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CAPITULO T

EL MANEJO DEL CREDITO EN EL KMERCADO

INTRODUCCION

Aparte de que el concepto de la integracién ~-
funcional ha sido ensanchado y adaptado en Gerencia-
de Mercado y Gerencia General, el empleo del crédito
para completar los objetivos del mercado no ha pro--
gresado tanto como debiera hay varias razones para -
esto, todas las limitaciones de cada sistema para el
crédito en los negocios.

Crédito y Servicio de Crédito

Por un lado la naturaleza misma del crédito con
tinda confusa. La idea persistente es, si usted quie
re vender de crédito mds adecuadamente debieramos de
cir que las ventas actuan como servicio crediticio.

Al vender crédito los vendedores proveen Un ~m-
servicio que debe ser considerado como cualguier ===
otro que ellos dan. Este se ofrece para llienar una =-
necesidad del mercado; y como estimulo adicional, -
que indirectamente incremente las ventas de produc—-
tos, o directamente cargdndolo a la Tarjeta de Crédi
to.

El servicio de crédito debe manejarse como cual
quier otro producto o servicio, El cardcter del mer-
cado demanda para ello certeza. Los costos-de opera-
cidén en gque se ocourra durante la realizacidén deben -

considerarse al poner el precio o estimar las ganan-
ciaSe
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El mercado para el servicio de crédito compren—
de desde las utilidades que los compradores le atri-
buyen. Ambos, vendedores y compradores estdn equivo-
cados en su interpretacién del crédito y el signifi-
cado verdadero del crédito es confuso tanto en el --
mundo de los negocios como en la aconomia.

Los vendedores creen algunas veces que en tanto
ellos estén en el mercado de crédito estdn forzados-
a proveer servicios gratis. Pero ellos pueden fallar
al colocar en eszta funcidn todos los gastos involu~-
crados y son negligentes al programar su servicio de
crédito como una parte de todos los servicios que =
ellos realizan.

Los compradores a veces creen que ellos estdn -
consiguiendo nada mds el cargo flel servicio de crédi
to que ellos deben pagar mds por lo que compraron =--
porgue es a crédito.

Como resultado ellos tienen actitudes antagonis
tas hacia los que proveen el servicio de crédito, y-
tienden a considerar a sus acreedores como extorsio-
nadores y asi mismo clientes indefensos.,

Muchos legisladores y criticos piblicos de cré-
dito, tienden a sobreestimar el servicio inherente a
las operaciones de crédito y a igualar todos los ne-
gocios de crédito con el simple prestamo monetario.

El Crédito yv su Utilidad

Muchas de esas falsas concepciones han sido tra
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zadas por condiciones anteriores a la actual impor-—-
tancia del ocrédito.

Alrededor de 1920 el esfuerzo para dar una jus-
tificacidn tedrica a las actividades de mercadotec--
nia fué creado por los economistas como el concepto-
de utilidades, en la literatura de mercadotecnia de-
aquel tiempo se clamaba porque la actividad de la ==
misma creara tiempo, lugar y utilidades, Por dltimo,
ha creado por si mismo un valor supuesto apoyado en-~
la transaccién misma tomando en cuenta un nimero de-
factores, como las utilidades. Nunca han tenido una-
definicidén explicita o completa pero los resultados-
aparentes de todas estas actividades con las ventas-
¥ negociaciones. Lo cual no estid relacionado espeocim.
ficamente con el negocio del crédito. Hasta ahora -—-
los mercados han sido principalmente mercados de con
tado, por lo gue la anterior explicacidén era sufiee-
cienge pero con el desarrollo de la economia de cré-
dito, ha sido necesario una nueva concepcién, Esta -
ha sido proporcionada interpretandolo como sigue: el
servicio de crédito ha creado las utilidades.,

Cuando una trahsaccién al contado es observada,
los compradores estiman el valor de la utilidad del-
producto al mismo tiempo y el vendedor calcula el ==
costo y el precio estipulado, igual si los comprado-
res tienen que definir la compra hasta que el dinero
contante haya acumulado en el futuro, la evaluacidn-
inmediata de la utilidad del producto, Ahora en la =
mente del cpmprador sobrepasa ( o excede ) su valor-
si no tiene que retrasarse poraue su uso sea inminen
te, a través del servicio de crédito el puede adgqui-
rir de inmediato el producto y la suma de las utili-
dades ganadas, puede ‘incluso influir en el uso del -
producto y obtenerlo igual para la prdxima vez, atin-
cuando pueda hacerlo, al contado,.
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El servicio de orédito, por lo tanto, crea un-
valor identificable que puede llamrse utilidad de -
la posesidén. Tal utilidad no estd limitada al campo
del consumidor, y puede involucrar las transaccio--

nes mercantiles y préstamos.

Perspectiva del Crédito en el Mercado

La nocidén " para vender hay que dar crédito "-
no es diferente de las facilidades aplicables a ese
tipo de crédito, tal servicio no tiene valor y al -~
ofrecerlo se ejerce primeramente una funcidén finan-
ciera.

Todo esto son falacias que han obstruido el «-
desemvolvimiento de la teoria del crédito y su préc
tica.

Una operacidén de crédito no es propiamente la-
financiacién de la misma sindé la financiacidn de --
las mercaderias y de los intermediarios de mercado.
Esta operacidén se apoya en los vendedores, y las -=
ventas y en la posesidén de los compradores, ( poder
adquisitivoe ). La financiacidn es también el canal-
distribuidor para promover los articulos { o merca-
derias ) a través de los conductos adecuados. Es el
proveedor y auxiliar esencial del mercado y hacia -
el servicio del mismo debe ser orientado. Esto sig-
nifica que todo 1o que quieran los compradores pue-
da convertirse en adquisiciones viables.

El servicio de crédito significa la amplia~~w-
cién y aumento de sectores nuevos en un mercado he-
terogéneo. Los términos del crédito incrementan el-
potencial del mercado por la creacidén de una nueva-



forma de adquisiciéne.

La clasificacién de los clientes ( de crédi---
to ) sirve de base para scleccionar como base una -
politica de distribucidn selectiva. Ademds a través
de la oferta de este servicio se pueden alcanzar --
los siguientes objetivos ( dentro del mercado ):

8)a.= Creacién de una imagen de servicio para -
una mejor organizacidng

b).~ Agregar una linea comercial al mercado;

c)e—- Fomentar ( incrementar ) los ingresos a -
través de las ventas de crédito y sus fa-
cilidades;

d) .~ Empleo lucrativo del capital en movimien-
to;

).~ Reunir a los competidores a través o por-
medio de los tdérminos de venta;

f).- Bxtencidn para utilizar toda la capaci-=-
dad del mercado en produccidn;

g)e~ Contrarrestar los efectos de las tempora=-
das o ciclos de venta al manipular log -~
términos de ventas a crdédito.

Administracién y Organizacidn de los Valores de Cré
dito

El manejo del crédito, tradicionalmente se ha-
comprendido como un departamento administrativo y -
funcional trabajando coolateralmente con el departa
mento de ventas; este concepto estd cambiando y ---
tiende a ser una organizacidén separada gue comprehn-
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de todos los articulos de mercado. Para la adminis-
tracién han utilizado como consultores a la Geren--
cia General; en los puestos ejecutivos se ha traba-
jado coolateralmente con la organizacién del depar-
tamento de ventas, que sélo debe actuar como tal,

Este concepto de la organizacidén del crédito -
ha cambiado un poco en atios recicentes y se ha reco-
nocido su importancia y la contribucién directa al-
mercado. 5S¢ ha desarrollado un nuevo concepto, como
una verdadcra gerencia o administracidn de crédito-
al iniciar la compra venta, los programas y planes,
compradera o envolvedera sobre todo los objetivos -
de dicha corporacidén para este tipo dec servicio y -
trabajar directamente con los clientes ( para pro--
veerlos del servicio particularmente O.

Tarjeta de Crédito Bancario v su significado para -
el Consumidor del Crdédito

Habiendo visto la administracidén de crédito en
su contexto como una funcidén de mercado e indicado-
su importancia desde el punto de vista del producto
total y fuente de utilidades adicionales, considera
do el crédito como un servicio del mercado que pue-
de crear nuevas utilidades dentro del mismo, ahora-
hablarcmos decl campo o sitio correspondiente al con
sunidor y particularmente, la tarjeta bancaria de =
crédito desde ambos aspectos:

a)e- La gerencia de crédito y su funcidén mer--
cantil dentro del contexto de compra-venta. j Cémo-
deben entenderse ( o verse ) las tarjetas de crédi-
to?. La principal razdén es: porque mds de las fami-
lias norteamericanas usan cuando menos una tarjeta-
de crédito. ; Quienes sdén las personas que ulilizan
la tarjeta de crédito 7 ; Cual e¢s la actitud de la-
gente hacia dichas tarjetas ? § Y con qué propdsi--
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tos las pueden utilizar 7.

Todas estas y algunas otras consideraciones =--
méds, son las preguntas que nos haremos en el conte~
nido de esta investigacidn.

Pucsto que la tarjeta en general parecicra un-
campo demasiado extenso para nuestro objeto, ha si-
do nuestro propdsito rcferirnos unicamente al campo
de la Tarjcta Bancaria y sus patrones de uso.



CAPITULO IX

TARJETA DE CREDITO BANCARTA
Historia

Las tarjetas de crédito, como tales, aparccie-
ron aproximadamente hace 50 aiios, sirviendo a dos =
propdsitos:

a;.— Tdentificacidn de los clientes;

b).- Proporcionar un mecanismo para conservars
un archivo de los compradores,.

Después de 1950, con la idea de usar las tarje_
tas de crddito en mds de un lugar, aparecieron las-
tarjetas del Diner's Club, siendo consideradas como
una tarjeta de entretenimiento y viajes. A dicha --
tarjeta se le unieron después las dc¢ American Ex---
press y la de Carte Blanche. Estas tres firmas obtu

vieron sus ingresos en virtud de las razones si-w-=
guientes:

a).— Los poseedores de las tarjetas pagaron --
anualmente por cl uso de las mismas.

b).~- Los comerciantes hacian descuento en lag-

ventas hechas a travds del uso de la tar-
jeta

Una nueva dimensidn vino a aifladirse a la tarje
ta de crédito cuando los bancos entraron en el mer-
cado de las mismas. Ista hucva dimensidén did realce
al crédito y facilitd a los clicntes, el resarcirse
con los saldos después de cicrio tiempo por lo subsg
tancial de¢ la tasa de interds. Los bancos sdlo se -
adhiricron, sin embargo después de su intento ini--
cial para entrar en este campo por ¢l sistema de pa

gar a los treinta dias basicos que entonces no obtu
vo éxito.
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Los bancos entraron de lleno en cl mercado dc-
la tarjete de crédito en 1951 cuando Franklin Natio
nal Bank de Nueva York desarrolld su pldn de tarje-~
ta de crédito. Para 1955 ¢l nimeroc habia aumentado-~
a mds de cicn bancos con este sistema. Inicialmente
las tarjctas bancarias operaron de manera similar a
las de viajes y diversioncs excepto por cl sistema-
de pago, que no era anual. Consecucntemente el cré-
dito cra extendido a los treinta dias bdsicos sin -
cargo, ¥ la unica fuente dec crédito o de ingresos -
para la tarjeta bancaria fueron los descucntos obte
nidos do los negocios afiliados que participaron en
ello. Se encontrd, sin cmbargo, gque ese descuento -
no era suficionte para pagar ol costo de la tarjcta.

En 1958 y 1959 wvarios bancos introdujeron un -
nuevo plédn para la tarjeta, rcalzando la opcidén de-
resarcirse con los saldos de los pagos de plazos. -
De acuerdo con Struble "Ista caracteristica no sdélo
hizo mds atractivo el pldn a los posccecdores de las-
tarjetes, sino que incluso una nueva y mayor fuente
de ingresos ( réditos ) puesto que los clientes fue
ron requeridos a pagar un interdés mcnsual por los -
saldos insolutos ( no pagados ). Los ingresos obte-
nidos de los intcreses cargados cada mes por los pa_
gos a plazos, hizo la difcrencia centre lo lucrativo
¥ lo no lucrativo del sistema de tarjeta bancaria -
de crédito en la mayoria dc los casos.

El volumen do las tarjoctas bancarias crecié no
tablemente durante los afios recientes. Bn 1970 mds-
de siete millones dc dolarcs fueron cargados a las-
tarjctas bancarias. Los bancos asociados al pldn de
la tarjeta de ordédito participaron de varias mane--
ras. E1l banco pudo scr cl principal rcsponsable del
plédn que obligdé a todos los centros dc operacidn a-
somoter las ventas a proceso o a convertirse cn afi
liados dc los bancos ( con estc pldn ), o trabajar-
u operar con la franquicia do un plan nacional como
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la de Bank Amcricard y Mastcr Charge.

