan el tema tienen --
elaborada su propia definicifn; tenemos, gque una definicién de-
las m&s aceptadas, determina que el crédito es "El permiso para
usar el capital de otto",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".-' Estas y -
otras definiciones tienen validez en la usual literatura del --
crédito en los negocios. Sin embargo, muchas de ellas, tocan ~
un s§lo aspecto del crédito., Para tener una apreciacifn abs- -
tracta del crédito como entidad, s6loc debemos fijar nuestra - =~
atencifn en su origen latino: CREDITWM significa confianza. En
los diversos significados de la palabra crédito, desde que fue-
adoptada en el lenguaje, durante el siglo XVI, confianza en su-
denominador comfin, Hablar de crédito sin confianza es inconce-
bible. *Crédito es confianza; en los negocios es la confianza-
dada o tomada a cambio de dinero, bienes o aer#lcios".g

El crédito puede también definirse en términos de sus-
funciones. Como medio de cambio puede ser llamado “"dinero futu
ro", de esta manera provee el elemento tiempo en las transaccio
nes comerciales que hacen posible al comprador, satisfacer sus-

l;stuart Mill John, Economfa Politica, Pfg. 32. citado por Ri--

chard P, Ehinger y David R, Golieb. Créditos y Cobranzas, - -
C.E.S,C,A. Béxico, 1984,
8

-IJohnlon French Jhoseph, Money and Currency, Boston Mas Cimn &
Co., USA 1981, P&g. 22.

% cervantes Ahumada, RaGl, Tftulos y Operaciones de Crédito, He
rrero, P!q. 18, México 1978, Phg. 54.
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necesldades a pesar de su carencia de dinero para pagar en efec
tivo.

"Actualmente en negocios, hay tres usos diferentes de-
la palabra crédito. <Crédito puede significar una transaccibn a
crédito, crédito establecido e instrumento de crédito".lg/

En principio los términos usuales como comprando a cré
dito o extendiendo a crédito, implican una transacci6n a crédi-
to, o el cambio de un valor presente, por una promesa de pago -
en un tiempo especificado en el futuro. En una transaccién a -
crédito, el comprador demuestra su poder o influencia para obte
ner el permiso del vendedor o acreedor, para usar su capital. -

.La consumacifn de la transaccién crea el derecho del vendedor a

recibir el pago en el futuro y la obligaci®n del comprador de -
pagar en el tiempo estipulado. La obligacifn de pagar es a la-
vez, moral y legal; las leyes de todos los pafses, tienen una -
reglamentacién establecida, para el caso de que se presenten -~
deudores morosos.

En su segunda acepcibn, "crédito® es sinbnimo de crédi
to establecido. Aquf, crédito significa la ﬁceptaclbn 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 es bueno", significa que la persona puede ser rele-
vada de pagar porque su palabra es buena y su capacidad para pa
gar es digna de confianza. Basfndose en las recientes opinjo--
nes del mundo de los negocios, una persona o sociedad tienen, -
acerca de su personalidad y honorabilidad, la "reputacibn de -~

solvencia y providad que les dan deracho para ser creidas”.

En su tercera acepcibn, crédito significa un instrumen

_Ii;Rlchlrd P, Ettinger y David A, Golieb, Créditos y Cobranzas

C.B.C.5.A, México, 1984. P&gs. 20 a 35,
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to de crédito, que consiste en una promesa de pago documentada-
que manifiesta una transaccifn formal de crédito.

Tiempo y riesgo quedan implicitos en todo crédito. La
pérdida de la confianza ocurre con frecuencia; la reputacién, -
es, cuando mucho, una apreciacién de la personalidad y, con el-
tiempo, queda sujeta a cambjos. El deudor de mayor confianza -
es, a menudo, sujeto a presjones que deprecian su promesa de pa
go.

Los bienes se cambian a crédito asf como se cambian --
por dinero. El dinero, por supuesto, es normalmente mfs acepta
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 cuen
ta de que &ste 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 produccién de una persona a otra. Una vez otorga
do el crédito, no mfs riqueza, no m&s capital, ni mfs existen--
cia de bienes. No obstante el ugo del crédito 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 competentes para
utilizarlos.

2.1.1, UTILIDAD Y VENTAJAS

Como un agente de produccifn el crédito juega un papel
muy importante dentro de la econom{a de un pafs, ademfs permite
hacer més productivo el dinero, beneficiando tanto a consumido-
res como productores, asf cuando alguien posee capital y lo de-
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posita en un banco, permite que &ste se transfiera a fabrican--
tes y comerciantes, que hacen que produzca, no s6lo para ellos,
si no también para el depositante.

“"Una ventaja del crédito en los negocios es la conve--
niencia”ll/ entendiendo por esto, que el crédito nos permite el
manejo de grandes sumas de dinero, a través de instrumentos que
no implican el translado 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 © negocio es confiable para el crédito,-
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-
cr8dito lo capacita para tener y beneficiarse ahora de las co--
sas, m&s bien que posponer su compra y utilizacién hasta un - -
tiempo indefinido en lo £uturo".l£/

A travBs del crédito las personas amplfan su presupues
to y por lo tanto sus posibilidades de adqulsician de bienes --
con un costo unitario alto se incrementan, ya que la alternati-
va del ahorro como medioc para lograr adquirir este tipo de ar--
ticulos se ve eh desventaja, no s8lo por la pérdida del poder -
adquisitivo, sino por las tentaciones de olvidar la compra por-
otro tipo de artfculos que pudiesen considerarse en cierto mo--

Y7 . Jic R

~=' Hawit Rogers, Fundamentos de Cr&dito al Consumidor, Diana. -
M8xico 1979, P8g. 39,

12/130m. PAgs. 40 a 53.
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mento m&s importantea. Una razén importante para usar el crédi
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 m&s f&cil dacir carguen-
lo a mi cuanta, en una tienda departamental que llevar el dine-

ro, sobre todo cuando se trata de articulos cuyo precio nec es -

bajo, adem&s es preferible comprar diversos artfculos y hacer -
un solo pago mensual por &stos.

Una razén que quiza es muy comfin entre la gente, es el
uso del crfdito como consecuencia de una necesidad, surge una -
emergencia ya sea un nacimiento, enfermedad o muerte y se re- -
quiere de un desembolso fuerte de dinero y de manera inmediata.
Si no se cuenta ¢on un ahorro ser§ necesario recurrir a un prés
tamo que permita salir de la necesidad, el individuo determina-
rd con respecto a dicha necesidad si amerita o nc el pagc de un
interés por dicha cantidad de dinero.

La determinacién de 8i el uso del crédito es benéfico-
0 no depende del lndividuo. El uso del crédito implica un cos-
to, ya sean intereses, precios un poco més elevados; es diffcil
fijar algﬁn cirterio definido por el cual juzgar si el indivi--
duo ha sido o no inteligente al hacer uso de un crédito,

Si un individuo requiere de un crédito, deberi de bus-
car las diferentes alternati@ls, que mediante sus instrumentos-
se le ofrecen, de tal manera, que conozca las caracterfsticas -
del crédito que contrata, los t&rminos bajo los cuales contrata
el costo del crédito, su vigencia, el riesgo que implica y las~
consecuencias que traers consigo el no poder liquidarlo y si --
aln asf toma la decisifn de usar el crédito, y si siente la sa-
tisfaccién adicional que obtiene por el uso del crédito, enton-
ces debemos concluir que ha sido una buena operacifn desde su -
punto de vista, De otra manera no lo hubiera adquirido y final
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mente tiene la libertad de actuar segGn el crea conveniente.

2,2, SOLICITUD DE CREDITO

"La solicitud de crédito al consumidor puede hacerse -
en una entrevista personal, por correo, o por tel&fono, de - -
acuerdo con la polfitica seguida por el almacén o institucién f£i
nanciera de préstamos interesada".==' Cualquiera que fueren ==
los medios usados, el solicitante es requerido para dar mayor ~
informacibn b&sica para capacitar al acreedor y determinar si -
valdrfa la pena mayor informacién. Las solicitudes son desapro
badas a menudo basﬁndose en 1a informacifn que contienen.

2.2.1, LA ENTREVISTA PERSONAL®*

El m8s comGn y por antiguo el médoto m&s satisfactorio
para aceptar una soiicitud de cr&dito es una entrevista perso--
nal con el propio solicitante. Casi siempre una entrevista - -
cuando 8ste desea crédito renovado, una cuenta a plazos o un --
préstamo. El gerente de crédito en una pequefia organizacifn, -
entrevista a todos personalmente, pero en una gran firma delega
da su responsabilidad a sus ayudantes o a entrevistadores adies
trados.

Las entrevistas son mejores conducidas en un ambiente-
privado, cfBmodo y placentero., La entrevista se evitarfa dando-
al cliente la impresifn de eatar espiando sus asuntos particula
res. Se mostrarf al cliente la misma cortesfa que la negocia--
cifn espera manifiesten sus agentes de ventas: sobre todo se de
be actuar con tacto. Las preguntas prudentes, extras y necesa-
rias durante la informacifn se har&n sin ofender. Las t&cnicas

!’:lttinqet, Richard P, y David E. Golieb, Crdditos y Cobrlnzul.
C.E.C.5.A., M8xico, 1980. pég. 125,
* PFUENTE: Idem, Pigs. 125, 127,
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modernas para entrevistas incluyen un mfnimo de preguntas sobre
la teorfa de que el solicitante, platicando libremente y con --
tranquilidad estard mds dispuesto a dar una buena cuenta de su-
situacibn 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
trevigtador 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 t8rmi--
nos de crédito son establecidos generalmente en la forma, inme-
diatamente antes de la firma. Se hace una exposicién oral de -
los términos del crédito casi al terminar la entrevista. Luego
se le dice al solicitante c6mo y aproximadamente cuando se le -
notificar§ la aprobaci8n.

La principal ventaja de una entrevista sobre otros mé-
todos de tomar una solicitud de crédito, es que el entrevista--
dor 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 revalados
en una entrevista personal,

2.2.2. SOLICITUD DE CREDITO POR TELEFONO

Algunos almacenes y agencias financieras individuales-
aceptan solicitudes de crédito por teléfono. Los almacenes pue
den, inclusive, aprobar cuentas corrientes y tarjetas de identi
ficacifn de cuentas por correo como un resultado de solicitudes
telef8nicas. Las compaiifas financieras individuales hacen in--
vestigaciones basfndose en €sta misma clase de solicitudes, pe~
ro el solicitante casi nunca es requerido para asiatir en perso
na para firmar el convenio crediticio.
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2,2.3. SOLICITUD DE CREDITO POR CORREO

La promocifn de cuentas corrientes y crédito renovado-
por correo, es una prdctica comin en muchos almacenes.

Las formas de solicitud son enviadas con anuncios por-
correo directo o con Srdenes de pago al entregar. El recibidor
es exhortado para enviar una solicitud de crédito por correo, -
aunque en algunas solicitudes especialmente en relacibn con cré
dito renovado o a plazos, al cliente se le pide traiga la soli-
citud personalmente o venga al departamento de crédito despuls-
de aprobada, para firmar el convenio o recoger la tarjeta de --
identificacién de cuenta.

