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lNT�ODUCClON 

1 . PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. Uno de los problemas que 

acosan al hombre de los países en vía de desarrollo, y es 

el caso especifico de Colombia, es la dificultad en la ad 

quisici6n de bienes y servicios, que es una consecuencia 

de la deplorable pauperaci6n del ingreso de los individuos. 

Este ingreso al no estar acorde al costo de vida, origina 

cue el individuo recurra al cr�dito para solventar sus nece 

3idades. El credito es otorgado por las entidades banca 

rias y no bancarias 6 comerciales, las cuales exigen una 

serie de requisitos legales, que conllevan a pérdidas de 

tiempo para el usuario, teniendo presente que en algunos ca 

sos estos créditos le seran negados. Este problema estruc 

tural hace parte de la crísis económica en que se encuentra 

el país, a la que se suman otros factores de mucha importar 

cia, como es la falta de planificación en la gran mayoría 

de las familias con respecto a sus gastos personales. 

Aunque la tarjeta de crédito ha tenido una posición elitis 

ta desde su entrada a Colombia, debido a las políticas es 

t blecidas por la Junta Monetaria, con el transcurrir de 

los años la clase ya puede utilizar los servicios que 

ella brinda, esta proliferaci6n ha cambiado los h�bi 
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tos de comp�a del pOblico, que ven en este sistema una for 

lllá de liquidez inmediata para el pago de sus gastos. Así 

rnis11,0, la creciente demanda del medio circulante incremen 

ta el uso constante de los billetes y monedas que se encu 

entran en circulación los que con el tiempo se deterioran, 

motivo por el cual el banco de la RepGblica se ve obligado 

a retirarlos de la circulaci6n, originando erogaciones por 

parte del Estado. En este aspecto juega un papel irnportan 

te la tarjeta de crédito, que con su material duradero pu 

de perrnanecer m&s tiempo en circulaci6n, hay menos riesgo 

de que las personas sean despojadis de su dinero por la in 

seguridad del medio, ya que un individuo no puede andar de 

un lugar a otro con grandes cantidades de efectivo para 

sus g stos, en cambio con la tarjeta de Crédito puede movi 

lizarse por las calles sin ningan problema y hacer una pla 

nificación mejor de sus ingresos y gastos, puede adquirir 

todos aquellos bienes de consumo inmediato o materias primas 

neces rias para la elaboraci6n de determinados artículos, ad 

quirir artículos de gran valor en el caso de las t rjetas de 

crédito comerciales, a la vez és�a transacción comercial no 

r.ecesita de terceros (Codeudores), lo cual agiliza la activi

dad comercial en beneficio coman para la Entidad y el usuario, 

considerando que la falta de liquidez del pGblico origina una 

reducci6n de la,demanda de bienes y servicios que ocaciona un 

e�tancamiento en diversos s�ctores de la economía. 
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Las Entidádes Financieras ofrecen s sus clientes un siste 

ma de crédito inmediato, o sea, el consumidor ya no tendrá 

que postergar una compra hasta disponer de efectivo, es de 

cir, que la propenci6n al consumo no se verá restringida 

por falta de dinero. Con el uso de las tarjetas de crédito 

se producen las transacciones comerciales entre consumidor, 

establecimiento y proveedor, a través del efecto multiplica 

dor del gasto personal se aceleran estos movimientos comer 

ciales, es decir, 

"Si un consumidor posee un cupo de $10.000.00 rnen 
suales y gasta $8.000.00 en la adquisici6n de un 
bien duradero o de consumo, el establecimiento re 
cibe los $8.000.00 y gasta $6.000.00 en la compra 
de mercancías o consumo personal, el proveedor que 
recibe los $6.000.00 los gasta en materia prima, 
es así, como a rnyor movimiento de las tarjetas de 
crédito se incrementa más la.actividad comercial, 
o sea el juego de la oferta y la demanda del mer
cado ... "*1.

Poseer una tarjeta de Crédito resulta cos�oso y arriegado: 

Costoso por los diferentes rubros que el banco o la Entidad 

que expide la tarjeta cobra a sus usuarios, corno los cargos 

por Administraci6n, por manejo, por avances en efectivo, 

por las tasas de interés de financiaci6n que equivalen al 

2% mensual 'sobre saldos vencidos, las tasas de interés mora 

torias del 4% mensual sobre cuotas atrasadas, con los per 

*1 HABRILESKY, Thomas M., Funcion del Dinero en la Economía.
México D. E. Edit. Lemusa. 1973. pág. 101 1 179. 
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juicios que ocaciona 1� cancelaci6n de la tarjeta, el cobro 

judicial, etc •• Otro factor negativo es la limitaci6n de 

los cupos de crédito debido a que estos estan dependiendo 

del ingreso mensual del usuario y de su patrimonio, origi 

nando que el poder adquisitivo del consumidor se vea restrin 

gido y con ello el consumo personal. A todo lo anterior se 

suma el hecho de que con la tarjeta de crédito no se reciben 

descuentos por las compras efectuadas en los establecimien 

tos comerciales afiliados al sistema, sino un pago diferido, 

a pesar de que el usua�io si debe,pagar propinas en los di 

ferentes· sitios de diversi6n como son restaurantes, fuentes 

de soda, heladerfas, centros noct�rnos, etc .• A e tas des 

ventajas le siguen factores de inseguridad, tales como, la 

falsificaci6n y suplantación del documento tarjeta de crédi 

to, que ha originado la necesidad de crear un orga1,!srno que 

vigile el desarrollo de este sistema como es Incocrédito. 

Ademas al producirse el robo de una tarjeta de crédito, debe 

informarse inmediatamente por escrito al Banco, anexando 

la carta, la denuncia judicial. Puede suceder que el robo de 

la tarjeta se efectúe durante los dias en que la entidad ban 

caria no labora, por lo tanto la persona que se a�ropi6 de 

esa tarjeta de crédito, puede realizar con ella varias tran 

sacciones comerciales, las cuales son cargadas a la cuenta 

del usuari9 pues el banco no se hace responsable de la pér 

dida sufrida por el usuario. En el caso del establecimiento 

éste asume la pérdida siempre y cuando la tarjeta robada es 
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te incluida dentro del boletin de seguridad, que aparece en 

los periódicos diariamente. 

Si la capacidad de compra del prtblico no disminuye, el uso 

de 1 tarjeta de cr!dito se incrementar& por darle !sta li 

quidez inmediata al usuario, pero para poder constituirse 

la tarjeta de cr!dito como un instrumento de salvaéión del 

consumidor es necesario, que la sociedad colombiana la vea 

como un medio eficaz de liquidez y no como un medio de sta 

tus social. Al corregirse los factores negativos de la tar 

jeta de c�!dito se agilizaria la actividad comercial y con 

ello se incrementaria la demanda de bienes y servicios y, 

a su vez aumentaria la producción nijcional e incrementaria 

el consumo personal. 

2. OBJETIVOS.

2.1 OBJETIVO GENERAL. 

Resaltar los efectos positivos que ha tenido la operativi 

dad de la tarjeta de cr&dito, como instrumento de financia 

ción y estimulante del proceso de comercialización de bie 

nes y servicios. 

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS. 
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2.2.1 Evalúar las politicas de la Junta Monetaria y la Su 

perintendencia Bancaria, relativas a la legalización 

y reglamentación del uso de la tarjeta de crédito. 

2.2.2 Analizar el costo del crédito obtenido a través del 

sistema de tarjetas, frente a los sistemas corrientes 

de crédito. 

2.2.3 Analizar las repercuciones de la tarjeta de crédito 

en la economia y, específicamente en la demanda deri 

va�a, el ingreso disponible y el desarrollo comercial. 

2.2.4 Analizar si el mecanismo de seguridad que vigila el 

sistema de las tarjetas de crédito, ha servido para 

que estas logren su total aceptación por parte del 

comerciante. 

2.2.5 Evaluar el beneficio económico que percibe cierto nú 

cleo de la población con el establecimiento del eré 

dita rotatorio. 

3. JUSTIFICACION O IMPORTANCIA.

3.1 JUSTIFICACION TEORICA. 

La tarjeta de crédito es importante porque le permite al pú 

blico aumentar su liquidez, para la adquisición de bienes y 

xxiy 



servicios; sustituye otros medios de crédito como son: las 

lineas de crédito otorgadas por los bancos y los créditos 

pard consumo otorgados por establecimientos comerciales, a 

la vez ha contribuido a disminuir el comercio de las ventas 

a plazos, y los hábitos y costumbres de la sociedad de con 

I sumo, constituyéndose en reactivador de la actividad comer 

cial. 

3.2 JUSTIFICACION PRACTICA. 

Partiendo del esquema anterior fué necesario hacer un deta 

llado estudio sobre la estructura y funcionamiento de la tar 

jeta de crédito, como también las causas que impedían el me 

jor desenvolvimiento del sistema, que a pesar de las pérdi 

das que sufrió el comercio con el uso fraudulento de las tar 

jetas de crédito, que fueron equivalentes a los 50 millones 

de pesos, éstas fueron mínimas en comparaci6n con los 40 mil 

millones que se facturaron en el mismo afio de 1985. Es por 

esto que consideramos de gran inter�s haber realizado dicho 

estudio, que está dirigido hacia la posible aceptaci6n de la 

tarjeta de crédito como un medio de pago futuro, capaz de 

sustituir el dinero y el cheque, teniendo en cuenta la fina 

lidad que cumple la· tarjeta de crédito, como es la de dar li 

quidez inmediata al usuario, aunque con el sistema se benefi 

cia cierto nrtcleo de la población. 

4. DELIMITACION.
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4.1 DE CONTENIDO. 

El presente trabajo se desarroll6 con base en el estudio del 

uso de las tarjetas de crédito Bancarias como son: Crediban 

co, Credencial, Bic, y de las comerciales Diners Club y Co 

viajes. 

4,2 DE TIEMPO. 

Esta investigaci6n se realiz6 tomando en consideraci6n los 

años comprendidos entre el periodo de 1981 hasta 1985, por 

que partimos de la base de un estudio efectuado por el BIC, 

entre los años de 1975 a 1980, sobre el incremento presenta 

do en ·las ventas mediante el uso de las tarjetas de cr�dito, 

considerando que durante este periodo (1981 a 1985) las ven 

tas se incrementaron con respecto al anterior periodo. 

(1975 - 1980).

4.3 DE ESPACIO. 

El problema de estudio lo delimitamos para una mayor preci 

si6n a la ciudad de Barranquilla. 

5. LIMITACIONES.

1. Las limitaciones que present6 el estudio se deben prin

cipalmente, a la falta de información y/6 documentación

sobre estudios anteriores que se hayan hecho a nivel na

cional y 1'ocal.

2. Renuencia sistemática por parte de las entidades banca
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rias y comerciales para suministrar información de da 

tos globales de las ventas y de los usuarios que pose 

en tarjeta de cr�dito, arguyendo que son datos confi 

denciales. 

6. HIPOTESIS.

6.1 HIPOTESIS GENERAL. 

Las tarjetas de cr�dito son ún incentivo para la adquisici6n 

de bienes y servicios, ya que proveen la liquidez a los usua 

rios sin necesidad de utilizar medio circulante. 

6.2 HIPOTESIS DE TRABAJO. 

6.2.1 Algunas de las resoluciones y circulares expedidas 

por la Junta Monetaria y Superintendencia Bancaria, 

han servido para mantener un control sobre los esta 

blecimientos bancarios y comerciales que expiden la 

tarjeta 'de cr€dito. 

6.2.2 Los diferentes cargos que componen el costo del cr� 

dito hacen que sea el sistema de las tarjetas de eré

dito el más apetecible por el consumidor.

6.2.3 Las yentas con tarjeta de crédito incrementan la de 

manda derivada, ya que facilita las operaciones comer 
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6. 2. 4

6. 2. 5

ciales, las cuales se reflejan en el incremento en 

el consumo de las personas. 

Mediante el uso ae la tarjeta de cr�dito el comercio 

afiliado (u organizado) ha tenido un mayor desarro 

llo, ya qu� este sistema le proporciona mayor esta 

lilidad y seguvirlad en las operaciones. 

La tarjeta de cr�dito permite que no se realice la 

erogaci6n inmediata del dinero, la cual induce al 

tarjeta-habiente a un uso acelerado de �sta, ocasio 

nando que el usuario se endeude más, motivo por 

el cual la capacidad de ahorro de la persona disminu 

ye. 

6.3 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES. 

Este punto se desarrolla en el cuadro de la página siguien 

te. 
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V. INDEPENDIENTE
.. 

USO DE LA TARJETA DE 

CREDITO. 

ó. 

?OLITICAS ADOPTADAS 

?OR LA JUNTA MONETA 

UA. 

EL COSTO DEL CREDITO 

OPERA CIONA L IZA CIO N D E  VARIABLES 

SUB-DIMENSION 

Ventas en los Estable 
cimientos. 
Ventas por Correo. 
Avances en Efectivo. 

Resoluciones de la Jun 
ta Monetaria y circula 
res de la Superinten 
dencia Bancaria. 

Amortización de los eré 
ditas. 
Costo de Apertura de 
crédito. 
Método de Cálculo de 
los costos de Crédito, 
Efectos-del-Crédito 
sob�e el poder de 
Compra. 

V. DEPENDIENTE

Adquisici6n de bienes 
y servicos. 
Provisión de Liquidez 
a los usuarios. 

El control sobre el sis 
tema de l?s tarjetas de 
crédito. 

El sistema de la tarje 
tas de Crédito. 

INDICADORES 

Informe de Ventas 
mensuales con tar 
jeta de crédito. 

Tasas de Interés 
que se han formula 
do durante el de 
sarrollo del siste 
ma. 

Tasas de Interés 
de financiación de 
los sistemas de 
crédito. 

CUANTIFICADORES 

Relaci<Sn de los 
volúmenes de 
de ventas. 

Comparación de 
.las tasas de in 
terés del siste 
ma de tarjetas 
de crédito. 

Relación de las 
tasas de inte 
rés de financia 
ción de ambos 
sistemas y pos 
terior grafica 
ción. 



DEMANDA DERIVADA POR 

EL USO DE LA TARJETA 

DE CREDITO. 

ESTABILIDAD Y SEGURI 

DAD EN LAS OPERACIO 

NES COMERCIALES 

LA NO EROGACION INMEDIA 

� TO DEL DINERO. 

Tipos de Producto de 
alta demanda. 
Topes de ventas a los 
establecimientos. 
Mecanismo de Captación 
de Impuestos. 

Tipos de establecimien 
tos afiliados. 
Confiabilidad del co 
rnerciante. 
Medidas de seguridad. 

Ingreso disponible de 
los usuarios. 
Aspecto sicológico en 
la utilización de la 
tarjeta de crédito. 

Incremento de las ope 
raciones comerciales 
de tarjeta de crédito. 

Desarrollo del Comer 
cio afiliado . 

Uso acelerado de la 
tarjeta de crédito. 
Mayor endeudamiento del 
usuario. 
Disminución de la ca 
pacidad de ahorro. 

Nivel general de 
operaciones reali 
zadas con tarjeta 
de crédito. 

Incremento de los 
establecimientos 
afiliados al sis 
tema. 

Período de uso de 
la tarjeta de eré 
dito por usuario. 
Número de usuarios 
con tarjeta de eré 
dito que no ahorran. 

Comparación de las 
operaciones reali 
zadas con tarjeta 
de crédito. 

Comparación de las 
ventas entre los 
establecimientos que 
se ha venido afilian 
do al sistema. 

Relaci6n del nivel 
ahorro. 
Nivel de ingreso dis 
ponible. 



7. METODOLOGIA.

7.1 METODO. 

El método que se utilizó en esta investigación es el método 

Estructural Funcionalista, dado que se analizó la estructura 

de la tarjeta de crédito, como parte de un sistema de crédi 

to determinado en un tiempo establecido. 

7.2 TIPO DE ESTUDIO. 

Se considr6 que el tipo de estudio que más relación guarda 

con esta investigaci6n, es el estudio Explicativo-Predictivo, 

ya que permiti6 analizar la estructura intr!nseca de la tar 

jeta de crédito, teniendo en cu�nta las contradicciones exis 

tentes, para luego formular predicciones como alternativas 

de solución. 

7.3 UNIVERSO DE ESTUDIO. 

Para el presente estudio se tuvo en cuenta, las entidades 

bancarias y comerciales que expiden la tarjeta de crédito en 

la ciudad de Barranquilla, por el volrtmen de usuarios que e 

quivalen a �1.076 y de los establecimientos comerciales que 

es de 6.156 inscritos al sistema. 

7.4 DISEÑO DE �UESTRA. 

7 .4.1 PARA LOS USUARIOS. 
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Para la elaboración del diseño de la muestra, se tomó como 

universo de estudio, el total de suscriptores de tarjetas 

de crédito, cuyo volumen a la fecha ascendió a un total de 

41.076 personas inscritas. Partiendo de una gran muestra 

inicial de 1.232 encuestas (e�uivalentes al 3% de la pobla 

ción de usuarios), obtenemos estimaciones para P y Sp
2

(Ver anexo 1). 

La f6rmula que se utiliz6 es: 

z
2

c p ( 1-P ) 

E
2 

= 

1 + z
2

c p ( 1-P ) 

N E
2 

Esta fórmula nos permitió calcular el valor de n en función 

del error ( E ). 

n = Tamaño de la muestra. 

No.= 1.232 encuestas pilotos. 

N = Pobla�ión = 41.076 Usuarios de Tarjetas. 

p = Proporción de usuarios que obtienen beneficio económi 

co con la tarjeta de cr�dito. 

1 - P = Proporción de usuarios que no obtienen beneficio eco 

nómico con la tarjeta de crédito. 
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E = Error muestral = 5%. 

Zc = Desvío normal correspondiente a un nivel de confian�a 

de : 1- e// = 95% y cuyo valor de tabla es de 1.96. 

Calculados los valores de P y 1 - P, se procede a obtener 

el valor del tamaño de la muestra, 

de n, se tiene: 

n = 

(1.96)
2 

0,57(0,43)

(0.05) 2 

Utilizando la f6rmula 

1 + (1.96)
2 

0,57(0.43)

41,076 (0,05) 2 

n = 373 

El resultado del tamaño de la poblaci6n di6 373 encuestas. 

Este producto es menor que el número de encuestas pilotos 

real izadas, o sea .t:l <( . <n0 

Por lo tanto la muestra inicial de 1. 2 32 encuestas fué lo 

suficientemente representativa de la poplaci6n de usuarios 

de tarjetas de crédito, 

7 • 4. 2 PARA LOS ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES. 

Debido a que en una investigación se examinan por lo general 

m�s de una variable, se consider6 para este diseño de muestra 

a la variable de mayor interés, con la certeza de que el tama 

ño de muestra de esta variable permitió cubrir el resto de va 

riables del estudio que esta en consideración. 

En este cas,o se consideró e.orno variable principal, a las ven 

tas de los establecimientos comerciales. 
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Nuestro di�eño estuvo basado en el total de ventas por es 

tablecimiento comercial afiliado. Para la elaboración del. 

diseño de muestra, se tom6 como universo el total de esta 

blecimientos afiliados que equivalen a 6.146 inscritos al 

sistema. Partiendose de,una gran muestra inicial de 307

encuestas (encuestas piloto -ver anexo 2- equivalente al 

5% del total de establecimientos afiliados), se obtienen 

2 
estimaciones para S , que se utiliz6 para determinar el 

diseño muestral, cuyo valor es dado por: 

n = 

o 

como primera aproximaci6n. 

n 

<
5% 

' 
se 

o 

N lo tanto 

Si considera que es 

nos quedaremos 

despreciable 

con n 

por 

n 

>
5%, o se 

Si 
considera que no es despreciable, 

N 

n = 

entonces 

n 
o 

1 + n
o 

N 

se tomará a : 

N = Población = a 6.146 establecimientos incritos al sis 

tema. 

n = Tamaño de la muestra. 

n = Tamaño de la muestra inicial. 
o



E = Errbr muestral = 5% 

Zc = Desvío normal correspondiente a un nivel de confianza 

1 - .L, = 95% y cuyo valor de tabla es de 1.96. 

s 2 = Varianza de las ventas de los establecimientos comer 

ciales. 2 2 · Cuya fórmula es S = (E/Zc) � 5168667. 