Los afiliados de un banco o la franquicia ban-
caria puedcn participar de varias mancras. Por una-
parte pucde cstar limitada su participacidén al afi-
liar a los ncgocios y actuar con el depdsito iniew-
cial y las ventas, y asi entrar cn la operacidén dc-
crédito, con todos sus ricsgos ¢ ingrcsos,

Por otro lado, el banco pucde compartir 1los -

ricsgos y recibir parte de los intcreses logrados -
en los pagos a plazos,.

Morcado

Recientemente ¢l concepto del consumidor do =—-
crédito ha sido ampliado. Como el consumidor ha cam
biado & un comprador mds sofisticado, ¢l crédito ha
actuado ¢ incrcmentado su papcl al facilitar la ad-
guisicidén de articulos y scrvicios. Un grdn nimero-
de instituciones financicras aestdan comprcendicndo «e«
gquc proporcionar el scrvicio dec crédito significa -
ampliar nucevos campos deo mercado.

Uno de los instrumentos para realizarlo cs la-
tarjeta bancariae.

1l.- Crccimicnto

Un estudio de los plancs de la tarjocta de los-
bancos comerciales a nivel bancario, demostrd entre
otras cosas lo siguicnte:

Scis dc cada dicz bancos comercialas on los Es_
tados Unidos, proporcionaron cstec soervicio a sus =~



o
cliontes hacia fines de 1972,

Bancos dc todo tipo participaron cen la induse-
tria de la tarjoeta de crédito,. los grandes bancos =
son los principalos apoyos del sistema micntras que
los pequeciios, gencralmentce operan como agencias.

Todos los cstados y tres cuartas partes de los

condados en los Estados Unidos ticenen bancos con es
te sistcma.

Hecho extensivo a los agentes importantes cn -
estos convenios sc¢ ha desarrollado cubricndo todas=-
las arcas dc la tarjcta.

La mayoria dc las tarjctas bancarias cestdn aso
ciadas a uno o a ambos de los mayorcs sistemas do
tarjeta bancaria de crédito, el cual favorecec un in

torcambio nacional de saldos ( ventas ) y pago adc-
lantado.



TABLA I
TARJETA DE CREDITO BANCARIA RESUMEN ESTADISTICO

Diciembre 31, 1972 ( con recscrvas ).

T

SISTEMA DE TARJETA DE CREDITO BANCARTA

Nimero de bancos con cstc sistemB.ieccecesssscseccssnsae 8,574
Sistema simple pldn bancario sencillOececscecesssesess 6,812
Bancog principaleéSeesccsecesscscrccstcsssscnccasne 930
Agencias bancarias participanteS.ecesscscsscscscsnsa 472

Banco con sistcema MEltipPlescecscesctsescosssscsesssansee 1,762

Importante con todos los SistCmaAS.ecccectssssccnnse 29
Simples agentes con todos los SistCmaSecscecesases 1,533
Agencia participantc con todos los sistcmas..ceeee 9
Bancos importantes y simples agentcsSscescecssccass 59
Bancos importantes y agencia participante.scecesece 11
Simple agencio participantCeiesccesscsscvcascsesscss 121

Crédito notable ( millones deo 451areS )essceccccessese 5,408
Crédito cxtendido durante 1972 (milloncs dc dolarcs).. 10,145
Volumen dG MONUGCOscesssvesssssesscscovesensscssss 9,029
Volumen de pago 2dclantadOeeceseecscccecsssocssass 1,116
Promcdio de ventas de giro bancario cn 1972 (dolares). 19
Promcdio dc pago adclantado cn 1972 (dolares)ecsesesee 128

Tarjetas sobrecsalicentes (On mileS).................... 55,547
Poscedores dec tarjeta (on MileS)eescssesscscesscescoes 33,870
Computacidn con saldos (en MileS)eeesesscecsnscccsasss 20,586
Promedio dc saldos por cucnta activa (dolarcS)eeecasess 263
Convenio con ncegociantes (en MilcB)eessesecccesssssces 1,346
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Ll crédito comercial bancario ( tarjeta ) sc =
extendid grandemcutce sobrce todo en cinco atfios hacia
el final de 1971, como lo mucsitra la tabla ndmero 2
La tarjcta dec crédito ha crccido cn ambos términos,
en la suma dc dolarces, y ¢l nuimero de¢ bancos quc --
apoyan cl crédito. La tasa dc crccimicnto de la tarx
jeta dc erédito ha descondido cn los dltimos ajios -
siguicndo a la trcmenda expansidén durante 1969 y --
principio dec 1970.
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TABLA 2

SISTELIA DE TARJLETA DE CREDITO BANCARIA

Cantidades notables y numero de bancos con crédito importante

1967 - 1970,

Monto en millo

nes de Dlls,

Fech __Banco con crdédito notabie
ccha Tarjeta de Cucnta Tarjctas de Cucnta deo Ambos
Crédito de créditoCrdédito Crédito Plancs
Dic. 31,1967 828 Hhea 390 732 101
Junio 30,1968 953 646 416 840 113
Dic. 31,1968 1,312 798 510 975 144
Junio 30,1969 1,705 993 699 1,061 212
Dic. 31,1969 2,639 1,081 1,207 1,128 370
Junio 30,1970 3,048 1,180 1,355 1,186 406
Dic. 31,1970 3,792 1,336 1,452 1,228 427
Junio 30,1971 3,895 1,359 1,514 1,282 450
Dic. 31,1971 4,490 1,462 1,535 1,387 474
Junio 30,1972 4,562 1,578 1,588 1,465 495
Dic. 31,1972 5,408 1,775 1,631 1,621 532
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Entre 1967 ¥y 1972, el crédito de incremcnto -—-
por la expancidn de la tarjeta de crédito fud mds -
rdpido que por cualduier otro sistema seleccionado,
con los gue compitié { tabla 3 ). Las ganancias ene
los bancos, lo mismo que cn el mcrcado ( comparti--
das ) reflejaron el hecho de que la mayor parte de-
los comerciantes cn pequeiio complementaron o reem—-
plazaron su propio sistema de crddito, con el siste
ma bancario de la tarjeta. Los principales sostenecs
( o apoyos )} de la tarjeta bancaria son los grandes
almacenes que cn general han preferido el contacto-
directo con el clicente a través de su propio siste-
ma de crddito, y los supermercados, quc ofrccen re-
bajas en los precios, pcro no con la suficiencia de
los descuentos, que cubre el sistema de tarjeta bhan
caria de crédito.

En este mismo periodo de cinco afios ¢l sistema-
de la tarjeta de crédito, sc elevd del 9 % de los -
pagos bancarios a plazos, en 1967 dol 20 % en 1972-
(tabla 4).

Con el aumento de los clicntes de la tarjeta banca-~
ria de crédito se ha obtenido un mayor control so~-
bre sus deudas. Este tipo dc sistema provee de cré-
dito instantdanco al sujeto de crédito y lo ayuda a-
decidir el tipo de pago con amplios limites marca--
dos por ¢l banco. En muchas circunstancias el consu
midor usa la tarjcta de crédito como substituto de-
rago al contado u operacidén de chegue. Cerca dc una
tercera partc de tocdas las cuentas de tarjeta de --
crédito bancaria han sido de hecho pagadas en el pc
riodo libre de cargos (intercscs).
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TABLA 3

TASAS DE CRECIMILENTO DI SISTEMAS SELECCIONADOS DE CREDITO.

Cambios de porcentaje en cantidades importantes.

Tipo de pléan

1968

1969

1970

1971

1972

196872

Sistema bancario
giro:

Crédito. LR B IR 2N 2

Tarjeta dec --
Crédito......

Sistema dc Crédi
to seleccionados

Tarjeta de via
Jes y diversio

NS s seeseecssns
Com. petrolcos

Cuentas de los
comerciantes -
en pequceifiCesee

5844

52.9

24.6
19.2

—1-2

101.1

355

44.°7
16.0

437

23,6

10.9
27«1

18.4

9.4

8.2
9.3

3.8

20.4

21.4

24.2
-2.3

10.3

553.1

240.0

168,.9
87.6

16.8
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TABLA 4

PROLONGACION DE CRECIMIENTO DE SISTEMAS SELECCIONADOS
DE CREDITO

Cambios de porccntajes en cantidadces importantces

Alcance Porcentajo de consumidores
con crdéditos a plazo
Afio _En millones dc dolares extendido por los bancos,
Tarjcta de Cucnta de Tarjeta de Cue ta de
Crédito Crdédito Crddito Cr&dito
1968 2,203 1,278 59 3.4
1969 4,398 1,784 10.7 4.4
1970 6,768 1,937 15.8 4.5
1971 8,275 2,076 16,2 4ol

1972 TQ 145 2,517 17.1 4.2




2.- Afiliacioncs

El mayor desarrollo cen la industria de la tar-
jeta bancaria de¢ crédito en los afios pasados, ha si
do incrcmentado por los importantes convenios con -
las agencias. Adcmds, la crecicnte participacidn de
los bancos cn los sistcemas de intercambio nacional-
de tarjeta de crédito ha suplantado las opcracioncs
locales: cstos dos factorcs han facilitado la cxpan
sidn de esta industria cn todas partes del pais y -~
lc han dado a mds clicntes un rédpido acceso a algin
tipo de convenio bancario.

2-1 Principalcs convenios

Los bancos pucden ser afiliados al sistema do-
tarjcta bancaria dec crédito por si mismos como agen
tes. Cuando actian por cllos mismos, pucdcen rcotener
los depésitos originados por los tencdores de tarje
ta. E1 banco principal pucde %tener en lista otros -
bancos como agentes., En este casoy, dicho banco te--
ticne todo o parte de los depdsitos originados por-
los clicntes dc los agentes. Los agentes bancarios-
pueden scor sélo eso, por lo que cn este caso cl ban
co principal tecticne con todos los depdsitos de las
agcncias participantes; con reparto cn la financia-
cidén de las cucntas de acucrdo con la tasa arregla-
da proviamontc.

Cerca dc¢ cuatro quintas partcs de las tarjotas
bancarias de crdédito trabajaron como simples agen-—-
tes al final de 1972. Dc estos 5410 fucron agentcs-

con plédn sencillo y 1,533 para dos o mds plancs (taz
bla I).

Para los bancos con tarjeta de crédito impor--
tante casi dos torcios fueron los actores principa-
les y ¢l rosto participaron como agenics. La mayo--
ria do las agencias participantes retuvieron el 50%
o menos dcl crédito importante de sus clicntes y ~=
unos cuantos mds del 75%. Pocos fueron los actorcs-
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do mds dg un sistcma.

2=2 Intercambios

La mayor partc dc los bancos con tarjcta banca
ria de crédito son actorcs agentcs asociados con --
uno o ambos de¢ los dos mayorcs sistemas de tarjecta-
de crédito: National Bank Amcricard Incorporatcd y-
¢l Interbank Card Association { que incluye Master-
Charge ). Al final de 1972 ccrca dcl 95% de las taxr
jotas bancarias de crddito notables se¢ formaron a -

través de las tarjoetas de cl Bank Amcricard o Inter
bank,

Esos sistcmas no cmiticron tarjetas o cxtendie
ron crédito, pero autorizaron a sus asocicdos, a --
usar su scllo y proveer scrvicios como ¢l intercam-
bio y autorizacidn dc¢ sistcmas. El intcrcambio per-
mitié a los tencdores dc tarjetas hacer compras con
la participacidén dc los comerciantces de muchas par-
tes dcl pais u obtener dincro contante de cualquier
banco asociado, y tcnoer toda clasc de transaccionces
combinados en un sélo pago meonsual, Mds de una ter-
cera partc del crédito cxtendido durante 1972 fuo--
ron compras hcches, o pago adclantado obtcnido por-
los posccdores dc torjeta fucre del morcado de su -

banco local y fué procecsado a través decl sistema de
intcrcambio.

3= Capacided dcl banco y capacidad del plén

Antes dc la rdpida cxpancidén de los Gltimos -~
afios hubo ¢l prohlema concercicnte a la competencia
. entre los bancos pequelios on cl mercado de la tarje

ta. Sin cmbargo con cl crecimicnto do los sistcemasg-
nacionales de tarjeta de crédito y el incremento de
las agencias los pequeiios ¥y los grandes bancos vi--
nicron a tomar partc mas activa cn c¢stc mercado,

3-1 Capacidad dcl banco

Aungquc los bancos comcorciales dc todas clascs-



cstdn asociados con cl sistema de tarjeta de crddit
las grandes institucioncs son a mcnudo las importan
tes miontras que las pequefias sélo actuan como agen
cias. Esto ocurrié dcbido a los altos costos del --
principio y la consccucnte neccesidad de crcar un -—-
grin volumen cen los ncgocios. En ¢l grupo de 1972 -
los bancos con mds de un billdn cn depdsito al fi--
nal de 1972, 60 cran asociados, 58 rotuvicron crédi
to importante y 54 fucron actorecs. Pero el 99 % do-
los bancos con tarjcta do crédito con depdsitos me-
nores de dos millones actuaron como agentes ( tabla

5 ).



