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PROLOGO

pesde Ya &poca del trueque gque se pierde en el lejano fnicio
de Yos tiempas, 1o que se puede Yamar comercio a evolucionado en
formas y sistemas, diferentes 1os unos 2 los otros pero todos enca-
minados a poder conseguir los satisfactores gue el hombre necesita,

anhela y espera en el circular de la vida.

De Ta misma forma que el seflor feuda) pagaba con sus monedas
de oro y el artesano 1o hacfa con el truegue con el campesino, pasa
mos asf, de 1a edad media a la época moderna en que fuer¢n instru-
mentsndose diferentes formas de pago, empezandose 2 crear el crédi-
to a través de documentos de compromiso de pago, o sea, se inicia-
ban las operaciones comerciales con credibilidad a) honor de la per
sona deudora ya que su respaldo econdmico era de todos conocido. De
ests forma se 1lega a nuestros dias en que esa credibilidad traspo-
ne Tos ambientes en 1a clase alta y se amplfa 2 las clases que sin
tener un fundo econdmico, sf se Tes reconoce un respaldo por su reg
ponsabilidad y medios obtentbles por )a actividad en 1a que partici
pat y es con ello que se Vlegs ») desarrollo de) crédito. £n este
momento los entes bancarios tntuyen que el darle crédito a la parsg
na fisica por su potencia) Jaboral, desarrollarf una patanca econf-
mics que aumentar§ el movimiento econdmico del pafs y es cuando de-
darrollan Yas operaciones no solo, de crédito persomal y de presta-
wos pera bienes musbles ¢ {nmuedles, s¥no que crea un sistema de -
tarjetss de crédito sbarcando as! todo ¢} operativo necessrfo pars
que pueda desarrollarse ¢! mdvimiento crediticfo a todos Jos nive-
Tes sociales.

Ante ¢} suge ¢ fncremento de 1a actividad crediticia en las
clases socfales, se ha decidido afectuar o) presente estudio de) -
crédito como medida de financiamiento que use 18 clase medis-medta
¥8 que se supone que su incidencia en 12 actividad econdmica macio-
nel amerita su estudio y conocimiento,
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Nosotros pretendemos que par medio de éste estudio se conoz-
can cuales son los hibitos de crédito de 1as personas fisicas que
conforman la clase media-media, con el fin de presentar recomends-
ciones en los diferentes sectores, ya sean los otorgantes del cré-
dito o los receptores del mismo,

Ademds del beneficfo social gue lo anterior implics, ha per-
mitido a Tos que suscriben aplicar un método cientffico al estudio
de una problemftica de interéds y de gran importancia para el sdmi-
nistrador de empresas, as’ como, para las entidades bancarias cre-
diticias lTas cusles con ello podrén obtener informes, estadistico-
econdmico pars su actividad crediticia, sobre todo en &pocas de --
crisis como Ts actual por 1a cual atraviess el pafs,

Por Gltimo, la ejecucidn de éste trabajo de investigacidn -«
nos permitirf la obtencifn de! titulo profesional dentro de la 1i-
cenciaturs de administracibn en un tema que si bien no es Yimitati-
vo de §sta profesidn constituye un elemento fundamental en su sjer

cicto prictico.



INTRODUCCTION

Despuls de un exhaustivo trabajo de investigacidn en ¢! medio
ambiente econdmico de Ta clase media-media se 1lega a Va rea)iza--
ci18n, del presente estudio en el que se abordan los temas sobre los
diferentes tipos de crédito para Vas personas fisicas.

En o1 capitulo I se profundiza con una planeacifn de 1a inves
tigacién sobre 1a logtstica tanto en ¢) disefio de la prueba como en
Tas investigaciones, ast como, el desarrollo de los cuestionarios y
su. justificacibn.

En o) capftulo 11, se procede & 1a clasificacion de Yos estra
tos socfo-econdmicos pars la definicibn del grupo a estudiar.

En el capftulo II1 en los que se refiere al criédito se hace -
un estudio, tanto en su concepto como 108 sujetos a quidn va desti-
nado.

En el capftulo IV, ya dentro del estudio, se recopila todo 1o
referente a 10s diferentes tipos de crédito, para personas fisicas.

En e) capftulo V, se ha profundizado e! trabajo con el fin de
determinar 12 problemitica de 1a tarjeta de crédito, anslizéndose
desde su inicio hasta Va actuelidad, los diferentes pasos que en el
mercado crediticio han dedido surgir para adaptarse a las necesida-
des de) mercado con el fin de ir adaptandola en su funcionalidad in
cluso hasta en sus disefos y tamafos.

Hoy en dfa se ha extendido 12 emisidn de tarjetas de credito a enti

_dades cowerciales que han estudiado su mercadotécnia con o) fin de
tener un mercado cautivo de clientes.

51, hay que suponer que despuls de 108 estudios realizados, en cler
tas ocasiones las tarjetes de crédito pueden fnclinar a su poseedor
8l vicio de adquisicién innecesaria de bienes y servicios y como p3
ra 18 clase media-media en muchos casos es una solutidn para el de-
senvolvimiente econdmico de sv poseedor y su familia,



CAPITULO I

PLANEACION DE LA INVESTIGACION




CAPITULY 1
PLANEACION DE LA INVESTIGACION

1.1 OBJETIVOS.

1.1.1 Gbjetivo General.

Conocer Yos hibitos de uso de crédito por parte de las per
sonas fisicas en e] Distrito Federal y en base a ello apor
tar recomendaciones a 10s otorgantes y receptores de crédi
to.’

1.1.2 Objetivos Especfficos.

1,- Localizar Yas diferentes formas de crédito vtiliza-
das por el consumidor del nivel socic-econbmico es-
tudiado, .

2.- Destino fina) de Yas cantidades obtenidas por e} --
crédito,

3. - Qué grado de conocimiento tiene el consumidor acere

ca de Tos componentes de cada crédito, y que infor-
macién rectbe de) prestatarto.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA,

{Cullles son Tos hibitos de vtilizacin de cridito por 1o -
clase media-media en ) Distrito Federal.?



1.3

3.

HIPOTESIS.

Bl consumidor de nivel medio-medio se inclina espe-
cialmente al crédito comercial y/o a las tarjetas
de crédito.

Al comsumidor de la clase media-media, le faltsa in-
formacién respecto de los términos del contrato de
créditos que adquiere.

Dentro de 1a clasc media-media tan sélo una pequefta
porcién utiliza el crédito Hipotecario y Bancario.

La tarjeta de crédito es la fuente de financismien-
to que se utiliza en mayor proporcién por la clase
media-media. ’

Para la clase media-media, el contar con crédito es
determinsnte para la obtencidén de Bienes Duraderos.

Para 1a clase media-media, el contsr con crédito no

e3 determinants en 1a obtencibn de Bienes No Dura-
deros.,



1.4.1 Investigacién_Documents].

Dado que el presente estudio se hace para obtener datos
practicos se reducitd 1a mfnimo los conceptos especificos,
con el fin de dar uns comprensién répida de los resultados

de las encuestas.

Légicsmente 1las fuentes investigadas, aparte de las infor-
macifnes de Bancos y Empresas dedicadas a Créditos y Tarje
tas, se conseguiré en bibliotecas, establecimientos y Uni-
versidades tales como:

UNIVERSIDAD ANAHUAC

INSTITUTO TECNOLOGICO AUTONONO DE MEXICO
UNIVERSIDAD IBEROAMERICANA

BIBLIOTECA BENJAMIN FRANKLIN

1.4.2 Jovestigecidn_de_Cempo.

Se realizard a través de entrevistas personales por medio
de un cuestionario, con el fin de obtener resultados los

cusles una ver anslizados servan pars sprobsr o disprobar
1s hiStesis y alcaniar 10» objetivos sntes mencionados,

1.4.2.1  Delinitacidn el Universe.

Del Censo General de Poblaciln, se ha estimedo que ¢l medio

i



ambiente socio-econfmico a estudiar como universo serd o)
nivel medio-medio (segln BIMSA).

1.4.2.2 Diseho_de 13 Muestra.
Como muestra a obtener se tomarf como mas apropiado el mé-
todo simple al azar dentro de los sistemas probabilfsticos.

1.4.2.3 Tamafio de 13 Myestra.
Se decidi8 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 son
deo de 1978, se procedi6 a calcular el tamafio de la muestra
“utilizando la fdrmula estadistica siguiente:

12nrQ

ne
s2 (N-1)e2%p0

DONOE: ns nOmero de elementos a considerar en la muestra

Ns Tamafo del Universo

P« Porcentaje de Probabilidades de que se dé ol @
vento,

Q= Porcentaje de probabilidades de que no se d§ -
e) evento

S= Error estimado (nivel de comfianza menos 1)

I= Valor en las tablas de nivel de confianza

Los resultados obtenidos a) aplicar 1a férmula fuerén los

siguientes:

(1.6)2(1,601,220)(.35)(.68) 932,550.81
. . 2 e192.8

(.055)%(1,601,219)+(1.6)%(.35)(.55) 0,000.27




n=X=192,50

N»17'000,000 X .0941 = 1'601,220 *
P=35% (resultado del sondeo de 1978)
Q=65% (resultado del sondeo de 1978)
§=5.5

I=1.6

1.4.2.4 Instrumento de 1a Prueba.

------------------------

Para 1levar acabo &sta investigacifn, haremos uso de una
_encuesta estructurada por medio de un cuestionario que 2
continuacién presentamos:

TTaTormecién aportads por BINSA



CUBBTIONARTY

1 .- Caracteristicas Genersles.

11

4.

s.-
“lee

tdad Sexo Estado Civil

IRGRESO MENSUAL

{ ) $ 666,001.00 En adelante
{ ) 350,001.00  665,000.00
( 175,001.00  350,000.00
{ ) 70,0001.00  175,000.00
« ) Hasta 70,000.00

Crédito hipotecario

Tiene usted casa propia?

St ) N ()

Lo estd pagando a plazos?

st () N ()

Esta hipotecada su casa ?

st { ) N ()
Considera adecuado el interés que pags ?
st () N ()

Oe 00 haber tenido acceso al cridfto hublera dejado de ad-
uirir sy casa ? ‘

§1 { N ()

Como consfdera usted Ya informicibn que sobre cridito hi-
potecario se proporcions a 108 consumidores?

Clare () Incompleta )
Confusa ( ) Sufictente ()

Tarjetas de cridito

Tiene usted tarjetes de crédito?
st ) w () Pase & Je seccitn C

14
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2. -~ Cuales tiene?

§.-

¢.-
L

3.-

Tarjeta Limite
Bancomer ( )
Banamex « )
American { )
Carnet { }
{ ) Utras
Qué articulos suele adguirir con la tarjeta
Alimentos ( ) Ropa  { ) Diversitn {

Viajes { ) Restaurantes y Hoteles { )

Cree usted que de no haber tenido la tarjeta de crédito
hubiera efectuado dichas compras,

st () e

Como catfficarta usted 1a informaciln que se le brinda a
Tos consumidores sobre 1a tarjets de crédito.

Clars { ) Incomplets ( )
Confusa  { ) Sufictente  ( )

Cridito Comercial

Tiene algln crédito con algdn (os) establecimiento(s)
comercial(es) ? )

§1 { ) No { ) Pase s l8 seccitn D
Podrias indicarnos con qus establecimiento{s) y el Yinmite de
crfdito?

Limite
Liverpoo) { )
Paris Londres )
Palscto de Hierro ( )
Suburbts ( }
' { ) Otros.
De no haber tenido acceso al cridito huers efectuado la(s)
compa(s)?
st () N{ )}
Considera adecuado el interiis que pago ?
s { ) No{ ) Poroub

)

Vi e i,




[ %8

l.-

. z'_

3.~

Como calificaria usted la tnformaci6n que se le brinda a
1os consumfdores sobre &1 crédito comercial?

Cars () Incomplete ()
Confusa { )} Sufictente ( )

Crédito persom!

Tiene usted algin tipo de (crédito § prestamo ) personal
S§ ( ) No ( )

Culll o5 1a fimalidad del crédito?

Bisnes duraderos { )

- Otos - { )

En caso de no haber cbtenido e) crédito hubiers efectuado

dicha compra?
L) { ) o ()

Considera adecuado o1 fnterlis que pago por Este prestamo?

St { ) Mo { )

ta informacidn sobre Yas condiciones de! cridito fuf?
Clara { ) Incomplats ()
Confuse { .} Sufictente ()




OBJETIVOS HIPOTESTS

PREGUNTAS GENERALES 1E.'»l’lfC;FH)OS3

12 3 .4 5
SECCION A
1 X
? X
3 X X
4 X
5 X X X
6 X X
SECCION 8
RS X X X X
2 X H X
3 X X X ]
4 X X
5 X X
SECCION ¢
=1 X X X
? X X X
3 X
4 X X
$ X X
SECCION D
1 X X X
2 X
3 X
4 X
§ X X



CAPITULO It

LA CLASE MEDIA-MEDIA, ESTADISTICAS Y PARAMETROS

DE IDENTIFICACION



2.1 CLASIFICACION DE LOS_ESTRATOS SOCIO0-ECONOMICOS.

Debido & 1a importancia gque tiene el definir correctamente
los estratos socto-econémicos para fines de presentacidn y
evaluyactén de 1a 20na metropolitana de 1a Ciudad de México
1o hemos. dividido en base a dos contornos:

Contorno Primario.- Esta integrado por 16 delegaciones Po-
1ftices que conforman el Distrito Federal.