Los establecimientos de pedidos por correo, ofrecen --
cr8dito renovado y a plazos por correo, Sus formatos de solici
tud contienen un acuerdo de las condiciones antes de la aproba-
cién. Algunas compaiifas financieras solicitan clientes para --
crédito de préstamo individuales por correo en revistas o en --
anuncios de periSdico, sus solicitudes tambifn incluyen un - -
acuerdo de las condiciones del crédito en tanto se aprueba la ~
cuenta.

2,2.4. INVESTIGACION DEL SOLICITANTE

La informacifn mostrada en una solicitud de crédito de
be ser completa y precisa. Debe ponerse particular atencifn a-
estos detalles:

Nombre del cliente. La identificacifn positiva es - -
esencial; el nombre completo del solicitante aparecerS en el --
formato. . El nombre completo de la esposa ser§ mostrado si el -

. solicitante es casado. Separacibn o divorcio, serfn indicados-

i es aplicable.
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Edad. Generalmente la declaraci6n de que el solicitan
te tiene edad legal es suficiente, pero en algunos ramos de cré
dito, la edad debe ser demostrada.

Domicilio. El domicilio detallado el nGmero de la ca-
53 o departamento y 8i estd en una calle, boulevard, avenida y-
as! sucesivamente, se indicari la zona postal. La direccién de
la oficina de correo es suficiente finicamente para clientes ru-
rales, Principalmente se indicar8 la direccifn 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 crédito. La proporcifn del ingreso aplicado al costo de alo-
jamiento, a menudo refleja la aptitud de la responsabilidad del
hombre su familia. El solicitante de crédito que tiene casa -
propia es casi invariablemente un mejor iieago que unc que paga
renta, Uno que renta un departamente {sin muebles) es, general
mente un mejor riesgo que uno que renta un departamento amuebla
do, pero las condiciones locales y circunstancias individuales-
deben considerarse al analizar este factor.

La residencia prolongada en una misma casa es tnmbiﬁn-
factor al examinar una solicitud de crédito. Un solicitante --
gue ha vivido en la misma direccifn durante varios aflos es, - -
usualmente, un mejor riesgo que uno que ha cambiado de residen-
cia frecuentemente. Sin embargo, los cambios de residencia de-
ben considerarse con todas las razones.

Empleo. El nombre completo y el domicilio del patrén-

del solicitante debe indicarse; si el negocio es grande, lcrln-
requeridos el departamento donde trabaja y el nombre del super-
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visor. Previamente el patrS6n mostrari si el gsolicitante ha si-
do empleado por el mismo negocic durante dos o mis afios. Si la
esposa del solicitante estd empleada, se mostrar8 la misma in--
formaci8n acerca de su empleo.

La capacidad de pago de un solicitante de crédito se -
mide por su aptitud para obtener empleos lucratives. La regula
ridad con la cual un salario o jornal ingresa, determina su fa-
cultad para hacer pagos perifdicos y el grado de seguridad de -
trabajo refuerza o debilita las condiciones de solicitud de cré
dito como un riesgo. Una persona empleada en un trabajo even--
tualrorigina, regularmente, un riesgo deficiente, un empleado -
permanente de una rama segura de negocios se considera como un-
buen riesgo. Wna larga permanencia del empleado en una firma y
la posicién que sostiene, indican la seguridad de su trabajo. -
El poder del patr8n es también una indicacién importante. Un-
empleo de una firma comercial bien establecida es mejor riesgo-
de crédito que el de un pequefic detallista cuya capacidad como-
hombre de negocios no ha sido probada.

Ingreso y capital fijo. VUltimamente la capacidad de -
pago de un solicitante de crédito, depende de todas sus fuentes
de ingreso. El ingreso total es de capital importancia para fi
jar el 1fmite de crédito, y no para determinar si el solicitan-
te constituye un buen riesgo. Algunas veces el ingreso de una-
familia proviene de dos o mis personas empleadas. Todos los in
gresos pueden ser considerados por algln tipoc de crédito, espe-
cialmente cuentas corrientes, pero los contratos en abonos a --
largo plazo que dependan de otros ingresos diferentes de los --
del jefe de familia, deben ser cuidadosamente t dos en cuenta.

La propiedad de bienes rafces, cuentas bancarias y se-
guros de vida, reflejan responsabilidad y estabilidad de perso~-
nalidad. Ademis las obligaciones de crédito pueden pagarse sin
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tocar esos capitales si el ingreso corriente no ha sido inte- -
rrumpido.

cia del banco. El tipo de cuenta, el banco y -
la sucursal en la cyal se tiene cuenta corrien-
dicada.

ncias personales. El nombre completo, relacio--
otro dato; direccifn postal completa de cada re
al mostrado. Despu#s que el gerente de crédito-
itud de crédito, debe ratificar la veracidad de-
dada, y segurar toda la disponible que tenga - -
i6n sobre la solicitud como un riesgo de crédito.

ferencia perso
recibe la soli
la informacifn
cualquier rela

Si un almacén no obtiene informe sobre una solicitud -
de crédito de |1a oficina local de crédito al detallista, deba -
hacer su propia investigacifn, Se comunica con el patrén y con
el banco del golicitante para verificar la informacién conteni-
da en la solicitud. Los almacenes dados como referencia son re
queridos para hacer un intercambio de informacién sobre la cuen
ta del cliente. Algunos almacenes, aun aquéllos que son miem--
bros de una oficina de crédito hacen sus propias pesquisas so-=
bre solicitantes que parecen ser riesgos excepcionales de crédi
to para evitar el costo de un informe de la oficina. Sin embar
go, una oficina de cr8dito tiene facilidades para descubrir las
debilidades an la posicifn creditica del solicitante que la pro
pia investigacifn del almacén no pueda revelar. Con mucha fre-
cuencia el agreedor aprende que su firma ha tenido una pérdida-
considerable /que podrfa haber sido evitada si hubiera obtenido-
un informe de la oficina.

En algunas ciudades, los bancos que hacen préstamos --

personales mantienen su propia oficina central de crédito u ofi
cina intercambiable que informan todos los préstamos que efec--
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tfan, y obtienen informacién acerca de aqué&llos realizados por-
bancos. "La oficina de intercambio es para la protecciSn mutua
contra solicitudes cuyos firmantes est8n registrados con frau--
des, excesivas peticioneb de préstamos o pagos habituales poco-
aatilfactorios?lﬁ/ Cuando es necesario se visita otro banco pa
ra comprobar los saldos y el estado de otros préstamos. Los --
bancos que tienen un gran volumen de préstamos individuales es-
t8n frecuentemente habilitados para conducir sus propias inves-
tigaciones de crBdito. Por teléfono confirman con el propio Pa
trén del solicitante, sobre el empleo, salario, tiempo de servi
cios, posiciln y su registro de trabajo. AGn estos bancos pi--
den informas completos de agencias de crédito relacionadas con-
las solicitudes para préstamos consideradoa como riesgos poco =
comunes.

2.3, BASES DEL CREDITO

"Pras factores determinan la aceptacién de crédito de-
un candidato; personalidad, capacidad y capital. A menudo con-
diciones extrafias ( locales, regionales o nacionales) pueden - -

afectar a la capacidad y al capital y también deben considerar-
15
se", =

Personalidad. En su acepcifn general, significa la na
turaleza fntima de un individuo; puede ger buena, mala y algu--
nas veces regular. En concepto, "la personalidad constituys la
principal consideraciln para determinar los riesgos del crédi--
to" —'; para nosotros significa responsabilidad moral, absolu-
ta honradez e integridad. Determinar la personalidad es una ta
rea diffcil. La personalidad implica apariencia y @sta puede -

llzlttinger, P. Richard y David E. Golieb, Cré&ditos y Cobranzas

C.E.C.5.A. Maxico, 1984, P&gs. 130 y 131.

lé/c“vnntea Ahumada Ra€l, Tftulos y Operaciones de Crédito, He
rrero, M8xico, 1978, Pig. 98,

k -E/lttinqer Richard P, y David E, Golieb, Créditos y Cobransas, -
- C.E.C.S.A., M8xico, 1984, P&g. 38. .
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ser engafiosa. Los gerentes de crédito deberdn usar todos los -
recurses a su alcance para poderse asegurar de que el candidato
a crédito, tenga las cualidades de honorabilidad e integridad -
que le harfn siempre estar bien dispuesto para pagar sus deudas
"el crédito es inconcebible sin la confianza".ll/ La importan-
cia de la personalidad como elemento de crédito ha sido manifes
tada por banqueros como J.P. Morgan, que en una ocasifén dijo ==

“la personalidad es fundamental en transacciones bancarias".lﬁ/

Capacidad. El hombre con personalidad cumplirf con ~-
sus obligaciones si puede, El crédito es una herramienta poten
te en negocios bancarios y personales, Usada 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.

Educacifn, entrenamiento, experiencia, y la habilidad-
para aplicarlas a su mximo rendimiento para ganar la subsisten
ecia, son normas importantes para medir la capacidad inéividual-
para pagar. La edad, salud y responsabilidades personales son-
consideraciones secundarias, pero importantes. El manejo de --
los fondos personales habilidad de vivir dentro Yy ne¢ pagar ren-
ta --~es un elemento esencial para juzgar la capacidad de crédi
to de un individuo.

La estabilidad en el empleo debe también considerarse-
al evaluar la capacidad. Un aspirante puede ser inaceptable pa
ra un crédito con abonos a largo plazo, si su plt;@n pofiee Bu -
historial de trabajador eventual o si el patrfn estf en condi-~
ciones financieras dudosas. La capacidad de crédito de un aspi

ll:lluton y Brigham, Fundamentos de Adninlutrncidn linnnclornr
Interamericana, México, 1983, Pfg. 138,

L-/Elta nota la hizo el Sr. Morgan ante el Investigation Comi=-

ttee. Cit. Ettinger Richard P, y David E. Gollieb, Créditos
y Cobranzas, C.E.C.S.A,, México, 1984, pPdg. 38.
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rante puede ser afectada por la polftica de su patrén.

El crédito puede ser otorgado a los consumidores, ba--

sdndose en la capacidad y personalidad solamente, pero en cré&di
to de negocios, el tercer elemento, capital, debe considerarse.