TABLA 5

BANCOS CON TARJETA DE CREDITO Y CUENTA DE CREDITO
POR CLASIFICACION Y CAPACIDAD,
DICTIEMBRE 31, 1972

Capacidad del banco Porcentaje dec todos Porcentaje de tarje

(dcpésito en millo-- los bancos ta bancaria de crddi
nes de dolarcs). Sistcma  Sistoma dc to notable.

dc tarjc cucnta de

ta de -- crdédito.

créditot
Menos de 2 247 1.9 c¢H
2 =95 35.0 1.9 4.4
5 -10 54.1 3.9 7.9
10-25 75.8 10.1 14.2
25-50 81,6 22,3 24.9
50~100 855 33s7 41.1
100-500 82.4 50.8 63.2
500-1,000 89.4 67.0 88,1
1,000 o méds 83.3 81.9 B .7

+ Incluyendo bancos principalcs y agencias.
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Muchos de los pequofios bancos sosticnen cl cré
dito como agencias de los grandes bancos, Algunos -
otros han clegido scr actoros bajo la forma dc¢ aso-
ciados para poncr cn marcha la opcracidn y costcar-
la. Dc acucrdo a talcs convenios, los bancos CoR~=-
pran las cuecntas y proccsan los datos a otros ban-~
cos ©0 socicdadces dc terjocta de crédito. Los dcrechos
sc pagaron dc acucrdo con ¢l monto de la act1v1dad-
crcediticia.

Varios bancos pequefios han entrado en este cam
po, como simples agencias para uno o mas sistemas,-
por lo general manejan tarjetas de los sistemas ~~-
usuales nacionales. Los convenios miltiples tienen-
la ventaja de la compra de cuentas, mientras los ne
gociantes al ofrecer varios sistemas a sus clientes
no necesitan una cuenta separada para cada uno de -
los planes.

Los sistemas de crédito fueron pensados para -
ofrecer una agradeble alternativa especialmente a -
los pequefios bancos que no pueden financiar 1la ope-
racién completa. En la prdctica sin embargo, 1log -
bancos pequefios tienen que escoger el convertirse -
en agentes para uno o mds planes a operar y costear
el sistema de crédito. Considerando que mds de ---—-
2,800 bancos pequéfios ( con depdsito de menos de —-
diez millones ) fueron agentes bancarios para este-
pladn a fines de 1972, menos de 200 bancos pequefios-
trabajaron con el sistema de cuenta de crédito. Al-
mismo tiempo mds del T5 % de estos bancos trabaja--
ron con el sistema de cuenta de crédito y teniendo-
uno o mds planes de tarjeta de crédito.

3-2 Capacidad del Sistema

Sélo 1,631 de 8,574 bancos afiliados al siste-
ma a fines de 1972 sostuvieron crédito a gréan esca-
la, partiendo de unos cuantos miles de dolares has-
ta llegar a 450 millones. Cantidades importantes —-
fueron concentradas en los pldnes mds grandes.,
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TABLA 6

DISTRIBUCION ACUMULATIVA DEL NUMERC DE BANCOS CON CREDITO
NOTABLE Y CANTIDADES GRANDES DE ACUERPO CON LA HNVERGADU
RA DE CADA UNQO, DICIEMBRE 31, 1972

En porcentaje

Capacidad del pléan Tarjetas bancarias Cuenta de crédito-

(crédito notable - de crédito bancaria
en millones de dé- Numero de Credito Mimero de Credito
lares) bancos % notable  bancos

Menos gue:

o2 46.4 .8 6547 3¢7
«5 61.7 2.5 80,0 Te7
1.0 1.3 4.4 86.0 11.5
5.0 86.9 15.1 95.9 32.1
10.0 93.1 28.4 97.8 43.7
20.0 96.3 A2.2 99.0 5845
50,0 98.9 64.2 9.7 78.9

Todos los sistemas 100,0 100.0 100.0 100.0
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La concentracidén de cantidades grandes es més-
marcada en cuentas de créditm. La mitad inferior de
la distribucidén sostuvo el 3 % de las cuentas tota-
les de crédito al final de 1972 mientras que la par
te superior del 1 % retuvo mds del 40 % del total.,

La concentracidén de grandes cantidades bajo --
los dos tipos de crédito, refleja una correlacidén -
estrecha entre la capacidad bancaria y la capacidad
del pldn. Con las tarjetas de crédito, otro factor-
gue contribuyé, son los convenios con las agencias-
por los cuales el banco principal retuvo todo o par
te de las cantidades importantes generadas por los-
agentes.

4.- Visidn Geogréfica

Los bancos principales han podido ampliar las-
zonas de mercado para sus tarjetas de crédito a tra
vés del uso de su red de agencias, y los consumido-
res en casi todo el pais tienen ahora planes aprove
chables para ellos,

4-1 Zonas de Mercado para los sistemas de tar-
jeta de crédito bancaria

En general, para los bancos es factible la ---
oferta del servicio de la tarjeta de crédito direc-
tamente a lo0s negociantes y consumidores fuera de -
sus zonas normales de mercado. Sin embargo, en la -
practica, los grandes bancos encontraron gue es me-
jor extender sus operaciones de tarjeta a través de
sus agencias. Cerca de siete octavos de todo el cré
dito de tarjeta de las agencias, se localizaron en-~
diferentes condados fuera del lugar de los bancos -
principales al final de 1972. Ailn mds cerca de un -
sexto de las agencias se localizaron en diferentes-
estados, de los bancos principales.

Los bancos adicionales pueden fdcilmente en-~--
trar en las zonas de mercado donde estos gistemas—
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yd estdn trabajando. El sistema nacional de tarjeta
de crédito puede autorizar la emisidn de la tarjeta
ain cuando otro banco esté operando con este siste-
ma en aquella zona. Ademas los bancos no pueden -—w-
prohibirle a sus clientes pagar con tarjeta de otro
sistema, Si los bancos ofrecen la misma tarjeta =-=
( por ejemplo Bank Americard o Master Charge ) pue-
den competir con ambas por el cliente y su cuenta.

Conducta de los Usuarios

La tarjeta comercial bancaria estd siendo usa-
da por mds clientes americanos en sus compras, fun-
cionando mds que antes. Los dos bancos mayores del-
sistema: Master Charge y Bank Americard han remit i-
do a mds de 6000 bancos y han tenido mds de 20 miz=
llones de clientes. El nimero de usuarios de la tar
jeta estd continuamente en aumento y ha venido a -
ser un aspecto de la conducta del cliente que sélo-
en fecha reciente se ha atendido en la iiteratuba -
de mercadotecnia,

l.~- Actitudes hacia la Tarjeta de Crédito

Las personas que usan la tarjeta tienen una --
actitud mds favorable hacia ellas, pero aidin agui --
( Estados Unidos ) la aprobacidén a la tarjeta es dai
ficil en el total del pais. De acuerdo a una inves-
tigacidén hecha por el Instituto de Investigacidn So
cial de la Universidad Ann Harbor, Mich. sdlo el —-
35 % de las familias que usan la tarjeta creen que-
tal uso es bueno mientras.que el 29 % opinan que es
malo, De las familias gque no la usan, la proporcidn
correspondiente es 17 % y 23 %.
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TABLA 7 ACTITUDES HACIA LA TARJLTA DE CREDITO
Reproduccién parcial, por lo gue sélo expresa %

Uso de tarje DBueno Bueno con  Pro Nalo con  Nalo  Incierto  S.&. Total
tas de credl califica~ con califica

t0. cién cidn

Uso de tarje

tas bancarias 44 17 14 4 19 1 100
Uso de tarje

ta de crédi-

to no banca-

ria 31 16 12 4 33 1 100
Los que no -

usan tarjeta

bancaria 23 12 11 3 45 4 100

+ S.R. No hubo respuesta.



TABLA 8 VINTAJAS DEL USO DE LA TARJLTA

Ves seguro — Nas canvenien — Buena para  Compra inm  Control de  Imer  Otras Des

que el efec te que el che viajar rediata =. gastos gencias ven
tivo que sin pagar ta-
jas
Total de familias 20 18 13 30 5 8 5 13

Uso de tarjetas - _
de crédito: o 'y i3

Al menos uno 26 26 13 32 8 8 4 5
No la usan 14 ¥t 14 29 2 6 3 22

Uso de tarjeta - ,
bancaria 26 29 11 36 8 8 9 2

28

Uso de tarjeta -
de crédito no --

bancaria 25 25 12 29 8 9 7 6

(V]
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2-2 Desventajas del uso

(a) Las familias tienden a comprar mds de lo-
necesario.

(b) La tarjeta puede perderse o ser robada.
(¢) Los altos intereses cargados.
(d) ©Pérdida del control sobre gastos.

(e) Cardcter inflacionario: ayuda a incremen-
tar los preciose.

(f) Las computadoras se¢ equivocan en las fac-
turas.

La cuantificacidén de este andlisis en la inves
tigacidén de la Ann Harbor.



"V TABLA 9 DESVENTAJAS DE LA TARJETA DE CREDITO DENTRO DE GRUPOS ESPECIFICOS.

% Perdida Compran  Altos inte  Control  Caracter  Errores  Otros ND SR

© roba- més a - reses car- dificil inflacio - en la -
da lo nece gados - de gas- nario computa
; : sario tos dora _ae
Tosadsde famidias: 18 75 o= B 1 gy 1 SR T
‘Uso de tarjeta de
créditos
Al menos una 20 78 12 2 0 : sa3= 2 4 2
4 No la usan , 16 72 10 n 3 1 % ) - 2 é 1
T Uso de ‘tarjeta —
bancaria: :
Uso de tarjetas -
bancarias 20 78 12 ‘ 2 : e 1 2 4 2
Uso de %erjesa de = 3
crfdito no banca-
ria 20 78 12 2 1 (+) 2 4 2

{+) MNenos del .5%
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Parcce avidente, que la mayor desventaja, es -
precisamente (a) Las familias compran mds de lo que
en realidgd necesita, seguida scparadamcnte por (b)
La tarjeta puede perderse o ser robada.

2.- Patrones de vida v uso del crédito de ban-
co comercial

Esta sccecidn trata de dar a entender las dife-
rencias existentes entre los usuarios y los que no-
usan la tarjeta, teniendo en cuenta el patrdn de vi
da.

Los datos se han obtenido de amplic estudio na
cional de actividadcs, intereses y opiniones de las
amas de casa y de los jefes de familia llamado " In
vestigacidon del tipo de vida ". Esta investigacidn-
estd designada para indicar las difercncias entre =
los usuarios y los quec no lo sén; de un producto en
términos de su patrdn de vida o de sus actividades.
Un amplio campo de activiades, intercses y opiniow~
nes estd comprendido en este estudio a través de --
300 informes logrados de investigacioncs previas.

Los Hallazgos

El 17 % dc los cstudios dec los patrones de vi-
da fucron usuarios de la tarjeta. E1 10 % la uso co
mo promcdio menos de tres veces al mes, y ¢l 7 % --
usan sus tarjetas tres veces o mds; ( promedio men-
sual ). Este 17 % corresponde comparativamente al -
12 % del estudio hecho en 1967. El porccentaje de --
los usuarios de tarjeta es bastante pequeiio, si se-
compara con las tarjetas de crédito mds establcci-~-
das, como son las de gasolina, las cuales abarcan -
el 62 % del estudio.

La tabla 10 cstablece gque cn un cuarto de la -
poblacidn, hombres y mujercs usuarios de la tarjeta
reveld una sorprendente proporcidn gque no habian -~-
llegado mds .alld de estudios de bachillerato y ga-
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nan menos de 8000 dolares anuales. Sin embargo,al -
examinar el estudio completo, se ve que recpresentan
s6lo un scgmento de la poblacidn total, por lo que-
es evidente que ¢l uso de la tarjota es mayor en --
las personas con altos ingresos y mejor cducacidn.-
Este hecho estd ilustrado por la gran difercncia --
proporcional entre los usuarios como muestra ol in-
dice de los mismos cn la tabla 10, Hasta aqui en --
términos de potencial de mercado, los datos sugig--
ren el rico potencial entre los de altos ingresos,-

bién educados y los segmentos més profcsionales dow-
la poblacién.