Contorno Secundario.- Esta & su vez compuesto por los 12
Munictipios del Estado de MExico que circundan &} Distrito
Federal,

"Esta clasificacibn se realizd en base o Vas cifras del X
Censo General de Poblaciln de 1980, con proyeccibn de 1985
y 198¢" {1).

Se han dividido los Estratos Socfo- OCOROM'COQ en zioto ni-
veles, 108 cuales se describen a continuaciln:

“Incluye 2 Tas personss de Jos mas altos ingresos en nuese
tro medio; es ¢l tipo de famiiias que disfrutan de todas -
Tas comodidades, los jefes de famitia “A" son empresarios
y principales accionistas de empresas grandes y gigantes -
las ramas de 1a Industria, e) Comercio y los Servicios.”(2)
Por regla general se encuentran en este estrato desde ha-
" ce mis de tres generaciones.

11, Factores Observables.

1.- Casa grande en propiedad con superficie de terreno

tuperfor & 1000 M2, Jardfn amplio y bien cuidado, -
z ;' URO DE INVESTIGACIONES DE MERCAQD, BIMSA nixsco 1986.
dem,

12



alberca y concha de tenis o front8n en ocasiones, ca
Vefaccibn y aire acondicionado.
2.~ lons residencial de lujo, pavimentacibn y banquetas
en excelentes condiciones, cableado eléctrico subte
rréneo, zonas arboladas y prados muy bien mantenidos
3.- Mobiliario muy costoso, pinturas y obras de arte.
4. Antena parab8lica, T.V, por cable, videocaseteras.
5, Vacaciones dos o més veces fuera del pais.

6.- Casa de campo 0 playa en alto porcentaje.
7.- Hibitos de compra de ropa en el extranjero.
8.- Hijos educados en Colegios o Universidades particu-

Vares del :pafs o el extranjero.
9.- Mis de cinco sirvientes.
10.- Mis de cuatro autombviles de Yujo G1timo modelo,
11,- Ingresos superiores a 30 veces salario minimo.

I0NA REPRESENTATIVA: BOSQUES DE LAS LOMAS,

1. Perfil Familfar.

"Incluye & Vas personas de ingresos altos que han estado
escatando mejores posiciones econbmicas.

Los jefes de familia "B" son empresarios de empresas media
nas y pequefas de tas ramas Industrial, Comercial y de Ser
victos.

Se encuentran dentro de este estrato a profesionistas como
Médicos, Ingenieros, érquitectos, Abogados, Contadores que
ocupan puestos ejecutivos en empresas de diferentes ramas
o bien que en forma independiente ejercen su profesildn,
Por regla general se encuentran en Este nevel desde hace
dos generaciones, aunque se pueden presentar casos de per-

sonas de &ste nivel, cuyos padres aGn se situan en las ca-

tegorias "C" y "0"." (3)

(3) Op. Cit. BINSA '
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9,-
10.-
.-

Factores Observables.

Casa mediana en proptedad con superficie de terreno
de 500 a menos de 1000 M2. jardin amplio y adecuads
mente conservado.

Materiales de acabados de primera como ventanerfa
de aluminia, mErmo) del pats en estancia, cocina in
tegral, mas de cuatro bafios, habitacién para perso-
nal de servicio,

Zona residencial de semilujo, pavimentacifn y bangue

tas bien cuidadas, posterfa para cableado eléctrico
en 12 gran mayorfa, zonas arboladas y prados bien -
conservados.

Mobiliario de mediano precio, pocas pinturas y obras
de arte.

T.V. por cable en Ya mayorfa de las veces.
Vacacionan dos o mas veces en el interior del pafs

y cada dos afios en el extranjero,

Pequefa casa de campo o tiempo compartido en alguna
playa.

Hibitos de compra de ropa en tiendas Departamentales
del pafs.

Hijos educados en Colegios o Universidades plrticu-
lares del pafs.

Dos sirvientes.

Un autombvil de lujo y dos subcompactos.

Ingresos entre 20 y 29 veces salario minimo.

ZONA REPRESENTATIVA : TECAMACHALCO.

L



NIVEL SOCI0-ECOMONICO "C“

"Dentro de &sta categortia se han fncluido a aguellas fami-
11as que cuentan con Jo necesario para 1levar una vida dig
ne,

Los jefes de familia de éste grupo son por regla general -
Profesfonistas, Pequefios Comerciantes, Empleddos del Sec-
tor Privado, VYendedores, Msestros de escuela, Técnicos y 0
breros calificados”.(4)

11, Factores Observables.

1.- Casa o Departamento modesto, en proptedad o en ren-
ts de 180 a menos de 500M2, pequefo jardin, cochers
para dos o tres autos,

2.- Anueblado econdmico con aparatos electrodomésticos
como Televisidn, Radio Consola, Refrigerador, Lava~
dora de platos en 50% de las veces.

3.- Vacaciones una vez al afio en el verano en el inte-
rior del! pafs.

4,- H¥bitos de compra de ropa en Tiendas Departamenta-

' Tes.

5. Hijos educados en Escuelas Primarias y Secundarias
Particulares en un 60% y en Universidades de Go--
bierno en su mayor parte.

[ En un 30% cuentan con uyn sirviente.

7.- Dos automlviles de mis de cuatro afios de antiquo-
dad de tipo popular.

8, - Por regls general ol ama de casa 0 hijos mayores
de 18 afos se encuentran trabajando,

camasmnen

(4) Op. Ctt, BINMSA.
1§



9.-

Ingresos familiares de 10 & 19 veces salario fami-
HHar,

I0NA REPRESENTATIVA : LOMAS VERDES.

NIVEL _SOCIQ-ECONOMICO "D,

~—

“Dentro de bsta estratificacibn se encuentran los jefes de
familia que tienen actividades de Obreros, Oficinistas, Bu
récratas, Meseros, Empleados de mostrador, Choferes, Arte-
sanos, recamareras.” (8)

1.

1.-

2.~
3,-
4, -
5,-

Factores Favorables.

Vivienda pequefa de fnterés social, o bien pertene-
ciente 2 un edificio o vecindad contrubdo hice mas
de cuarenta afios con renta congelada,

Muebles de poco valor, sin embargo el 90X cuenta con
Televisor, Refrigerador, Consola, Lavadora de ropa,
Kijos educados en Escuelas de Goblerno.

HEbitos de compra de ropa en tiendas de descuento.
Vacacioran tres o cuatro dfas al afo en Playas o sa
Ten de Excursidn a lugares cercanos o su lugar de 0
rigen,

Un 208 cuenta con Servicio Telefénico.

Un 15% cusnts con un automdvil de mas de 10 akos de
uso. .

Ingresos famfldares de 5 2 10 veces salario minimo,

10MAS TIPICAS: COLONIA GUERRERO Y BONDOJITO.

(5) Op. Ctt. sINSA
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NIVELES SOCIO-ECONOMICOS "E7 :F' 76I.
"Son personas que han emigrado a 's Ciudad del Medio Rural
en Su¢ MayOor parte. La mayorts de los jefes de familfa no -
tienen empleo fijo, sino trabajos eventuales, como albahi-
les y peonss de la Construccién, o Cufdadores de Autombyi-

Tes. Vendedores ambulantes, Trabajadores domésticos, Jard)

neros, Mozos, Cargadores, Artesanos." (6},

Las viviendas son muy pobres, descuidadas y reducidas, ca-
recen de 1a mayorfa de las comodidades.

Sus muebles son escasos y rdsticos, tfenen radio en un 98%
y telavisiln en o) 70% de las veces.

Les_asontanlontos donde residen tienen serios problemas de
sanided, caraciendo en gxtremos de drenaje y agus potabdle,
recoleccidn de basurs, calles y banguetas sin pavimento, -

deficientes servicios de alumbrado y servicio de transpors

te plblico, ast como escuelas, mercados y parques.

La diferenciaciln entre cads uno de &stos estratos reside
principalmente en el nivel de ingreso familiar, en ague--
Tlas familias con hijos en edad de trabajar, se encusntran
fagresos familiares de 2 a menos de 5 veces el salario fa-

niliar,

En el estrato "F" en &) que trabajs el fefe de famiiia, y
syuda 13 mujer y uno de sus hijos, el Ingreso se sncuentra
entre 1 y 2 veces. £n o1 segmento "G" el Ingreso familfar
es hasta una ver el salario minimo,

I0KAS REPRESENTATIVAS: CINTURONES DE MISERIA DE LA CIUDAD,
COMO EL MOLINITO DE NAUCALPAN,CIUDAD NETZARUALCOYOTL Y PA

L0 SEco.

(6) Op. Cit. BIMSA
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WOBLACION  TOTAL POR. BRUPOS DF EOAD
CONTORNO PRIMARIO

GAUROS DE EOAD
CONTORNO  PRINARIO 1985 1906,
0 - 4 1,192,142 1,210,195
5 - 9 1,304, 51 1,513,500
- M 1,159, 871 1,175, 842
5 - N 1,156, 80 1,171, 364
0 - U 1,004 140 1,110,508
B - 0N 7, 01, 04
¥ - u e 677,9%4
T I 1) 5%, 416 587,997
® - M 48,154 424,192
0 S 356,074 84,00
0 - 5 02,745 01,112,
[ R 24,022 149,584
0 - o 172,349 174,153
8 - 142,676 144,718
m - M 165, 820 107,027
 -0n 1,971 74,015
8 - u 89, 5% 40,00
"o - 1,016 230,415
TOTALES 2,171,495 10,818,784
{1.

-

[ 7 0p. Cit. BIMSA

n



muu?u TOTAL POR GRUPOS DE EDAD

CONTORNO SECUNDARIO )

GRUPOS DE EDAD

CONTORND SECUNDARIO 198% 1986
0 - 4 11038, 249 10111, 248

s - 0 11158, ¢4 19233, 449

1o - 4 %1,535 11038, 841
1 S 15,00 1,07
0 - M 109, 248 180, 1%
5% - 1 578,409 08,713
0 - u 413,768 807,068
% - 399, 15¢ 410,764
N - u 194,091 17811
§s - @ 12928, 184 140,979
0 - 8 0,17 171,428
55, - 8 17,6868 125, 939
0o o- e ”n 74,903
5 - 8 4,418 60,811
no- u TR 4,04
B -0 15,928 27,1%
0 - M 13,4% 14,995
5 - ms e 10,004
TOTALES 113,45 1°653,04%

&l

() Op. cie; BIMSA



POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA POR RAMA DE
ACTIVIDAD
{ PORCENTAJES RELATIVOS )

CONTORNG PRIMARIO PEA ACT.PRIMAR  INDUSTRIA  COM/SERV.
ALVARG OBREGON 36.76 5.11 12,3 20.91
AZCAPOTZALCO 3.7 1.92 1.66 .n
SENIT0 JUAREZ 45.16 13.03 30.82 17.93
COYOACAN 7.9 14.48 29.99 16.41
CUAJ IMALPA 33,58 7.2 26.70 15.85
CUAUKTEMOC 43,33 16.75 27.55 17.12
GUSTAVO A MADERO 35.22 20.98 25.34 17.74
IZTACALCO 36.19 21.95 .26.56 16.97
1TVAPALAPA 34.16 20.05 25.38 15.9
MAGDALENA CONTRERAS 35.66 15.35 30.80 15,
MIGUEL HIDALGO 41.96 14.14 27.98 21.87
MILPA ALTA 33.2% 52 12.72 10.95
TLAHUAC 30.3 13.58 22.51 15.05
TLALPAN 35.93 16.55 29.73 14.89
VENUSTIANO CARRANZA nn 18.85 20,59 12,76
XOCHIMILCO . 21.80 25,73 ° W27
CONTORNG SECUNDARIO

ATIIAPAN DE ZARAGOZA 32.35 1.82 2.21 37.96
COACALCO 3.2 2.27 28.65 43.19
CUAUTITLAN R RUBID N 6.26 35.94 33.05
CUAUTITLAN 1ZCALLTY 30.161 3.67 37.02 30.26
CHIMALHUACAN 30.5 9.87 27.07 31.13
ECATEPEC DE MORELOS 30.17 1.26 37.02 n.2
HUSXQUILUCAN 29.38 9.37 31.85 38,
NAUCALPAN 3458 1.56 30.73 41.78
NETZACUALCOYOTL 30.77 .86 ia.n ».n
LA PAZ 25.32 2.58 34,68 R2.%
TLALNEPANTLA 32.48 1.0 35,51 36.93
TULTITLAN 29.26 3.8 a@.m 28.79
(9).