2.4, LIMITES DE CREDITO

*Los factores principales con los que el gerente de ~-
crédito cuenta para determinar los lfmites de crédito son:

1. 1Ingreso de la familia en proporcién al ntGmero de -
sus componentes,

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

3. La cantidad quec el posible comprador pueda pagar -
sobre la cuenta, en un perfodo de seis semanas. Es
te tiempo para la cuenta total del mes, m8s dos se
manas en las cuales espera recibir y remitir".lg/

El 1¥mite regular de una cuenta corriente es flexible.
Es el monto miximo fuera del cual no pueden autorizarse m&s car
gos en la forma rutinaria. Cuando el departamento de crédito -
recibe noticias del contador de un sobrelfmite, la experiencia-
de crédito y todos los puntos de -responsabjlidad de crédito --
" son examinados como lo fueron cuando se abrié la cuenta; los da
tos de ésta pueden ser revisados antes de tomar cualquier otra-
‘accién sobre la misma. Por ejemplo, el lﬁliti puede ser incre-
mentado, o la cuenta puede ser restringida y el cliente requi--

11;!tt1ngc: Richard, P. y David E, Gollieb, Créditos y Cobran--
°  zas, C.E.C.S.A, M8xico, 1984, Pg. 98.
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ri8 consultar al gerente de crédito antes de adquirir mayores -
cargos.,

Un limite de cuenta no evita sobrecompra en cualguier-
dia, El departamento de crédito, ordinariamente, no estf ente-
rado del exceso hasta que los cargos son anunciados, a no ser -
que el 1Imite del pedido sea también 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 crédito sobre una cantidad dada, llamada 1f-
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 1fmite deben ser aclaradas con el em-
pleo de autorizacién de crédito antes que la mercancfa sea en--
tregada al cliente, NinglGn m&todo breve para aclarar cada com-~
pra a crédito puede prevenir a un cliente de una sobre compra -
mediante diversas adquisiciones pequeifias en un dfa.

Frecuentemente, a la Vez que un cliente solicita cré&di
to, quiere hacer la compra y llevarse los bienes con €1. De.hg
cho muchos almacenes hacen la prueba preguntando al solicitante
si desea hacer al momento, el cargo por la compra. Esto por su
puesto, significa que es necesario la inmediata decisibn de cré
dito. En tal caso, el que entrevista, transmite la solicitud -
al gerente de cré&dito, quien prescribe el procedimiento rutina-
rio que ha de usarse.

Una decisifn de crédito de cuenta corriente, nunca es-
considerada como’ final. E1 departamento de crédito debe revi--
sar constantemente sus decisiones y rectificarlas para hacer --
frente a cambios en las circunstancias del crédito del consumi-
dor. El1 aumento de adquisiciones sobre el l1imite de cuenta, po
drfa ser el resultado de un desarrollo en la situacifn financie
ra, en cuyo caso, la cuenta justifica el 1fmite mis alto.
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Descontinuar el crédito tan pronto como una cuenta lle
gue a ser incobrable, sin dar al cliente una oportunidad de ex-
plicar su falta, puede costar al almacén el patrocinio de un ~--
cliente que valga la pena.
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_CAPITULO 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 especifico" .= 20/
materias primas, productos parcial o totalmente acabados; las -
personas que vienen son comerciantes, distribuidores (interme--
diarios y mayoristas), maquiladores o fabricantes. .El princi--

Los bienes involucrados pueden ser -

pal objetivo del crédito comercial es que se usa en un intercam
bio de bienes destinados para reventa, con o sin proceso adicio
nal del comprador. El crédito comercial es el medio principal-
de cambio entre la produccibn y la distribucifén de los bienes -
del consumidor hacia el punto de entrega al comerciante en pe--
queifio. Un sistema de créditos altamente desarrcllado y sensi--
ble ha resultado de la vital necesidad, muy extendida, de un ==
crédito mercantil en el comercio.

"La funcién principal del crédito mercantil es facili-
tar el intercambio de bienes del productor al consumidor'.gl/

3.2, EVOLUCION DEL CREDITO COMERCIAL

El cr&dito, empieza a contemplarse desde otro punto de
vista, a partir del momento en que la venta de autombviles pro-

. ducidos masivamente por medio del créditoc se incrementa; 1a gen

o7 -

Cervantes Ahumada, Rafil. Tftulos y Operaciones de Créditoh
México, 1978, Pég. 209. :
21’Idem
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te adopta este tipo de planes con gran facilidad y los producto
res se ven beneficiados,

Los fabricantes de radios, refrigeradores, lavadoras -
autom8ticas, juegos de televisifn y otros artfculos empiezan a-
vender sus artfculos con mayor facilidad, ya que por medio del-
crédito a plazos que otorgan los comerciantes, familias de nive
les medios pueden hacerse de ellos sin necesidad de contar con-
efectivo, MS&s y m&s consumidores empiezan a pedir el privile--
gio de abrir sus cuentas en tiendas comerciales y poder pagar a
fin de mes.

Durante muchos afios las condiciones normales de cuen--
tas corrientes establecen como dfa de pago el diez de cada mes.
Los pequeiios comerciantes se vieron afectados al concederse un-
mayor nGmero de créditos en las tiendas mfs grandes, ya que sus
condiciones no les permiten competir a estos niveles; por lo --
tanto buscan entonces competir dentro del mercado a trav8s de -
reformas en sus polfticas de precios.

J.2.1. CUENTA CORRIENTE

Actualmente, la cuenta corriente es un artificio del -
comercio. "Los sistemas de tarjetas de crédito bisicamente - -
cuentas corrientes ~-hacen innecesarias las compras en efectivo
de todo tipo de bienes y servicios" ££

Las tiendas al menudec usan cuentas corrientes para --
promociones de ventas; ellas compiten entre s{ para desarrollar
y acrecentar sus facilidades de pago, :

22 it R

=="Hewit Rogers. Fundamentos de Crédito al Consumidor. Diana. =
México 1979, Pég. 10. :
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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 pérdidas 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 comfin sobresaliente de toda cuenta corrien-
te. Casi todas las tiendas de departamentos mantienen ahora --
servicio de cuentas corrientes para cualquier cliente que pueda
satisfacer los requisitos de crédito. La cuenta corriente, co-
mo un simbolo de posicifn social, ahora refleja un ingresc esta
ble mis que riqueza; las familias de medios muy limitados pue--
den usar la cuenta corriente como un medio de financiar sus pro
pias neceasidades de cada mes.

“Las cuentas corrientes, a diferencia de otros planes
de crédito al detallista, no involucran, comiinmente, contratos-
formales o instrumentos de crédito”, 23/

El comerciante hace un asiento de cargo en el libro ma
yor sobre la cuenta de cada cliente segln las compras que haga-
la mayor parte de las tiendas piden al cliente que firme una no
ta de venta reconociéndola, pero algunas tiendas no requieren -
de esta formalidad. En zonas urbanas, un gran volumen de ven--
tas en cuenta corriente se hace por teléfono. El cliente, con-
testando a un perifdico o cualquier otrc anuncio, telefonema a-
1a tienda y ordena 1a mercanc§n que deba ser enviada y cargada-
a su cuenta.

!;;Hulton y Brigham, Fundamentos de Administracién Pinnnetcra.
Interamericana. México 1983, qu. 223,
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Treinta dfas son considerados como el periodo normal -
de crédito para cuentas corrientes, pero el perlodo de crédite-
varfa grandemente en la préctica.

Cuando el crédito a plazos es extendido por producto--
res, como el uso comercial o de neqgocios, el crédito es conoci-
do como crédito productivo a plazos o como a la venta de un au-
to para uso familiar, se considera como crédito del consumidor-
o como crédito al detallista a plazos, Si el crédito a plazos-
es extendido en la venta de un camién, se considera como crédi-

to productivo a plazos, aunque ambos, auto y camifn, sean vendi

dos por el mismo negociante al mismo cliente al menudeo. Un re
frigerador eléctrico es vendido a una ama de casa sobre crédito-
al consumidor a plazos; un congelador es vendido a un abarrote-
ro sobre crédito productivo a plazos.

En términos de contrato, las cuentas productivas a pla
zos son equivalentes a las cuentas al menudeo a plazos; pero am
bos se establecen sobre las mismas bases que otras cuentas de -
créditc mercantil,

De otra manera, el anflisis del riesgo crediticio en -
uha venta a plazos a un hombre de negocios, es ¢l mismo que gse-

hace en cualquier transaccién de crédito mercantil.

Un crédito productivo a plazos, en todas sus fases, es
similar al crédito mercantil o al de menudeo a plazos.

3.2.1.1. CONDICIONES DEL CREDITO EN VBNTAS
A PLAZOS2Y/

En los primeros afios de las ventas a plasos, la durabi

“—-NJPLIN'E: Fttinger Richard, y David E, Golieb, cuditou y Cobranzas, -.

C.E. C 8.A. México, 1984. Pfigs. 109 a 115

¥




lidad del producto era la primera consideracién en la venta de-
bienes del plan a plazos. Por esto, el vendedor empezf a poner
mis atencién al examinar al solicitante como un riesgo de crédi
to y fue eliminando los riesgos indeseables, en lugar de la re-
posicibn y venta de los bienes. Con estas bases m&s firmes pa-
ra el crédito se llegd a patentizar que los bienes delicados --
asl como los durables inclusive viajes aéreos alrededor del mun
do, podfan ser vendidos sobre el plan a plazos.

Las condiciones de un contrato de ventas a plazos cons
ta de cuatro elamentos b&sicos: el enganche, pagos peri8dicos =~
iguales, el recargo y el vencimiento de la deuda,

El rieago del vendedor se reduce mediante un fuerte en
ganche, pagos perifdicos considerables y corto vencimiento, El
gravamen del comprador es facilitado por el enganche reducido,-
los pagos periBdicos pequeiios por un vencimiento prolongado: pe
ro a mayor periodo, mayor recargo. ({(Mayor costo para el consu-
midor no necesariamente significa mayores utilidades para el --
vendedor: cuesta mfs al vendedor llevar una cuenta durante un -
periodo prolongado). Estos intereses en contacto dan por resul
tado una verificacién amplia en las condiciones de ventas a pla
208. Las tiendas que venden socbre un plan a plazos compiten en
condiciones liberales ofrecidas a fin de obtener un mayor volu-
nen de negocios.

Enganche. El enganche minimo requerido en ventas a -
plazos para los nuevos consumidores alcanza desde el 10 al - -
33.1/3% del precio de compra, El porcentaje varfa con la cate-
gorfa de almacén e inclusive dentro de uno mismo en particular,
para diferentes tipos de mercancfas. Cuando el principio funda
mental de la venta de un artfculo, en el plan a plazos, era el-
monto que traerfa sobre la venta, la tendencia era el requeri--
miento de fuerte enganche. Actualmente, los establecimientos -



a plazos més grandes y las tlendas de departamentos comerciales
realizan ventas principalmente sobre la conveniencia del riesgo
de crédito. Por conaiguiente, son liberales para pedir el en--
ganche. Algunos almacenes requieren poco o ningn enganche par
ticularmente a clientes con buen crédito establecido. Ellos to
man en cuenta que si el riesgo es conveniente y la compra razo-
nable, el enganche no es necesariamente materializado. Con fre
cuencia al cliente se le pregunta francamente cuanto desea pa--
gar al contado, y que cantidad le ser§ aceptada, naturalmente -
#i es%o est$ dentro de los limites de la polftica del almacén.

Unidad de Pago y Vencimiento. Bl saldo que estf forma-
do por el precio de adquisicifn del producto, menos el enganche
pagado, mfs los recargos por el crédito, en un contrato para el
pago a plazos, se hace pagadero en cantidades iguales, por re--
gla general en periodos mensuales y en algunas ocasiones, en el
caso de comercios pequefios, en pagos semanales.