Desarrollo: 

o =

n = 
o 

n = 
o 

Si n 
__Q 

( 6 ·� 1 4 6 ) 2 X 1 . 9 6 X 51 6 8 6 6 7 

(4.456) 2 

19272 099.78 

< 
5% se considera que es despreciable por lo 

tanto se utilizan o

Entonces, 19 2 72 099.78 

6,146 

= 3.135,

a este resultado se le saca el 5%, que equivale a 157 en 

cuestas. Teniendo en cuenta que el 5% de 6,146 estableci 

mientes es 307 encuestas, consideradas encuestas piloto, 

se pudo establecer que dado que n es menor que el 5% noso 

quedamos con n o 

7,5 TECNICAS DE INVESTIGACION . 

7,5.1 TECNICA DOCUMENTAL. 

N

Las fuentes secundarias--a las que se recurrió estan repre 
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sentadas por todas aquellas publicaciones especializadas, 

estudios realizados y datos estadísticos de entidades ofi 

ciales y privadas tales como la Cámara de Comercio, el DA 

NE, Entidades Bancarias y Comerciales ques expiden la tar 

jeta de crédito: Credibanco, Credencial, Bic, Diners, y 

Coviajes. 

7.5.2 TECNICA ESTADISTICA. 

El estudio tuvo como base todos �quellos datos que fueron 

posibles de extraer de las fuentes, dicha información se 

recolectó por medio de formularios de encuestas, el cual 

se tabuló para su presentación y análisis posterior. 

7,6 JUSTIFICACION DE LA TECNICA. 

Las t€cnias que se emplearon en el presente trabajo son 

consideradas como las más apropiadas y ventajosas para el 

desarrollo del estudio. La información que se obtuvo de 

la Cámara de Comercio, del Dane, de las Entidades Bancarias 

y Comerciales, son de alta confiabilidad, lo que permitió 

un análisis detallado de la situación y sirvió de base pa 

ra una adecuada conclusión. 

7.7 INSTRUMENTOS DE TRABAJO. 
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1.) Para la recolecci ón de datos se utilizó la encuesta, 

la entrevista, la observaci6n directa, que junto con 

los datos existentes complementaron la información, 

para el desarrollo de l estudio. 

2.)  Para el análisis estadístico los datos obteni dos, se 

tabularon, para la elaboraci6n de cuadros y gráficos. 

3,) Para la prese ntación de l trabajo se utiliz6 las Normas 

del Instituto Colombiano de Normas Téanicas ICONTEC. 

8. MARCO DE REFERENCIA.

8.1 MARCO TEORICO. 

11Podemos,considerar (igual o mejor) la demanda total de di 
nero del individuo en determinadas circunstancias como una 
decisión ünica, aunque el compuesto resulte formado por 
una serie de motivos diferentes" i:2. 

Los cuales se clasifican en: 1) Motivo Transacción, que a 

su vez se subdivide en a) Motivo Gastos de Consumo y b) Moti 

vo Negocios; 2) Motivo Precaución; 3) Motivo Especulación. 

8.1.1 MOTIVO TRANSACCION. 

.·, 2 KEYNES J.M., Te oría General de la Ocupación 
el Dinero. Fondo de Cultura Económica. 
Trad.,, por Eduardo Hernero. 1943. pág. 
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8.1.1.1 Motivo Gastos de Consumo, 

Una razón para conservar efectivo es cerrar el inter 
vale entre la recepción de ingreso y su desembolso. 
La fuerza de este motivo para inducir a una decisión 
de guardar un total dado de efectivo dependerá prin 
cipalmente del monto del ingreso y de la duración nor 
mal del intervalo entre su recibo y su gasto. El 
concepto velocidad ingreso del dinero es estrictamen 
te pertinente a este respecto. 

8.1.1.2 Motivo Negocios. 

De modo semejante, se conserva efectivo para cerrar 
.,

el intervalo entre el momento en que se incurre en 
gastos de negocios y aquel en que se reciben los pro 
duetos de las ventas; incluyendose bajo este épigrafe 
el efectivo que conservan los negociantes para sal 
var el intervalo entre la compra y la realización. 
La fuerza de esta demanda dependerá principalmente 
del valor de la producción corriente (y por tanto 
del ingreso corriente) y del nllillero de manos a tra 
vés, de las cuales pasa la producción. 

8 . 1 . 2 MOTIVO PRECAUCION. 

Otros motivos para conservar efectivo son: atender 
las contingencias que requieren gastos repentinos y 
las oportunidades imprevistas de compras ventajosas, 
asi, como conservar un activo cuyo valor es fijo en 
términos monetarios, para responder a una obligación 
fijada en dinero. La fuerza de estas tres clases de 
motivos dependerá en parte, de la baratura y seguri 
dad de 1os métodos para obtener efectivo cuando se 
necesita, por medio de alguna forma de préstamo tem 
poral, particularmente por sobregiro ó su equivalen 
te; porque no hay necesidad de conservar efectivo 
ocioso para cerrar los intervalos si se puede obte 
ner sin dificultad en el momento oportuno. Su fuer 
za dependerá también de lo que podamos denominar el 
costo relativo de tener efectivo. Si este puede 
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conservarse sólo mediante el sacx,ificio de la compra 
de un bien lucrativo, esto aun¡enta el costo y debili 
ta así el motivo para guardar una cantidad dada de 
efectivo. Si los depósitos devengan intereses ó si 
se evitan gastos bancarios conservando dinero, esto 
disminuye el costo y refuerza el motivo. Puede ser, 
s i.n embargo, que éste sea un factor de poca importan 
cia, excepto cuando se presentan grandes cambios en 
el costo de conservar efectivo. 

8. 1 , 3 MOTIVO ESPECULACION. 

Este necesita un examen más detenido que los demás, 
tanto porque··se entiende menos como porque es partí 
cularmente importante para la transmisión de los e 
fectos de un cambio en la cantidad de dinero. En 
circunstancias normales, en volumen de dinero nece 
sario para satisfacer el motivo transacción y el mo 
tivo Precaución es principalmente resultado de la 
actividad general del sistema econ6mico y del nivel 
de los ingresos monetarios. Pero la dirección mone 
taria (6 en su ausencia, los cambios en la cantidad 
de dinero que puedan producirse por casualidad) ha 
ce sentir su efecto en el sistema económico por su 
influencia sobre el Motivo Especulaci6n; porque la 
demanda de dinero para satisfacer los anteriores 
motivos, por lo general, no responde a cualquier in 
fluencia, excepto el acaecimiento real de un cambio 
en la actividad econ6mica general y en el nivel de 
los ingresos mientras que la experiencia indica que 
la demanda total de dinero para satisfacer el moti 
vo especulación suele mostrar una respuesta continua 
ante los cambios graduales en las tasas de interés, 
es decir, hay una curva continua que relaciona los 
cambios en la demanda de dinero para satisfacer el 
motivo especulaci6n con los que ocurren en la tasa 
de inter�s, debido a modificaciones con los precios 
de los t;itulos y deudas de diversos vencimientos m•,3. 

Te niendo como base los t res  motivos que  c onform an la teoría 

de la pre f e rencia de  Li quidez de Keynes, aseveram os que el 

,•, 3 IBID, p, 175. 



motivo Transacción guardq �elación directa con la tarjeta 

de crédito, si se tiene presente la finalidad de la tarje 

ta, como es la de brindar Liquidez el usuario para la ad 

quisición de bienes y servicios, o sea, la necesidad que 

tiene un individuo de disponer de Liquidez durante el pe 

ríodo en que se genera la remuneración de su trabajo , que 

puede ser satisfecha por el uso de la tarjeta de crédito ya 

que el individuo no necesitará de saldos para satisfacer 

sus necesidades, ni tampoco un librador, porque la tarjeta 

de crédito le brindará esa liquidez por estar respaldada 

por la entidad Bancaria 6 comercial que la espide, a esta 

iliquidez que presenta el individuo hay que sumarle la con 

t!nua desproporción que existe entre los precios de los ar 

tículos y los ingresos de las personas, situación que se a 

grava aún más cuando la persona se queda sin efectivo entre 

los períodos de pago, circunstancia !sta que es satisfecha 

por la tarjeta de crédito, al poder·brindarle al usuario de 

la tarjeta la facilidad de un pago diferido para la adquisi 

ción de bienes y servicios. 

En cuanto al motivo precaución la relación con la tarjeta de 

crédito se dá solo en parte, ya que aquellas actividades que 

I 
• • se pueden catalogar de gastos imprevistos, como cenas, com 

pras de mercanc1as en rebajas, y otras clases de gastos, son 

simplemente transacciones comerciales, es decir, gastos de 

consumo inmediato, lo mismo .que no se da el caso de cerrar 
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un gran negocio con la tarjeta de cr€dito; porque para es 

to se requiere de dinero en efectivo. mientras que una par 

de de asistencia médica si puede ser cancelada con la tar 

jeta de crédito, puesto que la mayoría de las clínicas la 

aceptan como medio de pago. 

En cambio el moti�o Especulaci6n no guarda ninguna relaci6n 

con el uso de la tarjeta de crédito, teniendo en cuenta que 

este motivo se basa en la conservación de dinero en efecti 

vo para aprovechar las variaciones del mercado con respecto 

a la compra de títulos y bonos, dependiendo para ello de 

las tasas de interés que se dan en el mercado, ya que esta 

clase de transacciones se realizan con dinero en efectivo 

y no aceptan tarjeta de crédito como pago. 

8.2 MARCO HISTORICO. 

Las terjetas de crédito tuvieron sus inicios en los países 

europeos, especialmente en-·:rancia, Inglaterra y Alemania, 

aunque fué en Estados Unidos de América donde logr6 su de 

sarrollo, presentando diversas características a través de 

los años. La .tarjeta de crédito fué creada por prstigio 

sos hoteles europeos, para uso exclusivo de sus clientes 

fijos, a media�os del año de 1914. El Sistema consist1a 

en la entrega de una credencial con la que se podía canee 

lar los gastos de hospedaje y alimentación, luego el hotel 
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presentaba peri�dicamente las facturas, las cuales eran can 

celadas a la vista, es decir, nada más participaban dos par 

tes; el cliente y el hotel, pero era éste último quién co 

rria con los riesgos de la insolvencia del usuario, se pue 

de ver cómo se refleja la clase de contrato bilateral de 

la época. más tarde este sistema se prolongó a los grandes 

almacenes de surtidos y a la cadena de estaciones de servi 

cios, dando origen al sistema de crédito, en el que se apli 

caban las normas sobre contrato de �utuo con Interés, com 

pra-venta y prestación de servicios a plazos, el pago por 

parte del cliente se hacía efectivo mediante la presenta 

ci6n de una credencial y la factura que amparaba la compra. 

Este sistema bilateral se extendió y culminó en la segunda 

guerra mundial, debido a las restricciones gubernamentales. 

Durante la gran depresión de los años treinta, las ventas 

decayeron y, es as!, que las grandes compañías petroleras 

desarrollaron el sistema de la tarjeta de crédito con el ú 

nico objetivo de promover las ventas de gasolina en un mer 

cado que estaba sumamente estancado, aunque todavía el uso 

de la tarjeta de crédito era restringido a una determinada 

clase social, es decir, no se constituía en una forma de 

pago, sino más bien de una carta de presentación para los 

clientes de altos ingresos, con el fin de obtener los mejo 

res servicios. A partir de 1949 el sistema de las tarjetas 

de crédito sufre un cambio trascendental que se refleja en 

la creaci6n del Diners Club, como entidad financiera de las 
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tarjetas 4e crédito emitidqs por los �e staur antes de  los 

Estados Un idos, 

"Se cuenta que la idea naci6 de un neuyorquino, ante la 
circunstancia de no tener chequera ni efectivo con que 
cancelar la cuenta de una cena a la que había invitado, 
lo cual lo obligó a esperar por largo rato a su esposa 11i,4. 

Al p arecer e s t e  incident e motivo al Neo yo rquino a crear el 

Diners Club; es  aquí donde se r efleja la introducción d e  una 

tercera varia b l e  en el d esar rollo del sistema, como es la 

Entidad financiera. El ejemplo d e  Din er s fué s eguido por 

otr as emp r e sas,  surgiendo en el mercado las ta rjetas d e  er é 

dito American Express  y Carte Blanch e. 

"La primera tarjeta bancaria fué emitida por el Franklin Na 
tional de New York en agosto de 1951. Luego en los años de 
1953 y 1954 una gran cantidad de pequeños bancos decidieron 
participar en el sistema, emitiendo tarjetas de crédito, con 
el objeto de lucrarse grandes ganancias, sin conocer en si el 
sistema, lo cual trajo como concecuencia perdidas debido al 
alto costo en el montaje del sistema, ya que la recuperaci6n 
de dinero era a largo plazo, todas estas trabas obligaron a 
que alguno de los bancos precursores del sistema desistieran 
a causa de las grandes pérdidas que sufrieron" ;"5. 

"Sin tener en cuenta todo lo anterior en el año de 1958 y 
1959 surgen dos grandes bancos, el Chase Manhattan Bank y el 
Bank of Arnerica, los cuales crearon y lanzaron al mercado su 
propio sistema de tarjetas de crédito, más tarde el Chase 
Manhattan Bank vende su sistema por no poder satisfacer la 
demanda del mercado" *6. 

* 4 HILLEL, Blac k. Compr e  ahora y pag ue despué s. Buenos Air es  
Edit. Siglo XX. 1965. Citado po r Sarmiento Ricaurt e Her 
nando. La Tarjeta d e  Crédito su Asp ecto Jurídico y Eco 
nómico. Bogot�. Edit. Temis. 1973. pág. 11.

* SARMIENTO RICAURTE, Hernando. La Tarjeta de Crédito su as 
p ecto Jurídico y Económico. Bogotá. Edit. Temis. 1973.

p, 11.

;': 6 IBID, p. 12. 
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A partir del a�o de 1965 dos bancos de rittsburgh: el Me 

llon Bank y el Pettsberh National, elaboraron un estudio 

de factibilidad con el fin de preveer los riesgos y las 

posteriores ganancias de este sistema, es así, como vuelve 

el interés por el establecimiento del sistema, tal es el 

caso, que antes de la pniliferación de la década del 60 las 

ventas con tarjetas de crédito eran relativamente pequeñas, 

probablemente menos de los cien millones de d6lares anuale�, 

pero el desarrollo que se dio en el año de 1965 sirvió de 

base para que en Septiembre de 1967 el volumen de crédito 

otorgado en los Estados Unidos alcanzara la fabulosa suma 

de 633 millones de d6lares, generado por un total de 5 mi 

llenes de cuentas activas. Desde este momento la visión 

futurista se dirigi6 al exterior, tanto así, que en el año 

de 1962, aparece el primer sistema de tarjetas de crédito 

en Colombia. En el período de 1960 fué introducido al país, 

por el empresario Ernesto Carlos Martelo, quién el año de 

1962 adquirió para Colombia los Derechos de la tarjeta de 

crédito, creada por la sociedad Diners Club de Colombia 

Ltda., por la suma de 20,000,00 dólares, sistema que opera 

ba en los Estados Unidos desde el año de 1949. 

En noviembre de 1969 el Banco Industrial Colombiano recibió 

concesión de Master Charge International, tarjeta de crédito 

norteamericana de amplia circulación mundial e implanto la 

tarjeta Bic,, en esta misma fecha, el Banco de Bogotá inició 



conversaciones con el Bank of American para establecer en 

unión de un pool bancario la creación de la tarjeta de 

cr�dito Credibanco, que empez6 a circular inicialmente en 

Noviembre de 1971, dirigida por los bancos de Bogotá y de 

Colombia y posteriormente los bancos de Caldas, Comercial 

Antioqueño, Cafetero, Santander, Colpatria y Ganadero; el 

Banco de Crédito y Comercio de Colombia; en el momento ac 

tual incluye 16 bancos nacionales. 

A partir de Enero de 1973 se creó Ascredibanco, organización 

que reúne los distintos bancos afiliados al Sistema. Ascredi 

banco pertenece a una organización Internacional que en 1977 

contaba con 45 millones de usuarios, 100 paises como &rea de 

acci6n, 2 millones de establecimientos afiliados, 52.000. 

oficinas en todo el mundo y US$15.000 millones de factura 

ci6n. 

Otra tarjeta de cr�dito que tuvo una vida efimera fu� la 

creada por el First National City Bank, hoy Banco Interna 

cional
1
de Colombia en el año de 1970. Posteriormente en el 

año de 1972 la Junta Monetaria según Resoluci6n 16 del mis

mo año autoriz6 a las Compañias de transporte aéreo y mar1 

timo la creación de una tarjeta de crédito denominada Covia 

jes, que cubre la adquisición de tiquetes de Transporte Aé 

reo, la cancelación de gastos de hotel y gastos de transpor 

te terrestre en el lugar de destino, cuando este se da fuera 
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de las fr6nteras patrias. A partir de 1975 la corporación 

de viajes lanza al mercado la tarjeta de crédito coviajes, 

brindando as1, el sistema de cr�dito rotatorio y siendo la 

segunda tarjeta extrabancaria del país. 

La tarjeta de crédito credencial es la última tarjeta de 

crédito expedida por el banco de Occidente en el año de 

1976. A finales de 1978 la Junta Monetaria autoriz6 a los 

bancos del sistema Credibanco, la expedici6n de la tarjeta 

de crédito Visa Internacional, para gastos en el exterior. 

8.3 MARCO GEOGRAFICO. 

La eiudad de Barranquilla está ubicada en la Costa Norte de 

Colombia, sobre el margen occidental del rio Magdalena. Li 

mita al norte con el Mar Caribe y el Municipio de Puerto 

Colombia; al sur con los Municipios de Soledad y Galapa; 

al este con el Departamento del Magdalena separado por el 

río del mismo nombre y al oeste con Puerto Colombia. Tiene 

un área urbana de 174 kilómetros situada en la costa Norte 

de Colombia a los 10 ° 58 1 55" de latitud Norte y a los 74° 

40 1 55" de longitud al Oeste del meridiano de Greenwich. 

Su temperatura oscila entre los 21° y 36° grados centígrados. 

Su altura mínima sobre el nivel del mar es de 5 metros y má 

xima de 145 metros. El promedio anual de lluviosidad es de 

865 mm, con una humedad relativa media de 79%. Las montañas 



son apenas suaves ondulaciones del terreno, su hidrografia 

está constituida por el Rio Magdalena y el Canal del Dique. 

Su localizaci6n estratégica en la desembocadura del Rio 

Magdalena y su equidistancia relativa de todos los centros 

poblacionales de la malla urbana-regional, consolidan su 

papel de centro de operaciones comerciales e industriales 

y de las decisiones regionales, siendo el polo de desarro 
J 

llo regional más importante de la Costa Atlantica. Además 

la situación geográfica de la ciudad en el extremo norte 

del continente Americano, la coloca en la posici6n de pri 

vilegio por ser un lugar estrat�gico para la escala obliga 

da de las naves aéreas, en rutas de sur a norte y vicever 

sa, de todo el continente americano, e incluso de las rutas 

hacia Europa. 

8.4 MARCO SOCIAL. 

En términos de sus funciones socio-econ6micas, ,Barranquilla 

se erige en la primera ciudad Industrial y comercial de la 

costa. Es la cuarta ciudad q.el·pais en contexto de la jerar 

quia urbana, nacional y la primera de las ciudades interme 

días. 

En general el Barranquillero es despierto y aprende con su 

ma facilidad los oficios y las artes. Existen numerosos 

testimonios,recogidos en reportajes concedidos por hombres 
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de empresas extranjeras, que seftalan la admiración cr cien 

te ,iue sienten por la manera c6mo el obrero de Barranqui 

lla se adapta 6 aprende para él un oficio en las nuevas f� 

bricas. 