TABLA 10 CARACTLRISTICAS DEMOGRAFICAS DE LOS USUARIOS DE TARJETA Y LOS NG USUARIOS
Hombres

Mujeres
“Archivo™ Usua No Usua Total  ATohiveo Usua No Usua Total 19567
de rios rios de rios rios Archivo de
Usuarios 183  (804) Usuarios 150 (708) Usuarios
Abajo de 25 57 4% 8% 7% 109 12%  11% 1% 104
25-34 124 26 20 21 121 23 W 19 140
35-44 95 21 29 22 104 28 ™ 23 130
45-54 110 22 19 20 95 19 20 20 65
55 87 26 31 30 63 17+ 29 27 70
Nenos que pre
paratoria 44 12+ 30 27 67 14+ 24 21 70
Graduados Bachille :
rato 97 38 40 39 103 41 40 40 97
Estudios superiores 147 50+ 30 34 118 45+ 36 38 127
Abajo de $4,999 44 . 11+ 25 25 67 16+ 24 24 42
$5,000-47, 939 100 19 22 19 58 " B 24 79
$10,000-14, 939 128 32+ 24 25 157 36+ 20 23 148
$8,000-$9,999 94 16 17 17 106 17 15 16 90
$15,000 191 22 12 14 131 17+ 12 13 130
Artesanos 82 32+ 41 39 94 29 32 31 80
Clerigos y vendedo
res 100 16 15 16 121 17 13 14 112
Administfativo 104 24 23 23 86 18 21 21 90
Profesional 145 16+ 10 11 190 19+ 9 10 ¥13
Otros 109 12 = & 13 71 17+ 2% 24 77
NOTA:¥ Significa que el nivel de 0.3 usade en estas pruebas comprenden una proporoidn pequena

de entrevistas
4) Archivo de usuarios

Las sifras superiores demo

el se

segmento de los usuario

Z-3ej-Semento de los usuarioe

gmento incluido en las entrevistas totales

ficas nos dan idea del rico posencial
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Los Varoneg Usuarios dc Tarieta

A) Estos individuos tienen un activo, y un ni-
vel socioecondmico dec acuerdo con sus ingresos cle-
vados, posicidén y educaciédn.

La imagen dc¢l hombre de ncegocios de la ciudad-
que llega a su casa do la oficina, se toma un cock-
tel, se sienta a tomar sus alimentos, y lucgo salc-
de nucevo a varias de sus activiades, esta rceforzada
por su declaracién: " Yo prefiero vivir en o ccrca-~

de una grdn ciudad que cn o cerca dc una pcquefia po
blacidén V.

" Yo prefiero tomar un cocktel antes de la co-

mida”
" Nosotros con frecuencia servimos vino en la-
comida "

" Yo hago mds vida social que la mayoria de --

mis amigos "

Yo disfruto llendo a conciertos "

" A mi me agrada el ballet *

HMe gusta pensar que soy una parte de un =——-—-
oscilador ( péndulo ) "

Y las opiniones de los no usuarios con las si-
guientes afirmaciones:

Yo me quedo en casa la mayoria de lax tardes"

" Hay personas que pertenecen al dia y las oOwe.
tras a la noche yo soy una persona de dia "

" Mis dias siguen una rutina definitiva como =~
tomar las comidas a la misma hora ".

B) El vardn poseedor de tarjeta estd conscienw
te de su aspecto y se esfuerza porgue estd-
acorde con su trabajo., E1 dice: " Yo compro
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cuando menos tres trajes al afio "3 " Cuando debo =~
escoger entre dos, por lo general prefiero la ele-~~
gancia a la comodidad "; y " Yo estoy considerando-
el uso de un fijador de pelo en aerosol hecho para-
hombres . Lo cual sugiere que su aspecto es de vi-
tal importancia para éste tipo de hombre, y desde -
éste punto de vista, la compra de una gran cantidad
de ropas, no es en funcidn de " lujo ", Esto es par
te de su estilo de vida y necesgsario para su papel -
cuando se desenvuelve con otras personas, lo cual -
regquiere una apariencia determinada. Ademds los ha-
llazgos logrados sugieren que el concepto general -
de consumir articulos de calidad por necesidad o --
por lujo, sin tomar en cuanta los variados estilos-
de vida puede dar lugar a engafios.

C) Los datos del tipo de vida nos dicen que su
original orientacidén hacia la tarjeta de crédito es
un substituto satisfactorio y chnveniente del efec-
tivo y no porque la tarjeta permita la compra de va
rios objetos, sin dafiar al individuo.

D) Una interesante dimensidén de los patrones -
de vida de los usuarios surge y puede ser un factor
sobresaliente en su uso y una filosofia del crédito,
Puesto que la tarjeta bancaria comercial, es una -~
forma contempordnea para comprar articulos, las per
sonas con fuertes ideas tradicionales, prescindien-
do de su clase o estado financiero, puede rechazar-
esta contemporanea pero abstracta forma de transac-
¢cidén financiera. Los varones usuarios sostienen es-
te concepto y no estdn de acuerdo lo mismo para los
no usuarios, con valores tradicionales tales como -

" Bl lugar de una mujer es su casa " " Hay demadia-
do énfasis sobre sexo hoy en dia " ; " La gente jo-
ven tiene demasiados privilegios ahora " ' El cine-
deberia ser censurado®; " Los hippies deberian ser-

reclutados", A este tipo le gusta tomar ciertos ---
riesgos sin necesidad de una seguridad final. Estaw
orientacién nos indica su inconformidad cuando opi-
na que: " Invertir en valores es demasiado riesgo -
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para la mayoria de las familias '"; " BEs importante-
ir a varias negociaciones antes de comprar un carro
y " Comprar algo que no sea casa o carro a crédito-
es poco sabio ". Claramente estas nociones de 1o w=
tradicional y lo conservador contra lo contempord--
neo riesgos dirigidos, como determinantes del uso -
de la tarjeta y su filosofia necesitan mds estudioe.

Finalmente los dos patrones de vida comprendens
los varcones con tendencia a pertenecer a varias ore-
ganizaciones y los que consideran que la lectura es
una fuente de informacidén y entretenimiento. E1 pri
mer grupo sSe involucra con organizaciones alejadas-
de su trabajo como lo indican sus declaraciones wee
" Yo s0y o he sido presidente de una sociedad o unw
club", y " Yo soy miembro activo de mds de una orga
nizacién de servicio social " A veces el indicador-
pueden ser las revistas; €1l nos dice: " Play Boy es
una de mis revistas favoritas " y " Yo leo una 0 ~=
mas publicaciones de negocios regularmente ",

Las Mujeres Usuarias de Crédito

Los usuarios de tarjeta bancaria son en primer
lugar, de nivel de vida socioecondmica elevado, per
tenecen a organizaciones sociales, de acuerdo con =-
su aspecto. La imagen de la esposa y ama de casa uxr
bana, encaja perfectamente en este caso, Sin.embar-
go, hay diferencias dignas de examen. Dos de lag --
més marcadas, son que la usuaria muestra varias ten
dencias a otras actividades y estd4d menos interesada
en el hogar gue la no usuaria.

La orientacidn de su fahtasf{a se dirige a los-
viajes, articulos de lujo y aspiraciones personales.
Estas fantasias de muestran en su tendencia acorde-~
con estas opiniones:

" Me gustaria estar un afio en Londres o en Pa-
rdig ¥,
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" Me gustaria hacer un viaje alrededor del mun
do "

“ Me gustarfa comprar y pilotar mi propio —e=-
avién "

" Si siguiera mis inclinaciones me gustarfa te
ner un convertible "

" Me gustarfa ser actriz "

" Me gustaria ser modelo ".

8i esto es pura fantasfa ¢ né, sélo pueden ha-
cerse conjeturas. Su patrdén de vida y su nivel socio
econdmico les permiten pensamiechtos ( o fantasias )
con muchas opciones potenciales. Un diferente paswe
trén de vida y nivel inferior, las previene incluso
contra estos pensamientos. Su vida diaria estd com~-
pleta porque estdn envueltas en varias actividades-
fuera de casa. Esta actividad diaria ge refleja mas
acorde con las siguientes declaraciones: ' Yo Jjuego
boliche, golf o participo en otros deportes s menu-
do "; " Me gusta jugar bridge " ;3 " Yo disfruto ~==
llendo a las galerias de arte " y " Me gusta ir a -
los conciertos ". Esta variedad de actividades indi
ca una mujer que aparte de poscer energia, tiene in
tereses culturales especificos. Otro de los aspec=-~
tos de su activa vida fuera de casa es su interdés -
en las organizaciones, ella dice " Yo soy miecmbro -
activo de organizaciones de servicio social " y ===
" Yo trabajo como voluntaria en un hospital o0 en -~
otra organizacién de servicio social ". Es aparente
también qQue en estos niveles de vida ella siente el
compromiso de tener " mas de una actividad ".

Al examinar el perfil completo de las usuarias
uno tiene la impresidn de una mujer que mira su rol
de ama de casa, su administracién, sus compras, se-
oponén &8l concepto tradicional de sus deberes Vgs ~
limpieza, cocinar, cuidar de los nifios. Todo puede~
combinarse con el uso dc¢ las tarjetas porque ella -
pucde tener un conitrol mayor de las compras, lo que
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contrasta con 6l concepto de la asignacidn para to~
daa sus necesidades, dada por el marido. Si seo alia-
do este aspectoy, se ve mayor contraste con las no -
usuarias, porque ellas le dan menor importancia a =
los patrones tradicionales do¢ la ama de casa. For =
lo gencral estd de desacuerdo con opiniones como: -
®* Me gustaria saber coscr como una experta " ;3 " Yo
disfruto con todo el trabajo del hogar " y " Yo soy
hogarefia ". Ellas estan do acucrdo con las no usua-
rias; " Me gustarfa tener una asistcnte para el tra_
bajo de la casa ". ( Lo que refleja un punto de vis
t4 administrativo ), y " Yo admito que no me uno al
coro do las amas de casa ". Parecce que estas mujo-~-
pes tionon un punto de vista méds contempordnco deol=-
ama de casa actual que se combina a su tipo de wvida,
ingresos y mejor educacién, cuando se compara con -
las no usuarias.

Lo mismo que su compaficro pionsa en ¢l riesgo-
dirigido y los calculos futuristas que puedon acha-
carse a la tarjeta. Si a una persona le interesa sg
lo el presente y sc satura del mismo y no del proce
80 de adquisicidn activa, entonces no le interesa =-
poscer la tarjeta. Ambos patrones de vide, se pro==-
sentan al esenacio de la epoca actual y nuestra so-
ciedad y el uso de la tarjeta aparcce como ung de -
las maneras de lograr " bucena vida ". Visto desde =
dentro éste patrdn de vidae, la tarjoeta de crédito,-
como una funcidén en sus vidas no parece ayudar indi
vidualmente a la adquisicidn de articulos y servi--
¢ios que dc todas mancras tendrian que adguirir sin
ella, pero hace que lo hagan de una manera mds con-
veniente, de acuerdo con la manera contemporidnca.

3.= Conveniencia y Usuarios de pago a plazos

Es el propésito de esta scccidn en examinar -—-
los componentes y funcionamiento del uso de la tar-
jeta. Desde la accidén de usarla y la actitud hacia-
el crddito y articulos aceptables que se compran no
necesariamente, deben ser congruontos.
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El uso de la tarjeta se estudid analizando we-
los archivos bancariobs de 28 mesges empoezando 68N we—-
1966. Se hiciron dos clasificaciones del uso de la-
tarjeta. Los poseedores de tarjeta que eligen pagar
antes del vencimiento y los que pagan después del =
tiempo adecuado mds los intereses. A los gue se les
clagifica como usuarios de pago a plazo. El poseese.
dor de tarjeta que paga su saldo dentro del ciclo -
debido a que se considera gue usa la tarjeta como =
efectivo y utiliza la tarjeta como el adecuado ins-
trumento financiero, a éstos se les llama los usua-~
rios convenientes.

En la base de los datos presentados en la figu
ra I aparecen las posturas hacia el crédito y el --
uso actual del crédito bancario como cinvergentes -

son congruentes ). Esto es, los poseedores conve-
nientes usan su tarjeta menos que los de pago & pla
zZo., En los 28 meses gue se analizaron los datos, -=
aproximadamente el 50 %xde los convenientes se si=~
tuaron entre uno y cuatro meses separados, mientras
gue el de pago a plazos lo hizo en un periodo compa
rable.