Los vendedores a plazos mis accesibles, prolongan el -
periodo de pago de tal manera que matemiticamente el monto de -
pago ya sea mensual o semanal se ve disminuido y el consumidor-
ve aligerada su carga.

Los plazos mayores para las ventas a plazos, se hacen-
sobre la base de un reembolso en veinticuatro, treinta o inelu-
sive treinta y seis meses., Cada almacén fijars de acuerdo a --
sus politicas y necesidades 1o referente a las unidades de pago
y las fechas miximas de vencimiento.

"Los factores determinantes pars la fijacifn de las -~

unidades de pago y fecha de vencimiento son: capacidad de pago-
del cliente, tipo de bienas, monto total de 108 bienes vendidos
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por-el almacén, tendencia econbmica y cargos por aervicios'.gé/

a) Capacidad de pago del cllente; Un cliente con un-
ingreso personal decoroso, pero sin suficiente - -
efectivo para pagar dentro del perlodo de una cuen
ta corriente, puede desear realizar sus pagos en -
un tiempo de cuatro a seis meses. Un cliente con-
pequefio ingreso tendrf que extender sus pagos en -
lapsos m&s largos. Cada caso es generalmente ana-
lizado sobre sus propios méritos y la unidad de pa
go es adaptada a la capacidad (algunas veces al de
seo) de pago del cliente.

b) Tipo de bienes, Bajo una firme polftica de crédi-
to a plazos, el tipo de bienes vendidos afectars -
la fecha de vencimiento del contrato, 'LSgicamente,
los bienes delicados que durarin solamente unos --
cuantos meses serfan vendidos sobre condiciones me
nos liberales que el mobiliario doméstico ., el cual
puede durar mayor tiempo. Las dificultades de co-
bro se aumentan cuando un cliente debe pagar por -
bienes desgastados o rotos.

c) La mlyor;a de los establecimientos adaptan la fe--
cha mxima de vencimiento al monto total de bienes
vendidos, asf que la unidad de pago serf un apuro~
para el cliente.

d} Tendencia econbmica. Hsmos notado que las condi--
ciones econSmicas generales son factor importante-

Zginetinger Richard, P. y David E. Gollieb. Créd@itos y Cobran--
zas; C.E.C.S.A. México 1984, Phg. 106,
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Yoy

al analizar el riesgo del crédito. "Las tenden- -
cias acon8micas tienen una influencia decisiva en-
las condiciones del crédito a plazos por el elemen
to tiempo 1nvolucrado".3§

Cuando las situaciones pobres en los negocios pare
cen ser inminentes, el vendedor a plazos se incli-
na por solicitar unidades de pago mfs grandes 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.

Cargos por servicios. Recargos y servicios en una
venta a plazos involucran muchos gastos que no pro
vienen de la caja y "cargos®™ regulares de ventas.-
Los gastos de oficina-entrevistas, investigaciones,
cobros de cheques contabilidad, archivo, timbres,-
papelerfa y efectos de escritorio y cobranzas son-
tomados en cuenta y frecuentemente alcanzan en una
pequefia venta tanto como en una de monto considera
bla. Las pérdidas de una ta incobrable deb
también ser consideradas. Ademfis, el capital del-
comerciante es obatruido durante un perfodo prolon
gado, Si financia las ventas a plazos Asignados -
sus cuentas por cobrar, tiene el costo adicicnal de
este procedimiento. Obviamente, un establecimien-
to que opera & plazos no tendrf #xito si no hace -
un presupuesto de estos colto-'y los aprusba sobre
el crédito del cliente de una u otra manera.

ston y Brigham. Fundamentos de Ad-inintrncidn lxnanclora.
Interamericana. Héxico 1983, Pig. 506
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Algunos almacenes aconsejan "no cargar al cr8dito", pe
ro ellos deben valorar sus bienes para cubrir los gastos extra.
Algunas tiendas imponen un recarge redondo por servicios scbre-
todas las ventas a plazos. La prictica mfs comfin es aumentar -
un cierto porcantaje usualmente cerca del 1% por mes, gobre 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 INSTRUMENTOS
DE FPIANZAS

Ccada vez que se hace una compra a plazos, el cliente ~
va a la oficina de crédito y arregla las condiciones de pago. .-
Sin embargo, el lfmite de un crédito a plazos no tiene la misma
significaci6n que el del crédito para una cuenta regular o para
una cuenta renovada, El archivo de crédito es revisada cada --
vez que se hace una compra. La aprobacién de un pedido depende
si el cliente serf capaz de satisfacer los cambios necesarios a
las condiciones de la cuenta. La decisibn se basa principalmen
te en; (1) el ingreso familiar y el nGmero de personas que de--
penden de &1 y {2) otras obligaciones que disminuyen el margen-
de ingreso disponible para satisfacer los pagos a plazos.

"Las ventas a plazos se hacen bajo contratos escritos,
El comprador generalmente da un pagaré nl; como un contrato de~
venta condicional o un hipoteca de bienes muebles, Bajo un con
trato de venta condicional, los bienes son entregados al compra
dor, pero el tftulo de propiedad permanece con el vendedor has-
ta que los bienes son pagados totalmente, o hasta que las condi
clones del contrato son cubiertas®.2l’ Usa une hipotaca de bie
nes muebles, el vendedor transfiere los bienes al comprador, -~

Zl;!hwit Rogers, Pundamentos de Crédito al Consumidor, Diana, -
M8xico 1979, Phg. 109,



quien a su vez, efect(a una hipoteca de bienes muebles a favor-
del vendedor. Este tftulo de cr8dito da al vendedor un derecho
de propiedad sobre los muebles y, al mismo tiempo, una obliga--
cibn al que hace la hipoteca por si no cumple con los t&rminos-
del contrato.

"Un depSaito es la entrega de bienes en confianza".ggl

Asignacién de sueldo. Una asignacién de sueldo no pue
de ser clasificada como garantfa, pero a menudo, se combina con
un contrato de venta condicional o con una hipoteca de bienes -
muebles para dar al vendedor proteccifn adicional. Una asigna-
cibn de sueldo, si el cliente falla en sus pagos, el vendedor -
notifica al patrén del cliente que #ste tiene una asignacién, -
los sueldos o parte de elles, son, entonces, pagados directamen
te al vendedor. Las asignaciones de sueldo son muy Gtiles si -
log productos objeto de la transaccidn son f&ciles de recuperar,
como por ejemplo ropa, yojas, etc. Algunos pafses prohiben to-
talmente las asignaciones de sueldo y otros, limitan la propor-
cibn de salario que puede ser pagado al vendedor.

"Bn M#xico la asignacién de sueldo estd prohibida par-~
cialmente. El1 patrén de cualquier negoci|c16n~plrcicula: sola-
mente pagarfa por su empleado en el caso de que hubiese firmado
como fiador y esto se encuentre expresamente aitipulndo en el -
contrato de compra; despufs y mediante orden judicial promovida
por la demanda legal del vendedor proceder{a, primerc a deman--
dar legalmente a su empleado contratants y luego, por mandato =
judicial descontar del salario parcial o total hasta cobrar lo-
desenmbolsado por la deuda, mis los gastos erogados del julcio"z—s/

-“;cddigo de Comercio y Leyes Complementarias. Ley General de -

Tltulos y Operaciones de Crédito. art. 305. Porrfia. Mixico -
1985, phg. 319,

: 32»/c6¢uqo de Comercio y Leyes Complementarias. Ley General de -
Titulos y Operaciones de Cr@dito. Porrda, México 1985. Pégs.




Cuando se trata de trabajadores al servicio del estado,
cuyo patrén es el gobierno y el empleado compra mercancia a cré
dito en una tienda, pongamos, por ejemplo, que mea patrocinada-
o dependiente del Banco del Ejército y Armada Nacionales, Ofi--
cialmente se gira la orden de descuento al salario del empleado
sobre el monto sefialado en el contrato y el pagador gira.

3.2.1.3. CREDITO RENOVADO

"El crédito renovado es una mezcla de cuenta corriente
y de plan a plazos. Se desarroll§ fuera de los 90 df{as de la -
cuenta corriente con la adici6n de un cargo al saldo no pagado~
al final de cada mes.gg/ Se fija un lfmite definido sobre la -
cuenta y una cantidad determinada es pagadera cada mes; las com
pras, pueden hacerse contra la cuenta cada mes y son tan gran--
des cuando el saldo no exceda del 1imite. E1 saldo puede nunca
ser liquidado por que el crédito "renueva vuelta y vuelta® como
la tienda de departamentos lo coloca a prop8sito.

La negociaciBn para el crédito se hace solamente una -
vez, cuando establecen las cuentas renovables. Generalmente, -
el cliente es entrevistado en el departamento de crédito y la ~
decisifn de crédito se hace despufs de una investigacién de ru-
tina. Un convenio, establece las condiciones, tales como el 1f
mite de la cuenta y los requisitos de pago, y es firmado por el
cliente. Una vez aprobada la cuenta, el cliente puede cargar -
cualquier monto hasta el 1limite; adquiere mercancf{a de la misma
manera que en una cuenta corriente; no hay necesiddd que vaya -
al departamento de cr8dito para la aprobacifén de una compra in-
dividual. Comoc los pagos se hacen sobre la cuenta, las compras
adicionales a crédito, pueden efectuarse tan grandes como el 1f

--“:lttingcr Richard, P, y David E. Gollieb, Créditos y Cobran--
zas, C,E,C.S.A. Mbxico, 1984, Pig. 91.
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mite del crédito lo permita.

Los pagos sobre cuentas renovables son, usualmente, co
locados en proporcién con el lfmite de la cuenta, aunque algu--
nas tiendas fijan los pagos como un porcentaje del saldo esta--
blecido con un mfnimo de rebaja en €1, Generalmente, los pagos
se cambian cuando el lfmite de la cuenta es pagado dentro de un
periodo especifico, usualmente, no mis de 12 meses y a menudo -
como mfnimo 5 meses. Una vez que el crédito da la capacidad -~
del cliente para pagar.

La cuenta de crédito renovado ha dado gran impulso a -
la promoci8n de ventas. "Muchas grandes tiendas de departamen--
toa, asl como las mfs grandes casas de giros postales, actual--
mante promueven cuentas de cr§dito renovable en sus anuncios. -
La aceptacifn plblica de elte'tipo de crédito ha tendido a esta
bilizar el crecimiento de las cuentas corrientes, desde que mu-
chas tiendas no permiten a los clientes mantener cuentas co- =
rrientes regulares y cuentas renovadas al mismo tiempo, Algu--
nas tiendas ofrecen cuentas regulares a sus clientes, la alter-
nativa de convertir sus cuentas corrientes a cuentas da crédito
renovadas, o de pagar un cargo adicional sobre el saldo de la -
cuenta corriente asf llega a ser una cuenta renovada con perio-
dos de paga flexibles.