En verdad la agilidad,_la destreza, la capacidad técnica, 

etc., responde exclusivamente a la estructura económica, 

a la caracter!stica de los m�todos y medios de producci6n 

utilizados en consecuencia con las relaciones sociales de 

producci6n. Y es precisamente Barranquilla donde se pueden 

apreciar ciertas cualidades de sus trabajadores, por su tra 

dición de centro manufacturero y comercial del país, por ha 

ber sido una de las principales ciudades colombianas que hi 

zo su revoluci6n comercial e industrial, por recibir más fa 

cilmente la influencia del progreso exterior. El habitante 

del Atlántico trabaja con el respaldo de su alegria, de su 

respeto por la vida propia y ajena, elemento que le condicio 

nan para vivir en comunidad, para ser sociable, para campar 

tir la belleza de su paisaje. A pesar de la irresponsabili 

dad del Estado en el campo de la Educación, Barranquilla 

cuenta con siete (7) importantes Universidades, con numero 

sos colegios de secundaria, con varios Institutos de Educa 

ci6n T�cnica Superior y con más de 406 escuelas de primaria, 

de las cuales 192 pertenecen al Estado y 151 al sector pri 

vado. 
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Desde el punto de yista econ6mico la poblaci6n se puede divi

diri en los griandes gr>upos: economicamente Activo-ocupado y e cono 

micamente Activo desocupado O no contribuyente a la produc 

ci6n Al  haceri comparaciones directas de desempleo en las 

áreas rurales y ur>banas se presntan seris dificultades, ya 

que el factor complejo de desempleo agricola estacional, no 

tiene paralelo comparable don las áreas urbanas, debido al 

cual el desempleo esta definido con menor claridad en las 

áreas rurales que en las urbanas. En cuanto al desempleo 

urbano las si tuac.i,6n no es menos dramatica, la,. celeridad del 

crecimiento relativo de la poblaci6n urbana, en rielaci6n con 

el desarirollo industrial de la ciudad, es mayor y en generial 

su incapacidad de absorci6n de la mano de obra disponible ha 

determinado niveles de desempleo muy altos. Es por esto, 

que debe resaltarse la zona de influencia de una ciudad, y 

que Barranquilla como tal tiene su área que griavita en torino 

a ella. Mientr>as más desarrollada es una ciudad, mayor es su 

radio de influencia variando del ámbito simplemente local al 

regional del primer orden. En este a1timo caso la urbe se 

co nv i ert e en un centro de int er�s social y econ6mico y e j ere e 

a trae e i6n sobre una reg i6n considerable, sobrepasandose a los pobla 

dos. menos importantes, que le otorgan mano de obra a cambio 

de salario inclusive, la influencia de la gran ciudad va más 

allá del área suburbana que va a trabajar al centro uribano, 

en oficinas, fábricas y a toda sus dependencias comerciales, 

esto ocurrie�en relaci6n con Barranquilla y los otros centros 
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vecinos, corno Puerto Colombia, Galapa, Soledad, la Playa, 

Sabanalarga, Palmar de Varela, etc., es decir, en su con 

junto casi la totalidad de la población campesina del Atlán 

tico, se moviliza diariamente hacia la ciudad, para ofrecer 

su fuerza de trabajo. 

Segdn estudios de expertos en demografía han demostrado que 

los inmigrantes proceden en su mayoría de lugares vecinos 

y no muy lejanos, que constituyen la periferia y que en la 

medida en que nos alejamos del centro el namero de emigran 

tes disminuye en proporción directa. Las migraciones hacia 

nuestra ciudad presentan las mismas características, si te 

nemas en cuenta las migraciones pendulares que se dan a dia 

rio en nuestro departamento y que consisten en el desplaza 

miento que hacen en forma· diaria las personas desde los po 

blados vecinos hacia Barranquilla, su proporción es conside 

rable, por el hecho de la magnitud de nuestro departamento 

considerado muy pequeño, por tanto la distancia existente 

entre los pueblos vecinos y Barranquilla son pequeñas. La 

distancia entre los municipios más lejanos(Suán) es de 92 

Kilometros y el más cercano (Soledad) es de 5 Kilometros y 

el promedio de distancia entre los pueblos del departamento 

en relaci6n con Barranquilla es de 41 metros lo cual permi 

te a las personas que en ella viven su desplazamiento, ya 

sea para trabajar, estudiar, o por cualquier otro motivo. 

Barranquilla constituye un polo de crecimiento de la región 
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y en ella·tienen asiento la casi totalidad de. la industria 

de la costa Atlántica. Es tambi�n sede de las principales 

oficinas regionales de los organismos pGblicos descentrali 

zados. Al convertirse en polo de desarrollo, Barranquilla 

juega un doble papel en la regi6n, uno como impulsador y 

otro como absorvente, en relaci6n con su extensa área de in 

fluencia, ya que la desproporci6n orgánica que existe en 

Barranquilla y el resto del departamento ha hecho del Atlán 

tico un fen6meno socio-económico fundamentalmente humano. 

En cuanto a la actividad comercial, el sector de Barranqui 

llita esta especializado en la comercialización de alimen 

tos al por mayor y al detal. En esta zona tiene asiento 6 

puntos terminales céntricos de la mayoria (sino de la tota 

lidad) de la ruta de buses de transporte colectivo intraur 

bano e intermunicipal, con conexión para Barranquilla. Es 

ta presencia ingobernada acentrta los fen6menos aludidos de 

congesti6n vehicular, y en cierta medida, a provocado degra 

daciones y deterioros tanto viales como en el entorno fisi 

co mismo. Las congestiones citadas, los deterioros en cues 

tión y las paupérrimas condiciones de sanidad ambiental que 

caracterizan la zona de Barranquillita, se aunan a modo de 

comercialización informal que agravan las ineficiencias pro 

pías del sistema regional de comercialización de alimentos, 

ocacionando significativos costos sociales y privados para 

la comunidad. 
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En suma, el sector tradicional del comercio: centro y Ba 

rranquillita, atiende las necesidades de consumo de los 

segmentos poblacionales populares y medio bajos, cerca del 

70% de la poblaci6n de Barranquilla. Mientras que le,deman 

da de los grupos económicamente privilegiados, es satisfe 

cha escencialmente en latZona moderna de la calle 72. No 

obtante esta separación 6 segregación socio-terrirorial 

del comercio de Barranquilla, se tiene la convicción que 

los precios reales por contraste con los nacionales del 

primer segmento son más altos que los que aparentemente con 

frontan, si se agregan los costos implícitos de moviliza 

ción, retardo debido a congestiones peatonales y vehiculares 

distantes a los puntos de residencia. 

En resúmen se podr!a decir que Barranquilla cuenta coñ los 

recursos humanos indispensables para asegurar su futuro ere 

cimiento. Porque no obtante las diferecias en la educación 

que tan marcadamente caracterizan a la econom!a sub-desarro 

llada, la tradición empres�rial de los hombres de negocio, 

las experiencias heredadas de los trabajadores y de los ins 

titutos técnicos de enseñansa y formación profesional cons 

tituyen hechos positivos en la evolución del factor más im 

portante de la actividad económica. 

8.5 MARCO LEGAL 
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El sistema de tarjetas de crédito da origen a tres clases 

de relaciones jur!dicas, �os contractuales típicas como son: 

la Apertura de crédito y las Relaciones contractuales entre 

el establecimiento afiliado y el usuario y uno atípico que 

se da en las relaciones contractuales entre el establecimien 

to afiliado y la Entidad financiera (6 sea el contrato de a 

filiaci6n). 

El contrato de apertura de crédito esta cobijado en el Artí 

culo 1.400 del Código de Comercio que dice: ''Se entiende 

por Apertura de crédito, el acuerdo en virtud del cual un 

establecimiento bancario se obliga a tener a disposici6n 

de una persona sumas de dinero, dentro del límite pactado 

y por un tiempo fijo ó indeterminado. Sino se expresa la 

duración del contrato se tendrá por celebrado a término in 

definido". Este contrato se celebra entre la Entidad banca 

ria y el usuario de la tarjeta de crédito. 

Cuando es otra entidad(comercial) el contrato será de Mutuo 

con Interés y esta cobijado en los art!culos 2221 al 2225 

del Código Civil y en los Artículos 1163 al 1169 del Código 

de Comercio, el banco da origen a un crédito rotatorio, 6 

sea al materializarse este crédito el acreditado puede ad 

quirir bienes y servicios en los establecimientos previamen 

te inscritos al sistema de tarjetas de crédito. El contra 

to de apertura de crédito presenta las siguientes caracte 
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riticas: 

1.Es un contrato otorgado a una sola persona, teniendo en

cuenta su posición económica y su cualidad moral, así como 

tambi�n las experiencias comerciales del usuario, 

2. Tiene destinación especifica, que es la adquisición de

bienes y servicios en los establecimientos afiliados, 

3. Tiene disponibilidad inmediáta, estos son los llamados

avances en efectivo, 6 sea, una parte para adquirir bienes 

y la otra dinero en efectivo. 

4. Es un contrato típico, estipulado por el c6digo de comer

cio. 

5. El cr�dito es rotatorio y tiene vencimiento fijo.

6. El crédito es pactado por escrito, el cual lleva impl!

cito la cantidad del crédito otorgado, (ver art. 1402 del 

código de comercio). 

7. El usuario autoriza al banco, en ciertos casos, para que

debite de la cuantía corriente del ususrio los saldos en su 

contra y que pertenecen al banco (ver art. 1403 del código 

de comercio). 
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Las relaciones contractuales ;entre el establecimiento afilia 

do y el usuario de la tarjeta de_ crédito (contrato típico). 

Mediante el contrato de afiliación, el establecimiento co 

mercial se obliga a vender bienes y/ó prestar servicios al 

tenedor de una tarjeta de crédito (establecimiento afilia 

do y entidad financiera), originando una serie de relacio 

nes contractuales entre el establecimiento y el usuario de 

la tarjeta de crédito. Estos contratos son los siguientes: 

1. Contrato de Compra Venta, estipulado por el c6digo civil

en los artículos 1.965 hasta el 1.966 y por el artículo

905 y siguientes del c6digo de comercio.

2. Tranporte de personas y cosas. Regulado por los asticu

los 1000 hasta 1035 del código de comercio; transporte

aéreo artículos 1874 a 1889 del código de comercio.

3, Seguros de personas regulados por los astículos 1137 al 

1162 del c6digo de comercio. 

4, Contrato de Hospedaje. Regulado por los artículos 1192 

al 1199 del código de comercio. 

5, Arrendamiento de cosas, regulado por el articulo 518 al 

524 del código de comercio y 1974 al 1981 del c6digo ci 

vil. 
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6. Contrato de Prestación de servicios: es un contrato in

nominado. Se entiende por tal: aquel contrato cuando

dos personas han convenido hacerse prestaciones recí

procas, si una de las partes ejecuta la prestación con

venida enriqueciendo a la otra, se hace equitativo que

la que ha recibido la prestación este civilmente obli

gada a cumpliri.su promesa.

Cuando los contratos nominados o típicos, se pueden regir 

por normas de derecho civil ó comercial, Si son contratos 

innominados seran aplicables las normas generales de las 

obligaciones y contratos y en rtltima instancia las del con 

trato que más se asemeje, 

Las Relaciones Contractuales entre el Establecimiento Afi 

liado y la Entidad Financiera, es el llamado Contrato de 

Afiliación� Es un contrato Atípico, ya que no se encuentra 

regulado por los códigos civil y de Comercio, por tal razón 

para su interpretación se debe seguir el siguiente órden: 

1. Las cladsulas del respectivo contrato que determinan:

el objeto del contrato, las obligaciones y derechos de

las partes, la duración del contrato, las �usales de

terminaciónes es decirtodas las modalidades especiales

que este tipo de contrato requiere.
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2. Las reglas generales de los contratos y de los actos

jurídicos.

3. Las reglas del contrato típico m�s semejante: punto

�ste que deberá ser decidido por el juez 6 tribunal

respectivo, en el momento de su aplicación.

4. La doctrina constitucional y los principios generales

del derecho,

8.6 MARCO CONCEPTUAL. 

BASE MONETARIA. 

Suma de efectivo en manos del público más la reserva de los 

banc0s. O lo que es equivalente, sumas del total de mane 

das y billetes circulando fuera de la caja del banco central 

(en poder de particulares, empresas, gobierno, bancos extran 

jeros,)etc.), y los depósitos de los bancos centrales. 

DEMANDA DERIVADA. 

Constituye demanda derivada la demanda por un factor 6 ele 

mento necesario para la producción. Recibe este nombre por 

que la intensidad de la demanda, s sea, la · .peridiente de 

la curva de demanda y las relaciones entre el factor precio 
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Y la cantidad demanda, son determinados por la demanda del 

producto final, Así es que, a mayor demanda del producto 

terminado, ocurrirá mayor demanda del factor de producción. 

COMISIONES DE CORRETAJE, 

Cantidad que cobra el agente por su mediaci6n en la compra 

o venta de valores mobiliarios.

COMPROBANTE DE VENTA. 

Es un documento que firma el usuario en el establecimiento 

afiliado al efectuar la adquisición de bienes y servicios, 

o sea, el comprobante de venta sirve para comrobar el tipo

de negocio realizado entre el usuario tenedor de la tarjeta 

de crédito y el establecimiento afiliado. Este comprobante 

se hace efectivo mediante la consignación en cuenta corrien 

te del establecimiento afiliado o la presentación de las en 

tidades financieras. 

DEMANDA EFECTIVA. 

Cantidad de bienes y servicios del país, que los ciudadanos 

de ese o los extrajeres estan dispuestos a comprar, tienen 

medios para hacerlo. Se distinguen del simple deseo o de 

la necesidad de compra, que quizas nunca lleguen a concretar 
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se. También se de:l;ine como la Demanda que puede transmitir 

se al mercado por estar soportada por medios de pago general 

mente aceptados (dinero), 

DEMANDA MONETARIA. 

Es el volumen de especies monetarias requeridas por la comu 

nidad para el intercambio total de bienes y servicos para el 

atesoramiento como precauci6n para atender gastos futuros 

imprevistos para la especulaci6n de los mercados de títulos. 

ENCAJE BANCARIO. 

Sistema bancario en el cual los bancos mantienen reservas 

(en forma de efectivo o depósitos en el banco central) equi 

valentes a solo una fracci6n de los dep6sitos del público. 

ENTIDAD CREDITICIA. 

Establecimiento bancario o entidad financiera que expide y 

respalda la tarjeta de crédito a favor de una persona natu 

ral, además efectda los pagos que se generan por el uso de 

tarjeta de crédito. 

ESTABLECIMIENTO AFILIADO. 
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Denominadb también persona natural o jurídica, es aquel en 

el cual el usuario de la tarjeta de crédito puede cancelar 

inmediatamente sus compras de bienes y servicios con la 

presentación de su tarjeta de crédito con la firma del res 

pectivo comprobante de venta. 

INGRESOS MONETARIOS. 

El ingreso monetario de una comunidad en un periodo cual 

quiera, puede definirse como el valor monetario de la pro 

ducción durante ese periodo o como se declarare a veces, 

el valor aumentado por la producción durante el periodo, 

· LIQUIDEZ.

En general, liquidez es un t�rmino econ6mico y financiero 

que denota la capacidad de cualquier valor económico, para 

convertirse en otro diferente. El dinero en efectivo es el 

más liquido en todos los renglones. 

OFERTA MONETARIA. 

Esta dada por la cantidad total �e medios de pigo en circu 

lación. Los comprobantes de la oferta monetaria son: 

a) Los billetes en circulaci6n emitidos por el Banco de la
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República. 

b) La moneda fraccionaria.

c) Los dep6sitos a la vista en los Bancos privados o semi­

oficilaes, o sea, el cr�dito bancario mo�ilizable por

medio de cheques.

OPERACIONES ACTIVAS. 

Se entiende por operaciones activas aquellas por medio de 

las cuaeles el banco concede cr�dito a sus clientes, por 

ejemplo: toda clase de préstamos, descuentos, apertura de 

crédito, inversiones en valores, etc .• 

POLITICA MONETARIA. 

Lo que tiene por objeto el controi de las variables moneta 

rias dinero, Crédito, Tipos de Interés, etc .. 

PREFERENCIA POR LIQUIDEZ. 

Esta representada por una curva de volumen de recursos valua 

das en dinero, o en unidades de salario que deseará conservar 

en forma de dinero en diferentes circunstancias. 



PROPENSION MARGINAL AL CONSUMO. 

Cambio en los gastos de consumo dividido por el cambio en 

el ingreso disponible. 

SISTEMA ECONOMICO. 

Conjunto de relaciones estructurales básicas, técnicas e 

institucionales, que caracterizan la organizaci6n económi 

ca total de una sociedad y determinan el sentido general 

de sus decisiones fundamentales, así, como los cauces pre 

dominantes de su actividad. 

TASA DE INTERES. 

Precio que se paga por una cantidad de dinero que ha sido 

prestada para un período determinado. 

TASA DE INTERES Y PREFERENCIA POR LA LIQUIDEZ. 

Teoria formulada por J. M. KEYNES. Según la cual la tasa 

de inter�s esta determinada por el deseo de mantener efec 

tivo (Preferencia por liquidez) y por la oferta monetaria 

(cantidad existente de dinero). 

TARJETA DE CREDITO. 



Las tarjetas de crédito se pueden definir como el contrto 

mediante el cual una entidad crediticia Banco ó entidad 

financiera, persona jurídica, concede un crédito rotato 

rio, de cuantía y plazo determinado, prorrogable indefini 

<lamente, a una persona natural con el fín de que esta lo 

utilice en los establecimientos afiliados. 

USUARIO TARJETAHABIENTE. 

Persona natural beneficiada del crédito cedido por el ban 

co ó entidad no bancaria, que efectda sus pagos de acuerdo 

al contrato celebrado con la entidad crediticia y cancela 

al establecimiento comercial los bienes y servicios con la 

simple presentación de la tarjeta de crédito y la firma del 

comprobante de venta. 
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I 

l. CARACTERISTICAS PROPIAS DEL SISTEMA DE LAS TARJETAS DE

CREDITO.

1.1 CONCEPTO DE LA TARJETA DE CREDITO, 

La tarjeta de cr�dito es el instrumento que aumenta la li 

quidezdel público para la adquisición de bienes y servicios, 

en los establecimientos afiliados al sistema. Esta liqui 

dezdel público se aumenta con la percepci6n de la tarjeta 

de crédito. Al actuar la tarjeta como medio de pago, trae 

como concecuencia una reducción de la demanda del medio cir 

culante(billetes y monedas fraccionarias en circulación y 

dep6sitos a la vista del sistema bancario). 

Este instrumento esta diseñado para habilitar y potenciar 

la-capacidad de consumo personal, 6 sea, el uso de la tarje 

ta de cr�dito convierte el potencial de gastos de la comuni 

dad en gastos sufragados y en un incremento de los depósi 

tos a la vista del sistema banca�io, al consignarse en las 

cuentas corrientes de los establecimientos afiliados, los 

1 



comprobantes de venta, 

1.2 CLASES DE TARJETAS DE CREDITO. 

La Superintendencia Bancaria, en virtud de las atribucio 

nes que le confiere la ley 45 de 1923, reglament6 el uso 

de las tarjetas de crédito y en su artículo número 47 dis 

puso la forma que deben seguir los bancos, para contabili 

zar las operaciones de crédito. Y en ia··circular número 

18 del 9 de Abril de 1970 se determinó los organ{smos ban 

carios que estan autorizados para desarrollar el sistema 

de crédito y aquellas entidades no bancarias que se acodan 

al mismo sistema; además se le establece a los bancos los 

pasos que deben seguir para el cobro de los intereses a 

los usuarios, de esta forma se <lebitará· el rengl6n del 

activo deudores varios, bajo el nombre de operaciones con 

tarjeta de crédito, y después de 10 días contados a partir 

de la fecha de corte de cuenta, se trasladaran los saldos 

pendientes en la citada cuenta, el renglón de cartera no 

descontable (préstamos y descuentos no descontables). 

La Junta Monetaria en ejercicio de las atribuciones que le 

confiere el decreto ley 2206 de 1963, desarrolla una políti 

ca de crédito a todos sus niveles. Esta entidad es la en 

cargada de la programaci6n y regulación monetaria que uti 

liza instrumentos de control universalmente aceptados, como 
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son el encaje legal, las tasas de inter�s y los cupos de 

cr�dito. Las anteriores funciones son realizadas en unión 

con el Banco de la República, entidad �sta, que ejecuta las 

politicas canalizadas por el gobierno a trv�s de la junta 

monetaria. 

Durante el desarrollo del sistema de las tarjetas de crédi 

to, se han dado a conocer dos resoluciones de la Junta Mo 

netaria: La primera resoluci6n es la nrtmero 53 de 1968 que 

no fué expedida, pero que sirvi6 para aclarar lo relaciona 

do a los intereses moratorios; y la segunda es la resoluci6n 

namero 15 de marzo 11 de 1970, que reglamentó el plazo máxi 

rncxie 180 días y el inter�s máximo del uno y medio (1 1/2% 

mensual sobre saldos pendientes). 

Con la creaci6n de la Junta Monetaria se puede eseverar que 

se oficializ6 el manejo de la política monetaria y crediti 

cía del país, es decir, que el sistema de las tarjetas de 

cr�dito.es regulado por la Junta Monetaria y vigilado por la 

Superintendencia Bancaria. 

De acuerdo a la clase de entidad que emite la tarjeta de 

cr!dito, �sta se puede clasificar en dos: la tarjeta de 

crédito bancaria y las tarjetas de cr€dito comerciales.6 

de compras, expedidas por entidades no bancarias. 
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1. 2 .1 TARJETAS DE CREDITO BANCARIAS. 