Es necesario considerar las cantidades paga---
das por los poseedores de- tarjeta, como una base pa
ra formular la estrategia. La mayoria de los usua--
rios de pago a plazo pagaron miés articulos que del-
otro grupo, pero ; cuanto deben ? ; cual es el ba-=
lance promedio de los poseedores 7 ; cuanto han te-
nido que alargar el término de pago 7.
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La figura II muestra como los asuarios de pla-
z0o han tenido que alargar su tiempo de pago. Esta -
figura excluye por supuesto los usuarios convenien-
tes porque estas personas pagan dentro del plazo ==
normal de 30 dias. Para evaluar el significado de -
estas figuras debe tomarse en cuenta los datos pre-
viamente analizados.

Los usuarios de pago a plazos, que son predomi
nantemente de la clase media acomodada y de la me--
dia trabajadora, tienen una favorable actitud hacia
el crédito y los articulos que se pueden adquirir -
con la tarjeta bancaria, y en general usan sus tare
jetas mds que los del otro grupo. La tendencia a ~-
comprar nuevos accesorios, muebles y ropas a crédi-
to es mds marcada en los usuarios a plazos que en -
los convenientes.,
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Le preferencia por nuevos y més caros articu-=-
los se ha llamado " compensacidén compensatoria ", =
pero expresan evidentemente las aspiraciones de sus
duefios hacia una mejor posicidén. La necesidad del -
crédito se explica por el nimero de usuarios de pla_
Z0, que alargan sus pagos por un gran periodo de --
tiempo. Tendiendo un puente para salvar la diferen-
cia entre los ingresos corrientes y las necesidades
Yy aspiraciones en aumento, ésto es lo gque ofrece el
programa de pago a plazos.

Las personas que se incluian a hacer sus pagos
diferidos y a alargar el tiempo se les puede cobrar
mds intereses. Ellos promueven los saldos totales y
los promedios elevados de saldos, mds que los usua-
rios convenientes, Estos indicios se aprecian en w-
las figuras III y IV que muestran la relacidn entre

los saldos de los dos grupos.

Los consumidores que compran: T.V., equipo es-
tereofdénico, muebles, en términos de: " Un dolar --
( menos ) perdido y una molestia por semana " estén
preparados a pagar los intereses creados. Estos ---
poaeedores de tarjeta no les concierne el ";cuanto-
es?" gino " ;cuanto por més? ". Su concepto del sig
tema de precios difiere notablemente del de 10§ -w=
usuarios convenientes.
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Figura 4
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CAPITULO IIX

MERCADO DE LAS TARJETAS DE CREDITO BANCARIAS

Ahora consideraremos los cuatro elementos del-
mercado mixto, como los determinantes basicos del =

sistema de mercado para la tarjeta bancaria de cré-
dito.

l.- Producto

Ll producto, la tarjeta bancaria de crédito, -
es un servicio financiero y conveniente en la linea
de " consumidores de crédito ". Este servicio es de
sarrollado y ofrecido por los bancos comerciales cm
mo una extencidn hacia otras lineas de negocios. Es
te servicio representado por la tarjeta bancaria de
crédito tiene las siguientes caracteristicas:

1-1 Articulos Principales de Menudeo

Las caracteristicas de ellos es gser un instru-
mento de servicio, la idea es facilitar el proceso-
de compra al cliente y también mejorar la competena.
cia y ganancias de los comerciantes en pegueifio.

Un nimero de estudios indica el fuerte efecto-
en los comerciantes en pequefio.

Estos estudios muestran que el consumidor gas-
ta mds de 23 % mds usando tarjeta de crédito gue --
cuando compra al contado. Ellos hacen compras gque -
de otra manera tendrian gque diferir y que posible--
mente nunca harian. Esto hace impulsar las compras,

Un reporte de junio de 1970 de la Camara del =
Pequenio Comercio Dice:

" El programa de la tarjeta de crédito al —=--
operar propierente provee al pequefio comerciante --
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con un instrumento gue puede usar en la competencia
con los grandes comerciantes, y retener un capital-
para sostener su propio sistema de créditcesce.. Es
te limitado capital de trabajo no estd obligado a -~
financiar las cuentas de los clientes ¥y puede ser -
usado para otros propdsitos como el incremento o va
riacidén del inventario.... Ellos usan las tarjetas-
de crédito para redimcir el riesgo de los cheques =-
falsos y reduce la cantidad de efectivo que el coee
merciante recibe y esta evidencia indica que la dis
minucidn de la tentacidén y el potencial de pérdida.-
por los robos ",

Algunos pequefios y medianos comerciantes en ro
pas aportaron estas conclusiones, ellogs dicen que -
las ventas se han incrementado y el nimero de gente
gue antes curioseaba ha disminuido desde que ellos-
empezaron a usar la tarjeta de crédito. Aparentemen
te el nimero de personas que estdn examinando su --
surtido escogiendo algunos articulos y después com-
prando en la tienda de departamento en cuenta de --
crédito a aumentado.,.

Cambios en las Grandes Tiendas

Los grandes comerciantes gque jamds habian esta
do en linea ahora son las grandes tiendas de depar-
tamentos, una razdén es que ellos tenian departamen-
to de erédito y otra es el sentido de gue las tien-
das pierden su identidad.

El banco a través de su politica de mercado eg:
t4d tratando de demostrar a estas grandes tiendas co
mo ganar esta gran carrera de conseguir un sistema-
de crédito de tarjeta mds barato.

Como resultado de esta politica de mercado un-
gran nimero de tiendas de departamentos se ha repor
tado y utiliza la tarjeta bancarig de crédito. Mds-
importante es una nueva generacidén de consumidores,
gue tienen tarjeta bancaria de crédito, pero no tie
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ne cuenta bancaria especial en ninguna tienda.

Sin cambio en estoas dltimos afios sin embargo -
estdén las cadenas nacionales, por ejemplo Sears Rog
buck & Co., tiene mds cuentas activas que cualquier
sistema bancario--~9,3 millonecs en el afio fiscal fi-
nalizando enero 31 de 1970. Mdster Charge tuvo cua-—
tro millones de activo dentro de los 36 millones de
cuenitas totales pora el mismo afio fiscal en c¢stas -
cuentas Sears no estd cerca del cambio y la compaw-—
fita, J« Ce Penny Cos, con un justo nuevo adecuado ==
sistema probablcmente runca utilice tarjeta banca-«
ria de crédito.

Yentaja en las Ventas

Cuando la tarjeta de crédito se limitaba a sé-
lo los viajes y entreicuimientos ellas fueron ayuda
de ventas en lLog mejores resbauranies y hoteles pox
que eran muy convernienics cuiando la cuenta de gas—-
tos estaba llence. Toro cornforme fué proliferando la
tarjeta dc créd.to,vino o sor necesario para cada -
Jugar acepiarlas pariicularmente las tarjetas banca
rias, y y4 no ful rfz una ventaja sobre ventes te--
nerlas porgque se convirtid en unma desventaja no te-
nerla o no aceptarla,

b

Algunos ccmerciantes on pequeilo estdn violenta
mente contra la tcrjota de crédito, particula.uaente
aquellos que previamente habfan poseido una tarjeta
prestigiosa y encontrado aie égta les trajo negocio,
muchos de ellos dicens " esto no es diferente de ==
cuando la mafia tolaaba unas mordida de tu negocio. -
Si tu no usas las tarsjetas pierdes negocio, pero si
usas las tarjetas esto no %te trae negocio ".

La TIndustria Ce) Potzdlzo
Sin embargo la industria del petrdleo general-

mente reconocida como el abuelo de la tarjeta de -~
crédito, estd sedicmlo un poco, algunas compafifas -
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tienen acuoerdos nacionales con las compaiifas pctro-
leras y pagan los descucntos al sistcma bancario., =
En otras compafifas alguhos comerciantes firman inde
pendientemente y pagan el descuento por si mismos,.

" Yo veo a la industria del petrdleo y su tar-
jeta prolongidndose hasta el infinito " dice Ken ~--
Zwiencer, gercnte de la tarjeta de crédito do la Amc
rican 0il Co., de Chicago, el creec que las compa=-=-
fifas no retirardn sus propias tarjetas porque si un
cliente carga su tarjeta las oportunidades son buee
nas de que el pare en su estacidn y gcneralmente en
lugar de decir deme unos cuantos dolares dira llene
el tanque,.

Otra razdn seria " Que los bancos realmente --
no pueden manejar la gran cantidad do cuentas con -
pocos dolares. Nosotros vemos a nuestra tarjeta de-
crédito como una parte dc la estrategia de mercado.
Esto es costoso pero es necesario para promover las
ventas de¢ productos de petrdleco.

1-2 Articulos aceptables de los Consumidores -
sugceptibles de cargarse en la tarijcecta ban
caria de crddito

Uno de los mds importantes aspectos decl merca-
do y del servicio de crédito cs determinar las nmcre
cancias y servicios que considera el cotnsumidor cos
teable,

Una vez que un grupo determinado de articulos-
ha sido identificado como un mercado potencial la w
institucidén de crédito proyecta un plédn y lo desa--
rrolla gunto con la estrategia del mercado. Los da-
tos pertinentes acerca de los articulos aceptables-
a comprar con el crédito se presenta en la figura -
V, Estos datos demuestran que la mayoria de los ---
usuarios de la tarjeta estdn a favor de comprar ar-
ticulos tales como herramientas, muebles, ropas y ~
regalos a crédito.
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Parece qua el sentimiento individual es que es
mds aceptable para el consumidor comprar articulos-
duraderos, algunas cosas necesarias y servicios ta-
les como educacidén y gastos médicos, con crédito. =
S6lo algunos pocos usuarios de tarjeta bancaria ene
cuentran aceptable la compra de articulos como pie-~
les, comidas en restaurantes, vacaciones y antiglie-
dades a crddito.

Estas mismas personas sienten gque no es su ne-
cesidad individual adquirir deudas para comprar ar-
ticulos de lujo. Estos hallazgos paralelos a los de
George Katona de la Universidad de Michigan. En el-
estudio de los consumidores de todos los estratos -
sociales conside_ra las compras a crédito como una-
buena idea; s8lo una tercera parte de ellos indican
gue es mala idea,
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La figura numero V muestra también algunas di-
ferencias en los articulos aceptables entre los dos
grupos. Los usuarios convenientes prefieren gasoli-
na, gastos de restaurant, egquipaje, diversiones, co
mestibles, entretenimientos y albercas, mucho méds -
que los usuarios de pazo a plazo. Con la séla excep
cidén de las piscinas ellos prefieren comprar a cré-
dito primeramente por conveniencia. Los usuarios a-
plazos que como debe de esperarse pertenecen a las-
clases sociales inferiores tienen una favorable ac-
titud hacia las compras de mercancia duradera a cré
dito. Bn estas circunstancias el crédito facilita -
la adquisicidén de articulos duraderos.

Este estudio indica las diferencias en la acep
tabilidad de las compras de articulos especificos a
crédito dependiendo de la clase social. Se puede in_
terpretar de esta manera: para las clases superiores
ellas tienen actitud favorable a usar crédito en --
compras de articulos de lajo a la inversa de las --
clases inferiores, restringen su area de crédito ha
cia los articulos duraderos y de necesidad.

1-3%3 Caracteristica principal del pago adelanta
do. ' '

Bl pago adelantado del servicio que ofrece la-~
tarjeta bancaria de crédito se puede explicar de es
ta manera:

a) El pago adelantado limitado de cualguier =
rama bancaria se hace con la presentacidén de la tar
jeta, esta es la materializacidén del pago adelanta-
do usado por los gistemas de tarjeta de crédito. Bl
rago adelantado se ha limitado usualmente entre 50-
¥y 300 dolares.

b) E1 poseedor dec tarjeta de crédito estd au-

torizado a usar su linea de crédito como el crea -

adecuado, no ha limitacidn de .lugares en el uso de
la tarjeta.
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¢) Es un instrumento garantizado como el che-
que.

BEn 1971 el estudio de consumidores indicdé que -
algo mds que el 50 % de los usuarios de tarjeta ban
caria utilizaron el pago adelantado en sus tarjetas
de crédito o al menos durante una véz en el afio de-

1971.

1-4 Uso de la Tarjeta de crédito sin la necesi
dad de presentar la misma

Dos caracteristicas comunes fueron encontradas
en los bancos en los cuales se daesarrolld$ esta ope-
racidn:

a) El pago automdtico de las cuentas a través
de la tarjeta de crédito de acuerdo a la base de --
los convenios previos con el banco.

b) E1 uso automdtico de la linea de crédito -
con la tarjeta provee fondos para cubrir la cuenta-
bancaria regular de los poseedores de tarjeta y los
protege del sobre giro, ejemplo Bank Americard " Pa
go instantdneo con crédito '.