LI Y

(9) Op. Cit, BImMsA



POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA POR RAMA DE
ACTIVIDAD

(1985)

CONTORNO PRIMARIO  P.E.A.  ACT.PRIMR.  INDUSTRIA  COM/SERV.
ALVARG QBREGON 262,728 13,436 32,33 54,99
AZCAPOTZALED 21400 4,067 16,183 20,531
BENITO JUAREZ 246,986 32,177 76,127 44,25
COYOACAN 272,158 39,414 81,632 44,662
CUAJIMALPA 44,084 7,567 11,772 6,986
CUAUHTEMOC 362,427 59,048 91,08 60,328
GUSTAVO A. MADERD 545,142 114,368 138,116 96,703
1ZTACALCO 208,633 45,801 55,4 34,578
12TAPALAPA 532,00 116,810 141,301 88,186
MAGOALENA CONTRERAS 89,056 13,666 27,432 13,35
MIGUEL HIDALGO 229,916 32,500 64,322 49,502
NILPA ALTA 22,973 9,308 2,922 2,514
TLAWAC 65,801 15,513 14,813 9,901
TLALPAN 208,232 34,45 61,905 31,009
BENUSTIANG CARRANZA 262,891 49,546 54,130 46,60
NOCHINILCO 104,652 22,816 26,927 14,935
SUB TOTAL 360,171 610,510 92,405 - 619,24
CONTORNO SECUNDARIO

ATIZAPAN OF ZARAGOZA 119,732 2,185 39,717 45,452
COACALCO 73,557 1,666 21,073 31,770
CUAUTITLAY R.RUBIO 20,867 1,305 7,500 1896
CUAUTITLAN 12CALLT 78,847 2,897 20,225 23,891
CHIMALHUACAN 32,151 3,174 8,703 10,007
ECATEPEC DE MORELOS 438,06 5,513 162,164 149,907
HUIXQUILUCAY 33,701 3,159 10,734 12,808
RAUCALPAY 62,511 5,644 HL,393 151,474
NETZAHUALCOYOTL 610,411 5,267 193,538 230,159
LA PAZ 48,580 1,289 8 15,701
TLALNEPANTLA 31,425 ,868 135,33 140,850
TOLTITLAN X 1,841 1,644 4,570
SUB- TOTAL 20,50 31,12 757,992 833,485
TOTAL 5009700 648,282 1'660,397  1'452,699

(10).
a

10 Op. Cit. BIMSA,
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POBLACION ECW!CME"(TE 9327;“ POR RAMA DE ACTIVIDAD

ALVARD OBREGON 65319 13.512 32,658 55,503
AZCAPOTZALCO 22,33 4,08 16,254 20,621
SENITO JUAREZ aren 32,284 619 44,440
COYOACAN 275,28 9,867 82,5711 45176
CUAJINALPA 46,059 7,977 12,299 7,299
CURUKTEMOL 33,550 59,238 9,09 60,522
GUSTAVO A. MADERO 550,818 115,588 139,55 97,110
IZTACALCO 00,1 45,078 55,69 471
12TAPALAPA 50,01 108,256 uree 85842
NGOALENA CONTRERAS 92,820 14,245 W54 13,92
MIGUEL HIDALGO BlLse2 2,02 6,772 49,938
MILPA ALTA 2,65 9,57 3,006 2,587
TLAMUAC 6,51 16,164 1543 10,16
TLALPAN . 29,64 36,375 8,357 32,72
VENUSTIANO CANRMNZA 264,001 48,755 54,388 46,80
MOCHIMILCO 108,200 23,600 mese 15,448
SUs- TOTAL 3'709,359 609,207 99,130 623,660
CONTORNO SECUNDARIO
ATIZAPAN OF ZMAGOZA 135,120 2,466 neo  sL,om
Q. 07,79 1,99 5,1 37,018
CUMTITLAN R, MBIO 22,106  1,M5 8,305 1,636
cummm AL 83,188 3,08 0,78 25,165
HINALHUACAN BN 35 9,688 11,14
CATEPEC DF WRELOS  aio.ne  Bione 176,290 181,182
HILXQUILUCAN 36,30 3,411 .50 13,80
RAUCAL PAN 383,200 5,966 17,750 160,119
NETZAWUALCOYOTL 1,700 5,59 200,459 241,957
LA PAZ 5,808 1, 18,65 17,389
TLALNEPANTLA w52 410 143,60 148,38
TULTITLAN 53,002 1,99 22,682 15,269
S8 TOTAL 2'408,409 40,73 810,639 892,209
TOTAL 117,768 649,350  1'719,969  1'515,069
(1)

(13 ) Op. Cit. BIMSA
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VIVIENDAS POR NIVEL SOCIOECONMOMICO
( CONTORNO

PRIMARIO )

ALVARO OBREGON

NIVEL SOCIQECONOMICO 1985 1986
A 5,512 §,567
s 4,054 4,095
¢ 9,251 9,344
D 5,802 5,931
1 50,145 50,701
F §7, 745 58,327
G 4,817 4,865
“ - -

TOTALES 137,445 138,830

12

A2CAPOTIALCO

NIVEL SOCIOECONOMICO 1985 1986
A 51 52
8 191 19
¢ 67 650
] 29,20 29,352
£ 18,137 » 306
F 4,712 46,919
6 4,040 4,08
N - -

TOTALES 119,001 119,527

(13)

{ 12 ] Op. Cit. Bima.
13') ldem.
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VIVIENDAS POR NIVEL SOCIOECONOMICO
{ CONTORNO PRIMAR

IRARTO )
BENITO JUAREZ
NIVEL SOCIOECONOMICO 1985 1586

A 225 501

8 8,225 8,252

¢ 45,524 45,675

0 36,459 3,

£ 14,328 wan

1 : :

“ - -
TOTALES 135,005 135,40
TV,

COTOACAN
NIVEL SOCIDECONONICO 1985 1986

A 3,463 3,503

¥ 1,614 1,748

; "662 2:92)

. ) 25.4“ 25.10!

£ 20,117 20,463

' @, @842

“ - -
TOTALES 141,637 143,267
8ip)

evaay

(14 {W.C!!.Im
{ 15 }ldem,

u



VIVIENDA POR NIVEL SOCICECONOMICO
{ CONTORNO PRIMARIO )

z {; g ?::tt. BINSA

CUAJIMALPA
NIVEL SOCIOECONOMICO 1985 198¢
A 568 593
8 2,693 2,813
¢ 1,957 2,045
0 3,379 3,530
E 5,430 5,673
F 6,670 £,969
6 1,587 1,621
) ﬂ . - -
TOTALES L a0 23,250
(16)
CUNNTENOC
NIVEL SOCIGECOMOMICO 1905 1986
A 2% .26
s 1,275 1,215
¢ 41,024 47,00
] 4,192 €,142
g 100,376 100,198
F 5,4 5,451
¢ - .
. “ - -
TOTALES 200,38 200,396
(1),




VIHEND? P&l‘l NIVEL SOCIOECONOMICO

TORNO PRIMARIC )
GUSTAVO A MADERO
NIVEL SOCIOECONOMICO 1965, 1986
A 350 k3]
[ ] 1.7 1,792
¢ 7, h
0 37,490 37,881
£ 102,106 103,169
F 127,645 128,974
6 11,298 11,416
” -_ -
TOTALES 208,246 291,208
{18)
IXTACALCO
NIVEL SOCICECONOMICO 1985 196
A
8 - -
c
b 18,187 18,752
€ 57,326 57,528
F n,247 3,38
¢ - -
” — -
TOTALES 106,760 107,1%
(19)

2 18 g Op.Cit. BIMSA,
19 ) ldem,



VIVIENDA POR NIVEL SOCIOECONOMICO
( CONTORNO PRINARIO )

LTTAPALARA
NIVEL SOCIOECONMICD 1985 1906
A ) .
) 06 02
¢ 1,486 1,518
5 16,669 16,918
£ 94,436 95,840
F 142,252 144,376
6 2, 20,265
M : ¢
TOTALES 219,167 283,336
(20)
MAGOALENA CONTRERES
NIVEL SOCIOECOMOMICO 1085 1986
A 597 2
4 1,577 1,64
¢ 8,056 8,397
0 6o §:120
£ 8,784 187
; 21,319 22,223
N : X
TOTALES 05,205 4,163
(21)
(20 ) Op.Cit. BINGA
(21 ) lden.
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VIVIENDA POR NIVEL SOCIOECON(WICO
( CONTORNO PRIMARIO )

TLAHUAC
NIVEL SOCIOECONQMICO 1985 1986
A - ) -
] - -
¢ - -
D - -
3 - -
F 12,024 12,529
] 14,582 15,194
L] 9,49 9,742
TOTALES 35,988 37,465
(22)
TLALPAN
NIVEL SOCIOECONOMICO 1985 1986
A LM 2,606
| 3,007 3,175
¢ 15,921 16,809
|4 14,220 15,013
£ W, 185,469
E 46,216 8,7
H 14,429 18,234
TOTALES 111,008 1,19
(a)

}22; Op.Cit. BINSA
2)) ldem.



VIVIENDA POR NIVEL SOCIOECONOMICO
( CONTORMO PRIMARIO )

VENUSTIANO CARRANZA

NIVEL SOCIOECONOMICO 1985 198¢
A - .
[ - -
c . -
D 2,93 2,947
E 108,937 108,397
E 31,036 31,16€
" - -
TOTALES 142,907 143,510
7.
ROCHINILCO
NIVEL SOCIOECONOMICO 1985 1986
A . -
s - -
c - -
0 3,642 36
1 12,776 13,215
F 26,676 27,593
G 2,980 3,082
H 1,917 8,180
TOTALES 53,991 55,846
T2,

{24 ) Op. Cit. BINSA
{25) Idem.
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2.1.1 DEFINICION DEL_GRUPO OBJETIVO.

-------------------------

EY grupo objetivo para Vs elaboracién de &sta tésts, como
su nombre 1o tndtce, es la"clase media-medta®, denominads
"Nivel C*, el cufll esté compuesta por familias normalmente
sostentda por el jefe de ellas y que 1leva un nivel de vi-
da sostenido a un rango digno y que incluye » profestonis.
tas y comerciantes ¢ tncluso a obreres calificados, que
pueden sostaner un estandar de vida que incluys unm departs
mento de drea media con sus comodidades amplias de un te-
nor general de ingresc sobre unas 15 veces el salario mf.
nimo,

Los factores que integran el ntvel socfo-econdmico "C" se
enuneraron ampliamente en ¢! fnciso snterior,

30
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cCAPITULO IIT
EL  CREDITO

31 CONCEPTO ¥ ELEMENTOS DE_CREDITO.

£l crédito se ha convertido en algo muy usual dentro de la
vida cotidfana, Précticamente toda persons Yo utiliza en -
sus mdltiples modalidades ante la imposibitidad y, en oca-
sines, 12 inconveniencia de cubrir todos las compromisos -
mediante e} pago en efectivo,

#1en aprovechado y deb%damente dosificado, ¢! cridito ofre
ce grandes pesibitidades, tanto en lag actividades meramen
te personales comd en las de negocios, al grado que se ha
convertido en un auténtico motor de s economfa, y en 2 -
ferma nis comdn y segurs de intercambioc satre Individuos y
empresas.

De hecho eof crédito, es, o} pago diferido generaimente & -
plazos de un bien 0 servicio, estd presents en 12 industria
el comercio y hasts en transacciones muy simples que sé reg
Tizan entre particulares.

" Sus aplicaciones son {nnumerables. Podrfamos mencionar, ep
tre otras, que sirve para cubrir nscesidades de tipo perso
nal, cumplir con pagos impravistos, obtener apoyos pars ca
pital de trabajo, contar con fimanciamiento para el fomen-
to o expansidn de empresas, para 1a sdquisicién o‘construg
cién de inmusbles, de bienes de capital, ast cono de mate-
ris prims o waquinaria, Tombién s uti¥iza en el financia-
wiento & 1a producctén y desarrollo agropecuarios, y en la
consol idacibn de adeudos.

n



“gy Crédito e una funcidn social de las Instituciones Ban
carias que consiste en otorgar priéstamos 8 Ta clientels pa
ra s adquisicién de mercanciass, maquinarta, ampliaciones
de fibrics, impulsos a nsgocios agropecuarios, etc., con
10 que hacen rendir el dinero “poniendolo » tradajer® y fo
mentar as!, 1a scomomfa nacional.” (26)

Uns InstituciOn Bancaria, tine entre sus principates fun-
clones, 1a de servir de intermedisric entre las personas

que tienen capitales aciesos y aquellas que tos solicitan
para canslizarios hacie fines productivos.

£} dinero que 1s Banca presta 8 sus cTientes, Yo obtiene
de los deplsitos que hacen sus cuenta-nabientes.

Los tipos de depbsitos mis {mportantes que opers Comermex
1Y
*. DEPOSITOS A LA VISTA (Cuenta de Cheques)
(Mo reditdan intereses)
« BEPOSITOS OE/ ARORRO
(Reditdan intereses}
- INVERSIONES A PLAZO
(ReditGan intereses) " (27).

Existen ademis, otras fuentes de recursos como son, &que-
11as que Yas Instituciones Bancartas pueden obtener de 12
Banca Extranjera para cierto tipo de créditos de importa-
¢16n y exportacibn; ast como los fondos que en ftdefcomi-~
$0s manejan, tanto Banco de México, como Nascional Finan--
clers pars ¢l fomento de ciertas sctividades que se consi-
deran importantes para el desarrollo de nuestrs sconomis,

{26) Muitibanco Comermex, Manudl Interno de lastituctén
Nacional de Crédite, Dfrecciln de Capacitacibn y De
sarrollo,

(27) ldem.
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€1 significado de Ya palabra crddito es como bien se sabe,

confianza, y es ) elemento fundamental de 1a operacibn cre
diticta, ya que el dador del cridito obtisne clerta seguri
dad en la operaciln,

Sin enbargo, este elemento no nos basta pars comprender per
fectamente o) significado de #sta operactén, sino que, de-
bemos analizar 10 gque se entiende comunmente por ella,

Por medio de Ta operacibn crediticia, e) otorgante o dador

de) crédito transfisre ! poder de disposicidn sobre bienes
y servicios al que recibe 1 crédito; ests transferencta

se realiza mediante plazos sefMalados y contrs clerta remu-

neracidn que ciene & ser 1 Inters o e costo de! cridito,

£s decir, que existe o} cambio ¢o un valor actual contrs 1
promesa de un pago que 3o va 8 reslizar en el futuro, estp
blecidndote por tanto una relacin entre o1 otorgante y o1

tomador de crédito.