Los bancos de dep6sitos estan autorizados por la superinten 

dencia Bancaria, 

cual se otorga a 

para expedir la tarjeta de crédito, 

� y'JG-.'t'VA
..,L 

nombre de una p�rsona�, no es

ferible y ella debe contener los siguientes puntos: 

a. El nombre del Banco Expedidor.

b. La denominacion del Banco que la expide.

c. Un nümero cereado para efectos de control.

d. El nombre y una muestra de la firma del titular.

e. La fecha de vencimiento.

la 

trans 

f. La mensi6n de que el uso de la tarjeta de crédito esta

sujeto a las condiciones establecidas en el contrato de

apertura de crédito.

g. El límite autorizado por cada compra el cual podrá con

signarse en clave.

La expedici6n de la tarjeta de cr�dito se hace con base en 

un contrato de apertura de cr�dito en cuenta corriente, por 

el cual el banco acreditante se obliga a pagar por cuenta 

del acreditado los bienes y servicios para el consumo, que 

éste adquiere mediante la presentaci6n de la tarjeta de eré 

dita.y la suscripci6n del pagaré a la orden del banco. El 

acreditado deberá entregar los originales del comprobante 

de venta al establecimiento que le proporciona los bienes 

6 servicio que adquiere ó recibe mediante la tarjeta de eré 
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dito, conservando una copia para él, 

La entidad bancaria esta encargada de gestionar lo relativo 

a la afiliación de establecimientos comerciales al sistema 

de tarjetas de crédito, ofreciendoles este servicio para es 

timular las ventas y al mismo tiempo distribuye tarjetas en 

tre sus clientes PARA FACILITAR la adquisición de bienes de 

consumo 6 servicios a nivel nacional, De esta manera se ori 

gina un contrato entre el banco y el establecimiento, donde 

el banco se responsabiliza de todas las operaciones que se 

vayan a producir y corre con todos los gastos de propaganda, 

promoción, mora, administraci6n, etc •• El establecimiento 

se obliga con las normas de funcionamiento para admitir las 

tarjetas de crédito y a pagar una comisi6n por cada venta 

efectuada. 

La funci6n que realiza el banco es la de administrar la cuen 

ta del titular de la tarjeta de crédito y cobrarle según sea 

el servicio, a los 30 días si es crédito corriente, 6 si es 

pago diferido, solicitarle la cancelación de la cuota. 

1. 2 .1 .1 CREDIBANCO. 

Esta tarjeta tuvo sus inicios en el año de 1979. Es la ver 

sión local de la tarjeta internacional puesta en circulaci6n, 

por el Bank of American y que en la actualidad se reconoce 
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11undialmente con el nombre de Visa. 

Credibanco es considerado como el servicio bancario que ori 

�ina una forma de crédito permanente, al establecer una re 

lacjón entre un vendedor que entrega bienes y servicios y 

un comprador que los obtiene, utilizando el crédito que le 

ha concedido el banco. El sistema credibanco ha tenido una 

gran expansi6n en sus años de existencia, y para prestar 

este servicio de crédito, Credibanco cuenta a nivel nacio 

anl con más de 1.200 oficinas bancarias, pertenecientes a 

los 17 bancos que estan afiliados al sistema, como son: 

Banco de Caldas, Bogotá, Colombia, Cafetero, Popular, Col 

patria, Anglo Colombiano, Santander, Tequendama, Estado, 

Ganadera, Bancoquia, de Crédito y Comercio de Colombia y 

el de los Trabajadores; de los cuales 14 bancos expiden la 

tarjeta de crédito y los trs bancos restantes son con�ide 

rados receptores, quienes tienen la facultad de recibir en 

consignaci6n en cuenta corriente, por parte de establecí 

mientas que son clientes suyos, comprobantes de venta del 

sistema Visa. El banco emisor envía en canje los compraban 

tes de venta a los bancos asociados. 

- Requisitos Mínimos de la Tarjeta de Cr�dito Credibanco.

La tarjeta de crédito personal precisa de los siguientes 

requisitos: 
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Diligenciar la solicitud de crédito personal. 

b) Presentar buena moralidad comercial,

c) Acreditar ingresos superiores 6 iguales al mínimo fijado

por la direcci6n de tarjetas de crédito ($25,000 pesos).

d) Ocupaci6n estable y de mínimo riesgo.

e) Poseer cuenta corriente con buena experiencia en cual

quier banco del país.

f) No presentar antecedentes negativos en entidades banca

rías 6 comerciales.

Para la tarjeta adicional credibanco exige los siguientes 

requisitos: 

a) No presentar antecedentes negativos en instituciones

bancarias 6 comerciales.

b) El usuario que respalda la solicitud debe registrar un 

correcto manejo de la tarjeta de cr�dito.

En cuanto a la tarjeta de Empresa Credibanco exige los si 

guientes requisitos: 

a) Debe tenerse en cuenta la situación económica y moral

de los socios, de la Sociedades Limitadas y en Comandi

tas.

b) Capacidad y atribución del representante legal, para

comprometer a la empresa en este tipo de obligación.
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c) En todos los casos debe qdjuntar Estado financieros

y Certificados de Constitución y Gerencia actualizados.

Cupos ó lineas de crédito. 

En este aspecto la tarjeta de crécito Credibanco, tiene al 

servicio del usuario, un total de nueve cupos clasificados 

así: 

$10.000, $15.000, $20.000, $30.000, $50.000, $80.000, 

$100.000, $200.000 y $250.000. Si el cliente presenta un 

buen manejo en su cuenta, el Banco se encargará de trami 

tarle la ampliación automática del cupo asignado. 

Plazos de Crédito. 

Credibanco estipula un plazo que se difiere automáticamente 

a seis meses, para que el usuario cancele el valor de su 

deuda teniendo en cuenta un pago mínimo que e� el límite 

de la dueda y una ±echa límite para el pago de la misma. 

Tasas de Interés. 

El sistema de Credibanco ha fijado una tasa de Interés co 

rriente del 24% anual sobre saldos vencidos, equivalentes 

al 2% mensual. El interés de mora es del 48% anual, sobre 

cuotas atrasadas que equivalen al pago mínimo menos la par 
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te correspondiente q los intereses, est� tasq de interés 

moratoria se cobra sin perjuicios de las acciones judicia· 

les, bloqueo de tarjeta, cargo eij cuenta corriente, etc., 

que efectae el banco contra el tarjetahabiente, El banco 

puede cobrar la tasa moratoria sobre el total de los saldos 

cuando decide @ancelavle la tarjeta de cr�dito. 

Cuota de manejo, 

Credibanco cobra a los usuarios por concepto de administra 

ci6n de la tarjeta, una cuota de manejo de $1.000.00 trimes 

trales, equivalentes a $4,000,00 anuales y para las Em re 

as se cobra el mismo valor por este concepto. 

Avances en efectivo. 

Credibanco facilita a los usuarios, el poder adquirir dine 

ro en efectivo, con la simple presentación de la tarjeta de 

crédito en las Entidades Bancariás que la expiden y cuyo va 

lor asciende a la suma de $50.000.00. Estos avances en efec 

tivo no son diferibles por lo tanto el usuario debe cancelar 

el monto tdtal, en la fecha limite de pago, que aparecen en 

el extracto final de cuenta al final del mes. Por esta ope 

raci6n el banco cobra una comisi6n del 1.5% anticipado sobre 

el monto del avance en el momento de otorgarlo, y un inter�s 

del 2% mensuai sobre el saldo, 
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La tramitaci6n de �sta transacci6n debe hacerse personal 

mente presentando el documento de identidad junto con la 

tarjeta, para constatar la fecha de vencimiento. 

Tambi�n se pueden solicitar avances en efectivo en un Ban 

co diferente al que expide la tarjeta de cr�dito, siempre 

y cuando este Banco no tenga oficinas en la ciudad donde 

se realiza dicha operación, esto se debe a un convenio que 

existe entre los bancos que conforman el Sistema Credibanco. 

Cambio de cheques. 

El sistema Credibanco facilita el cambio de cheques persa 

nales hasta por un valor limite de $50.000, en cualquier 

ciudad cuando hay sistema en línea en un Banco, que se ten 

ga la cuenta corriente. Por esta operación Credibanco co 

bra una comisi6n del 2% sobre cheques locales de cualquier 

banco y del 3% por cheques de otras plazas de cualquier ban 

co. 

Sobrecupo. 

El sobrecupo se origina cuando el usuario sobrepasa el cupo 

límite otorgado por la Entidad Bancaria, y al presentarse 

este caso el tarjetahabiente debe inmediatamente pagar la 

suma que excedió al límite de su cupo, ,en la fecha mínima 
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de pago, gue sea enviada en su estado de cuenta. 

El usuario debe tener presente que su cupo será disponible, 

cuando haya pagado las cuotas que correspondan a la fecha 

minima. Al hacer uso cada vez más por el equivalente de 

su cupo; el usuario tendrá que pagar el saldo de las obli 

gaciones del mes anterior, para así no incurrir en un so 

brecupo. Además el avances en efectivo es sumado a las 

compras del m�s y no deben pasar del cupo límite. Si el 

cliente no paga sus obligaciones de sobrecupo en la fecha 

de pago mínimo, esto lo llevará a una situaci6n de mora y 

la Entidad podrá bloquar 6 suspender la tapjeta de crédito, 

la cual aparecerá en los boletines de seguridad, que son 

enviados a los establecimiento afiliados. 

En algunos casos se presentan usuarios que estan usualmente 

en sobrecupo, pero que cumplen con sus obligaciones, a és 

tas personas Credibanco les aumenta el cupo pero teniendo 

en cuenta la frecuente utilizaci6n de la tarjeta de crédito;; 

y comprobandose que el cliente ha aumentado sus ingresos. 

Sobrecupo a Cliente Especial. 

Es aceptado el sobrecupo a ciertos clientes cuya capacidad 

econ6mica y moralidad comercial, le permita al Banco segu 

ridad y confianza en el usuario. Para tal caso el Banco en 
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via al centro de autorizaciones, las instrucciones de quien 

pueden excederse en su cupo de crédito, pero que no se exce 

da del limite fijo que es del 50% del cupo asignado. 

Sobrecupos ocacionales. 

Este sobrecupo es otorgado a los buenos clientes, cuando 

estos necesitan viajar y piensan gastar un dinero extra, 

pero quieren llevar poco dinero. Credibanco puede autori 

zar así el sobrecupo, pero advierte que el pago se hará en 

la fecha mínima de pago. 

Seguro Contra Robo. 

El sistema Credibanco tiene un seguro para la tarjeta de 

cr�dito, cuya cuota anual es de $170.00 no diferible, y am 

para la tarjeta de crédito durante las 48 horas siguientes 

a la p�rdida de la tarjeta de cr�dito. Inmediatamente a 

la p�rdida
)
el usuario debe presentar la denuncia penal y 

luego presentar una cppia de la denuncia al banco. El va 

lor que cubre el seguro contra robo equivale a la suma de 

$500.000.00 pesos. 

Afiliaci6n de Establecimientos �. 
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Los �r�mites de etiliaci6n de los estAblecimientos estA a 

cargo de Ascredibanco (Entidad enca�gada de vigilar el sis 

tema de credibancol y de las oficinas del Sistema bancario, 

en las ciudades donde no haya oficina de Ascredibanco. 

Requisitos de_los Establecimientos. 

a) Los establecimientos deben tener cuenta corriente en

uno cualquiera de los bancos del sistema Credibanco,

para facilitar de ésta manera la consignación de lo com

probantes de venta.

b) Los establecimientos deben ser de categoría y solvencia

económica estable, ya que los negocios como bares, gri

lles y similares han �ncurrido en adulterar los compro

bantes de venta. Por lo tanto el gerente del banco

afiliador debe conocer la solvencia econ6mica y honora

lilidad de los propietarios del establecimiento.

Adquisición de bienes y servicios en los establecimientos. 

El usuario puede adquirir bienes y servicios con la simple 

presentación de la tarjeta de crédito y la osterior firma 

del comprobante de venta, en los establecimientos que se 

encuentren afiliados al sistema, sin tener que portar dine 

ro en efectivo 6 cheque�a, evitando asila negativa de al 

gunos establecimientos que no reciben cheques, por conside 
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rar que no ofrecen total seguridad. 

Ventas en los Establecimientos. 

En el momento de efectuar la venta, el establecimiento de 

be exigirle al usuario la presentación de la tarjeta de 

crédito y la cédula de ciudadanía para su identificaci6n, 

posteriormente debe firmar el comprobante de venta previa 

revisi6n que el valor anotado en letras y nrtmeros sea el 

que realmente adeuda, para que no le recarguen valores por 

cualquier concepto, ya q4e esta prohibido y s6lo es acepta 

do el recargo por concepto de propinas, segan la clase de 

establecimiento que lo efectüe. 

Se debe tener presente que al realizar estas operaciones 

comerciales, la tarjeta de crédito cumple la función de me 

dio de pago y no de vendedor, por lo tanto cualquier recla 

mo que haya por deterioro 6 por deficiencia en la mercancía, 

debe hacerse al almacén y no 

como también debe tenerse en 

al )aneo que expide la tarjeta,

cuenta que el cliente no puede 

dar 6rdenes de no pago, a excepción de los casos de estafa 

o cualquier otro faude.

Reembolso al Establecimiento en 24 »oras. 

Los comprobantes de venta son consignados por el establecí 

14 



miento, d�ntro de los tres d!as hábiles contados a partir 

de la fecha en que es realizada la venta. Algunos estable 

cimientos tienen un plazo mayor para efectuar la sonsigna 

ción, pero este ha sido autorizado previamente por Credi 

banco. 

Ventas por Correo, 

Es un caso especial de ventas, en los que el usuario no 

tiene necesidad de firmar el comprobante de venta, sino 

que firma unicamente el �up6n-6(solicitud que se le anexa 

a la promoci6n, autorizando a la vez al banco para que car 

guen en su cuenta corriente, el valor de los bienes y ser 

vicios adquiridos. 

Autorizaci6n de venta a los Establecimientos. 

El establecimiento comercial afiliado al sistema, debe solí 

citar a Ascredibanco autorización, para realizar una venta 

que supere el valor estipulado para dicho establecimiento. 

Comisión. 

El establecimiento que se encuentra inscrito al sistema debe 

ceder una comisión sobre las ventas, al banco que expide la 

tarjeta de crédito; esta comisi6n 6 porcentaje va a depender 
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del grupo �n que se encuentre clasificado el establecimiento 

(es decir, la clase de bienes y servicios que ofrece). 

La comisi6n q9e ha estipulado Credibanco debe ser acogida 

y respetada por todos los Establecimientos y Entidades Ban 

carias afiliadas, ya que el establecimiento debe abstenerse 

de hacer descuentos a los usuarios, porque si incumplen ese 

reglamento les será rechazado el contrato por parte de As 

credibanco. Estas comisiones se liquidan sobre el valor 

total que aparece en el comprobante de Venta, excepto aque 

llos establecimientos como Restaurantes, Salones de Té, 

Fuentes de Soda, Bares, Centros Nocturnos, etc., a los cua 

les se les liquida la comisión con base en los servicios, 

según su valor, excluyendo del total las propinas. Para 

el caso de los Hoteles y los Clubes Sociales, la comisión 

se liquida con base en el total incluidas las propinas. 

Trámites para la Afiliaci6n de un Establecimiento. 

a) Llenar la solicitud.

b) Después de tramitar la solicitud de afiliaci6n se proce

de a firmar el contrato, que es el llamado por Crediban

co 11 Estipulaci6n de Tarjetas de Crédito en Establecirnien

tos 11 • 

e) Al firmar el contrato el establecimiento deberá esperar

que Ascredibanco le mande la papelería y la impresora,
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para así poder prestar el servicio a los clientes de Credi 

banco. Además Ascredibanco deberá informar al estableci 

miento sobre su c6digo y limite de ventas sin autorización, 

el cual queda estipulado en la copia del Contrato. 

1. 2 .1. 2 CREDENCIAL. 

La tarjeta de cr�dito Credencial es expedida por el Banco 

de Occidente, sirviendo de intermediario financiero entre 

el socio y el establecimiento comercial. Esta tarjeta ini 

ci6 operaciones en Septiembre de 1976 con el fin de prestar 

mejores servicios a sus socios y. asociados, permitiéndole 

obtener cr�dito automático diferido a seis mesesm a través, 

del sistema de crédito rotatorio, Esta tarjeta presta to 

da la gama de servicos de una tarjeta de crédito y es acepta 

da en casi todos los establecimientos afiliados al sistema. 

El sistema Credencial presenta diversas modalidades de tar 

jetas como son: tarjeta principal personal, Natural, Tarje 

ta amparada personal natural, tarjeta de extensión persona 

natural, tarjeta principal de empresa, tarjeta amparada de 

empresa y tarjeta de extensión de empresa. 

Tarjeta de Crédito Principal para Persona Natural y Empre 

sa. 
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Es la tarjeta que utiliza el usuario principal o represen 

te legal de la compañía, para efectuar las compras de bie 

nes y servicio� en los establecimientos afiliados. 

tarjeta de crédito no es transferible. 

Los requisitos exigidos para ésta tarjeta son: 

Esta 

a) La solicitud debe ser estudiada por la oficina del Ban

co de Occidente donde se tenga la cuenta corriente.

b) El usuario ó solicitante debe tener ingresos superiores

a $50.000.00 pesos mensuales.

c) Debe poseer un patrimonio mínimo de $500.000.00 pesos.

d) Nombres y apellidos o razón Social.

e) Documento de Identidad.

f) Actividad econ6mica entre las cuales se destacan: Po

seer cuenta corriente, en el Banco de Occidente, des

crición de otros ingresos, casa propia, vehículo, bie

nes raices indicados en millones de pesos.

g) Para los solicitantes indep�ndientes el patrimonio debe

estar constituido por un bien raíz.

Tarjeta de credito Amaparada de Empresa y Persona Natural. 

Es la tarjeta de cr�dito que se entrega a la persona que de 

signa el socio, principal, o el funcionario que designe la 

Compañía bajo su total responsabilidad, Esta tarjeta presen 

ta las siguientes características: 
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a) Tiene un cÓdigo diferente al del usuario principal.

b) El cupo que percibe es Jndependiente al cupo del 

tarjetahabiente principal.

c) Ei extracto de cuenta es individual.

d) Es utilizada principalmete por las ·em�resas.

e) La tarjeta principal puede tener más de una amparada.

f) El poseedor de esta tarjeta, obtiene todos los benefi

cios del socio principal, sin ninguna excepci6n.

Tarjeta de Crédito de Extensi6n para Empresa y Persona 

Natural. 

Esta clase de tarjeta se le entrega a la persona que desig 

ne el usuario principal, bajo su total respaldo, con el mis 

mo ndmero de código, el cupo es el mismo del tarjetahabiente 

principal y al final del mes aparece en el mismo extracto 

el saldo de las dos tarjetas. 

- Avances en efectivo.

Credencial presta este servicio a nivel nacional en la ofi 

cinas del Banco de Occidente y demás oficinas afiliadas al 

sistema. 

Este servicio lo presta Credencial al titular de la tarjeta 

de crédito, por lo tanto es el usuario quien debe hacer to 
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des las o�eraciones concernientes a esta transacci6n. Por 

lo cual el tarjetahabiente puede retirar dinero en efectivo 

hasta por la cantidad estipulada en un contrato, pero si el 

usuario desea más dinero del cupo que le ha sido asignado, 

este debe pedir autorizaci6n por teléfono a los centros de 

autorizaci6n que funcionan en todo el país, lo cual depen 

de del cupo disponible que tenga el usuario y del buen ma 

nejo de la tarjeta sin que esta presente saldos moratorias, 

ya que los avances en efectivo son cancelados al final de 

cada mes. 

Por la prestaci6n de este servicio Credencial cobra una co 

misión del 1.5% anticipada más el interés corriente del 2% 

1 final del mes. Este servico se pres�a en todas las ofi 

cinas y centros afiliados al sistema como son: Aeropuertos, 

Hoteles y los principales almacenes del país como: Sears, 

Cafam, Colsubsidio, Febor y Los Tres Elefantes; la cuant1a 

del avance en estos centros asciende a la suma de $5.000.00. 

Cambio de cheques. 

Este sistema ofrece este servicios a los usuarios que tengan 

su cuenta corriente en este banco o en cualquier otra enti 

dad bancaria de la ciudad, o sean cuentas de otras plazas. 

Por la prestaci6n de este servico Credencial cobra una comi 

si6n del 2% sobre chequ�s locales de cualquier banco y del 

20 



mismo banao de Occidente, y pijr� los che�ues de otras pla 

zas cobra una comisi6n de] 3%, Bste sistema autoriza a sus 

usuarios para que giren a nombre del banco de Occidente un 

cheque por valor de $8.000.00; si el usuario desea una suma 

más elevada, debe pedir autorizaci6n a las oficinas encarga 

das 

Extracupos. 