1-5 Limites de Crédito

En un principio cada tarjeta tenia un limite =~
de crédito asignado, comprendido entre $§ 100 y --=-
$ 5000 por lo que los usugrios desearon tener una -
mayor extencidén en su limite de crédito y aumentar-
la cantidad para especiales aplicaciones, de acuer-
do con el banco emisor de la tarjeta. Cuando el ---
usuario de la tarjeta compraba algo mds del monto -

especificado se requeria que el comerciante obtu--
viera la autorizacidén del sistema de crédito antes-
de gque la compra fuera aceptada necesitaba el visto
bueno del banco, de esta manera los bancos estaban-
cubiertos de posibles abusos.
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2.~ Precios

La tarjeta bancaria de crédito se provee de ~-
dos principales fuentes de ingresos para los bancos
emisores, de estas fuentes de ingresos son las si--
guientes:

a) Los intereses cargados por el servicio al-
cliente.

b) Los descuentos de los comerciantes.

El elemento precio en el mercado mixto debe --
8in embargo ser analizado desde dos puntos de vista
los intereses cargados al consumidor y los descuen-
tos hechos por los comerciantes en la compra.

(a) Intereses cobrados por los servicios al -
cliente. Los poseedores de la tarjeta pagan un inte
rés cargado en los saldos notables después de 30 --
dias. Las tasas de interés estdn comprendidas entre
1 % y 1.5 % con una base mensual que equivale al 18
% anual. Algunos bancos sin embargo ofrecen intere-
ses mas bajos a sus empleados aln cuando sea contra
saldos mayores de § 1 000 y aplicandolos con el mis
mo interés a saldos menores de $ 1 000, sin embargo
los bancos tienden a aplicar tasas de interés apro-
vadas por la legislacién estatal. Los saldos nota--
bles en los cuales el interés cargado fué pagado, -
estuvieron sujetos a pago regular por el poseedor -
de tarjeta. Todos los bancos requieren un minimo --
mensual de 10 dolares o un porcentaje de la cuenta-
de 5 a 10 % en el caso de un saldo-existente ei ~--
cual debe ser alto.

La tabla 11 indica que los saldos no pagados -
de la tarjeta bancaria dentro de grupos especificos
como los percentajes y distribucidn en las familias
en 1971. La mitad de las familias gue usdé tarjeta -
bancaria de crédito dice gue ellos hicieron sus pa-
gos cuando las cuentas estaban completas, mientras-
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qQue la otra mitad dice que no hicieron los pagos en
cuentas llenas. Las familias de elevados ingresos -~
tienen tendencia a pagar la cuenta hasta que se lle
gbé al tope de la tarjeta lo que coincide con las ca
bezas de familia que son maduros y de una educacidn
més refinada.,

(b) Descuentos hechos por los comerciantes. =s
Hay una gran variedad de descuentos dados por los -
comerciantes en los precios, no sélo en las tasas -
de descuento cargados en los diferentes negocios, -
sino en los métodos usados para establecer precios.

Las tasas cargadas por los comerciantes van --
entre 6 % y 1 % neto del valor de las ventas deposi
tadas con los bancos. Las mds comunes tasas fueron-
entre 4.5 % y 3.6 % de acuerdo con el proyecto de -

investigacidon de la Reserva Federal del Banco de --
Boston.
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TABLA 11 SALDOS INSOLUTOS LN TARJETA BANCARIA DL CRIDITO DINTRO DIL GRUPO LSPLCIFICC CONO
DISTRIBUCICN DL PORCENTAJLS EN FAMILIAS IN 1971.

Saldos insolutos

5aldos no %1= 19- 30- 50- 75- 100="T150- Monto
insolutos __14 29 49 74 99 149 199 200+ NA - DK Total
Total de familias 61 ' 1 o S 5 4 16 4 100
Ingresos familiares
totales
$ 3,000 : 62 + +) (+) 913 12 (+ # 13 (+ 100
3000-4999 89 §+ $+; §+3 2+> (+) ?+; €+; 11 E+§ 100
5000-7499 o i § + 4 2 5 5 T 9 11 + 100
7500-9999 53 (+ e 3 -3 9 4 21 2 100
10000-14999 97 1 T e el R | 4 18 4 ~ 100
20000-24393 73 S g R S
- + + +
2500+ 73 3 (+; 5 E+g (+) (+) (+) 14 5 100
Reranentes totales de
la deuda de los de plazo
Ninguno 80 + - T 5.2 1 1 5 3 100
1-99 53 + N (s (+; 86 6 18 11 (+ 100
200-439 23 L e SR
- + + +
500-999 43 4 g 61403 8 2 W 23 8 100
R P AWIa?y i 2 | B
- + +
3000-4999 59 §+§ 3 (+) {+§ 5 5 3 23 2 100
5000+ 62 +] B 13 ¢} 13 12 (+) (+) (+) 160

+ Indica porcentajes menores de .5 %
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Los métodos para establecer los descuentos de-
los comerciantes de acuerdo a egste reporte son los-

siguientes:

l.~ La clasificacidén de los miembros de las ne
gociaciones se hizo por tipo de negocio.
Volumenes de wentas y promedio de entradas
o notas. Cada clasificacidén se asignd una-
tasa baja sobre la base del mds alto volu-
men esperado y la capacidad de las notas, -~
asigndndole el descuento mds bajo para los

negocios.

2= El cargo a los comerciantes y con la tasa-
madxima de descuento se hizo inmediatamente
al depositar las ventas ddandoseles ademas-
un cuarto de rebaja adicional basada en -
el promedio de las notas por el periodo.

3e~ Introduccidn de un sistema de final de més
en los establecimientos basado en el prome
dio de notas son las deducciones del deg—-~

cuento diario.

4.- Cargando una tasa basada exclusivamente en
el total volumen de ventas. A los comer-—--
ciantes con altos volumenes de ventas se -
les asignd la tasa mds baja.

La estructura del descuento a los comerciantes
en la mayoria de los mercados bancarios aparece con
una premisa gque establece que los sistemas serdn --
usados en cualquier parte ajustdndose a las condi--
ciones locales de competencia y la estrategia de -~

precios aconsejada por la gerencia.

2~1 Pérdidas y ganancias en el Sistema de Tar~
jeta Bancaria de Crédito.

El sistema da tarjeta de crédito planteé un ni
mero de problemas operacionales a los bancos. En or
den a proporcionar un volumen suficiente de nego---
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cios para su orientacién con ganancias, la emisién-
de la tarjeta bancaria debe ser atractiva para una-
gran cantidad de comerciantes gue al mismo tiempo -
lo haga digno de llamar la atencidén hacia los indi-
viduos y aceptar usar la tarjeta de crédito, al mis
mo tiempo atrae suficientes poseedores de tarjeta -
interesados en el sistema. De acuerdo con esto para
establecer uha base de poseedores de tarjeta para -
interesar a las negociaciones en el sistema. Répids
mente algunos bancos enviaron por correc tarjetas -
no solicitadas, esto fué realmente verdad, sobre to
do en la Ultima parte de 1960. Este crédito asi es-
parcido y las pérdidas por fraude fueron el resulta
do en algunas circunstancias, sin embargo, en 1970-
el Congreso aprobd una legislacion prohibiendo la -~
distribucién de tarjetas de crédito no solicitadas.

A despecho del incremento del uso de la tarje-
ta bancaria de crédite, las ganancias fueron bajas-
0 no existentes para muchos sistemas de acuerdo con
los datos de la Reserva Federal el promedio total -
de intereses recobrados fud muclio mds alto en 1972-
en el sistema de tarjeta de cré .ito muchos mids que-—
en otras categorias seleccionad:i.s de préstamo banca
rio, pero el promedio neto de iatereses recuperado-
fué bajo (tabla 12).

Los gastos de la operacidén, los costos para ig
pulsarla y el cobro sobre préstamos de la tarjeta -
de crédito para una gran mayoria contdé como la dife
rencia entre ingreso neto y volumen total en siste-
ma de tarjeta de crédito, estos gastos llegaron a -
ser del 75 % de los ingresos totales.

En el sistema de tarjeta bancaria de crédito -
los cargos netos fueron relativamente altos, cerca-
del 10 % del ingreso total. Después de' la aproba---
cidn de costos el promedio de intereses netos reco-
brados por estos sistemas en el andlisis de costos-
de la Reserva Federal fueron cerca de cexo.
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La realizacidén de los sistemas de crdédito ban-
cario parecen mejorar por la experiencia, los altos
costos pueden ser recobrados dentro de unos cuantos
afios despuds de que el pldn haya empezadc. Una con-
tabilidad mdas eficiente, autorizacién y técnicas de
facturacidn pueden ser introducidas al mismo tiempo
gue las cuentas inactivas y los negociantes con ba-
jo volumen de ventas pueden ser eliminados y el cré
dito debe limitarse a ser dirigido sdlo a los usua-
rios solventes, el volumen total y los costos netos
tenderdn a disminuir a lo largo del tiempo que el -
banco ha operado e incrementado el sistema de tarje
ta de crédito ( tabla 13 ). Con la experiencia gana
da los bancos pueden mejorar sus técnicas para se--
leccionar los poseedores de tarjeta y los negocian-
tes para administrar las cuentas mejor. Aidn mds las
pérdidas por fraude pueden ser determinadas por el-
desarrollo de mejores sistemas para detectar las --
tarjetas falsificadas o robadas auin asi las pérdi--
das por fraude en las cuentas corrientes llegan a -
estimarse en un 15 o 20 % total de los costos en el
sistema de tarjeta de crédito.

No todos los beneficios de la operacidén banca-
ria de la tarjeta de crédito se ven en los ingrescs
asignados al funcionamiento de la tarjeta de crédi-
to. El sistema de tarjeta de crédito suministra la-
mancra de llegar al nuevo consumidor y al mercado -
de los negocios y ademas aumenta o incrementa la --
oportunidad, para piromover otros servicios banca---
rios aun mds por medio del pequefio consumidor de --
préstamo, algunos bancos han reducido sus costos pa
ra reclutar nuevos clicentes de préstamos.
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TABTA 12

PROIEDIO DE INTERESES RECOBRADOS DE PRESTAMO
BANCARIQ SELECCIONADO

Bancos agrupados por su volumen de depdsito total.

Capital del banco

TIPC DE PRESTARIO Menos de 5Omillanes lIas de 200

50 a 200 mi-- millones
millones 1llones.

Tarjeta de crédi

to.

Producto total 18.5 19.3% 19.7
Producto neto -2.9 -1.7 7
Producto total 10.7 10.3 10.2
Producto neto 3e3 501 3.0

Todos los tipos
Producto total 8.3 8.0 T8
Producto neto 2.5 2.5 2.4

NOTA: Del andlisis funcional de costos de la Reser-
va Federal promedios bancarios de 1972 basados en -
los datos de 945 bancos participantes en 12 distri-
tos. Los productos estdn calculados en proporcidén -
de los ingresos totales o liquidos ( netos ) en ---
grandes cantidades y se expresan como porcentajese.
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5= Lugar

Nosotros podemos acorcarnos al mercado mixto -
desde dos diferentes perspectivas: por un lado toda
la politica referida a la distribucidén de las tarje

tas a los clientes prospecto y por otre lado la po-
litica desarrocllada por los comerciantes.

Z2-1 Distribucidn a los posibles clientes de =-
tarjeta

Hay dos diferentes métodos para crear al grupo
de los poseedores de tarjeta. Por un extremo el en-
vio en masa por correo de tarjeta de crédito a tan-
tos individuos como sea posible y por otro el cobro
de las cuentas a los diversos clientes lo cual ayu-
da a elegir o solucionar a los futuros clientes de-
la tarjeta. Estos dos métodos fueron tipicos de las
primeras etapas o introductoras del ciclo de vida -
de este servicio.

Bl envio bancario por correo hacia sus propios
clientes suministré nombres para enviar dichas tar-
jetas de crédito. lLa caracteristica principal de es
te método fué la gran seguridad en vista de gue no-
hubo informacidn negativa lo cual implica un riesgo
aceptable de crédito. Suministrando la evidencia de
saldo satisfactorio en cuenta de cheques o en cuen-
tas de ahorros bajo este método un cliente del ban-
co es considerado adecuado para poseer la tarjeta -
hasta por un limite de 200 dolares. Una investiga--
cidn de crédito seria necesaria sdlamente si el 1i-
mite fué excedido o el propietario de la cuenta se-
ha convertido en delincuente.

Otra fuente de nombres para los probables —-—-~--
poseedores de tarjeta por correo se encontrdé en las
listas de los individuos con ingresos superiores y-
nombres suministrados por los negociantes miembros-
¥y el departamento de crédito. Se puso grdn cuidado-
en no duplicar los nombres o.el envio por correo a-



6]~
la misma persona.