Los proyectos de crédito renovado han desplazado gran~
demente a los plancs de cz!dito en cupones, los cuales fueron -
populares al principiar los afios 50. Bajo el plan de créditos-
en cupones el cliente compra libros de cédulas o cupones, los -
cuales pusde ser cambiados como dinero por mercancfas. Ordina-
riamente, el cliente hace un pago al contado por 108 cupones y-
paga el saldo mls un cargo, en plasos definidos. Este plan sim
plitica los procedimientos de cargar a cuenta y pagos, psro no-
concede crédito al cliente, mis alla del monto de los cupones -
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comprados hasta que la cuenta es totalmente pagada o hasta que~
un nuevo contrato es negociado,

"La ventaja principal del crédito renovado para el co-
merciante al menudeo, se refleja en el incremento del volumen -
de ventas'.gl/

Es probable que el cliente use la cuenta consatante. Es
te sistema, aunque ocasiona mayor contabilidad que el crédito -
de cuenta corriente y que otra parte obstruye al capital de tra
bajo durante periodos m&s largos, se sostiene asimismo si el vo
lumen es considerable. El interés sobre la cuenta se paga por-
el trabajo adicional y el "uso de dinero™. El 1,.5% mensual - -
agregado al saldo establecido, por la mayor parte de las tien--
das, en muchos casos incluyen algunas utilidades para las mis--
mas sobre el costo del crédito.

3.3, SISTEMA DE TARJETAS DE CREDITO

En aflos recientes ha ocurrido una transferencia cada -
ves mayor de las actividades implicadas en el otorgamiento y co

. bro de cuentas de crédito revolvente de los detallistas a los -

bancos comerciales y compaiifas privadas. Los planes de tarje--
tas de crédito bancarias son los que comentaremos a continua- -
cién.

Los planes de la tarjeta de crédito bancaria, o como a
veces se les llama, planes ds cuenta corriente bancaria, se ha-
vuelto un medio cada vez mis importante del que disponen los --

‘vendedores al menudec para llevar a cabo negocios de crédito pe

SI;CCKVIntQI Ahumada, Radl, T!tulol Y Operacionol de Crédito. -
Horroto. México 1970, Pig, 108, o
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ro conservindose 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 Nueva York, inicié la primera de las tarjetas de crédito ban
ca;ia. actuales. En los dos afios siguientes casi cien bancos -
entraron en el campo esperando utilidades sustanciales, més cer
ca de la mitad se suspendieron pronto. En México la primer tar
jeta de cr8dito que surge es la tarjeta del Banco Nacional de -
México, actualmente Banamex, a &sta siguieron Carnet, Bancomer,
American Express, Visa, Carte Blanche, etc.

Hasta 1970 aproximadamente, los programas de tarjetas-
de crédito bancarias fueron principalmente planes locales de -~
ventas al menudeo. Sin embargo a partir de esta fecha se intro
dujeron muchas pricticas, para la distribucifn de las tarjetas-
de crédito mis allf de los limites geogr&ficos nacionales. Al-
gnﬁol bancos han aumentado la cobertura firmando convenios con-
corresponsales, y varios grupos han estado de acuerdo en inter-
cambiar sus tarjetas, esto es, aceptar sus tarjetas en el Srea-
comercial de otro. Un ejemplo de esta prictica es la tarjeta -
de crédito Carnet,

Las tarjetas de crédito bancario se utilizan principal
' mente como un medio para comprar a empresas que venden al menu-
deo. Las tarjetas de crédito se expiden a nombre de los consu-
midores, que pusden ser o no depositantes en el banco que las -
expide.

3.4, INTERES (TARJETAS DE CREDITO)

Los intereses anuales por saldos insolutos diarios cau
sados, en mayo de 1981, era a través de la aplicacifn de una ta
sa de interfs variable en relacifn al costo porcentual promedio
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de captacibn, el cual se determina tomando en cuenta, "La tasa
Y. en su caso, la sobretaga de interfs de los pasivos en moneda
nacional de la Banca Nacional, correspondientes a préstamos de-
empresas y particulares, depSsitos a plazo excepto de ahorro, -
as! como en su oportunidad, bonos bancurios'.gg/ Dicho costo -
lo da a conocer mensualmente el Banco de México, y para fines -
pricticos se denomina C.P.P,

Desde septiembre de 1982, esta tasa de inter&s causado
se modificé y se obtenfa sumando 10 puntos al C.P,P. A partir-
del 1* de noviembre de 1985, la tasa de interfs que se carga a-
1a 1inea de crédito concedida es de 1.25 veces al C.P.P., por -
lo tanto, la tasa de inter&s aplicable para las tarjetas de cré
dito es variable o mensualmente se ajusta, en la misma medida -
en que se ausente 0 disminuya el C.P.P. o el costo porcentual -
promedio que lo sustituya,

La tasa de interés inicial y los ajustes mensuales que
se efecten en funcifn de las variaciones del C.P.P. se redon--
dean al cuarto de punto m&s cercano y &ste ser§ el tipo de inte
rés a pagar por el cliente. Los intereses serfn pagados por --
mensualidades vencidas en las mismas fechas en que se efectfien~
los. pagos del capital. El C.P.P. que servir8 de base para de--
teminar las tasas de interés aplicables, serf el del mes a que
corresponda la fecha de corte del estado de cuenta respectivo.

En caso de mors en los intereses también se aplicarf -
una tasa variable, que serf causando al interfs normal ajustado,

el 500 del mismoc interés ajustado,

s importante sefialar también, que“en el caso de que -

!!:Ilnamex, Divisifn de Tarjetas de Crédito. Folleto de Aplica-
ciones, M8xico 1985.
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se suprima o se suspenda el servicio que el Banco de MExico pro
porciona con respecto al C,P.P., el cliente y el banco negocia-
rén las tasas de interés que deberfin de aplicarse en lo sucesi-
vo, conforme a bases generales del costo propuesto por el banco.
Si el banco y el cliente no se ponen de acuerdo en un plazo de-
treinta dfas, el banco podré dar por vencido el contrato de cré
dito y se aplicarfn los interese$ moratorios que mencionamos an

teriormente".EE

Las comisiones, as{ como los puntos adicionales al - -
C.P.P., que sirven para determinar las tasas de inter8s que se-
causen, pueden ser modificados por el banco previo aviso al - -
cliente con sesenta dfas de anticipacibn,

El banco deber8 de formular y enviar al cliente su es-
tado de cuenta mensual, el cual deber8 de indicar; las cantida-
des cargadas y abonadas, los intereses causados, asi comoc la fe
cha limite para pagar y no causar intereses por mora. Dichos -
estados deberdn de ser remitidos dentro de los cinco dfas si- -
guientes al corte de la cuenta,

Las instituciones prevendrin por escrito a los acredi-
tados la fecha de corte, misma que no podr8 variar sin previo -
avigso, también por escrito y con treinta dfas de anticipacién. -
El acreditado tendri un plazo de cuarenta y cinco dfas contados
a partir del corte, para objetar su estado de cuenta, por lo --
que si no lo recibe oportunamente, deberi de objetarlo ante la-
institueibn otorgante para poder objetar a tiempo.

W

—=‘ 1dem.
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3.5, CONSIDERACIONES SOBRE TARJETAS DE CREDITO

Generalmente, los bancos grandes han inieciado sus pla-
nes por medio del envio por correo de tarjetas no solicitadas -
pero tampoco indiscriminadamente-- a personas seleccionadas. Agc
tualmente hay un carro por manejo y expedici6n de tarjetas de -
crédito; la tarjeta da derecho al tenedor a hacer campras en ==
ajquellas firmas que han aceptado el contrato. El banco factura
mensualmente al tenedor de la tarjeta generalmente sobre una ba
se de facturacién ciclica, y el tenedor de la tarjeta tiene la-
opcibu de pagar la totalidad del saldo derntro d:l saldo especi-
ficado., Generalmente entre 25 y 30 dfas, sin ningfin cargo fi--
nanciero, Si no paga en 8u totalidad dentro del tiempo, su - -
cuenta se coloca sobre la base de crédito revolvente con un car
go adicional por interés y manejo de cuenta.

La tarjeta juega un doble papel al dar prueba al comer
ciante de que se ha dado crédito al consumidor y de que es un -
medio adecuvado y conveniente para facilitar las ventas. El co-
merciante deposita sus volantes de ventas en el banco que espi-
de la tarjeta. En cualquicr caso al comerciante se le abona de
inmediato un depbsito [menos un descuento} en su cuenta.

Considerando la tarjeta de crédito, como un hecho, su-
revolucién puede verse a todo nuestro alrededor; existe gran --
preocupaéién por una sociedad sin dinero; a este respecto exis-
te una preocupacifn general en la comunidad bancaria. En unos-
afios conforme a parSmetros estimados en 1970 su uso serfa muy -
generalizado, nuestro pafs al igual gue muchos otros del resto
del mundo atraviesan por épocas de crisis en las que el uso de-
la tarjeta de crédito disminuye considerablemente, no s8lo, por
pérdida del poder adquisitivo, si no por la disminucién del ni-
vel de ahorro, que hace que la gente se comprometa, menos. a ad-
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quirir articulos o servicios con dinerc que no tiene y que diff
cilmente obtendr§. La tarjeta de crédito bancaria; con algunas
excepciones, est§ pasando grandes dificultades para quedar esta
blecida como un servicio bancario viable. Sin embargo, en la -
actualidad se busca incrementar los servicios de¢ las tarjetas -
de crédito, se pueden utilizar para realizar operaciones banca-
rias de diversos tipos, y de esta manera ahorrar tiempo; con --
ellas se puede obtener dinero en efactivo, durante las 24 hrs.-
del dfa, 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 crédito, sin embargo, es obvio,
que un sistema de pago integrade, de amplitud naciocnal, abarca-
rfa visualmente a cada elemento de la sociedad.
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. CAPITULO 1V
CREDITO BANCARIO, PERSONAL E HIPOTECARIO



4,1, CONCEPTO DE CREDITO BANCARIO

Crédito Bancario. De acuerdo con la estructura del -~
sistema crediticio mexicano, existe un sector, que opera el mer
cado de dinero para las personas fisicas y morales del pais a -
base de captar recursos del pblico y canalizarlos a todos los-
sectores de la economfa.

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

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

Adem8s de las operaciones anteriores, “1; banca puede-
efectuar las siguientes operaciones activas y servicios a la --
clientelar

- Administracién de valores,

- Cajas de segﬁridad.

- ' Cartas de crédito para viajero sobre el pafs.

- Cartas de crédito para viajero sobre el extranjero.
- Cartas de presentacién a corresponsales dal pafs.
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- Cartas de presentacifn a corresponsales en el extranje

ro.

- Certificacifn 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.

- Concentracién de fondos del pafs.

- Custodia de valores,

- Cheques de viajero.

- Ensobrado de néminas,

- FPideicomiso.

- Futuros.

- Impresién de cheques especiales.

- Informes de crédito,

- Ordenes de pago sobre el extranjero.

- Ordenes de pago sobre el interior.

- Pagos autorizados sobre plaza interior o extranjera.

- Pagos perifdicos por cuenta de clientes,

- Préstamo para la vivienda de interés social.

- Préstamos personales,

- Préstamos para la adquisicibn de bienes de consumo du-
radero.

- _ Recolecci6bn y entrega de fondos a domicilio por camio-
neta. '

- Remesas en camino sobre el extranjero.