A petición del usuario, Credencial ofrece este servicio pa 

ra situaciones imprevistas o la necesidad de una compra es 

pecial. Este cupo es adicional diferible a seis meses, cu 

yo monto puede ascender hasta un 100% de su cupo total, sin 

afectar el ordinario asignado por Credencial. 

Cupos 6 lineas de Crédito. 

Credencial confiere a las personas naturales y a las Empresas 

de acuerdo a su capacidad de pago, según el análisis del de 

partamento de crédito los siguientes cupos: 

15.000, 20.000, 30.000, 50.000, 70.000, 90.000, 120.000, es 

tos son los cupos que asignan a los usuarios. y los que o 

torgan a las compañías son: 15.000, 20.000, 30.000, 40.000, 

50.000, 70.000, 100.000, 150.000, 200.000, 300.000, 500.000, 

700.000, 1.000.000, 2.000.000� 
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Plazo del Crédito, 

Credencial ofrece a sus usuarios dos clases de plazos para 

e ncelar el monto de lo. adquirido en el mes. Para las coro 

pras a crédito el pago se difiere autom�ticamente a seis me 

s s y las cuotas que éste cancela mensualmente van aumentan 

do su cupo. El otro plazo es cuando el cliente tiene que 

cancelar el valor de sus compras al final del mes, 6 cuando 

estas excedan el cupo asignado. 

Tasas de Interés. 

Cr·edencial cobra al usuario una tasa de Interé� del 2% 111en 

sual sobre el saldo y el 3% de interés por r11c ra sobre cuotas 

atrasadas y un 0.5% por la adrninistraci6n del crédito, siem 

pre y cuando el usuario haga un uso del crédito diferido. 

Sobrecupo. 

Este servicio lo ofrece la tarjeta Credencial a los socios 

despu€s de 9 meses que el usuario sea dueño de la tarjeta, 

y para ello debe solicitar con anticipaci6n el sobrecupo. 

Seguro contra robo y utilizaciones fraudulentas de la 

tarjeta. 
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El sistema Credencia¡ , presta el seryicio de crédito auto 

rnático de seguro, para proteger al socio en caso de robo o 

pérdida de la tarjeta de cr�di to. la suma que ··cub1•e el va 

lor del seguro esta estipulada por la Gerencia de Creden 

cialy el valor de la cuota que debe pagar el usuario es de 

$550.00 pesos anuales. Este seguro cubre el valor de las 

compras hechas durante las 48 horas siguientes al robo, o 

extravío de la tarjeta de cr�dito, para lo cual el cliente 

debe presentar una carta adjuntando la respectiva denuncia 

pr sentada ante las autoridades competentes a las oficinas 

del banco. El valor que cubre el seguro equivale a la suma 

de $400.000.00, 

Servicio a los Asociados. 

Para la afiliación de los establecimiento comerciales, es 

necesario tener presente los siguientes requisitos: 

a) Referencias comerciales.

b) Referencias bancarias.

c) Referencia Incocrédito.

d) Tipo de Negocios.

e) Afiliacion a la Cámara de Comercio y afines.

f) Afiliaci6n a otras tarjetas de crédito.

g) Cuenta corriente en el Bacno de Occidente.

h) Costo de mantenimiento al establecimiento y/6 rentabili

dad.
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Autoriiaci6n de yenta a los Establecimientos, 

El sistema Credencial, ofrece a los establecimientos afilia 

. 
1 

dos un tope de venta que esta determinado de acuerdo a la 

clase de actividad que realiza el negocio. En caso de que 

se presente la realizaci6n de una venta superior al limite 

establecido,�el establecimiento debe efectuar una llamada 

telef6nica a Credencial, para la respectiva autorización, 

esto con el fin de brindarle con mayor seguridad a los afi 

liados. 

Reembolzo en 24 Horas a los establecimientos afiliados. 

Los establecimientos afiliados a Credencial, reciben el 

reembolzo de sus ventas a través de un cheque de Gerencia, 

o si el cliente tiene su cuenta corriente en el Banco de

Occidente, se le carga á la cuenta el valor correspondiente 

a los comprobantes de venta seg�n volante de consignación, 

y paro lo cual el reembolzo se debe efectuar a las 24 Horas 

de efectuada la venta. 

Correo Directo. 

Credencial utiliza el sistema de correo directo para enviar 

a sus usuarios junto con el extracto de cuenta mensual, los 

folletos donde se ilustr� la diversidad de articulas y ser 
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cios, que pueden ser adquiridos con su tarjeta de crédito, 

estos bienes y servicios estan relacionados segan la nece 

sidad del usuario. 

Revista. 

Con el fín de promover las ventas de los establecimientos, 

Credencial le envía a sus clientes, junto con la revista 

los catalogos de restaurantes y sitios de diversión, y le 

brinda as! al tarjetahabiente la oportunidad de comprar la 

mercancía que necesita, por medio de los cupones que en ella 

vienen. 

1. 2 .1. 3 BIC. 

La tarjeta de credito Bic esta respaldada por el Banco Indus 

trial Colombiano que surgió en el año de 1969 por concesi6n 

al Bic del Master Charge. El contrato que realiza el Bic y

el usuario se pacta sobre el papel sellado y es considerado 

un pagaré donde se estipula el contrato de apertura de eré 

dito. 

Plazo del Crédito. 

Mediante el uso de la tarjeta Bic, el usuario tiene una al 

ternativa, para cancelar el valor de las compras efectuadas 

25 



en el mes anterior; primero; un �ago m1nimo que correspon 

de a la cuota del mes y un pago total equivalente al saldo 

de la deuda y como segunda opci6n se difiere el crédito a 

seis meses. 

Cupo o lineas de Cr�dito. 

Bic ofrece al usuario un cupo limite hasta por valor de 

$150.000.00, siempre y cuando se cumplan las politicas es 

tablecidas por el banco, y un cupo de $200,000.00 a deter 

minados clientes, el cual es otorgado por el gerente de la 

sucursal y ratificado por la gerencia de la zona. Para los 

clientes especiales el Bic aprob6 un cupo por valor de 

$300.000.00 pesos, el cual es autorizado por el gerente na 

cional de tarjetas de cr�dito. 

Tasas de Interés. 

La tasa de interés corriente que debe cancelar el usuario 

es del 24% anual sobre saldos, la cual se liquida mensual 

mente al 2%. En el caso de que el usuario incurra en mora, 

debe pagar un inter�s del 36% anual sobre saldos vencidos, 

equivalentes al 3% mensual. 

Cuota de manejo. 
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Por la administración de la tarjeta, el Bic cobra a los 

usuarios una cuota de manejo que tiene un valor de $4.000.00 

anuales, los cuales se liquidan trimestralmente en cuotas 

de $1.000.00. 

Avances de efectivo. 

Los usuarios de las tarjetas de Crédito Bic, pueden dispo 

ner del servicio de avances en efectivo hasta por la suma 

de $20.000.00 en una o varias entregas, para aquellos tarje 

tahabientes que tengan cupos inferiores a $100.000.00 en ca 

so que el cupo sea igual o mayor a $100.000.00, el usuario 

puede disponer de avances hasta por la suma de $40.000.00 

en cualquier ciudad del país donde exista el sistema Bic 6

en los Almacenes de Cadena autorizados. 

Nigun gerente está autorizado para hacer entregas mayores 

al limite establecido, por lo tanto cuando el usuario n�cEsi 

ta de avances en efectivo superiores al límite estipulado, 

el gerente deberá estudiar un pre�tamo por alguna modalidad 

de cr�dito. Por la prestación de un servicio, el Bic cobra 

una comisión del 1.5% anticipada un interés corriente del 

2% sobre el saldo, el cual debe ser cancelado al final del 

mes. Para la realización de esta operación es necesario 

que el usuario se encuentre vigente, que tenga cupo dispo 
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nible, que no figure en los boletines de seguridad y no es 

tar en mora, 

Cambio de Cheques. 

Para que el usuario pueda utilizar este servicio, debe te 

ner cuenta corriente en el banco Industrial colombiano, el 

cheque girado debe estar a nombre del titular de la tarje 

ta de crédito y no a nombre de personas jurídicas, su cuan 

tia no debe superar los 30.000.oo pesos. Por la prestaci6n 

de este servicio el Bic cobra una comisión del 1,5% sobre 

el valor del cheque, ya sea de cualquier plaza. 

Extracupos. 

Este servicio se le ofrece al cliente cuando este hace com 

pras especiales, por promociones que se realizan, por pago 

de cuota de servicio, de seguro, 6 cuando el usuario ha te 

nido gastos en el exterior con la tarjeta Master Card, se 

le carga el monto de la compra a la tarjeta Bic, lo cual 

aumenta el cupo asignado. 

Sobrecupo. 

Los sobrecupos no son autorizados por el banco, pero el usu 

ario lo toma sin previa autoriazación, lo cual lo induce a 

cancelar, el excedente al final del mes. 
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Seguro contrq EobQ, 

La tarjeta de Crédito Bic, le ofrece a los usuarios un se 

guro contra el robo de la Tarjeta, el cual cubre el valor 

de las Pérdidad sufridas por este concepto que asciende a 

la suma de $�00.000.00, por lo que el usuario debe canee 

lar una cuota anual de $345.00, que no son diferibles y 

que se encuentra estipulada en la solicitud de la tarjeta 

de crédito. 

Requisitos de la Tarjeta de Crédito. 

a) Ingresos superiores a los $50,000,00.

b) Bienes Raíces.

c) Codeudor solvente en caso de no tener bienes raíces.

d) Cuenta Corriente.

e) Cuenta de ahorros en un promedio alto de no tener cuenta

corriente. 

f) Declaraci6n de renta 6 Balance personal.

g) Cert{ficado de trabajo.

- Requisitos para la tarjeta de crédito Empresarial.

Los requisitos exigidos por el Bic, para otorgar la tarjeta 

de credito Empresarial son; 
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a) La declaraciOn de Renta,

b) Balance actualizado.

c) Certificado de la Cámara de Comercio,

d) Referencias Bancarias y comerciales.

Estas tarjetas solo se otorgan a Compañías vinculadas al 

banco, y el valor de los gastos causados por los funciona 

ríos de ia misma, deben ser cancelados al final del mes, ya 

que estas tarjetas no tienen financiaci6n. La tarjeta em 

presarial Bic, le permite a la compañía hacer un presupues 

to de los gastos de viaje y representación de sus funciona 

rios. Por la administración de la tarjeta el banco le cobra 

una cuota de $t�.ooo.oo mensuales por cada tarjeta amparada. 

Los contratos de empresa se deben elaborar uno por cada tar 

jetahdbiente de empresa, en original y copia firmado por el 

representante legal de la compañia, constatandoio en el cer 

tíficado de existencia y representación de la Cámara de Co 

mercio expedido recientemente. Los pagarés firmados en blan 

co deben est2r debidamente timbrados y con la respectiva car 

ta de instrucciones, la fecha de suscripci6n del pagaré debe 

ser la misma de la carta de instrucciones, es decir en la 

cual se firmaron esos documentos. 

Servicio a Establecimientos. 
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Los establecimientos comerciales que se afilien al sistema 

de tarjetas de crédito Bic deben llenar los siguientes re 

quisitos: 

a) Solicitud completa diligenciada.

b) Referencias comerciales y bancarias.

c) C6digo.

d) Limite de cupo.

e) Comisi6n Establecida.

f) Clase de actividad a la que se dedica.

g) La firma del propietario o del representante legal debe

corresponder a la registrada en la oficina en la respec

tiva solicitud.

Los establecimientos deben recibir el reembolzo de sus com 

probantes oportunemanete, en caso que el establecimiento 

no tenga cuenta corriente de ahor�os, el reembolso debe ha 

cerse a las 24 horas siguientes de efectuada la venta. Pa 

ra evitar inconvenientes con los clientes, se le debe entre 

gar al establecimiento el Reglamento que es fuente de con 

sulta. 

Las comisiones que se liquidan a los establecimientos, de 

ben ser las correspondientes al tipo de actividad econ6mi 

ca del negocio: 

El 7% de comisi6n a los establecimientos comerciales. 

El 10% de comisión para los establecimientos de servicio. 
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Cl 5% de comisión p�r� las lineas a�reas, Hoteles y esta 

blecimientos especiales. 

Correo Directo. 

A través de este servicio, la tarjeta Bic, le envía por co 

rreo a :1os usuarios, junto con el extracto de cuenta mensual, 

I los cupones de promoci6n de sus articules, con el fin de que 

los usuarios llenen el formato y compren directamente al al 

macen los artículos deseados. 

1. 2 .2 TARJETAS DE CREDITO COMERCIALES.

1.2. 2 .1 TARJETA DE CREDITO DINERS CLUB. 

La entidad Diners Club surgi6 en el afio de 1949, como enti 

dad financiera de las tarjetas de crédito, emitidas por los 

restaurantes de los Estados Unidos, dandole un cambio funda 

mental al sistema de las tarjetas de crédito, que logr6 de 

sarrollarse ampliamente, tanto que en el año de 1962 fué 

introducida al pais por el empresario Ernesto Carlos Martelo, 

quién compró los derechos de la tarjeta a la sociedad Diners 

Club de Colombia Ltda., Esta tarjeta de crédito fué la prime 

ra tarjeta com�rcial que ingres6 al país, logrando la acepta 

ci6n del p�blico y sirvi�ndo de ejemplo para las Entidades 

Bancarias que crearon sus propios sistemas de tarjetas de eré 
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dito 

Para otorgar la tarjeta de Crédito Diners, se debe llenar 

los siguientes requisitos: 

a) Los ingresos del solicitante deben ser mínimo de $50

mil pesos

b) El usuario debe tener cuenta corriente ó de ahorro.

c) Debe poseer un buen patrimonio,

d) Trabajo estable.

Para las compafi1as exige los siguientes requisitos: 

a) Presentar el balance general de la Compañia.

b) Declaraci6n de Rentas.

c) Referencias Bancarias.

d) Referencias comerciales.

e) Solicitud de la tarjeta de crédito de la Compañía.

Plazos de crédito. 

Diners dispone de dos plazos para que el usuario cancele el 

valor de la deuda. Cuando se trata de crédito corriente el 

tarjetahabiente debe cancelar a Diners en el mes siguiente, 

el valor de las compras realizadas en el presente mes y cuan 

do es crédito diferido el usuario tendrá dos fechas para el 

pago, una es la fecha m1nima de pago y la otra es la fecha 

limite de pago y cuyo plazo es de 3, 6, 9, y 12 meses para 
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cancelar la deuda. 

Tasas de Interés. 

El sistema Diners utiliza una tasa de interés de financia 

ción del 27% anual sobre saldos, siempre y cuando el crédi 

to sea diferido, porque si es crédito corriente no se co 

bran "intereses, esta tasa de interés equivale al 2.25% men 

sual. En caso de atraso en el pago de las cuotas, Diners 

cobra una ta�a de interés de mora del 48% anual, equivalen 

te al 4% mensual. 

Cuota de manejo. 

El sistema Diners estipula una cuota de manejo 6 de adminis 

traci6n de 4,800 pesos anuales, que se cancelan en dos cuo 

tas semestrales de 2.400 pesos cada una. 

Avances en efectivo. 

El sistema Diners ofrece a sus usuarios el servicio de avan 

ces en efectivo, el cual tiene un limite de $30.000 que pue 

de solicitarlo en las oficinas Diners 6 en los Bancos de Co 

lombia e internacional. Diners por la prestaci6n de éste 

servicio cobra una comisi6n del 1.5% por anticipado y un in 

ter�s corriente del 3.5% sobre el saldo, 
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Campio de che�ue�. 

Diners faciliata a sus usuarios el servicio de cambio de che 

ques personales de cualquier banco y .que sean d� otras plazas

y por la prestaci6n de este servicio Diners no les cobra a 

los clientes ninguna comisión, sino el banco que efectaa el 

cambio de cheques, es el que cobra el respectivo porte por 

cambio de cheques, que tiene un valor de $400. Los cheques 

pueden ser cambiados en los bacos de Colombia e Internacional 

y hasta por un valor de $20.000.00. 

Cupo de cr�dito. 

Para la prestaci6n de este se�yicio Diners no tiene un cupo 

limitado, para los usuarios-de esta tarjeta, pero si es nece 

sario pedir autorización cuandó:• se efectae una compra de mu 

cho valor. 

Qesuro contra robo de la Tarjeta. 

La cuota que debe pagar el usuario por este concepto, equivale 

a $139.00 semestrales, que corresponden a un valor toal de 

$ 278.00 anuales. 

Afiliacion de Establecimientos. 

35 



a) Diligenciqr el respectivo formulario de solicitud.

b) Actividad Econ6mica del negocio.

c) Certificado de Constitución y Gerencia actualizado.

d) Tener cuenta corriente en cualquier banco.

e) Referencias comerciales.

f) Afiliación a otras tarjetas de cr�dito.

Ventas por Correo. 

Este servicio se ofrece mediante el sistema de envío de cu 

pones junto con el extracto de cuenta mensual a los usuarios. 

Estos cupones deben ser diligenciados por el tarjetahabiente 

quién tendr� que firmarlos, para que posteriormete le sea 

enviado el articulo solicitado. 

- Ree.mbolso a los establecimientos.

Diners hace el reembolso a los establecimientos, teniendo 

en cuenta para ello, la clase de erJdito que utiliza. Si 

es 

es 

crJdito diferido el reembolso se hace a los 30 días y si 

crddito corriente el reembolso se efectJa al <lía siguien 

te de la venta, según el volante de consignación. 

- evista Diner:;;.
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Diners tiene una reyi�tq de temas generales, la cual puede 

adquirir cualquier tarjetabiente, mediante el pago de una 

cuota de suscripción. 

1.2.2.2 TARJETAS DE CREDITO COVIAJES, 

Esta tarjeta de crédito es expedida por la corporación de 

v i a j e s " C o v i a j e s L t d a 'l 11 , 1 a cu al sur g i ó en e 1 año de 1 9 7 5 , 

para uso exclusivo de los usuarios. A través de ésta los 

usuarios tienen la facilidad de firmar facturas cambiarías 

6 comprobantes de venta, los que a su vez quedan endosados 

automáticamente a Coviajes, por la suma correspondiente a 

los servicios obtenidos en las oficinas de Avianca, San ó 

en aquellos establecimientos afiliados a Coviajes, que es 

ten autorizados por la cuantía rotatoria estipulada por 

Coviajes. 

Coviajes le exige al usuario de �a tarjeta, indicar por es 

crito el nombre y direcci6n de la persona autorizada por él 

para que en su ausencia, ésta reciba los extractos de cuenta 

y proceda a su cancelaci6n. 

En caso de extravio de la tarjeta el tarjetahiente debe ha 

cerse responsable de las compras 6 usos indebidos que hagan 

terceras personas con la tarjeta de crédito. Cuando se pre 

senta este caso de extravío de la tarjeta, coviajes puede 
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autorizqr· un� nueyq e.xFedición de lq tqrjeta, de llevarse 

a cabo esta autorización, los sªldos generados en la ante 

rior tarjeta de crédito, le serán cargados a la nueva. 

Se debe tener presente que todo pago de interés moratoria, 

no es obtáculo para efectuar las demás acciones judiciales 

que se adelantan en caso de presentarse, quedando Coviajes 

con pleno derecho de exigir las sumas adeudadas por el u 

suario de considerar vencida la deuda. Cuando el usuario 

incurra en mora, se efectuará acción judicial contra él, 

estipulando el gasto de cobranzas y honora�ios del abogado, 

los cuales serán del 20% sobre el total de la deuda más in 

tereses. 

Requisitos de la Tarjeta Coviajes. 

a) Diligenciar la solicitud.

b) Cupo m1nimo otorgado por Coviajes $50.000.00.

c) fotocopía de la declaración de Renta.

d) Referencias bancarias y adjuntarlos a1timos extractoG

bancarios. 

e) Patrimonio representado en casa, carro u otros bienes

raíces.

f) Otras tarjetas de crédito.

Plazo del Crédito. 
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Covi jes ofrece a los usuariQs de la tarjeta, la opotunidad 

de cancelar el cr�dito obtenido, en el plazo que éste quie 

ra, y para lo cual ofrece los siguientes plazos: a 3 , 6, 

9, 12, y 24 meses. 

- T sas de Inter�s.