En el segundo método la distribucidén de las =--
tarjetas a través del método de conversidn de las -
cuentas cobrables el programa se redujo exclusiva--
mente a los nombres de los individuos proporciona--
dos por los comerciantes y estuvieron de acuerdo en
que el banco ge hiciera cargo de sus cuentes, este-
procedimiento comprendid una revisidn por parte del
banco de los nombres de todos los clientes de crédi
to de los negociantes para seleccionar los indivi--
duos cuyo record de pago Jjustificara el envio de la
tarjeta de crédito.

Bajo las condiciones de competencia fué escen-
cial lanzar un pldn con una emisidén en masa de tare
jeta para capturar y poder participar del potencial
del mercado.

3-2 Desarrollo lMercantil

Hubo dog métodos bdadsicos para establecer esta-
agsociacidén de negocios. Un método fué asignado sélo
a aquellos comerciantes que deseaban que el banco =
se hiciera cargo de sus clientes a través del depar
tamento de crédito. Esto ya lo hemos discutido 1lla-
mandolo el método de conversidn de las cuentas co=-=-
brables.

Otro método fué conocido como "La ruta del Co-
merciante rutinario" bajo el cual el comerciante se
obligsé a si mismo a aceptar la tarjeta bancaria de-
crédito cuando &sta era presentada por un poseedor-
autorizado. No se requirieron cambios relaciocnados-
con este tipo de negocio puesto gque era simple, ré-~
pido y mecnos costoso, éste dltimo método fudé mids am
pliamente usado que el primexro dentro del desarro--
llo de la asociacidn mercantil.

El método de seleccidén de los negociantes fué-
basado generalmente en despertar el interéds a abor-
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bles clientes y de acuerdo con un criterio mds for-
mal en los tipos de negocio, condiciones financie--
ras del negocio, promedio de ventas o centrodas y ti_
po de clientela.

Tres tipos principales de negociantes fueron —
clagsificadoss

(a2) Comercisntes para los cuales el pldn tie-
ne atractivc y el banco estd interesado en hacerlos
firmar. Una gran variedad de pecquciias tienias 0 —-=
ticndas de menudco locales y nacionales y eagencias-
dae viajes y estabiecimientos de diversiones fueron-
incluidas con esta categoria.

(b) Los comcrciantes para los cuales ¢l plén-
no tenia atractivo y ¢l banco c¢staba intcrcsado en-
hacerlos firmar, Esta catcgoria consistié principal
mente en las grandes ticendas de departamcnios, las-
grandes cadenas nacionales de menudeo y sup2rucrca-
dos. Estas cadcnas tenian creado en la neyo-ia de -
los casos su propio sistera de tarjeta de c-édito -
aunque algunos de c¢llos habian aceptado scr socios-
del sistema de tarjeta de crédito principal-iente a-
causa de dos razoncs, una cn razén de las ventas y-
otra por mantcner buenas rclaciones con la institu-
cidn bancaria involucrada.

(c¢) Comerciantes para los cuales el »Hldn tuvo
atractivo pero el banco no estaba intercerirdo en ---
aceptarlos como sccios, Ezta categoria inciula las-
tiendas con un promecdio muy pequeiioc de er.i:adas lo-
cual hacia que los costos fueran muy altos para cl-
banco en rclacidn con las ventas espercdzs de dicha
cuenta y los estableccimicentos que nccesitaban o re-
querian pago adelantado para servicio futvro como -
c scueelas, vocacionales y estudios de danz:z.

El desarrollo y desenvolviniento del grupo de-
negociantes compr:ndid “tres fescs principcoles:
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(a) Publicidad adclantada plancada por el ban
co para establccer un sistema do tarjota deo crddito

(b) Cempafia do ventas y firmas con los nego--
ciantcs.,.

(e¢) Instalacidn de un programa para proporcio
nar a los coucrciantes asociados con la impresidn -
instructiva y el progreso de¢ transaccidén de la tar-
jeta de crdédito.

Una politica universal dc la tarjeta bancaria-
dc crédito fué el rcquerimiento o la obligacidn de-
que cada negociante asociado abricra una cucnta con
la emisidn de la tarjcta bancaria.,.

4.= Promocidn

El ciclo vital de este sorvicio ticne dos fac-
tores importantes en lo que concicrne a las decisio
nes dc promocidn y los gastos a descmbolsar. La fas
se introductora, se caracteriza por el cnvio en ma-
sa por corrco da las tarjectas bancarias cmitidas lo
cual requiere unos fondos substanciales para la pro
mocidén inicial. La primera fase tuvo un caracter --
educacional: el punto era informar al usuarioc poton
cial dc¢ la tarjeta acerca d¢ la existencia do las -~
tarjetas dc crédito, sus propositos y como deberian
usarlas.,

La segunda fase abarca dos objetivos distintos
por una parte atraer mds usuarios potenciales y ne-
gociantes al plan participando también del potene--
cial del mercado. Por otro lado el propésito fué in
crementar el uso de las tarjetas de crédito.

Lista fase promocional coiiesponde al principio
de la etapa de crecimiento del producto una vez que
esta fase {ué completada, los gastos de promocidén -
se redujeron algo mds del 80 %.
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Otra sub-fase en el periodo de credimiento es-
tuvo caracterizada por el esfuerzo promocional diri
gido hacia segmentos especificos del mercado, ( co-
legio, programas de estudios, etc....) esta fase co
rresponde a la etapa de madurez del producto, sin -
embargo debemos anotar que aunque el producto estd-
en su propia etapa madura, en el mercado de los Es-
tados Unidos, esta afirmacién no es verdad en 1lo ==
concerciente hatia otros consumidores del mercado -

de crédito o de las tarjetas de crédito a través --
del mundo,

MEDIOS

E1l banco clédsico establece un patrén de publi-
cidad, por temporada apoyado en publicidad y promo-
ciones especiales en algunas ocasiones por ejemplo,
la introduccidén de la inovacidn tal como el color e
de las fotografias qgue van en la parte posterior de
la tarjeta de crédito, por lo que evitan el uso por
ladrones o personas no calificadas. Toda clase de =
medios han sido usados, como radio, T.V., periodi--
cos y carteles y todos los programas hacen uso exten
so de la publicidad por medio de los diarios, por--

gque es de mucho valor comunicarse con los comercian_
tes.

Un aspecto muy importante de la promocidén que-
ha contribuido a rebajar los altos costos en gastos
de publicidad es precisamente la publicidad. La tar
jeta por si misma y los comerciantes asociados jun-
to con el simbolo establecido de buscar patrones de
conducta de usuarios y negociantes, han hecho su ~-
parte importante en el esfuerzo promocional, en la-
etapa de madurez del producto.

El disefio de la tarjeta y su apariencia exte--
rior fué también usada como un instrumento en la =«
promocidén aungque esto ez secundario,
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4-1 Tmplicaciones del mercado al Promover ~=—-—w=
UsSuarios nuevos.

Los bancos comerciales han hecho un buen traba
jo al atraer los inovadores y los sectores de merca
do, que tempranamente adoptaron la tarjeta, la cual
es muy bien aceptada por estos grupos. Estos secto-
res particulares pueden estar cerca de la saturge--
cidén. Los banqueros norteamericanos deben preguntar
se asi mismos, donde quieren enfocar sus futuros eg
fuerzos en el mercado para conseguir, usuarios comu
nes que usen su tarjeta con mds frecuencia ( hay al
gunos gque raramente la usan ), o dirigir su estrate
gia de mercado para tener nuevos usuarios,

Si los bancos de plaza emprenden esto Ultimo -
ellos deben entender que ¢l tipo de vida de los no-
usuarios de hoy difiere considerablemente de agque-—=
llos usuarios comunes. Estos usuarios potenciales -
pueden ser la inmediata mayoria, la mayoria y los =
grupos no adaptados se consideraron oponentes a la-
inovacién y a las clases tempranamente aceptadas, -
que ahora comprenden la gran mayoria de los USUA~==
rios bancarios,

Por Jlo tanto un cambio en la estrategia de mer_
cado sersd necesaria si los banqueros quieren expan-
der la base de la tarjeta bancaria en la temprana -
mayoria y en algunos sectores mayoritarios de merca_
do deben utilizar nuevas formas y estilos de publi-
cidad y promocién de ventas para complementar total
mente estos tipos de vida.

Reqguerimientos especificos

i, Qué cambios deben de hacerse en cuanto a pro
mocién, ventas y publicidad y sobre qué producto es
pecifico del mercado? Los siguientes puntos son los
mds criticos a considerar.

(1) Reconocer a los no usuarios como el reflg
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jo del tipo de vida tradicional conservadar, en con
traste con el riesgo orientado contempordneo carac-
teristico del usuaric de hoy, esto significa que ==
virtualmente seria imposible alcanzar a los dos ti-
pos de usuarios por un Unico y sencillo programa de
mercado.

(2) Reconocer que la investigacidn de los ti-
pos de vida en la carrera demogrdfica del mercado y
su sentido de andlisis hard posible tener un mayor=-
entendimiento y comprensidén de su funcionamiento.

(3) Reconocer que la publicidad y los mensa--
jes deben cambiar para atracr a los usuarios de tar
Jjetas comunes, por cjemplo, bvertt Rogers puede ser
descrito como el cliente que delivera. El no estd -
en contra del uso de la tarjeta pero ticne que pen-
sarlo mucho primero. Légicamente si a Il sc le die-
ra mds informacidn en publicidad y otros aspectos -~
de los méritos de uso de la tarjcta con respecto a-
su tipo particular dc vida.

Por lo tanto la publicidad debe ser escrita ==
accrca de cada estilo de¢ vida y la manera de apli--
car el uso de la tarjeta. Los patroncs de vida su--
gieren que la mayoria necesitan mensajes mejor -~
orientados y gque reaseguren su confianza.

Rogers rcpresenta la mayoria de los clientes -~
escepticos. La promocidn de la tarjeta para esta -
clase debe romper con la actitud dudativa acerca de
la tarjeta. Su cesceptisismo pucde estar basado en =
el miedo al fraude o a gastar demasiado ( gubsecuen
temente entrando en problemas financieros ), el ---
miedo a los problemas resulta de la facturacidn in-
correcta o el micdo dc¢ perder la tarjctae.

Una publicidad inteligente trata de traer el -
peso de la opinidén popular hacia la tarjeta. La ima
gen utilizada debe ser mds conservadora, estahle y-
accptable para la comunidad.
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La clasc dc¢ los no adaptados probablémente pue
de ser ignorada por algin ticmpo, mientras tanto --
estas personas adoptardn la tarjeta sélo despuds de
que en otrog scctores estdn usando la tarjeta, lo -
que nos lleva al punto dc que cl-servicio pucde scr
considerado parte de la tradicidn. Cualquior esfucr
zo ¥ gasto hecho en c¢ste grupo probablementc sord ~
desperdiciado micntras que las grandes mayorias no-
la hayan adoptado.

(4) Hay que reconocer, que la publicidad cfeg
tiva para los no usuarios, necesita carbiar en la e
seleccidn de medios. Los usuarios actuales y los no
usuarios difieren en sus gustos, en lectura, revis-
tas y programas de televisidn y para empezar el mexr
cado de la tarjeta de crédito bancaria puede com---
prender un estudio adicional para seleccionar los -
programas y tépicos mds apropiados para 108 No ===«
usuarios de hoy. Ahora mismo los medios selecciouna=-
dos para los no usuarios pueden seguir la linea con
servadora siguiendo las revistas tradicionales y ==
los programas nuevos de televisidn,

(5) Reconocer gue la tarjeta en su actual for
ma tiene que ser cambiada, o de alguna manera hay -
gue convertirla en algo mds adecuado al nuevo tipoe
de vida de los no usuarios, un ejemplo, existe en -
el servicio que ahora ofrecen muchos bancos de los-
Estados Unidos, estos bancos ofrecen una terjeta --
con '"'cara' dicha tarjeta bancaria tiene el retrato-
del cliente estampado en ella. Esta forma de identi
ficacidén hace dificil para cualquier otro que NO <=
sea el usuario utilizarla y esto puede ser efectiva
mente también para eliminar algo del esceptisismo =~
previamente mencionado.

Seria fuera de realidad esperar que la publici
dad y otras formas de promocidén realicen tales modi
ficaciones y en consecuencia el personal encargado-
de manejar la tarjeta puede estar prevenido contra-
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posibles alteraciones.