- Tarjeta de crédito.

- Ventas de giro sobre el extranjero.

- Vantas de giro sobre el interior"—

5“;lanco B.C.H,, Manual Interno, Direccifn de Caplcitacidn y Pe
urrollo. MExico.

56




4,11, PRESTAMOS DIRECTOS EN BLANCO O QUIROGRAFARIOS

Este tipo de préstamo puede considerarse como la opera
©ibn clésica activa del cré&dito bancario, ya que para su otorga
miento no se exige m&s garantfa que la que ofrece el sujeto da-
crédito como persona y consiste en que los bancos pueden conce-
der a determinados clientes, que comprueben su capacidad econ§-
mica y moral (y previo establecimiento de una linea de crédito)
préstamos documentados mediante pagarés directos llamados tam--
bién préstamos en blanco o pfestamos quirogrdfarios, 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 pr&cticas-
bancarias en cuanto a:

1) Solvencia moral y econSmica del solicitante.
2) cCapacidad de pago.

3) Arraigo en la localidad.

4} Experiencia en su negocio o actividad.

5) Antecedentes de crédito.

6) Conveniencia y productividad.

7) Garantias.

8} Aspecto legal.

Sin embargo, cuando el bance considera que la solven--
cia tanto econfmica como moral del cliente no es lo suficiente-

amplia para justificar el préstamo, se exige una segunda firma-

que refina las cualidades de buena solvencia moral y econfmica:~

ademfs el cliente puede ofrecer un aval o letras o pagaréa pro--

venientes de la compra-venta de mercancfas o de efectos comer-
ciales, en garantfa colateral o cualguier otra gnrgnttn que ha~
ga factible el crédito.
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YEl plazo m&ximo que la ley fija es de 180 dfas, sin -
embargo, los bancos procuran limitar el vencimiento de los paga
rés a 90 dfas como m&ximo".éi/

Los pagarés directos son renovables una o m&s veces ~-
hasta un nfhximo de 360 dfas a partir de la fecha de su otorga--
miento. En el artfculo 12 de la Ley Bancaria, se indica que se
entenderd como renovada una operacién cuando su vencimiento se-
prorrogue, o también se liguide con el producto de otra operas-’
cibén de crédito en la que sea parte el mismo deudor, aunque se-
haga aparecer la liquidacién en efectivo y se amortice parcial-
mente la deuda,

Los pagarés deben estar suscritos por personas f{sicas
o moral y nunca por una denominacién comercial que no tenga per
sonalidad jurfdica,

Dada la situacifn actual de fluctuaciones en las tasas
de interfs se considera que en cada operacifn el cliente deber§
informarse previamente de las tasas vigentes y los diferentes -
mecanismos que se pucden aplicar.

4.1.2, PRESTAMOS DIRECTOS CON GARANTIA DE CONTRA-RECIBOS

Consiste en que personas fisicas o morales pueden did-
poner de créditos sobre aquellos que tengan a su favor, y a car
gos de clientes propios, siempre que Be encuentren amparados --
por contra-recibos, es decir, que con ellos se puede obtener la
liquidacifn anticipada de los deudos a cargo de clientes, consi
guiendo recursos financieros para ampliar el capital, etc.

!s;cddigo de Comercio y Leyes Complementarias. Ley General de -
T{tulos y Operaciones de Crédito. Art. 172, Portﬁa. Mixico -
1985, p8g., 270,
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Los bancos conceden estos créditos por el 80% del va--
lor de los contra-recibos, debifndose formalizar mediante un --
contrato de Apertura de Crédito con Garantfa de Contra-Recibos,
el cual debe de ser ratificado ante corredor pfliblico o la prime
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 --
préstamos:

1) Arraigo en la plaza.

2) Contar con un capital de importancia.

3) Ser de reconocida solvencia moral y econfmica,

4) Tener lfnea de Crédito establecida.

5) Operar con almacenes y compafilas de reconocida sol
vencia moral y econﬁ@ica y en su caso con oficinas

descentralizadas".ég’

4.1.3. PRESTAMOS PRENDARIOS

El préstamo prendario, llamado también pignoraticio, -
es el crédito en que, para su otorgamiento, se exige una garan-
tfa real no inmueble, Se documenta mediante un pagaré que debe
reunir los mismos requisitos que menciona el punto 3.4.2. (prés
tamo directo), pero ademis debe quedar descrita una garant{n.

En alguncs casos tanblﬁn es usual que se documenten me
diante contratos convencionales cuando existen circunstancias -
especiales que asf 1o ameriten. '

En este tipo de préstamos, an cuando la garantfa ds -

3 Banco B.C.H, Manual Interno, DirececiSn de Capacitacisn y De-

-sarrollo. México,
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la operacifn se apoya fundamentalmente en la prenda, los 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 mercancfas
pignorados, o de otro tipo de factores: pues hay que tener pre-
sente que casi en ningfin 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 préstamos prendarios que los bancos otor--
gan a un cliente s6lo 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,

S5i se trata de mercancfas, la prenda debe de eatar de-
positada en Almacenes de DepSsito; y asequrada a favor del ban-
co que da el crédito y amparada a favor del mismo banco., La -~
prenda debe estar asegurada por una suma gque cubra cuando menos
el valor del crédito, ’

La prenda sobre bienes o valores, seglin la lLey Banca--
ria debe constituirse en la forma prevista porlla Ley de T{tu--
los y Operaciones de Crédito, bastando, el efecto que se consig
ne en el documento de crédito respecti&o, con los datos necesa-
rios para su identificacién,

Es importante seiialar, que el deudor deberf entregar -
al banco un endoso de 1a compaiifa por la totalidad de la pSliza
de geguro.

Tratindose de garantfa de valores, los bancos s6lo ~ =
aceptan valores cotizados por 1a Bolsa de Valores, siempre y --
cuando tengan un mercado constante y estabilidad aceptable en -
los precios.



"La prenda puede constituir en:

a)

b)

c)

a)

Bienes o tftulos, que se entregan al acreedor y -«
que deben ser al portador.

Por endoso {garantfa), de los titulos de crédito a
favor del acreedor si se trata de tftulos nominati
vos. Si de esta clase de tftulos lleva registro =
el emisor, se le debe dar aviso para que anote el-
endoso en el registro correspondiente,

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

pPor el depfsito de los bienes bajo control directo
del banco, en los locales cuyas llaves queden en ~-
poder de &ste, afin cuando tales locales sean pro--
pledad o se encuentren dentro del establecimiento-
del acreditado.

La prenda de crfditos en libros, deber§ hacerse --
constar en contrato, teniendo cuidado de que se ha
yan especificado en las notas o relaciones se -~ -
transcriben en la institucifn acreedora en un li~--

bro especial en asientos sucesivos, en orden crono

16gico, en el que se expresarf el d;: de la ins~ -
cripcibn a partir de la cual la prenda se entende-
rf constituida.

£l deudor se considerarf como mandatario del acres
dor para el cobro de los créditos y tendrf las ~ -
obligaciones y responsabilidades civiles y penales
que al mandatario corresponden.
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!licddigo d

En el caso de préstamos prendarios para bienes de-
consumo duradero, la prenda se constituye con la -
entrega al banco de la factura que acredite la pro
pledad sobre la cosa comprada, haciendo en ella la
anotacién correspondiente, quedando el bien en po-
der del deudor, con el carfcter de depositario, --
que no podr8 revoclrsele en tanto esté cumpliendo-
con los términos del contrato del préstamo®.=—

Leos bancos tienen cuidado de no aceptar como pren-
das mercancfas o productos agrfcolas gue tengan al
gn gravamen como consecuencia de alg@n préstamo -
de habilitacifn o avio, o refaccionario,

La principal ventaja de este tipo de crédito es --
que el c¢cliente obtiene el financiamiento necesario
para desarrollar sus actividades deijando como ga--
rantfa alguna prenda aceptable al banco y no inme-
diatamente necesaria en las operaciones del solici
tante.

REPORTOS

Se puede decir que el reporto es un contrato que con--
siste en la compra de valores que los bancos hacen a sus clien-
tes, siempre que dichos valores se encuentren debidamenta auto-
‘rizados por la Comisién Nacional de Valores; el precio al que -
se adquieren lo fijan de comln acuerdo el bancoy el cliente.

Los bancos se cbligan a vender la misma cantidad de -~

e Comercio y Leyes Complementarias. Ley General de -
Ti{tulos y Operaciones de Crédito. art. 334, Porrda, México,~
1985, P&g. 327,
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titulos o valores, de la misma especle de los que adquirieron -
del cliente, al vencimiento del contrato, mediante el pago del-
precio acordado, mfs una prima.

Los bancos cobran el mismo interés que en cualquier --
operacifn, pero en este caso recibe el nombre de premio. "Las-
operaciones de este tipo se efectfan a un plazo de 45 dfas maxi
mo, pero se puede renovar indefinidamente, siempre y cuando las
partes estén de comfin acuerdo'.gﬂ/

Este tipo de contrato constituye una gran posibilidad-
para aquellas peraonas 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 caracter!stlcas; al finalizar el contrato.

4.2, CREDITO DE PRESTAMOS INDIVIDUALES

Los t&rminos "préstamos al consumidor" y "pré&stamos ip
dividuales", se usan indistintamente para solicitar un préstamo
de las siguientea caracterf{aticas: (1) se hace a un conauhidor;
{2) lo hace una institucién financiera especializada o por un -
departamento especifico de una instituciSn financiera; (3) se -
realiza para un propSsito determinado; (4) la cantidad mfixima -
as limitada por la polftica del prestamista y por la ley; (5} -
se reintegra a plazos.

En el crédito para este tipo, conocido como préstamo -
en efectivo, el prestario va directamente al prestamista y hace

!!:xdon.‘lrt. 265. Plg. 308,
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su solicitud, Este efectfia la entrevista e investigacidn de -~
crédito necesaria.

4.3, COMPARIAS FINANCIERAS

Muchos comerciantes que venden bienes sobre el plan a-
plazos no podlén exponerse a hacer eso si tenfan que conservar-
sus fondos para ligarlos en contratos a plazos, inclusive aque-
lios de tiempo relativamente corto. Las compafifas de ventas, y
en menor grado, los bancos, financian estas ventas de comercian
te de bienes durables sobre el plan a plazos, La operacién es,
en efecto, préstamo indirecto por las agencias financieras al -
consumidor. Las compaiifas financieras de ventas fueron las pio
neras en este campo, precisamente como lo fueron en el certifi-
cado de depbsito a través del uso de recibos de dep8sito.

Algunas veces, una compaiifa financiera de ventas es or
ganizada con el propbsito expreso de manejar los documentos a -
plazos sobre productos hechos por un manufacturero o a un grupo
de éstos. Por ejemplo, la General Motors Acceptance Corpora~ ~
tioh compra solamente contratos a plazos sobre ventas hechas -~
por tratantes con franquicia de la General Motors Corporation.