Para la financiación de sus cr�ditos, Coviajes le cobra a 

los usuarios, una tasa de interés corriente del 31% anual,• 

equivalente al 2,66% mensual. En caso de incurrir en mora 

los tarjetahabientes debeh pagar a coviajes una tasa de in 

terés del 48% anual sobre cuotas atrasadas, equivalente al 

- Cuota de Manejo,

Coviajes cobra a los usuarios, por la administración de su 

tarjeta, una cuota de manejo de 2.400 pesos anuales,los cua 

les deben ser cancelados por trimestre a un valor de 600 pe 

sos, cdda uno. 

- Tarjetas de Crédito Aviancadr para Empresa.

La tarjeta de crédito Coviaj�s pone a disposición de la em 

presa la llamada tarjeta Aviancard, que facilita la compra 

de servicios de las agencias de viaje afiliados al sistema, 
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que incluye pasajes nacionales e internacionales, transpor 

te de carga nacional e internacional, fletes para valores 

declarados u exceso de equipaje. 

Requisitos de la Tarjeta Aviancard . 

. Coviajes le exige a las empresas que deseen obtener la tar 

jeta Aviancard los siguientes requisitos: 

a) Llenar la solicitud.

b) Fotocopia autenticada de Constitución y Gerencia de re

ciente expedición, que no sea mayor de tres meses, en

la cual certifique las facultades ' del Gerente e indi

car hasta que sumas puede comprometer a la Empresa; en

caso de que estas facultades se encuentren reglamenta

das , se debe anexar fotocopia de los mismos.

c) Balance semestral de la Empresa, firmados por un conta

dor con su respectivo namero de matrícula.

d) Estado de P�rdidas y Ganacias.

e) Estipulación por escrito del monto mensual de la Empre

sa desee utilizar, además se debe anexar por escrito

los posibles nombres a quién la empresa le desee otor

gar la tarjeta de crédito Coviajes.

Cuando se da el' caso de que la Empresa desee utilizar los 

servicios de la tarjeta Aviancard, para carga, no habr� ne 
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cesidad dé expedir tarjeta. El cupo mínimo establecido pa 

ra la tarjeta es de $100.000.� 

1.3 ASCREDIBANCO. 

Es la Instituci6n encargada de est�blecer las políticas 

fundamentales que rigen el sistema de Credibanco, que le 

son afines a todos los bancos, tales como: Líneas de Cré 

dito, plazo tasas de Interés, derecho de uso y las diver 

sas comisiones que se cobran. 

En cuanto a su estructura, se ha_desarrollado un organigra 

ma, el cual representa toda la organización de le Empre�a, 

que se puede apreciar en el cuad�o No. l. 

1 . 3 , 1 Funciones de Ascredibanco. 

Administra el presupuesto estipulado por la junta, para 

la promoci6n de tarjetas de Crédito, dicha propaganda 

va encaminada a promocionar a la Tarjeta de Crédito a 

nivel general y no a promocionar un banco en particular. 

Coordina el sistema de las ventas por Correo, con el ob 

jeto de incentivar a los usuarios a utilizar el servicio, 

para la adquisición de artículos que son detallados en 

los catálogos de venta enviados por correo. 
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DesarrÓlla y presenta al comit� los programas para la 

afiliaci6n de nuevos establecimientos, así como también, 

la promoci6n y venta de nuevos servicios. 

Solventar los requerimientos de los distintos estableci 

mientas, con el fín de obtener un normal funcionamiento. 

Mantiene informado a los bancos asociados y estableci 

mientas asociados sobre cualquier cambio que se dé den 

tro del sistema� 

Realiza funciones de Cámara de Compensación en los can 

jes de los Bancos asociados. 

Sirve de centro de autorizaciones, o sea, a los estableci 

mientas afiliados se les fija un limite en cuanto a la 

cuant1a de cada venta individual, y cuando un usuario 

desee comprar un articulo que sobrepase el límite esta 

blecido, el establecimiento debe solicitar información 

al centro de autorizaciones, por motivos de seguridad. 

Se encarga de informar diariamente sobre los extravíos 

y bloqueos de las tarjetas de cr�dito. 
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C U A D R O 1 

O R G A N I G R A M A 

\ A s e R E  D I B A N c o ·I 

l 

1 
JUNTA DE SOCIOS 

Presidente o representante 
de uno de los demás bancos 
en representaci6n de los 
restantes. 

Presidente de los cinco 
bancos fundadores del 
sistema. 

Analizan y Aprueban 
las recomendaciones. 

COMITE OPERATIVO 

DIRECTORES DE
CREDIBANCO. 

1 

Reuni6n una vez por trimestre • 
. Reunión extraordinaria por convo1� 

.__����cación del presidente ó cualquie����-
ra de sus mienbros. 
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l,4 DIFLRLNCIA ENTRE UNA TA�JETA DE CR&DITO BANCARlA Y UNA 

TARJETA DE C�EDITO COME RCIAL, 

Como se dijo anter i o rmente en Col om bia existen d os c l a ses de 

tdrjetds de c rédito, que se encuent ran clas ificadas, en tar 

jetas de c rédit o  em iti das  por entidades banca rias y ta rjetas 

de crédito em itidas por enti dades n o  bancarias. Esta d ivi 

si6n origina que en el  sistema de las ta r jetas de crédito se 

presentan ciertas d i ferencias las c uales  se relacionan en el 

sigu iente cuad ro.  

CUADRO 2. 

TARJETA DE CREDITO BANCARIA 

El pla.w de f inanciaci6n máximo 
autorizado es de 180 días, el 
cual es diferible automaticamen 
te a seis meses. 

El cliente se tiene que sorne 
·ter al plazo estipulado.

La tasa de inter�s de finan 
ciaci6n es del 24%, sobre el 
saldo. 
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TARJETA DE CREDITO COMERCIAL 

El plazo máximo de financia 
ción estipulado es de 360 
días, en el caso de Diners 
Para coviajes el plazo se ex 
tiende hasta los 24 meses es 
decir el plazo se difiere a 
3, 6, 9, 12, 18 y 24 meses. 

El cliente escoge el plazo 
que más le convenga. 

La tasa de interés de finan 
ciación es del 27% sobre sal 
dos, en el caso de Diners y 
para coviajes es del 31% so 
bre saldos. Ambas tasas son 
anuales. 



tl cupo es li1ni t.::ido
) 

pct:(' 

compras de n1ayor valor se 
pide utori:¿ucl6n a la enti 
uad duena de la tar·j et.::i. 

tl servicio de tarjetd es 
considerado por los bc1ncos 
s��undc1rio, yQ que su acti 
vidad principal es la car 
t<.lci6n d� recursos. 

La co10isión q e se cobra 

pol' el cambio de ch,iquc:_;

v.;ll.'1�1, se8Úl1 el éstableci 
miento bancario que expiue 
la tar•j eta. 

�seas operaciones son tinan 
�iaJas con �apita! captQdo 
del p1bllco y de sus o�e�-c 
cio��s de cr6Jito n gene 
l'i.il. 

En los extractos bancarios, 
no se hace una detallada 1·e 
laci6n de lo:; 1..'Jlsi:os cféci:ua 
dos en el mes, ni �e rel cio 
na el no1nbre Jel estdLle:ci 
1niento donde se efectu6 lct 
co1nr,('a. 

J.::l cupo es ilinii tacto en �l 
caso de Diners

) 
lo cual �er 

ml te: lc1 ddL1ui:.;ición de 11\t:r 
cancíc1s de gran valor. 

Para Diners y Coviajes es una 
activi-dad principal, y._¡ que 
tienen una or·gani :t.ación pro 
pia, con oficinas dedicadas 
exclusi.va111r::nte a éste servi 
cio. 

Diners no cobra nincun� colíli 
sión por el cw1iliio lle cheques. 

Las operaciones son financia 
ciadas con capitctl propio, con 
préstillnos de las instituciones 
finan<..:iC:C'éi�, con el 1nanejo 
de �u carterQ y con recursos 
que capt�n direct�nentc del 
púLlic0. 

Con rE.:lc1cion a los i.:xtractos 
Diners estipula el valor 
del g�si:o y el nombre del 
establecimiento cornercütl 
donde se rcali�6 la operación. 

Fuentes Diferentes 1r,<1nu,1lc:..: de o2ntiuc1des Bcincarirts y comerciales que 
expiden ,ld tal'jcta de Cl'édito. 
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O) 

SERVICIOS 

COMISIONES 

COBRADAS A 

ESTABLECI 

MIENTOS. 

FUENTE: IBID 

C U A D R O 3 

COMIS IONES A LOS ESTABLECIMIENTOS 

BIC 

El 7% para estable 
cimientos comercia 
les. 

El 10% para esta 
blecimientos de_ 
servicios. 

El 5% para lineas 
aéreas, hoteles y 
establecimientos 
especiales. 

CREDIBANCO CREDENCIAL 

El 7% para establ
4 

El 7% para estable 
cimientos comercia cimientos comercia 
les. les. 

El 10% para esta 
blecimientos de 
servicios. 

El 10% para esta 
blecimientos de 
servicios. 

El 5% para estable El 5% para líneas 
cimientos como ho aéreas, hoteles es 
teles, líneas aé tablecimientos es 
reas. peciales. 

DINERS 

El 10% para los es 
tablecimientos co 
merciales. 

El 12% para los es 
tablecimientos de 
servicios. 

COVIAJES 



1,5 PERFIL GENERAL DE LOS USUARIOS DE TARJETA DE CREDITO, 

( MAYOR FRECUENCIA 

A continuaci6n se relaciona las características más sobresa 

lientes de los usuarios de las tarjetas de cr�dito, sacadas 

del resultado obtenido en las encuestas realizadas. Lo cual 

ptrmite tener una visi6n más clara de los usuarios de la tar 

jeta de cr�dito: 

VARIABLE 

Escolaridad 

Cargo 

Actividad Económica 

Tarjetas de Crédito 

Frecuencia de Uso 
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CARACTERISTICAS 

Grado Universitario 

Entidad Oficial y Privada 

o empleado

Comercio o Rama de Servicio 

Bic, Credencial, Credibanco, 

Dinners. 

Entre dos y cuatro veces al 

mes 



u�o de l� t rjet� de crédito 

Bienes y Servicios con mayor 

Frecuencia de Compra 

Ingresos 
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Com�ras de Mere nc�ds, 

Compra de Servicios 

Avances en Efectivo. 

Ropa 

Restaurantes 

Centros Nocturnos 

Bienes de Consumo Inme 

diato 

Electrodomésticos 

Servicios 

Entre 60 y 150 mil 

pesos. 



II 

ANALISIS DE LAS RESOLUCIONES Y CIRCULARES DE LA JUNTA MONE 

TARIA Y SUPERINTENDENCIA BANCARIA FRENTE AL SISTEMA DE LAS 

TARJETAS DE CREDITO Y SU INFLUENCIA EN LA ESTABILIDAD DE 

LAS OPERACIONES COMERCIALES. 

2.1 ANALISIS DE �A RESOLUCION NUMERO 15 DE 1970.* 

Al analizar la resolución nümero 15 de 1970, es necesario 

conocer algunos aspectos que han incidido en la econom1a 

del pa1sy, para una mayor confirmación de los mismos, se to 

ma el período comprendido entre el ano 1967 y 1974� &poca 

durante la cual la econom1a colombiana tuvo un crecimiento 

promedio anual del 6.5% superior al �egistrado en el perío 

do de 1950 a 1967 que fué del 5%. Este crecimiento observa 

do en la ·economía se debió más que todo a: 

Aceleraci6n en el crecimiento de la producción industrial 

y agrícola. , 

-------

�·, Ver Anexo 3. 
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�iveles de inversión superiores al promedio hist6rico, 

principalmente al principio del período. 

Aumento en la productividad del capital, como consecuen 

cia de una mayor utilización de la capacidad instalada 

del sector industrial. 

Crecimiento y d�versificación de las exportaciones dife 

rentes del café, permitiéndole al pais aumentar sus in 

gresos de divisas entre el afio de 1967 a 1974. Seg Un 

el INCOMEX las exportaciones diferentes al café en el 

año 1967 eran de 117.0 millones de dólares incrementan 

<lose a 237.0 millones de d6lares, en 1970 y para el año 

1�75 llegó a 779.0 millones de dólares, mientras que 

las exportaciones de café fueron de 552,6 millones de 

d6lares en 1975. 

En el caso de la producción industrial, esta fu� estimulada 

en p rte, por el aumento an las exportaciones, logrando un 

crecimiento rápido y alcanzando una tasa promedio del 8.3t 

por año. Este aumento de las exportaciones origin6 un incre 

mento de las divisas, motivado por las exportaciones tradi 

cionales y las del café. 

Hay un aspecto importante que influyó en la expansión de los 

medios de pago, y es el caso de las deudas contraídas por la 

50 



Federaci6n· Nacional de Cafeteros, la cual pag6 al ba1 

la República el valor de esta deuda, para financiar . 
����������

cha de café de finales de año, es decir, se producen emisio 

nes anticipadas con cargo a exportaciones posteriore, en es 

ta forma se abrían esterilizado los mayores ingresos de las 

reservas internacionales. La expansión monetaria se ha man 

tenido a un ritmo razonable gracias al desarrollo de las o 

peraciones del Banco de la República, tanto con el sector 

pablico, como con el sector cafetero que en conjunto han 

contraído circulante por un valor superior a los�900 millo 

nes. 

Los entendidos en los fenómenos inflacionarios, afirman que 

la inflación en Colombia se incrementa de d€cada en década, 

es decir, los precios no solamente aumentan, sino que lo ha 

cen en una proporción cada vez mayor. Dicho problema se re 

fleja directamente en los salarios de las personas, lo cual 

se traduce en menor capacidad de compra, ya que el consumí 

dor para adquirir sus bienes duraderos, debe someterse a la 

regla de los distintos establecimientos que otorgan crédito, 

para poder obtener sus artículos, es decir, el consumidor 

necesita tener un plazo mayor que le permita más facilidad 

para caricelar la deuda contraída proveniente de una compra, 

o sea, para poder adquirir artículos de alto valor hay que

recurrir al crédito. 
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Asi se llega a la resolución nrtmero 15 de 1�70 que expide 

la Junta Monetaria referente al sistema de las tarjetas de 

crédito bancarias, excluyendo de ella a las tarjetas de eré 

dito comerciales y en la cual se estipuló un plazo máximo 

de 180 dias que dar1a más facilidad para el tarjeta-habien 

te, para pag�r su deuda y a la Entidad emisora mayores bene 

ficios. 

Por lo dicho en párrafos anteriores, el plazo es considera 

do como un factor determinante en toda transacción comercial 

y
> 

1 ucho más en aquella época cuando la tarjeta de crédito 

aan no había alcanzado un mayor auge y que dada la estabili 

dad productiva que en ese momento se gestaba, er� prudente 

dar f cilidad, para adquirir los bienes que en algunos ca 

sos eran de producci6n nacional y otros de producción extran 

jera. Es por eso que en aquellos momentos esa fijación del 

plazo a 180 dias se hizo como un incentivo, para que el con 

sumidor adquiriera los articulas que deseara, lo cual refle 

ja que dicha resolución fué expedida solo para las tarjetas 

de crédito bancarias, sin tener en cuenta que las tarjetas 

de crédito comerciales otorgan a sus clientes un plazo de 

360 días. 

En lo concerniente a las tasas de interés, estas no han sido 

el resultado de la oferta y la demanda por dinero, y por o 

tras activos financieros. El gobierno siempre ha interveni 
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do en la fijación de las tasas de inter�s, y con esta inter 

vneciOn ha buscado no solo regular, sino en algunas acacia 

nes incidir sobre la distribuciOn de los recursos financie 

ros. Esta participación del Gobievno en la fijación de las 

tasas de interés, se debia a la falta de flexibilidad que 

presentaban las tasas de· interés ante los cambios en la eco 

nom1a interna y externa, y a su bajo nivel en relación con 

las tasas del mercado libre. 

Es por esto que las autoridades monetarias eran conscientes 

de la necesidad que habia de tener en el sector financiero 

un estructura de las tasas de interés más flexibles y más 

acordes con las necesidades de los consumidores. y que las 

tasas activas como las pasivas representan un rendimiento 

y costo real al ahorrador y al usuario del crédito. 

Debido a la facultad que tiene el gobierno para intervenir 

en el sector financiero, estableció en aquella década una 

tasa de interés del 18% anual, equivalente al 1 1/2% men 

sual sobre saldos, para el sistema de las tarjetas de eré 

<lito bancarias excluyendo de esta resolución a las tarjetas 

de cr�dito comerciales. Y durante esa misma década de los 

años 70 el sistema bancario estableció, para sus operacio 

nes de cfedito ordinario una tasa de interés del 14% anual 

sobre los saldos, y un interés moratoria del 28% anual. Al 

comparar las tasas de interés del sistema bancario (dredito 
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ordinario) con las altas tasAs de inter€s del sistema de 

las tarjetas de cr�dito, se observa la desventaja que repre 

senta para las tarjetas de crédito el tener tasas de interés 

más altas que las tasas de los bancos. Esto se refleja di 

rectamente en una menor demanda de crédito, esta desventa 

ja se debe tambi�n a que en aquella época el sistema esta 

ba dirigido hacia determinados sectores ·sociales que man 

tenían una estabilidad económica es decir, que la tarjeta 

de cr�dito estaba dirigida a grupos sociales de alto ingre 

sos, y para ellos la posesión de la tarjeta de crédito re 

presentaba status social. 

2.2 ANALISIS DE LA RESOLUCION NUMERO 4 DE 1975* 

A partir de 1975 el gobierno impuso medidas cambiarias, mo 

netarias y fiscales con el objeto de estabilizar la econom1a 

del país. Estas medidas estaban encaminadas a obtener una 

mayor tributaci6n, a leminar los subsidios a las exportacio 

nes y a faciliat una comevcialización interna de ciertos pro.

duetos. 

En cuanto a su política cambiaria, el país atravesaba por una 

de sus mejores bonanzas cafeteras, que unidas al renglón de 

* Ver Anexo 4.'
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servicios de la balanza comercial, se constituían en la fuen 

te principal de las reservas internacionales. Al monetizar 

se estas reservas dieron como resultado un aumento de efe cti 

vo, que se trad ujo en cre cimiento del nivel de pre cios. 

En este caso el gobierno combati6 el cre cimiento desmesurado 

de los pre cios, utilizando una medida de  comercialización 

interna de ciertos artículos, que lograron estabilizar por 

poco tiempo los pre cios de la mayoria de los pro ductos de 

la canasta familiar y a la vez se comba tía el fen6 meno infla 

cionario que estaba alcanzando índices alarmante�. 

Debido al ace lerado incremento de las reservas internaciona 

les y de  las pre�iones infla cionarias, el gobierno se vi6 

obligado a replantear la política financiera, con el objeto 

de regular y contro lar la expansión de los medios de pag o .  

"Las medidas toma das f ueron las sig uientes: 

Limitar el crecimiento de la base monetaria, en aquellos 
renglones donde se podía ejercer la influencia sobre el 
crédito al sector público y privado, 

Control de la expansión secundaria mediante la disminu 
ci6n del multiplicador bancario. 

Diferir en el tiempo el impacto sobre la masa monetaria del 
aumento en los ingresos de divisas, por medio de una polí 
ca de ahorro forzoso, mediante la colocaci6n de títulos de 
ahorro cafetero y de los certÍficados de cambio. 

Mediante operaciones de mercado abierto, a través de la co 
locación de papeles del banco de la República. *7. 

1'7. EN "Nueva Frontera", Do cumento # 77. Análisis de una Cri 
sis. Por Fernando Lleras de la Fuente. Edit.  Retina . p,g 
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r:ste periodo es conocido como el de la "Contr>areforma Finan 

ci ra", porque con las anterior>es medidas se di6 marcha 

atras a la reforma financiera de 1974. La importancia que 

tuvieron estcts medidas, fue el impacto que ejercieron sobre 

�1 sector financiero y sobre las instituciones que lo inte 

gran. Debido a estas medidas los bancos evadier>on los con 

troles, mediante las cuentas de convenio, la compra-venta, 

los encargos fiduciarios, las reciprocidades, etc .• 

Como consecuencia de estas medidas nacen los intermediarios 

financieros, que captan y dirigen recursos hacia otras acti 

vidades, por lo que se presenta un mercado extrabancario, 

el cual es consecuencia directa de la incapacidad del sec 

tor financiero de satisfacer las mayores demandas del eré 

dito, que conllevaron a un alza en las tasas de interés del 

mercado extrabancario. 