€3 importante sefalar la finalfdad econdmica del cridtto,
¥t que o poder de disposiciln sobre o7 capital se trams-
fiers del otorgante a1 tomador con detearminaco fin, ya sed
consuntivo o productivo, una ver terminado el plazo estipy
Tado, @1 deudor tiene Vs oblfgaciSn de restitulr o) capital
utilizado por §1. En 1a operacidn crediticia cono es de sy
ponerse, sfempre existe el factor riesgo, puesto que fos -
deudores posiblemente no cumplirdn con su promess de pago;
por 1o tanto el acreedor u otro otorgante del crédito toms
ré en cuenta Vs prodabilidad del cumplimiento de pago y

se evaluard ¢l riesgo de ta pirdida existente, contrs los
beneficios que pusdan deroverse de Va operacibn,

Resumiendo podemos decir que 18 operacidn crediticia com-

prende los siguientes aspectos:
b} ]



- UNA PROMESA DE PAGO

= LA PROBABILIDAD ESISTENTE DEL CUMPLIMIENTO DEL
PAGO,

- EVALUACION DE LA POSIBLE PERDIDA CON LOS BENE _
FICI0S QUE SE PUEDAM OBTENER OE LA OPERACION,

Con base en las consideraciones anteriores se desprenden
los siguisntes elementos:

1oe

2..

3.2

La confianza como elemento infcial yit que sin ella,
no se efectuard T2 opsracibn, Hacamos notar que exis
ten créditos en Jos cualas la confianza desempeis un
papal mas tmportante que en otros, ys que #sta pueds
on un Mmayor 0 menor grado, ser reemplazada por ums

garantfs real. En el caso de cridito cuyo destimo

see consuntivo, #ste elemento tiene un papel priwor
dial puestd que esth basado en elfa.

Otro elemento serf o) capital u otros bienes otore
gados en 1a operacidn crediticta, Esta adquiere ver
dadera importancis en o momento en que o) cridite
80 activa en Ta forms de transferir ¢l capital de
una 2 otrs persons.

Finalmente podemos decir que 10s otros elementos
100 ¢1 plazo al cual se concede el crédito y el cog
to de la opersciln, o sea, o} {aterds que seo estipy
1a 41 infctarse 1o misms,

3} cilaito on nuestro sistemd econdmico es bsico st to-
mamos on cuenta que por medio de 61, se permite un aprove.
chamients racional de los recursos existentes.

‘34



£n efecto, 1as personas fisicas o morales con exceso de bie
nes los distribuyen hacia squellos gque no tos poséen para
su uso racional; como hemos vesto, por medio de s opera--
cidn crediticta se transfiere e} poder de disposiciln sodre
ciertos bisnes s aquella persoma que 10 necesita para ums
nejor utfltzacién,

Por tanto, e créditc tiene efectos favorables en 1s pro-~
duccién ya que permite obtener fondos necesarios pars tra-
bajar con el capital suficiente y satisfacer necesidades
rutinarias y extraordinarias; ast mismo, o) crédito tiene
efectos favorables en 1a vents de productos y servicios, =
puesto que & los fndividuos se les facilits sdauirir los -
bienes pars cubrir sus necesidades,

En términos gensrales, tiens sumd importancis, ys que pue-
de comprender & cudlquier persona ya sta fisfca o moral, ¥
asf, nos encontramos a empresas mercantiles, que gracfas @
pequefias acumulaciones de capital de un sin nimero de per-
sanas, pusden obtensr fondos necesarios para su operacidn;
1o mismo sucede con persomas ffsicas & las gue 8¢ les fact
1ita los medfos necesarios para formar umd empresa. Asf -

mismo, permite a1 Gobierno adquirir los fondos nocos.rids

para cubrir sus necesidades; por ditimo facitita a los in-
dividugs supersr dificultades monstarias por nedio det cré

dito al consumo,

g1 crédito &1 consumo ha afectado favorablemente & un gran
ndsero de personas y debido & su desarrollo, cuenta ahora
con mejores fuentes de {nformacibn, técnfcas mis avanzadas
para su otorgamiento y una evaluaciSn técnica de las persg
aas solicitantes de Sste crédito, Como consecuencis del crd
dito 41 consimo se produjo um expansiln acelerada de nume
rasas enpresas que sia €1 no se hubierdn logrado, ¥ afirma

mas  lo anterfor porque al consumidar en ol momanto ens que



tengh una necesidad, puede obtener los medios necesarios pa
ra satisfacerla, y esto repercutivé favorablements en 12 ex
pansidn de numerosos mercados.” (28).

3.3 QUIENES SON LOS_SUJETOS A CREOITO.

Para las operaciones de tipo bancario, son sujetos de crédi
to las personas flsicas o morales de reconocida solvencia y
que cumplan con todos los requisitos solicitados por el Ban
co en base a las disposiciones legales dictadas por las au-
toridades bancarias,

Entre los requisitos que se deben cumplir para la obtencién
de un crédito bancario se encuentran 103 siguientes: Entre-
gar Vo solicitud del fimanciamianto debidamente requisitada
y acompafiada de 1a documentaciln que ¢! Banco necesita pars
efectusr el estudio del crédito; y demostrar que el o tos -
proyectos 2 1os que se va & destinar ¢ préstamo, tfiene ca-
ricter factidle,

En caso de que se necesite aval, o) demandante de crédito -
deber& proporcionar 1a informacién que se e solicite sobre
1a persona fisics o woral que lo respalda en #ste tipo de o
peracidn.

34 S0 ADMINISTRACION.

La admintstracifn adecusde de éste tipo de crédito ha favo-

recido su propfo desarrollo; sin embargo 1as técnicas admi-
nistrativas en §ste campo son relativaments rectantes en o)
caso de técnicas de evaluactidn, andlisis de crédito y del -
Juicio acertado de 1a posicibn crediticia de las persomas -
fisfcas.

(28) Rogers Hewit, Fundamentos de Crédito a1 Cansumidor,
México 1979, £4. Diana, PP, 380-38¢



Los aspectos que han contribuido bisicamente & éste mejora
miento en las técnicas de evaluactén son las sigufentes:

La conciencia de las personas fnvolucradas en és-
te campo, de la importancia de las operaciones -
crediticias.

Mejoramiento en técnicas de andlisis.

Un creciente desarrollo de tas fuentes de informa
cidn que cuentan cada dfa con mayores recursos pa
ra dar un servicio més completo, eficiente y ve-
raz.

"En nuestro medio y especialmente en 10 que corresponde a

la Banca

de Menudeo, nuestra experiencta es un tanto limi-

tada, debiéndose tomar las precauciones y cuidado necesa-
rio en las operaciones concernientes 2 la Banca de Menu-
deo." (29).

El estudio de las personas solicitantes de un crédito, cu-
yo destino sea consuntivo, debe basarse inicfalmente en -
los siguientes aspectos:

Solvencia moral y econémica que implica una en-
cuesta de carficter especial,

Capacidad de pago: determinacidn de los ingre-
sos fijos de la persona, menos sus egresos.
Arraigo; punto vital para ) estudfo de una per-
sona determinando su consistencia en una activi-
dad productiva, y que viene a ayudar a determi-
nar su capacidad de pago.

Realizar una verificacifn de Yos datos con lasg
fuentes de informacifn sdecuadas.

(29) Op.Cit. Myltidbanco Comermex.

n



Los puntos sefiatados dardn una ides de 12 solvencia moral}
y econdmica del solicitante del crédito; Estos aspectos

se tratarin mas ampliamente cudndo se hadle godre ol otor-
gamiento de tarjetas de crédito emftidss por los vancos, ¥
que vienan & representar un contrato entre ¢! solicitante
y 18 instftuciSn bancarta de apertura de crédito en una
cuenta corriente, y que como se sabe estén orientadas & s2
tisfacer necesidades de crédito del consumidor,
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CAPITULO IV
TIPOS DE CREDITO PARA PERSONAS FISICAS

4.1 DESCUENTO

Es el antictpo de efectivo del valor de las letras de cambio
o pagarés con vencimiento posterior a cargo de terceros, to
madas en propiedad.

DEST INO.

Financiamiento de als ventas documentadas {cubre ¢! capita)
de trabajo tramsitorio).

ysuARI.

Empresas o personas fisicas, que mantengan documentos por
cobrar, provenientes de operaciones mercantiles.

GARARTIA.

Puede solicitarse Carta Fianza de los principales, st se - ‘
trata de una empresa de terceros solventes.

- PLAZO_MAXIMO.

“COMERMEX .- 90 dfas. LEGAL.- 180 dfas L.G.1.C. y 0.A. Art.
10 Parrafo 111" (30).

DISPOSICION.

Revolvente durante la vigencia de 1a LTnea, dispone poco 8
poco y en forma total.

(30) Op.Cit. Multibanco Comermex 40 -




AMORTIZAC 10N,
Al vencimiento de cada documento.
OBSERVACIONES.

Los documentos deben provenir de operaciones mercantiles
efectivamente realizadas, debiendo vigilarse que no se tra
te de documentos fabricados entre compafifas filiales o a-
mistades en los cuales de ante mano podemos estimar que no
van 3 ser liguidados a su vencimfento.

"Las letras o pagarés que documentan operaciones de compla
cencia entre nuestro cliente y el girado, son tftulos que
no cuentan con las caracterfsticas requeridas por el Multi
banco y son operacfones demasiado resgosas, gue no deben
ser aceptadas.” (31).

Se puede suponer gque un documento proviene genuinamente de
una operacidn mercanti) cuando Tos girados son clientes del
cedente y tienen actividades similares.

S410 se aceptarin descuentos a cargo de un mismo girado gue
no excedan del 10% de Ta Linea autorizada al cliente en es
te rengidn,

E} descuento devuelto debe ser cargado en cuenta del ceden
te, no puede sSer renovado.

Los descuentos serdn protestados en Yos casos en que el Bap
co To crea conveniente, o cuando asf este indicado en el T{
tulo (con PROTESTO).

Para 19neas de descuentos de importancia, es conveniente co
nocer a cargo de qué empresas o personads son los documentos
y obtener informacifn de ellos si son desconocidos por el
banco,

No es recomendsble descontar documentos a cargo de CONSUMI-

cscsuewss

(31) Op.Cit. Multibanco Comermex



DORES, en vista de que &ésta clase de titulos refleja un al
to Indice de devolucibn por falts de pago. Por “CONSUMIDO-
RES" se puede entender 2 10t adquirentes de bienes de con-
sumo duradero (1fnea blanca, Organos, autombviles, etc.)

El porcentsje de descuentos rechazados, fndica el cuidado
Gue debe tener el cliente para realizar sus ventas aplazos
Yy puede en caso de ser excesivo dar motivo a la cancela-
cibn de su 1inea. (Mis del 30% del niimerc de documentos ope
rados al mes).

Es interesante descontar, documentos de “primera mano”, es
decir, aquellos que han sido suscritos por el comprador y
vendedor y que, por tanto, s6lo tengan el endoso del bene-
ficiarto en favor de Ya Institucidn. Sin embargo, no se de
be desestimar a los documentos que tengan diversos endosos.
St el cliente hubidre entregado en garantfa de un crédito,
toda o parte de su cartera, no podrdn operarsele descuen-
tos sin previa autorizactén de Ya otra Institucidn dada por
escrite al cliente.

4.2 CARTAS.DE_CREDITO.

CONCEPTO,

........

Las Cartas de Crédito para viajero permiten al cliente que
las solicita, disponer de fondos en otras plazas de nues-

tro pals o del Extranjero en donde existan Sucursales, Co-
rresponsiles o Bancos Afiljados, hasta por el monto acords
do, Ademds le sfrven de medio de presentacidn e identificy

cibn.
- DESTIND.

Proporcionar efectivo en Plaza distinta & aquella en 1 que
un cliente manejs su cuents.



UsuARIQ.
Cuenta-habiantas de Chegues.

SARANTIA. .
Cuando se conceda ol cridito, debers firmarse un
un contrato de Apertura de Crédito, previo sstudio
capacidad crediticia del cliente,

PLAZO MAXING.

Se fija de comin acuerdo con el cltente, en ¢l caso de C:
tas sobre ¢l Pafs pagadas en efectivo, puede ser hasta un
afo, sf son a crédito, el plazo es de 180 dfas.

DISROSICION.

"Pusde ser utilizada por ) total o parcialmente; se es uti
1izada en forma parcial, #sts se anotard 21 reverso marcapn
do el saldo por dilponlrsvcl Sanco que haga el pago del G1
tima saldo tiene 1a obligacién de remitir Ya carts y ane-
xarls &l cargo que haga & nuestra Ipstitucién" (32).

Cutndo no se utilice en su totalidad, ! cliente debe devol
verla para daria de baja en los registros.

ARORTIZACION.

Pagando al contado e} total por sntictpado, as! como V& co
mistén, ‘

A cridito, aceptando ¢! Banco cargar an cuents del cliente
ol tmporte de cada dispasicifn, conforme se vayan recidiep
do Tos nuevos avisos correspondientes. Debe contarse con
sutorfzaciSn del cliente pare corgsr a su cuents estss dig

posiciones.