En el financiamiento indirecto de ventas a plazos, el-
posible comprador hace la solicitud para crédito al negociante,
no a la compafifa financiera de ventas. Este, hace la entrevis~
ta y refine la informacin de crédito blsica. Inmediatamente ma
nifiesta 1a solicitud con la agencia financiera, la que usual--
mente verifica la investigacifn de crédito, aunque el que hizo-
sl trato puede efectuar la verificacién de la informacién bisi-
ca.



El término medio de compradores a plazos desea obtener
el artf{culo que eat§ comprando ~-autom&vil, televisifn completa
con accesorios o cualquier otra cosa-- inmediatamente, <Con fre
cuencia no quiere esperar un tiempo razonable para la aproba- -
cibn de su solicitud de crédito. 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 institucifn fi-
nanciera debe un servicio mucho m&s r&pido de crédito que como-
lo acostumbra en otro tipo de negocios.

El comprador no tiene contrato con el banco o compaiifa
financiera de ventas hasta después de realizada la venta el co-
merciante trata todos los detalles de la transaccién, en gran -~
parte de la misma manera que se hace una operacifn 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, m&s el costo del crédito, en abonos iguales., Firma un -
pagaré y un contrato de venta condicional, hipoteca de bienes -
muebles o escritura de arrendamiento en depSsitos. Despuﬁs de-
cerrada la venta, el tratante endosa el pagaré y el instrumento
de fianza a la agencia financiera y recibe el precio de venta -
inmediatamente tan pronto como el tratante esté 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 institucién financiera. A-
menudo el vendedor administra las cuentas para la agencia finan
clera y los clientes estfn ignorantes de terceras partes finan-
cleras.

"Las compaiifas ftnnpcieran y bancos, financian ventas-

al menudeo o0 a plazos bajo varios planes diferentes. £l plan-
usado depende de la polftica de la institucién financiera, del-
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producto, la localidad y del tratante'.zg,

los planes sin responsabilidad., Colocan todos log - -
riesgos en la agencia financiera. Si el deudor falla, la agen-
cia recupera los bienes y normaliza cualquier pérdida. Los tra
tantes que operan sin planes de auxilio estdn inclinados a some
ter las golicitudes de crédito de todos sus posibles clientes -
excepto los riesgos imposibles, a sus agencias de ventas, Con-
secuentemente, las agencias financieras como una regla general-
ge limitan a tratantes de muy alta reputacién,

"los planes de responsabilidad limitada dividen el - -
riesgo del crédito 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 nfimero especf-
fico de &stos", 42

®*los planes de responsabilidad total ponen todos los =
riesgos sobre el tratante, Si el deudor no cumple, la institu-
cibn financiera asigna el contrato retrasado al comerciante, --
quien afronta cualquier pérdida involucrada'.ﬂl/

Los 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.~
Este vuelve a comprar la propiedad y la revende como un produc-
to usado, As!, la agencia financiera y el vendedor comparten -
el riesgo.

zlxlnneo B.C.H,, Manual Interno. Direccifn de Capacitacién y De
sarrollo. México.

40/ 14em.
41/ 14enm.
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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 gque 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 situacién es diferente en el crédito individual a pla
zos, FEl préstamo completo representa dinero desembolsado por -
el prestador. La ganancia de la agencia prestadora est$ repre-
sentada por el margan entre sus préstamos cargados y su costo -
operativo. Este margen debe absorber cualquier pérdida por deu
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 meges; se hacen por --
términos mayores a 16 meses.

Las compaiifas financieras individuales usualmente car-
gan interfs sobre el saldo no pagado, computado mensualmente.

Los bancos descuentan sus préstamos esto es, ellos de-
ducen el recargo del valor nominal del instrumento de préatamo.

4.3.1. INSTRIMENTOS DE FIANZA,

Hemos nencionado que las hipotecas de bienes musbles,-
los contratos de venta condicionales y los de arrendamiento en-
dep8sito, son usados para garantizar el saldo de precio de com-
pra cuando los bienes son vendidos directamente sobre un plan a
plazos y que estos instrumentos son también tomados para asegu-
rar el prestamista indirecto en una transaccifn financiera ds -
ventas.

"tos préstamos individuales de dinero en efectivo fre-
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cuentemente no son asegurados mediante garantfa de cualquier -~
clase, excepto el crédito de segquro de vida, aungue las agen~ -
cias financieras individuales algunas veces requieren hipotecas
de bilenes muebles sobre propiedades personales como fianza para
el préstamo de dinero en efectivo“.izl Estas se realizan mis -
por efectos psicolbgicos que por una fianza real; el juicio so-
bre tales hipotecas raramente se hace si puede evitarse. La ma
yorfa de los prestadores prefieren el uso de un pagard, aungue-
pueden algunas veces requerir un flador. El uso de asignacién-
de syeldo en préstamos individuales casi ha desaparecido.

4.4, CREDITO HIPOTECARID

El crédito hipotecario es aguel que se otorga sobre --
bienes inmuebles, puede estar dirigido hacia empresas de produc
cibn y servicios, préstamos para la vivienda u otros créditos -
con garantfa inmobiliaria. En el caso de oréstamos paré obras-
o servicios pfiblicos en las que no sea posible constituir hipo-
teca sobre los inmuebles gque no estén afectos a la obra o explo
tacifn del servicio, el importe del crédito no podr§ exceder de
veinte veces el importe neto anual de las rentas,

Los requisitos para obtener crédito hipotecario son:

a) El solicitante deber§ de proporcionar su nombre -~
completo, domicilio, estado civil, ocupacibn, re--
gistro federal de causantes, ingresos comprcbables,
monto del cr8dito, plazo y destino.

b} K1 avalfo que sobre la propiedad se tiene de uns -
institucibn de crédito,

u;nctnqar Richard P. y David E. Golueb c:-ldicos y Cobranzas,
C.B.C.8.A. Mixica, 1984, P&g. 121,
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c) Certificado que ampare la libertad de grav&menes,-
expedido por el registro pfiblico de la propiedad.

d) P6liza de seguros endosado a favor del banco.

e) Escrituras, planos originales, fotos de fachada, -
alineamiento y nGmero oficial autorizado por la ==
oficina de planeacifn, del Distrito Federal o del-
municipio de Provincia, contrato de alquiler o - -
construccibn segln el caso, boletas de agua y pre-
dial del Gltimo bimestre.

"El monto de la hipoteca seqfn sea ¢l caso serf de 50%,
70% u 808 del valor total de los inmuebles'.ié/

EL 50% se aplicar& cuando a juicio de la Comisibén Na--
cional Bancaria la construccifn sea diffcil de transformar o de
ofrecerae al mercado,

La tasa de 70% se da, cuando a consideracifn del Banco
de MBxico, se trate de habitaciones de tipo medio que vayan a -
ser remodeladas o para la construccifn de las mismas; el 80% ==
del valor de los inmuebles podr& ser hipotecado, cuando se tra-
te de viviendas de inter8s social, para le cual habr§ que reu--
nir los requisitos que establece el Banco de México.

[0 Banco B.C,.H, Manual Interno. Direccifn de Capacitacifn y De-
urrollo. Mixico,
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CAPITULO V
RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO




5.1,

CARACTERISTICAS GENERALES
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La investigacifn sefial6 que la ocupacibn principal es-
la de profesionista, poco mis de la clase wedia alta, en segundo
lugar aparece el hogar de manera significativa, tomando en cuen
ta que el 38% de la poblacifn ancuestada es del sexo femenino.-
Podemos afirmar que la muestra es representativa, ya que normal

mente dentro de este nivel socio~econSmico predominan los profe
sionistas. '
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EDAD
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Con respecto a la distribuci8n por edades de la mues--
tra, los resultados reflejan la composicibn juvenil de la pobla
cibn mexicana, ya que casi el 60% tiene menos de cuarenta afos.
Nuevamente existe representatividad con respecto a la muestra -
en cuanto a que dentro de este nivel socio-econémico, son los -
jovénes los que predominantemente requieren de crédito.
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Al analizar el nivel de ingresoc de los entrevistados -
se observé que el 65,98 perciben un ingreso que fluct@a entre -
los 450,000,00 y 700,000,00 o inclusive un poco mfs; con 1o ~ ~
cual se puede comprobar que la encuesta tuvo §xito en represen-
tar objetivamente el nivel sociceconfmico medio alto,
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5.2, CREDITO HIPOTECARIO

e




PREGWNTA Al

¢{Tiene casa propia?

62 %

a1



Q

SIN RESPUES



ESTA TESIS Nb DEBE
SALR DE 1A BistldTECA

PREGINTA A3

¢De no haber tenido acceso al cré&dito hubiera dejado -
de adquirir su casa?

51 Mo
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PREGUNTA 4A

¢Est8 hipotecada su casa?

NO




PREGUNTA AS

¢C6mo conaidera usted la informacifn que sobre crédito
hipotecario se properciona a los consumidores?

¢

CLARA

- CONFUSA

SUFICIENTE

25 %

25 ¥

La mitad de la poblacién declar8 que la informacifn so
bre crédito hipotecario era confusa, lo cual indica una necesi-
dad del consumidor de informaci6n més clara, sobre 1o que el ==
crédito es, riesgos, etc. ’ ’ :
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5,3, TARJETAS DE CREDITO

a2




PREGINTA Bl

¢Tiene usted tarjeta de crédito?

86 %

s 4%
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PREGUNTA B2

¢Cree usted que desde que tiene tarjeta de crédito rea
liza compras, que anteriormente no efectuaba?

[arjeta e
redito Buncano
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PREGUNTA B3

¢C8mo considera la informacifn que sobre las tarjetas-

de crédito se da a los consumidores?

T}

a6 % 15 % 18 % 25 %
CLARA COMPLETA  CONFUSA SUFICIENTE
¢
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5.4,

CREDITO BANCARIO



PREGUNTA C1

{Tiene usted contratado algGn crédito con el banco?

NO

SI

95.8%

”



PREGUNTA C2

¢Cree que la informacién con que cont8 de' su crédito -

bancario fue?

33.3 %

66.6 %

-
e

SUFICIENTE

CLARA



5.5,

CREDITO COMERCIAL
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PREGUNTA D1

¢Tiene crédito con algln establecimiento comercial, in
cluyendo compras a crédito realizadas en su proplo domicilio?

NO

80.2 %
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PREGUNTA D2

:De no haber tenido acceso al crédito hubiera efectua~

do la compra?
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PREGUNTA D3

¢Considera adecuado el inter8s que paga?

2]
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PREGUNTA D4

¢C6mo calificarfa usted 1a informacifn, referente a

créditos comerciales?

100

Pilr Ll
a0

30

RSN

\- —_———

20

Lo CONFUSA
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5.6,

CREDITO PERSONAL
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PREGUNTA E1

¢Tiene usted alglin tipo de préstamo personal (de fami-
liares, amigos o prestamistas particulares?

N
y /4 A\
y/8 A\ Ho
15/ \\ 84.5 %
14
i
St ]l
15.5% i/
/4
4
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PREGINTA E2

¢En caso de no haber obtenido el préstamo hublera efec

tuado la compra?

NO

90.9 %

\\L.
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PREGUNTA E3

t(Considera adecuado el interés que paga por el présta-
mo?
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10

SI NO
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PREGUNTA E4

¢La informacisn sobre las condiciones del cré&dito fue?