(6) Reconocer que para alcanzar efectivamente
a los no usuarios, los banqueros tienen que ampliar
su promocidn mixta incluyendo el acercamiento perso
nal. Es verdaderamente cierto que la publicidad en-
masa, s86la no puede romper las barreras existentes-
y hacer entrar a los no usuarios al programa de la-

tarjeta. EL contacto personal del banco con los no-
usuarios es imperativo.

Esto es verdad en el caso de 1os poseedores de
cuenta corriente que no son receptivos o no lo han-
sido por un tiempo, sujeto de crédito financiero. -
Ellos deben ser convencidos de lo que trae consigo-
la tarjeta para sus vidaa.

4-2 Oportunidades de expansidn de la tarijeta de
crédito en el mercado.

La publicidad exalta las virtudes de la tarje-
ta bancaria, y el porque cada quien deberia tener -
una, mientras que el departamento de crédito trata-
de ser mas selectivo y decir quien debe realmente -
tenerla. La persona que toma la publiaidad como la~
oye y toma unas vacaciones a cargo de la tarjeta, -
recibe una llamada telefénica recorddndole que su -
linea de crédito se ha excedido. Se le dice también
gue no debe hacer mds compras o cubrir su saldo pa-
ra poder conseguir mds crédito.

La mayoria de los sistemas administrativos en-
tienden gue deben tener un mejor control en el tiem
po de la garantia de crédito ( las nuevas cuentas y
el incremento de la linea de crédito ), y para el -
tiempo del uso del crédito ( punto de vista de las-
ventas ). Sus esfuerzos fuera del control del frau-
de postal se dirigirdn a dos puntos claves:

(1) Basados en los datos que se poseen, impul
sar mds alld el desarrollo de la linea centralizada
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de crédito, tanto dentro como fuera del banco.

Para refinar la linea de crédito y tener un =--
crédito mds valieso que significa datos mejores y -
criterio diferente, por los cuales juzgar el valor-
de cada candidato y en algin grado la educacidn de-
los mismos. La realizacidn o ejecucién ideal para -~
hacer mds valiosa la linea de créddito es obviamente
un largo camino por recorrer pero e€s un movimiento-
gue ya existe y se refleja en los esfuerzos de la -
industria bancaria proyectalos en logs datos bdsicos
de los bancos ¥ los sistemas de informacidn que =--
ellos manejan y en el movimiento de algunos departa
mentos de crédito hacia la expansién de servicio y-
su automatizacidn.

(2) Estudiar la evolucidn de la linea de ven-
tas en dltimo término.

La segunda area de control es el examen ultimo
de la linea de ventas que nos proporcionard un con-
trol del tiempo del uso del crédito. En esta area -
los .»n resultados serdn mds significativos de lo -~
esperado. Ademds de la ventaja obvia de tener el re
cord de ventas hechas., la mayor ventaja sersi un --
control mds justo del uso actual del crédito. Con -
este sistema la mayoria de los sistemas de ventas -
de las grandes negociaciones podrdn ser registradas
por la computadora. Esto significa que las transac-
ciones en las cuentas con delito por compras que sQ
bre pasaron el limite del crédito o pérdida o robo-
de tarjeta y factores similares pueden ser descu...
biertos y evitados antes de que se conviertan en --
una coleccidn de problemas serios.

Varios proyectos de este tipo se han introduci
do ya en el mercado y se espera introducir algunos-
méds en el futuro. Cuando este mecanismo de control-
venga a ser un hecho, el banco podréd fiarse en é1 -
mismo y ampliar su mercado sobre un pldn més sdélido
de ventas para ambos, los negociantes y los usuae--
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rios de tarjeta.

Ampliacién de Mercado

Esta es la forma que ofrece la mayor de las =~
oportunidades en el mercado creador del servicio de
prestamo, con un mejor control el mercado para sl =
pldn del cargo bancario, puede ser expandido bdsica
mente de dos maneras:

Incrementar substancialmente las lineas de ---
crédito para los derechohabisntes calificados.,

Habilitar la aceptacidn por el previo rechazo-
de los cuentahabientes con escaso crédito.

Ajustando las lineas de crédito a los cuentaha
bientes calificados en existencia, significaria con
pras mis grandes de artficulos que pueden ser pagae-—
dos con la tarjeta previendo:dodas las posidbilida~-
des. Para esos cuentahabientes con calificacidén nuy
alta compra tales, como lanchas, carros NUevos ¥y --
usados, casa remolque y mejoras para el hogar, Sew--
rén posibles con la tarjeta., La tarjeta serd mds --
gque una letra de crédito. E1l uso de la tarjeta de =
crédito se convertiria en un verdadero viaje Y €h=w
tretenimeinto como un resultado de un mejor inter--
cambio control e incrmento de las lineas de crédito.
Al hombre de negocios le serd posible usar la tarje
ta tanto nacional como internacionalmente, sin la -
preocupacidén de que su linea de crédito exceda de -
el 1imite al comprar un pasaje aereo de 600 dolares

En conjunto con los datos bancarios o el archi
vo central de informacién ( CIF ) la tarjeta de car
g0 bancaria vendrd a ser algo mds significativo. Al
gunos movimientos se han hecho en esta direccién o=
en este sentido por varios bancos, para combinar la
tarjeta de cargo nacional con sus cheques garantiza
dos. Un gran adelanto mds de ha logrado., La tarjeta
vendria a ser la identificacién del consumidor parsa
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cagi todos los servicios bancarios incluyendo depéd-
sitos de cuenta, necesidades de crédito, servicio -
de pago de facturas y en un futuro asistencia finan
ciersa.,

Finalmente podria ser el pasaporte del consumi
dor o cliente ‘a la transferencia del fondo monete
rio electrénico, un sistema que empieza a estudiar-
86 ahora.

Si el banco propercionsa una amplia y razonable
linea de crédito basado en sus antecedentes pidien-
do una resposiva y con un departamento de crdédito -
ampliado, puede obtener la mayoria del crédito usa-
do., El nuevo mercado de financiamiento o planea----
cién presupuestal vendria a ser el paso légico. El-
consumidor sentiria que al final el banco le estd -
tomando en cuenta como una persona o como un ser hu
mano, mds que como un nuimero de cuenta bancaria. Es
to es dificil si no imposible de realizar en los =-
grandes bancos a causa de su estructura organizaeig
nal que selecciona por archivo al grédn nimero de ~=-
clientes que deben ser servidos.

Al establecer el presupuesto para compra de ca
sa y proporcionar asistencia financiera vendria a =
ser verdaderamente un servicio mds valioso y perso-
nal por la asignacién de un agsistente del departa--
mento de computacidn de prestamos que actuard como=-
el contacto del banco al tratar con el consumidor.-
El consumidor tendria una séla tarjeta, una sdla 1i
nea de crédito y un sSlo nombre de banco que recor-
dar. El banco haria el depdsito automdtico de su -«
cheque de pago ( por lo tantoc se sabria cuando la -~
persona estd sin trabajo ) y pagarfa todas sus fac-
turas en el tiempo adecuado del uso de crédito o --
después en un periodo prcedeterminado de la emiamidn,

¢ Qué hay de las familias menos afoBtunadas --
gque se encuentran en la parte bajsa de la escala fi-
nanciera? RBatas familias también tienen una necesi-
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dad de crédito aunque no urgente, un control méds es
trecho de la emisién de crédito darian los bancos =
la capacidad de emitir tarjetas bancarias & estas ~°
personas sobre la base de lo mejor de su presente ¥y
su futura capacidad de pago. Los controles estre---
chos del uso del crédito asegurarian el uso adecua-
do del mismo para que dichas personas no sobrepasen
su limite de crédito.

La tarjeta para estas personas tendrfa diferen_
tes caracteristicas de la tipica tarjeta bancaria,w
por ejemplo, la linea de crédito iria de 100 a 200-
dolares, La restriccidén del uso fordnco, puesto que
los negocios ligados al banco por el sistema de com
putacién sén probablemente sflo los establecimien=-
tos locales.,

Otra posible restriccidén seria cn cierto tipow
de negociaciones locales como son las gque estdn en-
la dltima linca de crdédito.

Otra caracteristica seria una revisidén mds fre
cuente de la capacidad de crédito.

Las caracteristicas de esta tarjeta hipotética
serian mds similares a los de las tiendas locales =
que poseen su propia tarjeta de acuerdo con sus re-
gistros de ventas. Por lo tanto, una segunda tarje-
ta pudiera crecarse y su uso se regularia por la Cow
locacién de la tarjeta sdlo para las tiendas que es
tdn en los Ultimos términos del crédito, Esto elimi
naria automdticamente a los negociantes fordneos, -
por ejemplo.

s Podrian los beoneficios de este pldn sobrepa-
sar los costos ? Para hechar a andar este sistema -
de cargos, parece que la regpuesta seria, sf, poe--
drfa haber un incremento de costos locales en @l --
procedimiento: el crédito, cobro y las pérdidas; pe
ro estos costos no serian nccesariamente proporcio-
nales al incremento del nimero de cuentas. Y tam---
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bién probablemente no incrementarian los costos en-
el mercado ( despuéds do que los comerciantes firma-
ran ), tales como administracién, proocedimientos in
terbancarios, equipo o facilidades,

En breve plazo apareceria que el valor incre--
mental de estas cusntas sceria mayor que el de los -
costos y por supuesto esto significa una ganancia -
para los bancos. Ademds ¢l valor afiadido de tener -
cstos cucntahabientes por lo que las familias tendo
rian a permaneccer con el banco ain despuds de que -
su crédito haya nejoradoe.

BEn resumcn un sistema mids cstrecho de control-
de crédito rosultaria cn nucvas oportunidades de ~-
merceado en.tres arecas:

a) Incrementar ¢l crddito para las cuentas y4
cxistentes,

b) Usarlo como una cmergencia de la verdadera
tarjeta bancaria,

¢) Recuperacidn de las cuentas rcchazadas =—--
( agquellas familias que estdn colocadas en
la parte baja de la cscala financiera ).



~T4=

CONCLUSIONES

Despuéds de esta breve revisidn de algunos de -~
los aspectos del financiamiento del crédito y la ==
emisién en el mercado do la tarjeta bancaria de eré
dito, podemos considerar las siguicntes idcas:

+

Los sistemas de tarjeta bancaria de crédito
representan un cambio notable en la clase -
de servicio histdéricamente ofrccido a los -
cliontes bancarios de menudoeo.

Los sistcmas de tarjeta de crédito bancaw-—-
ria han ocasionado cambios importantes en -
cobranza y politica de mercado y algunas mo
dificaciones en politica de ordédito tradi~-
cionalmente adoptada por los scrvicios de -
menudeo bancario.

Los sistemas de tarjcta de crédito bancaria
no han cambiado y los productos on cexisten-
cia por menudeo y la politica de los bancos
comerciales forancos o los bancos comerciae
les localcs gue usan la tarjeta.

Ain cuando los aspectos estructurales de la
relacidn tradicional de los hancos comere—=—
ciantes de menudco, han tenido cambios nota
bles, el volumcen y los ingresos no han toni
do cambios significativos.

Hemos hallado que muchos usuarios de tarjoeta -
( Tarjeta Bancaria de Crédito ) ven sus tarjctas co
mo la manera mds conveniente para adquirir deudas -
de consumo. La tarjcta de crédito es la suma de un-
instrumento de¢ debito. El mecanismo de¢ transaccidne
que tedricamente hablando ayuda a la velocidad do -
las transacciones monctarias, por lo tanto, es pro-
bable quc tenga un aspecto inflacionario en la si--
tuacién en 8stec pais, en vista deo la economia ve-w-



actual,

El uso de la tarjcta de crédito debe reducir -
la demanda de dinero dc partc dc los usuarios y de-
be reflajarsc cn sus saldos monctarios reducidos, -
ademds de aumentar la tarifa dae gastos a través del
uso dcl pago a plazos y ol consumo de crdéddito, ro--
forzando asi la domanda total por articulos y servi
¢ios de-consumo cen la economia. En ¢l aspccto de ==
los viveres el uso de las negociaciones asociadas -
e¢s indudablemente un elemento importante para incrg
mentar las ventas, como tambidén es importante en =-
los costos.

Todas las teorias monetarias aceptan que el -~
consumidor o clionte racional deseado s aqual quc=
reticne la minime cantidad posible en su saldo dc =
la cuonte de choquos. John Maynard Kcymes en s «-w
teorie general,de cmplco, interescs y dincro lo de=-
fine como " un motivo precautorio " que pucdec sor =
aplicado on las ceonsideraciones de la Tarjota Banca
ria deo Crédito y explica como muchag personas COn =
un patrdén rogular de gastos a monudo prcfiercn rote
ner una poquoila cantidad oxtra cn su cuenta de choe
ques para las emergencias
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