(32) Op.Cit. Nultidbanco Comermex

(1]



QUSERVACIONES.

Se formula ademis una “Carta ldentificacién® con ¢! fasct-
#i1 de 1a firma, Y2 cua) es recomendable conservar por se-
parado de la Carta de Crédito. ‘

4.3 TARJETAS_DE_CREDITO.

Es, sin duda, la forms mis difundida de crédito bancario,
yb que existen diversas tarjetas de crédito, constancias
personalizadas que facilitan 1a adquisictén de bienes y ser
viclos, y que permiten disponer de efectivo 2l amparo de un
financiamiento de cuenta corriente de uso revolvente, que
se aplica mediante la presentaciOn de 1a tarjeta y 1a fir-
ma de un pagaré, Este servicio se proporciona tanto a per-
sonas fisicas como morales.

Sus ventajas son mGitiples, ya que ofrece seguridad a) evi
tar el manejo y transporte de efectivo, ast! como, un perf.
odo de financiamiento sin cargo de intereses, cudndo se op
ta por liguidar saldos totales.

Ast también, favorece el control y la comprobacifn de gas-
tos, mediante la copia de los pagarés o a través del esta-
do de cuenta que se recibe mensualmente, En caso de extra
vio de 1a tarjeta, bastarf con avisar oportunamente al Bapn
co que 1a expidi6, protegiéndose de los riesgos por mal uso
de la misma,

Finalmente, es importante hacer notar que en caso de falle
cimiento del titular de la tarjeta, hay un seguro de vida
que cubre el total del adeudo existente & la fecha de) de-
ceso.

B P T



Esencialmente existen en tres modatidades:

1.- Préstamos inmobiliarios a empresas de produccidn de
bienss y servicios,

2.- Préstamos para la vivienda.

3.- Otros céditos con garantfa fnmobiliaria.

Aln cuando éste tipo de operaciones de crédito se concedan
précticamante en funcidn directa de Ya garantfa, Tos bancos
redlizan ademfs una investigacibn de Ya capacidad de pago
del solicitante, pues en los casos de pféstamos garantiza-
dos con casas habitacifn, éstos son generalimente pagados
con recursos provenientes de 1os ingresos personales del
propietario.

DOCUNENTACLON.
1.- Escrituras en que conste el origen de la propiedad
y su transmisifn a gavor del solicitante.
2.~ Planos originales autorizados.
3.- Boletas de agua y predial correspondientes al G1ti-
mo bimestre,
. fotos de 1a fachada de 1a finca.
.- Contratos de arrendamiento si es @) caso, 0 bfen, el
contrato de construccidn de 1a finca.
6.~ Alineamiento y nimero oficia), autorizadoe por la o-
ficina de Planeacidn de) Departamento del D.7. o de}
Punicipio en provincia.

4



7.- Licencia de Construccin debidamente autorizada.

8. Avaldo practicado por una institucibn de crédito.

9.- Certificado de 1ibertad de gravamen, expedido por
el Registro PGbltco de Ya Propiedad.

Adends de Tos documentos antes mencionados, en la solfci

tud se deben presentar por lo menos, los siguientes da-

tos:

1.- Nombre y domicilto del solicitante.

2,- Ocupacibn y profesidn,

3.- Registro Federal de Causantes.

‘.- Ingresos mensuales comprobables.

§.- Cantidad solicitada en préstemo.

6.~ PYazo requerido.

7. Dastino del crédito.

8.- Superficie y colindancias de 'a finca ofrecida en
garantfa,

9,. Gravimenes que reporta y a favor de quién.

10.- Estado Civil, .

1l.- P6142a de seguros endosada o a favor del Banco, ya
que las construcciones y los bienes dados en garan-
tfa, deberdn estar asegurados contra riesgos por
una cantidad sufficiente para cubrir cuando menos su
valor destructible.

Del 50% del valor tota) de Tos fnmuebles cuando se trate de
construcciones especializadas que, a juicio de 1a Comisidn
Nacional Bancaris, no sean susceptibles de fdci] transfor-
macidn 0 que por sus caracteristicas, tengan un mercado re

ducido,



Del 70% del valor de los inmuebles cuando los criditos se
destinen a Ta construccién o mejora de habitaciones de ti-
pomedio, que rednan Tas caracterfsticas que sefala ¢! Jan-
c0 de Mixico, )

Del 80X del valor de Yos tnmuedles, cuando los créditos se
otorguen para la construccién o mejora de viviendas de fin-
terds social que redman las caracterfsticas que margque o)
Sanxico, Este 1fmite podrd ampliarse con la autortzacibn
de la ComisiBn Nacional Bancarfa, cuando en los contratos
se pacten garantfas adicionales,

QBSERVAC 10NES.

En cualquier caso, Jos préstamos deberfn garantizarse con
hipoteca en primer lugar sobre 108 bfenes para 10 que se
otorgue el préstamo o sobre 103 bienes inmuebles o $nmobi-
1§zados, o medfante la entregs de Jos mismos bienes, Vi-
bres de hipoteca o de otra carga semajante en fidefcomiso
de garvantfa,

En el caso de préstamos para obras o servicios pObifcos en
Jos que no sea posible constituir hipoteca sobre los inmue
bles que no esten afectos a Ja obra o explotacidn de) ser-
vicio, ¢] importe del crédito no podrd exceder de veinte -
veces ¢! importe neto anual de las rentas y la garantfa -
consistird precisamente en 1a afectacién en fideicomiso a
favor de la entidad prestamista o de una entidad fiducia-
ria de dichas rentas, productos o aprovechamfentos.

4.5 CREDITOS PERSONALES 0 AL
Se otorgan a personas ffsicas, que reunen las condfciones
pars ser sujetas de crédito, stempre y cuando exists conve

niencis pare Y2 Institucifn.

Y]



Estos créditos se clasifican en :
=Pristamos Personales
-Pristamos para 13 adquisici6én de bienes de con-
sumo duradero,

4.5.1  Préstamos Personsles.

........

En que ¢l Banco preste dinero, a un plazo determinado, a per
sonas fisicas de recursos medios para cubrir gastos de naty
raleza diversa que impliquen la satisfaccifn de una necesi
dad legitima y no suntuaria, tales como las de atencidn mi
dica, arreglos o compostura de inmueble habitacional, impul
sar el pequefio negocio artesanal y/o familfar, etc,

AMORTIZACION,

La forma de pago mensual, incluyendo capital e intereses,
segln el plazo pactado y con el talonario que se entregue
al cliente para su control,

OBSERVACIONES.

Los préstamos personales no deberdn otorgarse en los siguien
tes casos:
l.- Para pagar Pasivos.
2.~ A Personas Morales.
3.- A clientes en otros tipos de crédito y menos aln,
- para cubrir una misma finalidad.

"



€Y Banco otorga & una perdona fisica, un préstamo pars la
compra de bisnes de consumo, tanto de Yinea blanca (refri-
gersdores, estufas, tavadorss, muebles de cocima), como de
11nes negra {radios, televisores y en general, artfculos o
aparatos eléctricos pars «) hogar); as! tambibn, equipos,
tmplementos y herramfentas para profesfonistas, artesanos,
agricultores, etc. También para 12 adquisiciln de vehfcu-
tos de motor, dicicletas y otros simiVares,

En estos financiamientos se estipula que los bienes que-
dan en poder fisico del acreditado, pero afectados en prepn
de 2 favor del Banco, hasta la liquidacton total de! finapn
clamiento,

AMORTIZACION.

EY screditado deberd amortizar el préstamo mediante pagos
mensuales iguales,

OBSERVACJONES.

“Los financiamientos pueden otorgarse hasts por el 80% de?
valor de los bienas & edquirir y sin exceder las cantidades
y plazos pava sy amortizacidn, que de scuerdo con su clase
y destino se establecen.” (33).

Ls productivided de estos financiamientos es inferfor a la
que se obtiene por el otorgamiento de Préstamos Personalet
Tarjeta de Crédito y otros, ademas de que su perfodo de
vigencia es muy amplio, 10 que hace que 12 revolvencia de
1os recursos que utilfza e} Banrco ses myy lenta.

smsssae

(33) Op.Cit. Myltibanco Comermex ) 4



Pero eso se recomienda su otorgamiento siampre que implique
und conveniencis extraordinaries pars s Institucidn, como

sor cuenta-habfente con arratgo mayor de un aR0 y con pro-
medios adecuddos, o temer con el Banco inversiones & plazo

etc.

0
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CAPITULO V
TARJETAS DE CREDITO

5.1 {POR_QUE_SURGIERON?,
Resulta interesante hacer un andlisis del por qué las ins-
tituciones bancarias se han inclinado a favor de las tarje
tas de crédito.

Primeramente podemos seMalar que una de las funciones pri-
marias de 1os bancos es financiar las transacciones comer-
cidles; este nuevo servicio bancario en nuestro Pafs, es
una funcién de crédito, y como cualguier funcibn de crédi-
_-to estd relacionada con dichas instituciones que han venti-
do desarrollando y expandiendo el crédito a Ya persona.

En efecto, “la tarjeta de crédito no es mas que una exten-
si6n del crédito a 1a persona que debidamente enfocado pue
de resultar atractivo para los bancos como para el pGblico
en general." (34), '

Por su parte, los bancos tratan de encontrar diversas mang
ras, los medios mis flexibles y mas précticos de mejorar
sus servicios y mediante &sta superacifn tratar de elevar
los ingresos que coadyuven a incrementar 1a utilidad final,

“Esta consideracidn es {mportante ya que si analizamos 1a
evolucifn de &ste nuevo servicio, notaremos que ha pasado

2 ser, de una operacidn dificil y poco redituable en un
principio, a uns operaciSn atractiva para Ya comunidad.*(35)
(34) Banco Mexicano Somex, Manua) Interno #4

(35) ldem. K
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Y viene a ser el piblico por su parte el que decide en (-
tima instancfa, Ya actitud de 1os bancos, ya que &1 exige

Tos instrumentos necesarios que faciliten las transaccio-

nes comerciales en el punto de venta. De esta manera, las

instituctones estén cubriendo una necesidad.

Por otro lado, el afiliado, 0 sea, el comerciante que a-
cepta la tarjeta para la venta de bienes y servicfos se
ve favorecido con éste instrumento; en este caso se refie-
re a aquellas negocifaciones que no tienen su propio depar-
tamento de crédito, y que son sin duda 18 gran mayorta.

En efecto para éste tipo de negocfos les resulta beneficio
so 1a aceptacifn de tarjetas de crédito bancarfas, ya que
los sitda en condfciones competitivas en relactén con a-
quellos negocfos que por sus recursos tienen su propio de-
partamento de crédito.

Naturaimente que para 1legar & 1a decisibn de penetrar en
este campo tienen influencia marcada, por 10 que se ha de-
jado ver hasta ahora, ciertos factores, ya sean internos

0 externos.

Es importante sefalar que para un banco orientado hacfa 1a
banca de menudeo, el entrar en el campo de 1a tarjeta, se-
ré més sencillo que para aguel que no lo esta, y resultard
un frea interesinte que podrd contribuir al logro de Vos
objetivos que la dnstituciOn tenga, y por 1o tanto, serd

un servicio adicional que se podrd ofrecer al piblico y que
para la atenciln de dste representard una importante {nno-
vacion,



Esta G1tims razén del por qué los bancos se han introducido
en &ste nuevo servicio juega un papel importante ya que el

pablico en general verf en la institucibn una nueva imagen

und imagen progresista que se dejarf ver y sentir a travis

de los diversos medios de publicidad usados para dar & co-

nocer el nuevo servicio.

As! mismo, otra de las razones primordiales viene a ser el
aspecto competitivo; al entrar los grandes bancos en éste
campo, por razones naturales, otras instituciones en la -
misma &rea se ven fmpulsados a actuar para conservar su -
mercado,

Por otro lado, algunas instituctones que a pesar de 10 ne-
gativo en sus estudfos o experiencias en el campo de tas
tarjetss, persisten y siguen invirtiendo dinero en ello.
Resulta explicable en tanto consideran el fmportante papel
que puede jJugar dsta innovacidn en el mecanismo de transfe
rencia de fondos futuro.

Resumiendo, se puede decir que las razones por 1as cuiles
Tos bancos han iniciado &ste nuevo servicio de cridito y
de pago, son razones internas como externas, y que en Git
ma instancia siendo una operacidn bien administrada viene
a contribuir a1 logro de los objetivos de la empress.

5.2 PROBLEWAS INICIALES.
En ) presente inciso se tratard de describir squellos pro
blemas que se¢ han presentido an las instituciones emisoras
de tarjeta de crédito bancarfas, que si bien, se han solu-
cionado en parte, son importantes de considerar en 18 fase
de introduccién de! mencionado servicio.



Entre las alternativas que se pueden adoptar para la distri
bucién de tas tarjetas, podemos anotar tres cue se menciony
rén o continuaciln:

DistribuciOn masiva de tarjatas en forms superficia)
prescindiendo de) estudio crediticio necesario; en
este caso las fnstituciones emisoras otorgan por lo
general un Vimite de compra bajo para fines de con-
trol.

S1 examinamos &sta alternativa observaremos que el
riesgo por posibles fraudes es alto y que esta direc
tamente relacionado con el cuidado que se hays toma
do en e) otorgamiento de tarjetas. £} probtema rela
cionado con actividades fraudulentas ha sido uno de
los mis serios y de mis graves consecuencias pars -
algunas instituciones.