100
ZLARA
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80
SUFICIENTE

70

60

a0

30

20

10 B |

.98



5.7, RESULTADOS DE LA INVESTIGACION 1978

La investigacién realizada en 1978, por el Instituto =
Nacional del Consumidor para conocer los hibitos en la utiliza-
cibn de crédito, arrojé los siguientes datos:

1. CARACTERISTICAS GENERALES*

OCUPACION e
Profesionistas 34.7
Empleado 29,3
Obrero 7
Comerciante 5.3
Hogar 20.0
Otras 10.0
EDAD

0 - 25 16.0
26 - 34 26.0
35 - 49 32.7
mis de 49 25.3
SEXO

Masculino ' 49.3
Femenino - . 50.7

ESTADRO CIVIL

Soltero 23.3
Casado 66.7
Viudo 8.0
Dtvorchdo 2.0

FFUENTE: Instituto Nacional del Consumidor, Hibitos de Crédito-
para el Consumo. México, 1978.
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0ot

II, HABITOS:EN

LA UTILIZACION DE CREDITOS*

A
CREDITO

HIPOTECARIO TARJETAS CREDITO CREDITO BANCARIO

B

[+

D

CREDITO COMERCIAL

CREDITO PERSONAL

r

OTROS CREDITOS

UTILIDAD

2.4

42,00

8, 7%

4.7

88,54 fam,

7.28
8% 11.14 amigo
TASA DE INTERES |\ o 60y (DESCONOCE 1008 0=2% :1:1Y (0¢) 2.4
(PROMEDIO PAGA- o "oonr 404 (0-104 )} 8.d, POBLACION 2% (15 a 209) oo
DA} =
CION
DEPENDENCIA 86,28 s.d. 91,08 40.0% 90,08 61,18
PINALIDAD 89,00 INMUE 33,00 COMEST. 708 PAGO DEUD ART, HOG, ART, HOGAR 4,6% VIAIRS
DEL CREDI BLES  33.08 ROPA 15% INMUEBLES 80,08 80.0% 2.6% AUTOS
T0 11.06¢ OTROS 16,08 VIAJES 6% OTROS COMEST. ¥ pam,
15,18 REST.
CALIDAD DE: .d 79V CLARA ¥ 5U B0V CLARA ¥  91.80CLARA Y SU~ 1008 CLARA ¥ SU 408 CLAMA ¥ 8U
INFORMACION B PICIENTE SUFICIEN FICIENTE FICIINTE FICIENTE
e ok
70 : ;
'(.::omnm) .. 2,000 a 7,000 70,000 7,790 “,ne 21,076.50
s.d. = 4
- sin dato

SPFURNTE: Inatituto Nacional del Consumidor, HEbitos de Crédito para el Consumo, Ménico, 1978,



CONCLUSIONES
Y
RECOMENDACIONES



CONCLUSIONES

Terminada la investigacifn y analizados los resultados
de 1985 y 1978, podemos afirmar que tanto en 1978 como en 1985,
el perfil del consumidor de nivel socio-econémico medio-alto pa
ra los diversos tipos de crédito, no varfa; se trata en su mayo
rfa de profesionistas casados, entre 3¢ y 40 afios en edad, sexo
masculino, con un ingreso de 20 a 30 veces mayor del salario mi
nimo y cuyo principal uso crediticio desde el punto de vista -~
cuantitativo, es a través de tarjetas de crédito.

El consumidor desconoce la mayor parte de las caracte-
r{sticas de los financiamientos que contrata, pero normalmente-
se muestra satisfecho con la informacién proveida por las insti
tuciones acreditantes.

En términos generales, la utilizacifn del crédito ban
cario comercial y personal dentro de la clase media alia, fe -~
vi6 disminuida en un 50% aproximadamente para 1985 con respecto
a 1978; cuestifn muy significativa, que lleva a pensar, que si-
bien los de esta clase social no han disminuido sus ingresos, -
si han disminuido sus compras a través del crédito, ya que nmés-
de la mitad de los consumidores tanto actuales como pasados de-
penden del crédito para sus adquisiciones, salvo en el caso de-
cr#dito comercial; este hecho permite inferir que el usuario -~
prefisrs hacerse 8610 de lo que puede pagar hoy y no depender -
de un futuro incierto y cambiante tanto en el corto comoc en el-
largo plazo. Podemos también decir que la raz8n fundamental en
1a disminucién en el uso del crédito son los incrementos tan --
grandes en las tasas de interés,



CREDITO HIPOTECARIO

Utilizado por una pequefia parte de la poblacién y el -
volumen de los usuarios de este crédito disminuyé considerable-
mente de 1978 a 1985; ya que los usuarios de 1985 representan -
tan solo la tercera parte de las de 1978, esto puede derivarsge-
de que como &) crBdito hipotecario es un crfdito a largo plazo,
durante log afios transcurridos entre las investigaciones, log -
consumidores hayan dado fin al crédito, adem&s de que la adqui-
8icifn de nuevas hipotecas disminuy8.

El grado de dependencia al crédito hipotecaric por sus
uguarios, siguc constituyéndose alto, pues més del 50% conside~
ra que sin el crédito, la compra no se hubicra efectuado.

Bs importante sefalar, que ¢l crédito hipotecario real
mente ho estd llegando a las personas que lo necesitan, los re-
gquisitos paré su adquisicién sobre todo en lo referente al mon-
to del respaldo econfmico son altos y la gente que los refine, -
es preclsamente la que no requiere dicho crédito, de tal manera
que es posible afirmar, que el crédito hipotecaric no cumple ca
balmente con su finalidad.

TARJETAS DE CREDITO

El consumidor de nivel medio-alto conaidera como el --
crédito cuantitaviamente mfa Gtil al de las tarjetas de crédito,
ya que en realidad no es tan importante como medio financiero -
pues un 69% de las personas que poseen tarjetas de crédito afir -
™8 gque la compra la hubiera reslizado con o sin ella.

Por lo tanto, la tarjeta de crédito mfs que matisfacer



una necesidad de crédito, satisface otras necesidades como: au-
toimagen, seguridad (tanto personal, como de bienes), comodidad,
liquidez y se puede usar en pricticamente todo tipo de estable-
cimiento.

CREDITO BANCARIO

Es el tipo de crédito menos usual entre los consumido-
res de clase media-alta, en 1985, a diferencla de 1978, en que-
aun se encontraba por encima del crédito personal; si bien, los
montos que pueden obtenerse son altos, los requisitos y trémi--
tes son dificiles; adems de que las tasas de interés que poxr -
ellos se piden, son considerablemente altas y es preferible bus
¢ar otro medio de financiamiento.

CREDITO COMERCIAL

En el afto dc 1978 era uno de los créditos mis utiliza-
dos y en el afo de 1985 lo sique siende, a pesar de que compara
tivamente ha perdido el 14.9% de usuarios. S5i comparamos el ~-
SisQema de tarjetas de crédito comerciales con el de tarjetas -
de crédito bancarias, encontramos que la disminucibn en el uso-
del crédito comercial se debe a que su utilizacidn se limita al
establecimiento o filiales que la expiden, con lo cual la fre--
cuencia y posibilidades de compra se ven poco diversificadas y-
el consumidor prefiere una posibilidad m&s amplia; esta posibi-
1lidad, se vif reforzada al incluir dentro de las tiendas depar-
tamentales qﬁe otorgan crédito, el pago con tarjetas de crédito
bancarias.

Otro factor determinante en la disminucién, es la modi



ficacitn de los limites de crédito, que a pesar de existir la =
posibilidad de ampliarlos, esto tambi&n implica tr&mites largos
y molestos que incitan a olvidar la compra.

CREDITO PERSONAL

Es un crédito como ya dijimos al inicio de este capitu
lo, poco usual pero de gran importancia, ya que sin el, losg - =
usuarios no tendrfn la capacidad econfmica para realizar cier--
tas compras,

Presenta la ventaja, de que la tasa de inter8s que cau
sa es baja, si es que existe, ya que los consumidores de nivel-
socio~econfmico medio alto adquieren este crédito de familiares
o amigos, que mis que lucrar buscan ayudar.
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RECOMENDACIONES

Una vez concluida la investigacifn sobre los hfbitos -
en el consumo de cr&ditos de la clase media-alta, se pueden for
mular una serie de recomendaciones que ayudarfin en mi criterio,
a mejorar el uso del crédito a nivel general del pdblico, y de-
manera especifica, a la clase media alta.

En funcifn de los diversos tipos de crédito y con el -
fin de que se tenga una visifn mis clara, las recomendaciones -
se presentan separando los diferentes tipos de crédito,

CREDITO HIPOTECARIO

Es necesario proporcionar informaciSn clara y concisas
tanto de las caracterf{sticas del crédito, como de los requisi--
tos para su adquisicifn a los consumidores.

A su vez, es necesario agilizar los trémites, para que
en caso de rechazo, haya tiempo suficiente, para la busqueda de
otras opclones crediticias. Se recomienda tambifn, el estable-
cimiento de diferentes planes, para que los consumidores que no
cuenten con grandee respaldos econfmicos, tengan acceso a este-
tipo de crédito.

TARJETAS DE CREDITO

Es importante que las instituciones emisoras, creen -~
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una unidad asesorada dentro de sus planteles, para que auxilie-
a los consumidores en el mejor uso de su tarjeta de crédito y -
de esta manera pueda manejar su dinero, aprovechando los perio-~
dos de gracia, evitando cargos innecesarios, ete,

Es necesario también, que este tipo de instituciones -~
resalten las cualidades de la tarjeta de crédito no tan séloc co
mo un instrumento de crédito, si no como proveedor de benefi- -
cios tales como seguridad, liquidez, ete.

El establecimiento de sistemas ccomputarizados para un~
mejor y mds eflciente manejo de las tarjetas boletinadas, serfa
benéfico, ya que no s61o las empresas que aceptan el pago con -
tarjetas de crédito ge verfan beneficiadas, si no la institu- -
cifn emisora también, ya que al dar mis confiabilidad, se po- -
drfa diversificar su implantaci6n en un mayor nfimero de estable
cimientos, obteniéndose también un beneficio para los consumido
res.

CREDITO COMERCIAL

Los establecimientos que otorgan crédito por medio de-
tarjetas comerciales, pueden tomar como suyas las recomendacio-
nes de las tarjetas de crédito, asimismo, es conveniente que se
realice un control estricto sobre los limites de crédito de tal
manera que se incrementen en funcifn del costo de la vida.

CREDITO PERSONAL

En este tipo de crédito es importante mencionar, que -
para que su funciqnamiento cont;nﬂo siando efectivo, la busna -
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fe deberf de ser el elemento esencial de su constitucién, ya ~-
gque de otra manera se caer§ en la usura y se fomentarf el ajio~
tismo.

Por filtimo s6lo cabe decir, que se espera que las reco
mendaciones y en general la investigacién, sirvan de beneficio-
para los solicitantes y otorgantes de crédito, asf como para me
jorar los niveles de actividad econbmica del pafis.
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