El control ejercido en la expansi6n secundaria mediante la 

disminución del multiplicador bancario, sirvió para dismi 

nuir la capacidad crediticia de los bancos. De esta manera 

se ejerció un control indirecto sobre el sistema de las tar 

jetas de crédito. Teniendo en cuenta lo anterior el gobier 

no opt6 por aumentar la tasa de interés de las tarjetas de 

crédito y con ella se buscaba controlar la expedici6n de 

la tarjeta de crédito, y de ésta manera se lograLa reducir 

en parte la expansión secundaria de dinero. 
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A pesar que la �edida tomada por el gobierno, no fa�-

los intereses de los tarjetahabientes por su alta tasa d;------.__ 

interés de financiaci6n, estos siguieron incrementando el 

uso de la tarjeta de crédito, como lo demuestra el gráfico 

1 elaborado segctn estudio realizado por Lázaro Ignacio Du 

que V. gerente de planeaci6n del Bic, en el cual se aprecia 

que las ventas con tarjetas de crédito, tuvieron una parti 

cipaci6n del 6% al 20% en las ventas del comercio a nivel 

nacional, para el período de 1975 a 1980. 

PARTICIPACION DE LAS VENTAS CON TARJETA DE CREDITO EN EL TOTAL DE 

VE N T A S  EN E L  COMERCIO 

GRA fl CO 

·� -

20 

·�

18 

. 

16 

. 

14 

. 

12 

·�

10 

.. 

8 

6 

n 
18 71) 1878 1877 1 878 1879 1810 

Fuente: Done· Compon,os em ,soros 
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2.J ANALISIS DE LA CIRCULAR EXTERNA# DB-087 DE 1984

EXPEDIDA POR LA SUPERINTENDENCIA BANCARIA. *

Las entidades bancarias y comerciales que tienen a su cargo 

la expedici6n de las tarjetas de crédito, practican el sis 

tema de·las ventas por correo, el cual se lleva a cabo en 

viándole al cliente junto con el extracto de cuenta mensual 

un volante de ofertas, en el cual se le anuncian que pr6xi 

mamente recibirá una revista o publicación impresa, cargan 

dole automáticamente en su cuenta el valor de dicha suscrip 

ci6n, sin que haya sido solicitada previamente por el tarje 

tahabiente, o éste haya dado una respuesta afirmativa a la 

oferta propuesta por la Entidad, lo que demuestra que dicho 

procedimiento lo realizan estas entidades sin estar autori 

zados, ni regulados por ninguna ley o institución faculta 

da para ello, sino que simplemente les interesa elevar el 

volümen de sus ventas y asi incrementar sus beneficios. ra 

z6n por la cual la superintendencia bancaria expidió la cir 

cular # DB-087 de 1984, con el objeto de poner fin a este 

procedimiento irregular que tienen las entidades expedido 

ras de la tarjeta de crédito, encargada de prestar este ser 

vicio a los usuarios, sin que para ello midan las consecuen 

cias que se derivan de esta situaci6n, por ser insegura pa 

ra el desarrollo del sistema y para las operaciones banca 

rias. 

* Ver Anexo 5
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P ra adoptar esta medida la Superintendencia Bancaria, to 

ma como base lo expuesto en el articulo 1464 del c6digo ci 

vil, el cual sostiene que para la realización de cualquier 

negocio ó cualquier actividad, es necesario que las partes 

que intervienen, esten de acuerdo en la realización de di 

cha operaci6n, ya que no se puede efectuar oferta alguna y 

dar por realizada una transacción comercial, si la otra par 

te no expresa voluntariamente la aceptación a esta propues 

ta, porque en el supuesto caso en que el usuario no exprese 

ninguna respuesta a tal ofrecimiento, esto no significa que 

el oferente, pueda tomar la actitud de silencio que adopte 

el demandante, como consentidora a esta proposición, ya que 

dicho proceder resulta ser inadecuado, para la realizaci6n 

de cualquier actividad comercial. 

Por lo tanto, con esta medida se dió una buena solución a 

este problema y se espera que las entidades que expiden la 

tarjeta de crédito, la tengan presente y eviten futuras si 

tuaciones, las cuales van en detrimento del sistema de las 

tarjetas de cr�dito y del sistema bancario en general, ya 

que para mantener buenas relaciones comerciales, es necesa 

río respetar la voluntad de los participantes. 

2.4 ANALISIS DE LA CIRCULAR EXTERNA# IF.-090 DE 1985 (DG) 

* 

EXPEDIDA POR LA SUPERINTENDENCIA BANCARIA. 

* Ver Anexo 6.
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Las entidades bancarias y comerciales que expiden la tarjeta 

de cr�dito, estipulan una comisión sobre ventas, que deben 

pagar los establecimientos comerciales y de servicios que es 

ten afiliados al sistema y según criterio de ellas esta co 

misión es el precio que deben pagar por la prestación del 

servicio. Esta circular va encaminada a definir sobre que 

rubro se debe cobrar la comisión por ventas. 

El comprobante de venta no presenta una descriminación de 

los rubros que lo componen, lo cual no permite identificar 

el valor de la venta y el valor del Impuesto de venta, por 

que al efectuar el comerciante una venta con la tarjeta de 

crédito, automáticamente esta llenando un comprobante de ven 

tas en el que se estipula nada m&s, el total de la operación, 

es decir, el impuesto se suma al valor de la venta efectuada 

dando como resultado un valor total. Sobre este valor el 

banco cobra una comisión, que es la ganacia que obtiene por 

la financiación de las ventas, además de ganar esta comisión 

esta percibiendo parte del impuesto sobre las ventas que no 

le pertenecen. 

Para el tarjetahabiente la venta y el impuesto son finaciados 

por la entidad que expide la tarjeta de crédito, ya que &n la 

forma como esta descrito el comprobante, le corresponde a la 

entidad expedidora financiar el valor del impuesto sobre las 

ventas. 
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Cl cobro de la comisi6n se hace sobre el valor total que a 

parece en elcompróbante de venta, lo cual va en detrimento 

de los intereses particulares del comerciante, porque al fi 

ndnciar el total de las ventas mgs el Iva, la entidad que 

expjd la tarjeta de crédito, se apropia de una parte de im 

uesto que debe pagar el comerciante al fisco, como se pue 

de apreciar en el ejemplo siguiente: En el caso de una ven 

ta sencilla de $1,000,00 el impuesto sobre la venta sería 

del 10%, o sea, $100,00 y el valor cobrado por la entidad 

dueña de la tarjeta en este ejemplo Diners, seria una comí 

sión del 10%. 

Cuando la comisi6n se cobra sobre el valor de la venta mis 

el IVA. 

Venta 1.000.00 

IVA. 10% 100.00 

Total ..... . 1.100.00 

Comisión sobre ventas + IVA. 10% - 110.00

Valor reembolsado al establecimiento $ 990.00 

IVA a cancelar 10% sobre ventas - 100.00

Ingreso neto del Establecimiento $ 890.00 
--------

--------

Ahora continuamos con la Gegunda parte del ejemplo, cuando 

la comisión se cobra sobre el valor de la venta, sin incluir 

el IVA. 
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Venta $1,000.00 

IVA. 10% · 1·00.00

Total 1.100.00 

Comisión sobre ventas 10% - 100.00

Valor reembolso al establecimiento $1.000.00 

IVA a cancelar 10% sobre ventas - 100.00

Ingreso Neto del Establecimiento $ 900.00 
---------

---------

Como se puede apreciar, el dueno del establecimiento comer 

cial tiene una pérdida de $10.00 en la transacción, los cua 

les son absorbidos dentro de la comisión cobrada por el esta 

blecimiento que expide la tarjeta, y que este excedente que 

perciben los expedidores de la tarjeta (Ej. Diners) incre 

menta las utilidades generadas por este concepto, y que ha 

cen parte de los costos en que debe incurrir todo comercian 

te, para incrementar sus ventas como son las deudas malas y 

la propaganda. 

Por lo tanto la circular expedida por la Superintendencia 

bancaria, le exige a los establecimientos dueños de la tarje 

ta de crédito, que estipulen el impuesto de venta dentro de 

los comprobantes y, de ésta manera, el establecimiento ban 

cario o comercial podrá cobrar la comisión sobre el total 

real de la venta, y no sobre el total de la venta más el im 

puesto. Esta medida favorece al establecimiento qui�n podrá 
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cobrar el Iya, sin necesidad de disfrazarlo y a la vez el 

fisco podrá percibir el monto correspondiente al impuesto 

al valor agregado sin problema alguno. Aunque en la actua 

lidad esta disposici6n no se lleve a cabo, porque las enti 

dades que expiden la tarjeta de crédito, sigen sin estipular 

en el comprobante de venta el rubro correspondiente al Im 

puesto sobre ventas. 

2, 5 ANALISIS DE LA;CIRCULAR EXTENA # D.A.-033 DE 1985 

* 

EXPEDIDA POR LA SUPERINTENDENCIA BANCARIA. 

Los establecimientos bancarios y comerciales que expiden la 

tarjeta de crédito, vienen alterando el contrato previamente 

establecido con el usuario de la tarjeta,al incrementarle au 

temáticamente el cupo asignado inicialmente, sin que sea el 

usuario de la tarjeta el que lo haya solicitado. Medida im 

positiva que va en contra de los intereses particulares del 

tarjetahabiente y a favor de los intereses del establecimien 

to que expide la tarjeta de crédito, situaci6n que origin6 la 

intervenci6n de la Superintendencia Bancaria, quien exigi6 

que se excluyera al personal de la Superintendencia de este 

procedimiento irregular, ya que la instituci6n ha estipulado 

por escrito el plazo y el cupo máximo a que tienen derecho 

los empleados de la misma. 

A pesar de que la circular no solamente va dirigida a excluir 

* Ver Anexo 7.
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al personal de lq superintendencia de esta medida, ésta se 

ria una base para que se haga extensiva a todos las tarjeta 

habientes o en su defecto se expida una nueva circular, que 

cobije a todos los usuarios del sistema de las tarjetas de 

crédito, que se ven afectados por la práctica de este tipo 

de medidas. Debe ser el cliente el que solicite un aumento 

del cupo y no la entidad bancaria o comercial la que auto 

máticamente se lo incremente, obedeciéndo a los intereses 

particulares de estos establecimientos, que hacen que los 

usuarios se enduden más y as! captar éllos más beneficios 

con el cobro de los intereses de financiaci6n y de mora. 

Esto hace que las personas le den un uso indebido al cr�di 

to, porque su capacidad de compra se ve ampliada y esto 

le permite al usuario consumir más, basado en el ingreso 

que recibirá al finalizar 81 mes y que le permitirá canee 

lar su deuda. 

2.6 INSTITUCIONES ENCARGADAS DE VIGILAR EL SISTEMA. 

2.6.1 INCOCREDITO. 

Entidad jurídica sin ánimo de 1 lucro, que fué creada por los 

diferentes sistemas de tarjetas de crédito en el año de 1973 

y cuyo objetivo fundamental es el de vigilar el buen funcio 

namiento y manejo de la tarjeta de crédito. Además de pre 

venir sobre posibles robos, Incocrédito le brinda mayor se 
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guridad al sistema de lAS ta�jetas de crédito, para evitar 

los hurtos o las pérdidas que genera dicha situación. 

La parte administrativa o estructura administrativa, que 

conforma a Incorcrédito, se encuentra representada en el or 

ganigrama*, en el cual se describen los distintos niveles 

que conforma la organizaci6n. 

Esta institución está encargada de controlar las tarjetas de 

crédito, que son robadas o extraviadas, motivo por el cual 

Incorcrédito está obligado a publicar diariamente boletines 

de seguridad en donde aparecen las tarjetas de crédito con 

problemas, estos boletines son entregados a los establecí 

mientos afiliados durante las primeras horas del d1a y de la 

noche en caso de urgencia, o son publicados en los principa 

les peri6dicos del pais. De esta manera se protege al esta 

blecimiento comercial y al usuario de cualquier estafa. 

La tarjeta de crédito es un medio de pago respaldado por 

una entidad bancaria, o comercial, lo cual le da al portador 

liquidez inmediata. Por lo tanto al realizar una compra con 

la tarjeta de crédito, el usuario está en las mismas condi 

ciones de pago, como lo estaría un consumidor que pague su 

compra en efectivo. Aunque en la realidad no se dan las cosas 

asi, ya que algunos establecimientos comerciales afilia. 

* Ver Anexo 8.
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dos al sistema incurren en desobedecer las normas estable 

cidas y respaldadas por el artículo nrtmero 7 del decreto 

046 de 1965 de la Superintendencia de Industria y Comercio 

que dice: Que todos los comerciantes dueños de los estable 

cimientos cobraran por la venta de sus mercancías o por la 

prestación de sus servicios a los tarjetahabientes exacta 

mente los mismos precios que cobran al pGblico en general 

sin recargo alguno. 

Segün esta disposici6n el tarjeta-habiente queda protegido 

de los abusos o violación del decreto 046, que puedan come 

ter los dueños de los distintos establecimientos proveedo 

res de cienes y servicios, al efectuarse un fago con la 

terjeta. 

Incocr�dito yjgila que se cumpla estas disposiciones por par 

te de los establecimientos afiliados, es decir, toda de�un 

cia es tenida y luego remitida a los establecimientos que 

ex iden la tarjeta de cr�dito, para proceder a la desafilia 

ci6n de aquellos que violen esa norma. 

Los almacenes que más incurren en esta clase de abusos son 

los almacenes de electodomésticos, de telas, etc., estos al 

macenes se las ingenian para cobrarle a los tarjetahabientes 

la comisi6n por ventas que ellos deben pagar a la institu 

ci6n dueña de la tarjeta, cargo que no deben pagar los usua 
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ríos, sobre todo sino reciben descuento alguno por parte 

del almacén, 

Para mayor cobertura del sistema, Icocrédito edita un ma 

nual sobre el manejo, conocimiento y control de las tarje 

tas de crédito, el manual esta elaborado tanto para el usua 

ria como para el establecimiento comercial afiliado al sis 

tema. Esto demuestra que el sistema de las tarjetas de eré 

dita brinda al tarjetahabiente toda seguridad posible,p�ro es 

el usuario quien comete las faltas al sistema, por lo gene 

ral el tarjetahabiente no informa adecuadamente sobre el 

funcionamiento correcto de la tarjeta de crédito, ni tampo 

co lee las solicitudes de crédito, en donde aparecen enumer 

das muchas de las aclaraciones que indican la forma mas se 

�ura de usar la tarjeta de crédito. 

Encuestas realizadas derr.ostraN,n que el 25% de Jos usuarios, 

no conoceP la� tasas de interés que se les cobra por el uso 

d la tarjeta de crédito, sino que simplemente se limitan 

a cancelar el valor registrado en su extracto de cuenta, ya 

ue el porcentaje que cobran estos establecimientos por con 

cepto de tasas de inter�s se encuentra registrados en los 

r�glamentos. 

Para darle may9r seguridad a los establecimientos com� ci 

les y a los usuarios, el sistema de las tarjetas de crédito 
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h creado los llam�dos terminales en puntos de venta. Es 

te consiste en un terminal de computador, que sirve para 

consultar los boletines de seguridad 6 solicitar autoriza 

ci6n de las compras directa� e inmediatamente desde el 

computador central. 

Como consecuencia de este adelanto de la ciencia, los ter 

1ninales en los puntos de venta, reemplazarán la consulta 

los boletines de seguridad que distribuye Incocrédito. 

El computador reduce los riegos por fraudes que se hagan 

con tarjeta de crédito, porque tan p�onto como se reciba 

la comunicaci6n, ya sea por parte de Ascredibando o de 

cualquiera de las Entidades expedidoras de la Tarjeta, 

de un extravio 6 robo la informaci6n pasa directamente al 

computador, rechazando cualquier uso indebido de la Tarje 

ta de Crédito. 

2.6.1.1 FUNCIONES DE INCOCREDITO. 

Dar apoyo y seguridad a las tarjetas de crédito Bic, Credi 

banco, Credencial, Diners y Coviajes. 

Preparar, editar y distribuir los boletines de seguridad 

que contiene la relaci6n de las tarjetas bloqueadas por 

los sistemas. 

Publicar y distribuir volantes que contengan instrucciones 
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especiales de orden institucional, preyentiyo e informativo 

de interés para los establecimientos atiliados a las tarjetas 

de crédito. 

Controlar a los establecimientos afiliados, sobre la obser 

vancia de las medidas ae seguridad que se le impartan en re 

lación con el manejo de la tarjeta de crédito. 

�urninistrar a los establecimientos comerciales afiliados al

sistema, la máquina imprinter que es de uso obligatorio pa 

ra la e1aboraci6n de los comprobantes de venta y de consigna 

ci6n. 

Elaborar las placas metálicas de identiticacidn del estable 

cimiento para las máquinas imprinter. 

Capacitar en asuntos de seguridad al personal de los estable 

cimientos afiliados a los sistemas, mediante conferencias 

dictadas con material de ayuda, audiovisuales o cursillos co 

merciales. 

Servir de punto de apoyo para la entrega de papeler1a de los 

sistemas de tarjetas de c�édito (comprobantes de ventas o va 

les y comprobantes de consignación). 

Investigar y denunciar ante las autoridades competentes to 
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das l s ctiyid�des illc�tAS �ue se cometen con las tarje 

tas de crédito. 

Prestar el sevvicio de mantenimiento de las máquinas imprin 

ter, como son los ajustes menores y el cambio de las placas 

defectuosas. 

Ve�ar por el cumplimiento de los �eglamentos y/6 convenios 

de afi�iaci6n de cada uno de los sistemas, al igual que los 

contratos firmados por los tarjetahabientes con estas mis 

mas entidades, 

Presidir y coordinar las reuniones del comie asesor, el cual 

está integrado por los representantes de Bic, Credibanco, Cre 

dencial, Diners y Coviajes. Este comié trata todos los aspee 

tos relacionados con la seguridad de las tarjetas de crédito 

y en especial con la vigilancia y control de los estableci 

mientas atiliados a estos sistemas. 

En lo relacionado a los demas puntos sobre la seguridad que 

deben tener los usuarios y todos tºs estab�ecimientos comer 

ciales que estan afiliados al sistema, ver los diez manda 

mientas de la seguridad con la tarjeta de Crédito , que ex 

pide Incocr�dito, 

* Ver Anexo 7,
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El análisis de las Resoluciones, Circulares y de lncocréctito 

ha servido para demostrar que el sistema es lo suficientemen 

te confiable. De all1 que la confianza de los comerciantes 

y usuarios hacia el sistema se puede reflejar en el incre 

mento anual de usuarios y establecimientos que se afilian 

al sistema y que se aprecia en los cuadros números 9 y 11. 

Para los dueños de los establecimientos comerciales, la tar 

jeta de crédito le brinda más seguridad en las operaciones 

comerciales que e� cheque, Esto se debe a que la tarJeta 

de crédito esta más respaldada que el cheque, por las mis 

mas medidas de seguridad que brinda Ir.cocrédito, para el sis 

tema de las tarjetas. 

El plan publicitario de las tarjetas de crédito, ha hecho 

posible que muchos de los establecimientos de ventas al con 

tado adopten una politica de crédito por primera vez, por lo 

que han abierto las puertas a un nuevo grupo de clientes. 

El mayor número de comerciantes que se beneficia con esta 

nueva oportunidad de crédito, son propietarios de pequeños 

negocios que se h�n limitado a operaciones de contado en vir 

tud de que disppnen de poco capital de trabajo y son incapa 

ces de alleg�rselos por medio de otras fuentes. 
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Esta pol!tica e��legda �or lo� bancos que otorgan la tarje 

ta de cr�dito, de estar capacitanto a los hombres de nego 

cio en pequeños grupos a que compitan con sus semejantes 

mejor financiados. 

Ot�os de los puntos por los cuales se ha incrementado el 

namero de establecimientos afiliados, es el recibo inmedia 

to de efectivo, por todas las ventas a crédito menos la co 

misi6n por el servicio que presta el banco, o sea, que el 

almacen hace un gran negocio a cr�dito sobre la base de con 

tado, Además el establecimiento no tiene necesidad de ad 

quirir equipo especial, ni de instalar una oficina para la 

determinación de las políticas de cr�dito y cobranzas, ni 

para contratar personal. 
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III 

EL COSTO DEL CREDITO OTORGADO POR LA TARJETA DE CREDITO FREN 

TE AL COSTO DE LOS DEMAS SISTEMAS DE CREDITO CORRIENTE. 