Esta polftica de distribuciSn ha tenido como objeti
vo e) generar 1a utilidad necesaris para que 13 ope
ractén resulte atractiva; sin embargo, este tipo de
distribucibn masiva aumenta el riesgo por activida-
des fraudulentas.

Sin embargo, ¢! uso de equipos electronicos adecua-
dos, as! como, el mejoramiento de sistemas de comu-
nicacién, han ayudado a los bancos a reducir los -
problemas de Este tipo.

Otra alternativa puesta en prictica por algunas ing
tituciones, consiste en otorgar las tarjetas en fopy
ma sumamente cuidadosa y estipulando un 1fmite de
compra alto, Esta politica, se bien reduce conside-
rablemente o1 problems fraudulento, se tiens o) pro
blema de adquirir el volimen de uso necesario pars
obtener 1a utilidad necesaria para hacer costesdle
e} plan general.




3.- Finalmente se puede adoptar una combinacién de las
dos polfticas antes menctonadas y que al parecer han
dado grandes resuitados. Concretamente se trata de
distribuir Yas tarjetas con algin fundamento pero en
forma masiva. En esta politica se puede estadlecer
un 1imite de compra razonable con base en un estudio
previo,

De lo anterior se desprende que un aspecto bisico y uno de
los problemas que 1a operacién requiere es umd inversiln
considerable en personal, sistemas de control, equipo, pro
mocibn y supervisién,

La tnversiSn en equipo electrdnico puede resultar cuantio-
sa por 18 facturacifn que se genera; ademis se tienen cos-
tos por miquinas impresoras, tarjetas, estudio de solfcity
des y evaluacifn de 1a posicibn financiera de los solict-
tantes.

Se requiere ademfs, personal entrenado y especializado en
control, seleccidn y supervisién de Yos usuarios de las -
tarjetas y que cubra adecuadamente necesidades internas.

Como un dato complementario, se puede sefalar que “EV 70%
de los bancos americanos que han dejado momentinea o de-
finttivamente el plan de tarjetas de crédito, sefalaron
como causa fundamental ¢! costo inicial que el sistema im-
plica tanto por 1a inversiSn en general y equipo, como por
los gastos de promocidn necesarios, adends de 12 dificul-
tad de alcanzar e) volimen necesario para obtener 12 redi-
tuabilidad proyectads." (3€).

{36) Johnson French Joseph, Money and Currency, Boston Mas
Ginn & Co., USA 1981, PP, 227-23).
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Se ha podido observar que ) problema bisico es el referen
te al vollmen necesario de tarjetas en uso a que se debe
Veger; ¢l sistems de tarjetas de crédito puede funcienar
on casos muy particulares con un nlmero de usuarios Vimi-
tado con un alto nivel de ingresos.

En Mixico, donde 12 experiencia que se tiane en este nuevo
campo es Vimitada, 1a mayorfa de las personas concuerdan
en que ) sistema de tarjetas de cridito requiere de gran-
des vol(menes tanto de usuarios como de establecimientos
sfilfados pars que resulte redituable, y poder cubrir los
altos costos “que ¢} plan implica. Por 1o tanto, es necess-
rio que las tarjetas se distribuyan con un estudio previo,
no s8lo, a personas de altos ingresos, sino también a las
personas de ingresos medios. Este aspecto no es tan sen-
ci110 como pudiera parecer si tomamos en cuents que en -
nuestro pafs la experiencia por lo que toca a créditos al

-consumo y personales, es también Vimitada y el prodlems

se agrava mis en una operacidn crediticia de gran volimen
como 10 requiere ¢! plan de tarjetas de crédito y que im-
plica necesariamente un crédito de consumo.

5.3 LA TARJETA DE_CREDITO.
Las tarjetas de cridito que se estin utilizando en numero-
s0s paises, pueden ser de muy diversas categorias que es

necesario diferenciar.

Primeramente sefalaremos y haremos un comentario sobre Yas
Tlamadas tarjetas para viajes y representacién.

Estas tarjetas se deben diferenciar de squellas ou!tidas v
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otorgadas por Yas instituciones de crédito. fste tipo de

tarjetas son administradas por instituciones no bancarfas
¥y su enfoque ¢s diferente, puesto que su objetive funda-

montal ¢35 tensr una sceptacildn mundial pare que Yos via-

Jeros y hombres de aegocios realicen sus pagos por medio

de ollas,

Por rvazonas competitivas, algunas de estas organfzaciones
no bancarfas, se han asociado de alguna manera con los ban
cos, con ¢} objeto de otorgar un crédito revolvente 2 los
usuarios.

Las tarjetas de crédito cuyo mercado principe) som los via
Jeros y hombres de negocio, se cargd uma cuota snual por
concepto de venta de tarjetas de crédito y ta distribucibn
de las mismas es mucho mis selecta, ya que cubre bsicamen
te & personas de alto nivel econdmico, estableciéndose por
tanto Yimites de crédito mas elevados,

Por 10 que respects & la cobranzs, #sta se exige dentro de
un perfodo que fluctia segdn la experiencia lo demuestrs
entre 25 a 59 dfas de 10 que se dasprende que ¢) cridito
otorgado es relative, y por Yo tanto, vienen a ser proe
piamente tarjetas de pago.

EY ingreso bisico obtenido por las Instituciones no banca-
rias que emften sus tarjetas provienen de:

- Cuotas anuales & los usuarios,

- Descuento & tos afiliados.

Ls tarjeta de créditobancaria opera en dos niveles: uno o-
rientado a1 consumidor y otro hacis ) comerciante, y ¢!



Banco obtiene una gran parte de sus ingresos de los intere
ses que devenga 1a Tinea de crédito que la Inastitucién o-
torga al usuario; de aquf la importancia que ellos otorgan
& su publicidad impulsando el pago diferido hasts por 11
meses. Sin embargo, como ya se hizo notar, existen cierto
tipo de convenios entre instituciones no barcarias emiso-
ras de tarjetas con bancos por medio de los cuales y en

un plan conjunto se estabiece una 1fnea de crédito a los
usuarios; sin embargo, 1a proporcibn en este sentido ha si
do hasta la fecha relativamente pequefia, En este tipo de
convenios 1a institucibm bancaria hace un estudio crediti-
cio de 1a persona y le ofrece una lirnea de crédito la cual
es activade solamente cuindo el usuario indtce su deseo de
pagar en forms diferida, haciendo uso de su cridito revol-
vente,

En la actualidad existen en México compafitas emisoras de
tarjetas de crédito no bancarias.

Estas empresas estdn dfa a dfa aumentando el nimero de es-
tadlecimfentos afiliados con objeto de hacer mas competiti
va su tarjeta.

Los descuentos que realfzan vartan segin el tipo de nego-
cfacidn, reduciendose 1 porcentaje en aquellas negocia-
ciones en que el promedio de facturacidn es mas alto. Ha-
cemos notar que l'a mayor parte de sus venta, sobre todo
para dos de las mencionadas compahfas, son hechas por tar
Jetas que vienen del exterior y estén realizando una pro-
mocibn constante para lograr el mayor nimero posible de
establecimientos afilfados en todo e} myndo para facilitar
el uso de las tarjetas & sus clientes.



También existen otros tipos de tarjetas de crédito que son
Yas otorgadas por establecimientos comerciales a sus clien
tes con base en Va solicitud hecha por ellos; este tipo de
establecimientos han comenzado sus programas desde hace va
rios ahos, contribuyendo dichos programas al aumento perid
dico de sus centas.

Lo mismo que sucede con otras tarjetas, el departamento ©
seccifn correspondiente establece un 1imite de compra como
elemento de control, y se envia un estado de cuenta men-
sual incluyendo un pprcentaje por concepto de manejo de
cuenta,

S.4 TARJETADE_CREDITO BANCARIA.
"Una gran cantidad de instituctones bancarias han promovido
y generalizado independientemente o en programas conjuntos
Ta tarjeta de crédito bancarfa.*(37). La operacifn de di-
 chos programas puede variar de una institucibn a otra pero
existen ciertas caracteristicas similares en todos los pro
gramas y son las que a continuacifn comentamos:

Las tarjetas que caen dentro de 1a categorfa que se
analiza, son usadas como un medio de pago y de credito por
1os usuarios. Por medio de &ste instrumento, ¢! afiliado
{comerciante) sabe que al ysuario de 1a tarjeta se ¢ ha
otorgado una 11nea de crédito. Por tanto, rl programa ge-
neral requiere una comunicacidn, mejor dicho, una relacibn
con Yos afiliados quienes estln de acuerdo en aceptar )3
tarjeta como medio de pago en la compra de mercancfas o
servicios; estos afiliados, si no tienen cuente con el ban
co emisor de Ta tarjeta tienen que abrir una con objeto de
hacer todos sus deplsitos por concepto de ventas hechas

(37) Cervantes Ahumada RaGl, Titulos y Operaciones de Cré
Aftn 10 adicifin, Whxfcn Y0T7R, FA, Haprarn, PP 171.12



por medio de tas tarjetas; es decir, que el afiliado va a
depositar en 13 cuenta del Banco toedos Tos pagarés que los
usuarios de las tarjetas hayan firmado este depfsito, o
que puede hacer en el propio banco emisor, o en cualquiers
de sus sucursales, recibiendo un abono inmedfato en su -
cuenta, mismo que estd sujeto a un descuento previamente
acordado entre el banco y el afiliado. De esta manera, e}
banco viene a financiar las cuentas por cobrar de sus afi-
1iados.

Las tarjetas de crédito pueden ser entregadas ya sea a clien
tes del banco o bien a personas nue no 10 sean,

"La distribucidn de las tarjetas dependerd de Ja polftica
general que e) bance fije en este sentido, pero normalmente
Va base fnicial de tarjeta-habientes se obtiene consideran
do a sus depositantes u otro tipo de personas que hayan te
nido alguna relacién con la instituctén bancarta.*(38),

En 1a propia tarjeta aparece el nombre del usuario y del
banco emisor, Ta firma de! tarjeta-habiente especificindo-
se también en la fecha de expiracidn de 1a tarjets y um
clabe indicando el 1imite de comprs que se ha otorgado.

En ¢! momento de hiacer entrega de una tarjeta, se asigna
al usuario una Yfnea de crédito con un Jfmite miximo que
te e hace saber de immediato a1 fnteresado. Légicamente,
estas 1{neas variarfn segin el estudto realfzado 41 usua-
ric, y vienen por tanto, ‘2 conferir & su portador legal

el poder de realizar todas las compras de mercancfa y ser.
vicios sin exceder su )imite, (sVvo consulte con el banco
emisor), en todos los establecimientos afiliados al plan.

(38) Op.Cit. Tftulos y.Operaciones de Crédito, PP.241-249
' 1]



E} banco envfa un estado de cuenta mensual al usuario, te-
niendo éste 1a opcidn de pagar la totalidad de su cuents
en un perfodo de 25 a 30 dfas sin costo alguno, © bien pue
de diferir el pago haciendo uso de su crédito revolvente,
pagando por e} servicio un interés estipulado por la ins-
titucion danceria,

E1 usuario ademés de poder pagar gran parte de las compras
de mercancfas y servicios, puede hacer disposiciones de e-
fectivo en e) banco o en todas sus sucursales, pudfendo 11
quidar sin costo en e} perfodo de 25 a 30 dfas o diferido
hasta por 11 meses pagando e) interés correspondiente.

Lo anterior es sumamente importante como un paso fnfcial
de las tarjetas de crédtto bancarias, si tomamos en consi-
deracidn que en el futuro, cuando los sistemas se perfec-
cionen, Ta tarjeta bancaria puede ser el {fnstrumento mfs
comin, mis £931 y préctico en ¢! otorgamiento de cualquier
tipo de crédito al consumo; como medio de pago es un ins-
trumento que esta probando su eficiencta; como medio de
crédito puede revestir caracterfsticas mucho mavores.

Podemos decir ademés, que Ja institucifn emisora realiza
una funcidn de intermediacién en ¢! mercado de dinero y
del crédito del pafs, ya que por una parte ests recibfen-
do fondos de todos 1os establecimientos afiliados y de los
‘usuarios, y por otro lado el banco realiza una operacidn
tfpicamente activa de otorgar créditos que se conceden a
Yos usuarfos que deberdn cubrir en los plazos estipulados
con el pago de interés correspondiente,

5.4.1 Tipos.
Los tipos de tarjets que las instituctones bancarfas han
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promovido, son las siguientes:

1.~

Tarjeta Bisica: Viene a ser propiamente 13 tarjeta
que 108 bancos entregan & una persond con base en
su solvencia moral y econémica.

de Iq;;‘{;.;;;SOHI que posee la tarjets bisica, se
hace entrega de otra tarjeta a la persona por ella
recomendada; en este caso e1 responsable del uso de
1a tarjeta es 1a persona quien hizo la recomenda-
ci6n. E1 ejemplo tipico de este caso es cuando el
marido solicita una tarjeta adicfonal para su espo-
58,

lativa, "existen tarjetas de varias compahfas como
Diners, American Express, Carte Blanche, que usan
sus ejecutivos para cubrir sus gastos de represents
ci6n"(39); Yas tarjetas de empresas emitidas por
fnstituciones bancarias tienen exactamente 1a misme
1dea, y se han promovido para cubrir todos los as-
pectos del nuevo servicio que comentamos.

Este tipo de tarjetas otorgadas a Yos funcionarios.
y ejecutivos de Yos bancos permite centralizar to-
dos Vos gastos de representacifn en un s810 instru-
mento y que legalmente son deducibles del pago de
{mpuestos.

Los diversos tipos de tarjetas de crédito bancarias tienen
por objeto dotar al trdfico mercanti) cotidiano de un medio
de pago y de crédito g1l que cubra las necesidades actuaé
les. Este instrumento cuya aparicién como se sabe s re-

ciente, viene & ser una innovacibn fimanciera puesta en

préctica por Yas instituciones bancariss dedbido a gque tie-
nen las herramientas necesarias para ello, v porque preten

(39) Op:.cte. Money and Currency, PP. 74-8)
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den satisfacer una necesidad de su plblico.

Como toda innovacién, Ya tarjeta bancaria no es un instru-
mento perfecto, ni esta destinada forzosamente a ser una o
peracifn ‘exitosa, pero se puede notar claramente algunas
ventajas que representan tanto para el consumidor como pa-
rs ¢l afiliado al plan y para 1a instituci6n emisora.

En el inciso que desarrollamos a continyacidn se presentan
algunas de estas ventajas sin dejar de hacer mencifn de las
crfticas que se han hecho a #ste instrumento.

E1 determinar ¢l volimen de consumidores que van a
hacer uso de 1a tarjeta, ast como, el sector de 1o
poblacién &) cual va dirigida principalmente el nue
vo servicio, es un especto diffcil de conocer; sin
embargo, llevar a cabo un estudio que nos permita
provesr los aspectos anteriores es necesario para
explotar y hacer conocer e! servicio que se ofrece
de tal manera que ese pblico tenga conocimiento de
1as ventajas que le representa.

Entre las ventajas que presenta para el consumidor

se sefalan Tas sigutentes:

1. Una simple solicitud por medio de Va cual) el con

" sumidor obtiene su tarjeta, Ve facilita hacer

Sus COMpras en numerosos establecimientos, 13 -
tarjeta se obtiene sin ningln costo pars el u--
suario,

2. Una tarjets le puede servir para cualquier propd
sito evitindole hacer uso de otras mis,

(]
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3. EV usuario recibe mensudlmente un solo estado de
cuents que le permite conocer exactamente cufiles
fueron sus gastos o inclusive planesrlos de mejor
nanera.

4. Sin ningln problema se puede tener dinero en efec
tivo del banco que viene a ser un paquefio présta
mo personal y que permite cubrir cudlquier tipo
de emergencia.

5. E1 uso de 1a tarjeta evita el tener que 1levar
consigo grandes sumas de dinero en efectivo.

6. Se evita también e) tener que realizar numerosos
pagos con cheque, ya que el pago por concepto del
uso de tarjeta de crédito, se Viquida mensudimen
te por medio de dinerc en efectivo o por un sélo
cheque que cubre una gran cantidad de transaccio
nes.

Yentajas Para E1 Negocio

JJare Bl Al ado:

Los planes de tarjetas de crédito van enfocados ha-
cia dos niveles: uno e¢) que se mencioné enteriormen
te, 0 sea ¢l consumidor y el otro es el comerciante
o afiliado que normalmente es de tipo minoritario,
y es aqut donde recibe la principsl ventaja para e-
110s como se verd enseguida:

1, Por su temafo y posibilidades 1a mayorfa de los
negocios no pueden sostener su propio departa-
mento de crédito, factor que los sitis en uns PO
sici6n desfavorable en relacién con las grandes
organizaciones que s! Yo tienen y oue ofrecen
crédito a sus clientes.

Es por 10 anterior que 1a tarjeta hancaria viene
a ayudarles puesto que represents un instrumento
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que les evita la creacidn de su propio departa.
mento de crédito con Yos costos que ello impli-
ca.

. Al poder ofrecer a sus clientes este nuevo servi

cio sus efectos se traducirfn en un aumento de
ventas.,

. E1 negocio afiltado puede depositar todos los

pagarés por concepto de ventas canalizadas a tra
vés de 1a tarjeta rectibiendo un abono inmediato

4 su cuenta.

Ingresos adicionales por compras hechas por tu-

ristas en caso de ser una tarjeta de tipo inter

nactonal,

Se pueden obtener utilidades razonables deriva-

das fundamentalmente de:

- Descuentos que se hacen a los afil{ados.

« Intereses que se cargan 2 los usuarios en caso
de que hagan uso de su crédito revolvente.

Se establecen mejores relaciones entre e) banco

y ¢l comerciante ofreciéndole servicios financie

ros adecuados a sus necesidades.

Es un instrumento que permite conocer mejor @ im

pulsar el crédito de consumo que represents un

campo atractivo para los bancos.

Se podrén manejar los préstamos al consumo con

una mayor agilidad y redituabilidad.

Es en sums, un gran instrumento de promocidm por

medio del cual se pueden obtener beneficios cola

terales de gran interds para la institucibn emi-

sora.



Las ventajas enunciadas para las partes que intervienen en
e) mecanismo de la tarjeta, son un hecho del que es flcil
percatarse ficiimente; los beneficios futuros de ella son
diffciles de anticipar, aunque se cree que los cambios que
propicie en el sistema de pagos van a ser benéficos consi-
derantdo que Va tarjeta de crédito bancaria es una innova-
cibn, y toda innovacién implica un cambic profundo que a-
fectard e influenciarf a los otros elementos del sistema
de pagos.

5.5 DIFERENCIA ENTRE TARJETA DE_CREDITO_GANCARIA Y

CONERCIAL;

"Tanto 1a tarjeta de crédito comercial como bancaria, con-
tienen en su esencia Ya misma finalidad, 1a cual se refle-
Ja claramente en proporcionar un préstamo sin intereses a
un plazo que determine Va institucifn emisora de 12 tarje
ta."(40).

Principales Diferencias:

T.C.BANCARIA :C.CONERCIAL

Institucidn Banca  EMISION Compaffa

carta,

Cualquier persona SUJETOS DE Clientela seleccions

Fisica que cubra CREDITO da por 1a Compahta

los requisitos.

Fijado en 30 dfas PLAIO Fijado en 30 dfas con

sin intereses. intereses.

C.P.P +10 INTERESES Seglin polfticas de 12

Compaifa.

- £n todos los es- » Unicamente en la
tablecinientos usos Institucidn emisora.
af i1 1ados

(40) 0p.Cit. Titulos y Operaciones de Crédito,PP.110-115
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- Disposicidn de efec usos - No existe disposi-
tivo determiando por cién de efectivo,
e! 1fmite de crédito,

5.6 USO_DE LA TARJETA DE_CREDITO.
Como se dijo con anterioridad, se puede afirmar que "por lo
general las personas que ven en 1a tarjeta un instrumento
financiero y que difieren su pago hasta e! plazo permitido
usin nfs frecuentemente su tarjeta que aquellas personas
que la usan solamente por comodidad. Por lo tanto, el mer-
cado mis importante para expander e) uso de las tarjetas
aparece como el mercado que hace uso de su )inea de cré-
dito, y el banco puede suponer un uso constante de las mis
mas."(41).

Se cree que el factor principal que determina 1o anterior
es ¢l que e) usuario que no ve en 13 tarjeta un fnstrumen-
to financiero, no busca los establecimfentos que aceptan
el plan. Para 1a formulacifn de Taguna estrategia, Es con-
veniente considerar 10s siguientes aspectos:

1. Los usuarios que utilizan sus tarjetas como medfio
de crédito extendiendo sus pagos hasta ¢} 1imite
permitido; los usuarios que Ta utiiizan por simple
comodidad, normalmente pagan dentro del! perfodo
de 30 dVas.
2, Los primeros son generalmente miembros del sector
de ingresos medios de 1a podlacibn y tienen normal-
mente una actitud fuvorablq hacte el cridito,
(41) Rogers Hewit, Fundamentos de Crédito al Consumidor,
México 1979, Ed. Diama, PP, 308-316 68



3. Por 1o tanto, son ellos quienes pueden comprar gran
des cantidades de bienes y servicios con la tarjeta
y 1a utitizan como una innovacibn financiers,

4, Por 1o mismo que tienen una actitud favorable hacia
el crédito, el riesgo de otorgarles uma tarjeta es
muy pequefio y pueden ser un mercado sumamente atrac
tivo para las instituciones emisoras de tarjetas de
crédito,

8.7 CRITICA A LA TARJETA DE_CREDITO.

Sin embargo, 1a tarjeta bancaria presenta clertas criticas
que es conveniente comentar:

La primera objeciln es 1a relativa &l aumento en los pre-

cios que pueden ocasionar e! uso de tarjeta de crédito en

perjuicio de aquellas personas que pagan sus compras de
mercancfas y servicios con dinero en efectivo,

Lo anterior estd basdo en el descuento que hacen los bancos
s sus afiliados, Yo que origina un costo adicional para e-
110s, siendo absorbido por un aumento en 108 precfos, sa-
1iendo perjudicado por tanto, @) consumidor en general.

E1 argumento anterior plerde fuerza si se considera que e
te costo originado por el porcentaje de descuento & que eg
tf sujeto @) afiliado es mucho menor & aque 3 oue incurri-
ria en caso de Ya organtzactidn de su propio departamento

de crédito para estar en condiciones de dar facilidades cre

diticias; por tanto, se cree que en general, ¢l afiliado ve
con beneplicito el poder ofrecer este nuevo servicio evie
tindose 1a creacifn de su departamento de crédito con sus
respectivos gastos de cobranzas, plrdida en créditos mat o
torgados, registros contables, etc.



Ademls, el poder ofrecer este servicio a los clientes de
una negoctacifn, se traduce en aumento de ventas, 1o que

4 su vez origina que 10s costos fijos disminuyan. Por d1-
timo, Ta competencia existente entre los bancos, l1os ha o-
bligado & reducir los descuentos gue se hacen a los afilia
dos; este especto, unido a 1o mencionado anteriormente,
viene a demostrar que el aumento en )os precios es una ob-
jecidn con pocos fundamentos.

Otra critica a Ya tarjeta de crédito se basa en 12 creen-

cia de que el pGbiico abusarfa del crédito que se Ve otor-
ga, encontréndose posiblemente en situaciones dificiles de
resolver en alglin momento.

Sin embargo, se cree que no se puede deteper un instrumen-
to que debé originar nuevos beneficfos sdlo por la suposi-
cién de que algunos sectores de 1a poblaciln abusen de su
crédito; requiere educacifn pars que sea usado segln las
neces{dades de cada uno y en d1tims instancta las personss
aprendersn a usarlo como ya usan otras formas de cridito.

Ahora se pasarf a comentar el problema de la aceptacibn de
12 tarjeta de crédfto bancaria por los grades almacenes que
SO capaces por sus recursos de mantensr su propio departs
mento de crédito,

i{h qué gse debe principalmente Y2 oposfcién por parte de e-
Jlos & aceptar Ta tarjeta de crédito bancaria?

Primeramente se puede sefalar que st estos almacenes con
sistema propio aceptan la tarjeta de crédtio bancaria, es
posible que su propto sistems ses desplazado por 10s nuevos
planes, en virtud de que ¢! usuario normalmente prefiere
hacer uso de uns sole tarjets en lugar de verfas.

10



EY que 1a direcciOn de estos grandes almacenes protejan su
propio sistema tiene s61idos fundamentos en el caso de que
su sistema sea bien administrado, ya que el sistema propio
d§ como resultado que a los clientes se les dé una mayor
flexibilidad en sus métodos de pago, y las polfticas de crd
dito estén siempre bajo control. De puede ademis, tener una
mayor consideracifn en determinados casos con sus clientes
en algunas ocasiones un sistéema propio sirve como herra-
mienta para el estudio del mercado, conocer las necesida-
des y aspiraciones de las personas y el sistema, correcta-
mente administrado desarrolla un sentido de lealtad hacia
Ta compahifa, es decir, puede servir como un fnstrumento de
fnvestigacidn,

Sin embargo, nuestra opinifn en &ste sentido es que tarde
o temprano los almacenes con sus sistemas propiocs acepta-
rén la tarjeta de crédito banceria en virtud de que no po
drén ignorar un mercado potencial compuesto por un gran
nimero de personas poseedoras de una o vartas tarjetas emi
tidas por los bancos.

n



CAPITULOD VI

RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO



CAPITULO VI
RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE CAMPO

Una vez terminada Va aplicacibn de los cuestionarios, se
procedié a su tabulacidn, con el fin de poder lograr un
porcentaje verfdico sobre las diferentes respuestas obte
nidas de la aplicacidn de dicho cuestionarto.

Gracias al porcentaje que tuvimos, nos permitid proceder,
a) Anflisis ¢ Interpretacién de los resultados, sindo asf
que para tales procedimientos se elabordron graficas por
las preguntas, para asf poder mostrar objetivamente los
resultados obtenfdos en Ta investigacibn de campo.

En primera finstancfa mostraremos graficamente los Datos
Generales de) Cuestionario y a contfnuacién presentare-
mos divididos por secciones el resto de Yas preguntas.

Quedando primero e) Crédito Hipotecario, a continuactén

las Tarjetas de Crédito , seguidas de) Crédito Comercial
y oor Gitimo el Crédito Personal,

n
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A continuacién mencionaremos tema por tema lo que logramos
conluir despuds de haber realizado nuestra tnvestigacién
en Yo cual e! porcentaje més alto fué de personas con sexo
masculino, con edsdes entre 20 y 30 afios en su'mlyorll ce-
sados y con un ingreso base de 175M a 350M mensuales,

CREDITO_HIPOTECARIY.

Del tota) de los entrevistados un 50% tiene casa propis y
siendo alta #sta cantidad nos encontramos con Que solamen-
te el 22% se financfa por medfo del crédito hipotecario.
EY diferencial entre ¢) 38% de los cue estan pagando la ca
s& & plsxod y el 22% que la tiene hipotecada son 16 puntos
porcentuales 1os cuales representan que se estan financioan
do a través de otra fuente de financiemiento, del 36% de
las personas que st utiltzaron e) crédito hipotecario ful
3610 un 40% Yos que de no haber adquirido dicho crédito
hubfer8n dejado de obtener ¢) bien inmueble siendo un por-
centaje no muy alto, es representativo y mos inclina & pen
sar que dste crédito como ta) es una fuente de financia-
niento que en un porcentaje elevado pusde crear 13 diferen
cia entre adquirir o abstenerse de! bten.

E1 margen tan bajo de los usuarios de &ste criédito nos con
duce a decir que §sto se debe por uma parte a 13 falta de
informacién que se proporcions a1 usuario, yd que éste a!
carecer de informaciln diffciimente se conducird o finap
ciarse por @ste medio de financtamiento con el cual no es-
ta ampliamente familiarizado, en segundo luger se debe 2
los altos intereses que devengan estos crdditos ya que e
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de suponerss que ¢l tnteresado {el cua) pertenece a a2 ¢l
se medfa-media) busca obtener financiamiento &) menor costo
y por Gitimo haremos referencis a la posicibn negativa cue
los otorgantes de) crédito {en este caso los bancos) mues-
tran hacts los interesados, ya que paradSgicamente quienes
nds necesitan del crédito son los menos elegibles para el

crédito.

Falta de confiablilidad y hororabilidad, o ses, N2 "Bons
Fide" en MExico no se toma en cuenta como en pafses mas 8-
vanzados &l respecto.

TARJETAS OE_CREDITO.

En Yo referente 8 Ja tarjeta de crédito, nos encontramos
con s sorprasa de que bste es el crédito mbs utilizado ys
que de cada persond entrevistada posee 31 menos una tarje-
ta de crédito, se atribuye este porcentaje tan alto debi-
do a que la tarjeta de cridito e relativamente ficil de
obtener, no es diffcil de manejar ya que 12 {nformacibn es
clara y completa y esto se comprueba por tos resultados to
gradps por medfo de la fnvestigacidn an 103 cuales se de-
muestra que un 791 de 1a gente posee mis de una tarjets,

$t bidn, @) destino de) consumo por medio de 12 tarjets de
crédito prasents amplias vartedades dentro de 12 clase we-
dia-media, podemos destacar que el consumo nis elevado se
encuentra en primer Tugdr en prendas de vestir, osto, fa-
cilmante se pusde atribuir a que dste nivel socfo-econd-
mico define su hEbito de consumo en un Srden relativamen-
te prioritario ys que 18 ropa os un artfculo necesartio y -
no siempre se dispone del monto en efectivo para efectuar
dichs compra; en segunde lugar con uns diferencia ninime
de porcentaje en cusnto al primero, encontramos que 108 a-
Ttmentos tambidn requisren el uso de 14 tarjets de cridito.
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En un tercer plano englobamos tos artfculos de consumo en
Tos cuales e) tarjeta-habiente no demostro un Indice signi
ficativo de uso, tales como 13 diversién, viajes, hoteles
y restaurante, debido a que estos dG1timos, forman parte de
un capricho o lujo en lamayorfa de las ocasiones, a dife-
rencia de Ya ropa y el alimento, son satisfactores que con
forman un cuadro indispensable en ta vida y desarrollo so-
cial de las personas,

La tarjeta de crédito demuestra que su pape) esencial, que
es ¢! financiamiento no es tan importante como se pensé en
un principio que 10 era, ya que un S7% de las personas que
poseen tarjets afirmarcn que adn sin poseer la:tanjets de
crédito de todas maneras hublerén adquirido dichos satis-
factores. Podemos inferir por lo tanto que ¢! uso de la
tarjeta satisface otro tipo de necesidades que quizas pueé
dan ser mas importantes que el cridito en sf, tales como:

L SEGURIDAD.

En cuanto a seguridad,se refiere a que las personas
no tengan que Ylevar consigo dinero en efectivo pa-
ra efectuar sus compras ya que 1a situaciln actual
por 18 que atravesamos es muy aventurado el transi.
tar por las calles de nuestra ciudad con altos mon-
tos de efectivo en nuestras manos, #ste riesgo se
evita con 1a tarjeta de cridito ya que en el caso
desafortunado de ser victima de un atraco, tan sélo
basta reportar inmedfatamente el extravio o robo de
Ta tarjeta y as! se evitari ol riesgo de ser ma)
empleads por uns tercera persona, sin ninguns perdi
da financiera para el tarjeta-habiente.
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La tarjeta de crédito para muchas personas significa
un status debido a que el hecho de poseerla y en cual
quier momento hacer uso de ella refleja aparentemen-
te una solvencia econbmica despreocupada, y si posee
mas de una tarjeta, aumenta el ego del poseedor y su
mayor campo de empleo.

CONODI0AD.

Es la tranquilidad de que en cualquier caso de emer
gencia o compras espontlnias (no planeadas) se pue-
de efectuar ¢! desembolso instantaneamente. A ve-
ces se vuelve indispensable el poicor 1a tarjets de
crédito ya que es requisito en lagunas transaccio-
nes como por ejemplo 1a renta de un automdvil.

ALAN_DE_LUCRO.

Algunas personas tienen el afin de lucrar,esto lo
1levan & cabo teniendo en cuents 1a fecha de corte
de las entrades y su d¥a Vimite de pago del perfo-
do, ys que Va tarjeta de crédito pagindose oporty-
namente nO causa ningdn interés, 12 gente, tomando
en cuenta los dos factores antes mencionados, pue-
den prorrogar la Viquidacifn de sus compras hasts
dos meses despubs de haberlas efectuado, sin que
€3to cause ningln interds, y si en su caso el usus-
rio disponfa del efectivo desde el primer momento
puede invertir @&ste en diferentes fuentes por medio
de las cuales obtengs dividendo y como conclusibn

1a compra efectuads provoca indirectamente un des-
cuento extra. 102



EFECTO, PSICOLOGICO.

Esto quiere decir que al hacer uso de 1a tarjets de
crédito aparentamente no estamos gastando,ys que se
prorrogs el desembolso, como consecurncia suele ge-
nerar un gato excesivo y no controlado,

YERSATILIDAD.

Es versatil debido s que cqst en Ya totalidad de los
establecinientos comerciales aceptan alguna tarjets
de crédito.

CREDITO_COMERCIAL.

En lo que se refiere al crédito comercisl aunque parece muy
simflar o 12 tarjeta de crédito , existen grandes diferen-

clas sunque o) sistema operativo de dichos criditos funcio

na pricticamente de 1a misma maners; tenemos: )

1.~

E1 uso de Ta tarjeta comercial es menor debido & la
Timftante que existe por el hecho de que s810 en un
determinado comercio o sus filiales se puede hacer
uso de olla.

Se plerde un poco @1 efecto psicollgico de "No eg-
toy Gastando”, ya que generalments las personss que
asisten & una tienda departamental y poseen diche
tarjeta van con una mayor tatenctfonalidad a efectusr
1a compra con dicho crédito.

- Se Justifica o1 hecho de que un 88% de los tarjete-

habientes comerciates posean mis de uns tarjets de-
bido a 1a poca versatiltdad de las mismas. Se puede
tambidn observar que un 37% de los poseedores de - 108



tarjetas comerciales tienen como finalidad et fiman
cliamiento 2 traviés de dste crédito; 1a tarjets de \
cr8dito comercial tiene un menor uso debido a las
limitantes que presenta, 2 la falta de {nformacidn
Yy publicidad y también a causa de su reciente crea

- ¢i6n es por esto que no se utiliza en el volimen y
con Ya frecuencia esperada.

CREDITO_PERSONAL.

En &ste crédito ¢l porcentaje de 1a gente que 1o utiliza
es relativamente bajo, sin embargo, puede ser &ste uno de
1os créditos mas importantes debido & que 1a gente que 10
utiliza casi en su totalidad lo considers indispensable
para sy financiamiento, especialmente en bienes duraderos
ya que aseguraron que de no haber adquirido el crddito no
hubieran efectuado 1a compra.

£ otorgante del crédito en su mayorfa no es una entidad
bancaria ya que #stas en la actualidad no conceden &ste

crédito.
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RECOMENDACTIONES

Como resultado del exhaustivo trabajo realizado en 1a in-
vestigacibn sobre el Crédito en la clase media-media, po-
demos 1legar & formular una serie de recomendaciones que
8 nuestro critério podrfan mejorar, facilitar, agilizar

¢! uso funciona) de! crédito, que bajo otros aspectos, con

sideramos Gtiles en beneficio de 1a clase media-media, a
quien va destinado e) presente estudio.

Vistos los diferentes aspectos que presentan cada uno de
los tipos de crédito, procedemos a exponer las recomenda-
ciones que a nuestro juicio son 1as mas relevantes para
cada tipo de crédito, como se muestra a continuacibn:

Deberfa recomendarse un mayor apoyo al solicitante, a fin
de que, tenga uns forma fécil y 6g11 1a informactén nece-
saria para que en forma amplia y clara, tenga conocimien-
to, tanto de 1os elementos necesarios para solicttarlo,
como el tiempo y gestiones que deberd realizar para conse-
guirlo,

Ast mismo, deberfs recomendarse una agilizaciOn de los trd
mites, para que e) solicitante tenga en sus manos una reso
lucidn afirmativa © negativa en plazos mas cortos, & fin
de tener conocimiento de sus postbi)idaddes crediticias,
en plazos 10 mas cortos posidbles, ya que la demora, fnclu-

30 en ¢) caso afirmativo puede perjudicar scondmicamente
al solicitante, por 12 inestabilidad econbrica que se su-
fre en o) pafs.
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TARJETA DE_CREDITO BANCARIA.

Deberfa considerarse por parte de la entidad emisors, (men
cionamos la palabra bancaria, pero inclufmos en Ja acep-
cifn las tarjetas internacionales, que adn cuando no son
bancarias, se operan como tales, como por ejemplo: Ameri-
can Express, Dinners, Carte Blanche) un mayor campo de
accién en cuanto 3 servicios y establecimientos, ya que
todsvia no se Ylega, nf mucho menos, & una saturacidn de
mercado como en otros paises,

También serfa conveniente promocionarse en forma amplia

y clara las ventajss que Vs tarjets proporcions s sus u-
suarios, tales como: su seguridad, status, comodidad, ver-
satflidad, y economfa, ¢ uando se usa en forme inteligen-
te atendiendo sus plazos de pago. En relacibn a ste diti-
mo punto deberfs concientizarse sl tenedor, sodre las ven-
tajas de tipo financiero que concurren al efectudr sus
compras en una fecha determinada y proceder a su pago in-
cluso a veces 60 dfas después de aguella fecha; en estos
momentos los intereses bancarios tan altos, representsn
en 60 dfas al rededor de un minimo de un 12% de ahorro.

TARJETAS DE:CREDITO_ COMERCIAL .

soeccscnsncnsne

Los aspectos anteriormente citados se podrian aplicar como
recomendacipnes también, para la tarjeta de crédito comer-

cial,

Las empresas comercisles gue se han convertido en emisoras
de tarjetas de crédito de ellas mismas y util{zadles en sus
sucursales, daberfan ampliar mas sy difusidn de ventajas,
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asf como, ampliar Yas facilidedes para su obtenciém, ya que,
aln siendo mis fdciles de obtener que V4 bancaria, siempre
se requieren muchos requisitos que se podrfan eliminar, ya
que el riesgo de impagos {gual existe con més ¢ menos infor
macidn.

Y como Gitima recomendacidn, debemos insistir en que 1o tar
Jeta de crédito deberfs tener una fluidez de uso por medio
de Yos nuevos sistemas de computacidn, de tal forma, que

PO representars uns operacidn tan Yenta como 1a actual. Pa
re ello Yas tarjetas voletinadas deberfan automiticamente
como sucede en otros pafses, ser tnformadas en forms urgen
te y efectiva, ante todas las entidades bancarias y comer-
citles emisoras de las mismas, frenandose asy las opera-
ciones negativas y fraudulentas en beneficio de los buenos
usuarios y de Jas entidades emisoras.

CREDITO_PERSONAL.

En cuanto al crédito personal, es interesante pero pueds
ser un fomento del aglotismo, s{ no esta dentro de unas nor
mas de honorabilidad de ambas parte. Recomendando especia)
mente & las entidades bancartas que procedan & faciliter
tas concesfonss del crédito personal, ya que, 1a mayorfs de
las veces al carecer de 61, se limita Ya posibilidad de Vs
adquisicidn de bienes en perjuicio de! solicitante y 12 e-
conomfa nacional,

Esperamos que estas recomendaciones y consejos puedad coad
yuvar a un mejor campo de accién, en beneficio tanto ded
usuirio del crédito como de! emisor de tal, y de Va econo.
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ro pafs en general, que precisamente an estos
bido a 1a fuerte crisis oue estd sufriendo y que

ayuda de todos se podrd Yograr superar.

afa de nues
momentos ¢
¢810 con 13
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