3.1 AMORTIZACION DE LOS CREDITOS. 

La amotizaci6n es el proceso de recuperación del principal 

6 capital inicial más los intereses. Esta recuperación se 

origina mediante pagos periódicos normalmente de igual cuan 

tia. Los pagos periódicos van amortizando una parte de la 

deuda principal debido. Puesto que el principal va reducien 

do progresivamente su cuant1a a la vez los intereses genera 

dos por los sucesivos capitales pendientes de amortización 

decrecen, lo cual significa que a medida que se van producien 

do los pagos peri6dicos, la deuda pendiente de amotizaci6n 

se reduce, 

La importancia de la amotización, esta relacionada no sólo 

con la permanen�ia de los negocios de este tipo y especiali 

dad (Cr�dito) sino, con la busqueda permanente de nuevas �ias 

que permitan alcanzar más participantes en el mercado, espe 
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cialmente aquellos que tienen ingresos reducidos
1 

y quienes 

poseen capacidad de �ago, más no  poseen el dinero suficien 

tes pa ra adquirir los art1cul os de contado. La pérdida del 

poder adquisitivo de la moneda, es pecialmente el regist rado 

en la ultima d�cada (1980) y el mantenimiento de una tasa de 

interé s  se con stituyen en u n  inmen so obstáculo, pa ra obte 

ner y orientar recur s os para finan cia r bienes y servicios a 

precios cor rientes de la anica man era p osible como es a cor 

to plazo. 

En el estudio de la amortización se da origen a ot r o  tipo de 

sit uaciones fundamentales , como son: el im porte de los pa 

g o s  periódicos , el namer o de pagos necesarios para la amor 

t izaci6n de la renta y la tasa de interés. 

"En las ventas a plazos se emplean dos sistemas básicos: Uno 
de éllos consiste en dar el precio del articulo, suponiendo que 
se vende a plazos, y sobre ese precio de lista se hace un des 
cuento, si la venta es al contado. El otro sistema consiste 
en dar el precio al contado y para determinar las cuotas para 
ventas a plazos, se agrega al saldo por pagar un cierto porcenta 
je y el monto obtenido se divide en partes iguales. Una varian 
te de este a1timo sistema, consiste en agregar al precio de con 
tado cierto porcentaje y luego restar la cuota inicial, para ob 
tener el saldo insoluto que se dividirá en pagos iguales 11 

• •  .':8 

3.2 EL PRECIO DEL CREDITO. 

* 8 LINCOYAN, Portus Goviden. Meteméticas Finan cieras. Bogotá 

Edit. Reg. Trad. por Libros Me Graw-Hil l. 1979.pág. 177. 
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Las entidades comerciales �ue se dedican a las ventas a 

plazos, ofrecen a los consumidores dos precios para los 

art1culos, uno de contado y otro a cr�dito. 

Para los art1culos que se venden al contado, se les hace 

un descuento del 25% 6 30%, mientras que para las operacio 

nes que se realizan a cr�dito, el valor utilizado por los 

establecimientos es simplemente el precio de lista, ya que 

el verdadero precio del articulo es el valor qu� hd reci 

bido el descuento, es decir, el consumidor es engañado por 

los vendedores, que para motivar a los consumidores a com 

prar ofrecen descuentos del 25% y 30% si compran el articu 

lo de contado, pero si prefiere el sistema del crédito el 

precio de ese art1culo se le incrementa hasta por el mismo 

valor del descuento que se le había ofrecido si compraba de 

contado. 

Lo anterior quiere decir que el precio del articulo ofreci 

do a los consumidores, ya ha sido incrementado hasta un 100% 

de su valor real y sobre este precio le hacen un nuevo aumen 

to al valor del articulo, luego 

demanda esta clase de bienes. 

lo ofrecen al público que 

3.3 EL COSTO DE APERTURA DEL CREDITO. 
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Para obtener un bien � tray�s del sistema de crédito, { ___ __ 
----­

consumid o r debe pagqr los s�guientes r�bros: Avales y ga 

rant1as, impuesto de timbre, cargos por manejo 6 adminis 

traci6n, cargos por estudio del crédito, los cuales var1an 

segctn el tipo de actividad econ6mica que realizan los esta 

blecimientos comerciales, y que conllevan a incrementar el 

costo del crédito. 

:#Hay que recalcar que estos rubros noson cobrados directamen 

te 1 consumidor, sino que son disfrazados con las altas ta 

sas de interés de financiaci6n que se les cobra a los consu 

midores por el crédito concedido, o sea, que aparecen dentro 

de una totalidad sin especificar el costo de cada rubro. 

En el cuadro nrtmero 4 se puede observar los costos que gene 

ra la adquisici6n de una tarjeta de crédito, ya sea banca 

ria o comercial. Como se aprecia todas tienen una tarifa 

de manejo que es pagadera trimestral o semestralmente, 

según la tarjeta de crédito que se posea, también muestra 

el monto del-avance en efectivo, la prima de seguro contra 

robo de la tarjeta, con la respectiva cuantía que ampara. 

La resolución número 1190 de 1986 expedida por la Superin 

tendencia de Industria y Comercio, determinó que los esta 

blecimientos deben cobrar una tasa de interés máxima anual 

del 41.12% sobre las ventas a plazos. En esta tasa estan 
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incluidos los gastos po� C9nCefto de estudio del cr6d: 

gastos de qdrninistriacitin, quedando excluido de ella el-rn 

puesto de timbre nacional y el impuesto sobre las ventas 

(IYA), los cuales son cobrados al consumidor en el momento 

de realizar la operaci6n. Esto incrementa directamente el 

costo del crédito que ofrecen las tarjetas de crédito, per>o 

en una proporci6n menor que la de crédito corriente, que o 

frecen los establecimientos comerciales. 

3.� LOS EFECTOS DE LA TARJETA DE CREDITO SOBRE EL PODER DE

COMPRA. 

Las tarjetas de crédito se constituyen en un crédito inmedia 

to, que esta limitado dnicamente por el cupo del crédito a 

signado*. De hecho la capacidad de compra del tarjetahabien 

�te está limitada, ya que el consumidor solo podrá hacer una

compru por el valor del cupo que le corresponda. A parte de

la anterior limitación, el importe de los intereses que se

cargan sobre las cuotas limitan la capacidad de compra del

usuario.

En si el tarj etahabiente tiene la facilidad de adquirir di

versas mercanc!as o servicios, cuyo valor no es necesario

abonar en el momento de realizarse la compra, por lo cual lá

tarjeta .de crédito produce un efecto acelerador en el consu

mo de las personas, porque le permite satisfacer el consumo

i'. En lo concerniente t1nicamente a las tarjetas de crédito Bancaria. 
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fresente, con la aeguridad de su!ragar las deudas en el 

futuro. 

Otro factor importante que ha incidido en el poder de com 

pra de los usuarios, es -la afiliación de la mayoría de los 

establecimientos comerciales al sistema de las tarjetas de 

cr€dito, lo cual permite que los tarjetahabientes puedan 

adquirir sus bienes y servicios en el momentoen que ellos lo 

deseen. As1 como tambi�n, es de mucho inter�s la influen 

cia que ejercen sobre el consumidor los medios publicita 

rios como son: la radio, la prensa la televisión y los cu 

pones de venta que son enviados por correo que inciden en 

el gusto y prefeBencia de los tarjetahabientes, ya que el 

usuario no consume para satisfacer sus necesidades, sino 

para dár soluci6n a las necesidades inducidas, es decir, 

los consumidores adquieren esos bienes y servicios motiva 

dos por la sociedad de consumidores inducidos. 

3.5 METODO DE CALCULO DE LOS COSTOS DEL CREDITO. 

Para la demostraci6n pr�ctica del costo del cr�dito, es ne 

cesario desarrollar varios ejercicios, que permitan hacer 

la comparaci6n entre los sistemas de crédito. 

se presenta la �iguiente relación: 

A = 
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en donde;· 

A ;: Valor ¡?;r>esente de una AmH�lidad. 

R = Pago peri6dico de una anualidad. 

i = j/m la tasa de interés por per1odo de tiempo. 

n = El n!lmer>o de intervalos de pago. 

Esta f6rmula se utilizar� a continuaci6n par>a calcular el 

costo del crédito, espec!ficamente el crédito que otorgan 

los establecimientos comerciales. 

l. Un juego de comedor se vende en el Almacen Galaxia, por

valor de $79.800.00. Si la venta es al contado se hace un 

descuento al art1culo del 20% y si la venta es a plazos se 

puede comprar dando una cuota inicial de $15.800.00 y el 

saldo en 20 cuotas.mensuales iguales de $4.266.00 

Valor art1culo $79.800.00 Cuota Inicail $15.800.00 

Valor a financiar = Precio lista Cuota Inicial = A 

79.800.oo 15.800.00 = $64.000.00 

A = 64.000.00 Cuota mensual = 4.266 

c�lculo para hallar la tasa de interés. 

A = 

64.000.00 

64. 000 .. oo

4.266 

;; 

;; 

15.0023441 = 

4.266 a------1 
20 i 
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a 0,03 correspo n de 14.8774 

a 0,025 corresponde 15.5891 

0,005 es a -0.7117

0,005 X O ,.0.2 5 

-0,7117 -0,5868

X = 0,025 = O , O O 5 C._ - O , 5 8. 6 8 } 

- o,7117

X = 0,0041225235 + 0,025

X = 0,02912 X 100 

X = 2,91% mensual. 

X = 2,91% X 12 

X = 34,92% an ual. 

Tasa efectiva. 

1 + i = (1 + j/m)
n 

1 + i 
12 

= (1··.+ .O ,02912) 

1 + i = 1.4112119 1 

i = 0,4112 X 100 

80 

= 14.57747486 

a X correspo n de 15,0023 

a 0,025 correspo n de 15.5891 

x - 0,025 es a -0,5868 



i ;:: lfl ,-1 2 % • 

2. Un televisor Philips de 14 pulgadas se vende en $96.313

Si la venta es al contado se descuenta el 25%. Si es a 

plazo se puede comprar dando una cuota inicial de $9.630.00

y el saldo en 18 cuotas mensuales de $6,255.00. Hallar la 

tasa de interés anual cargada. 

Precio Lista $96,313,00

Cuota mensual 6,255,00

A = p • L . C. I,

A = 96.313 9,630

A = 86.683,00 

A = R a---
:�7i

86.683.00 = 6.255 

86.683 

6. 2 5 5

13.85819344 

= 

,= 14.3533 

Cuota Inicial $9.630.00

= 13.7535 

La tasa de interés está entre el 2�5% y el 3% y la tasa 
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nominal (J} est� ent�e el 3 0 % y el 36% convertible �en 

sualmente. 

Por Interpolaci6 n : 

a 0,03 correspo n de 13.7535 

a 0,02 5 correspo n de 14.3533 

0,005 es a -0 ,5998

0,005 = 

-0,5998

X - .. 0. ,.0 .2 5 

- 0 ,4952

X O , 0 2 5 ;: 0 , 0 0·5 ( ·-·o·
2
4"9 5·:u.:__ 

-0,5998

X 0,025 = 0,0041980332 

X = 0.0041980332 + 0,025

X = 0,02 919 X 100 

i = 2 ,91% mensual. 

a X corresponde 1 3.8581 

a 0,02 5 corresponde 14.3533 

X - 0 ,025 es a -0,4952 

J = 2 ,91% X 12 = 34.92% an ual. 

Tasa efectiva-... 

1 + i = (1 +j/m) n 

1 + i = (1 + 0,02 919) 12

1 + i = 1.412 3642 

·i = 1.lf 123642 1 

i = 0,412 3642 X 100 
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,i ;:; 41,.2.3%, 

3. Un.televisor Philips de 14 pulgadas se vende en $96.313

pesos. Si la venta es al contado se descuenta el 25%. Si

la venta es a plazos se puede comprar con una cuota inicial

de $9.630.00 y el saldo en doce cuotas mensuales de $8.661.

Este cr�dito es a doce meses, sin cobrar financiaci6n. Ha

llar la tasa de interés anual cargada.

Precio 

Cuota 

A = 

A = 

A = 

A = 

Lista $96,313,00 Cuota inicial $9.630.00

mensual $8.661,00

P.L. e. r.

96.313.00 9.630.00 

86.683.00 

R 
a

----:1i 

86.683.00 = 8.661.00 a----

1 
12 i 

86.683.00 
a------

12/i 8.661 

10.0084 = 

83 



i3. - - - -: ; l O , O 2 5;: 1 O , 2 5 77 ;: 9,9540 

La tasa de inter�s está entre el 2.5% y el 3% y la tasa no 

minal (J) está entre el 30% convertible mensualmente. 

Por Interpolqción : [ a , 02 Jx 

o, o o i 

0,03 

X = 0,2493 
------

0,005 0,3037 

X = O ,2493 (0,005) 

0,3037 

X = 0,00410437 

[

10.2577
1 0,2493 

o.aqa7 10.008 4• 

9,9540 

X = 0,025 = 0,00410437. 

i = 0,02910 

i = 2,91% 

= 2,91% 

j = 34,92% 

Tasa efectiva. 

X 100 

mensual. 

\ ' • • I ' 4 � 

X l2 :; 

anual 
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1 t . ;i. ¡;; (_.1 ji j L191n

1 t i ;: (1 t O ,029.101 12

1 t i ;:; 1.4108828 

i ;:; 1.41008828 1 

1 ;: 0,410882 8 X 100 

i ;: 41,08% 

El resultado obtenido en los ejercicios anter'iores demues 

tra que la tasa máxima de interés de fina n c iación cobra da 

por los establecirr.ientos come¡,ciales que otorgan crédito 

corriente, equivale al 34,92% a n ual y al 41.12% an ual efec 

ctivo, reguladas por la Junta Monetaria, y que en ciertos 

casos alcanzan niveles del 278% al 555% efectivo an ual, pa 

ra los créditos de electrodomésticos, como lo demuestra un 

estudio realizado por el economista Aberto Gómez Ceballos. 

"El análisis encontró que los almacenes de electrodométicos 
resgistran sistemas de financiación heterogéneos, ya que se da 
el caso de neveras financiadas al 50% efectivo anual y al Lí8% 
Simultáneamente se descubrió el caso de cobro de intereses d� 
hasta el 555% por una lavadora. La mayoria de los productos 
que se le entregan a crédito al pablica resultan con una finan 
ciaci6n que le triplica su valor al contado. �·.g 

Las altas tasas de interés obligan a los con sumidores a pa 

1.9 EN, "El Es pectador", Del equipo de redactores econ ómicos 
de El Es pectador. El Crédito en Colom bia: Usura In 
controlada, Botogot á Marzo 10 de 1987, pág. 1-A y 
9-A.
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gar mis dinero, por los �rtfculos financiados a través del 

crédito corriente, o sea, que la capacidad de compra del 

consumidor tiende a disminuiT en relación inversa con los 

precios de los art1culos. El CTédito corriente es ofreci 

do a los clientes por lo� establecimientos comerciales a 

trav�s de los diferentes planes de financiación que ellos 

mismos establecen. En algunos casos ie ofrecen a los con 

sumidores plazos de 12 y 15 meses sin recargo de intereses 

de financiación, con el ánimo de motivar al cliente a com 

prar. Este es un medio de venta muy utilizado por los co 

merciantes, para disfrazar la financiación del crédito, 

porque si un consumidor utilizará los métodos para calcular 

el costo del cr�dito, se daría cuenta que ha sido manipulado 

por los oferentes del cr�dito, tal como se puede observar 

en el ejercicio namero 3, el cual sirvió para establecer la 

tasa de interés real cobrada por los establecimientos comer 

ciales que venden esta clase de bienes y que aseguran el no 

cobro de los intereses de financiación, pues se les daba un 

plaso de 12 a 15 meses para cancelar el costo real del arti 

culo. 

El otro caso es cuando el consumidor utiliza el sistema del 

cr�dito a plazos de 18, 20 y 24 meses. creyendo que por ser 

el plazao más largo, las cuotas tienen un monto más bajo y 

por lo tanto le será más fácil su cancelación, siendo que en 

verdad ésto es un sofisma de distracción, porque si bien 
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es cierto que a medida gue au�enta el plazo del cr€dito, 

el valor de la cuota es m&s bajo, el precio del articulo 

se va incrementando m!s en proporciOn directa con el tiempo 

empleado en la financiaci6n del cr�dito, como lo muestran 

los ejercicios 1 y 2 respectivamente. Este sistema es el mis 

utilizado por los consumidores, debido a que el poder adqui 

sitivo de la moneda tiende a ser menor cada d!a, razón por 

la cual el consumidor para poder adquirir sus bienes debe 

acudir al sistema de las yentas a plazo y por ende someter 

se a las condiciones en materia de intereses de los estable 

cimientos comerciales. 

3.6 LIQUIDACION DE LOS INTERESES CORRIENTES PARA LAS TARJE 

TAS DE CREDITO BANCARIAS. 

Para liquidar los intereses corrientes se toma cada compra 

registrada en el estracto del mes anterior, se multiplica 

por el 2%, se divide entre 30 y se multiplica por el nOmero 

de d1as existentes entre las fechas en que se registró la 

compra en el estracto hasta la fecha de cierre del estado de 

cuenta. Luego se suma los totales obtenidos de la liquida 

ci6n de inter�s sobre cada compra, obteniendo as1 un solo 

total. 

Después al saldo anterior registrado en el Lpresente mes,le 

restamos los intereses corrientes, al saldo aquirido se le 
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multiplica por el 2%, se diyide entre 3Q y por filti1no se 

multiplica po� el nOmero de �fa� existentes entre la fecha 

de facturación (extTacto anteFior) hasta la fecha en que 

se registro el pago efectuado en el mes pasado, o sea, has 

ta la fehca en que apar�ce registrado gracias por su pago, 

en el presente estado de duenta, adquiriendo de esta forma 

un segundo total de liquidación de intereses 

Por Oltimo, se toma de nuevo el saldo anterior, menos inte 

reses corrientes, menos abonos, se multiplica por el 2% 

(y el 0,5% de administraci6n, o sea, 2.5% en el caso Cre 

dencial), se divide entre 30 y por Ültimo se multiplica por 

el nrtmero de d1as exitentes entre la fecha de pago del �re 

sente mes hasta el nuevo corte de facturaci6n 6 fech de 

cierre. De esta forma se obtiene un tercer total de liqui 

daci6n de intereses. 

Habiendo efectuado las tres�liquidaciones anteriores, se 

toman los tres totales, se suman y el saldo es el total del 

inter�s corriente facturado en ese mes. 

3,7 ANALISIS DE LOS CUADROS 5, 6 Y 7.

Los cuadros 5 y 6 corresponden a la forma como Diners y el 

sistema bancario liquidan el crédito concedido a sus usua 

rios, y en ello se observa que la tasa de interés utilizada 

88 



por �mbos· sisteij�s e� int�rio� Al 3Q%, eij_ deci�, est� por 

debajo del monto del inter�s cobrado por los establecimien 

tos comerciales. De 1� dife�encia en las tasas de interés, 

la que mayor ventaja ofrece a los consumidores, es la tarje 

ta de crédito, factor determinante para que se incremente 

la demanda del crédito ofrecido por este sistema, ya que si 

la tasa de inter�s cobrada por l�s tarjetas, es más baja 

que la cobrada por los sistemas de crédito corriente, menor 

será el costo del crédito que se obtenga a través de dicho 

sistema. 

Además de adquirir el articulo con una financiaci6n más ba 

ja, el tarjetahabiente se gana el descuento que sobre las 

ventas de�ontado haga el almacén que se encuentre afiliado 

al sistema de las tarjetas de crédito, ya que las ventas 

realizadas con la tarjeta, son consideradas ventas de con 

tado y por lo tanto tienen derecho al descuento correspon 

diente, aunque en realidad los duefios de los establecimien 

tos no quieren dar este descuento y s6lo algunos lo hacen. 

Sobre el porcentaje de descuento que efectas el estableci 

miento comercial a los tarjetahabientes, se descuenta la 

comisión que debe pagar el establecimiento a la entidad ex 

pedidora de las tarjetas, es decir, cuando el almacen rea 

liza un descuento del 30% sobre alguna venta, un 10% corres 

pende a la comisi6n (caso Diners} y el 20% restante es el 
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1 

descuento �ea,l q,ue �e le hAce-::-, ill cli'ente por lq compra e 

fectuada, lo cual refleja un costo más alto del cr€dito ob 

tenido a través del sistema cor�iente, como lo demuestra el 

cuadro No. 7. 

A pesar que el método como se financia el crédito otorgado 

de las tarjetas de crédito, comercial y bancaria y el canee 

dido por el sistema de crédito corriente es diferente, el re 

sultado obtenido es lo que importa, ya que el artículo que 

se compra saldra por un valor financiado más bajo, que el 

del sistema corriente tal como se demuestra en los cuadros 

5, 6 y 7 respectivamente. 

3.8 ANALISIS COMPARATIVO DE LAS TASAS DE INTERES UTILIZADAS 

POR LOS SISTEMAS QUE OTORGAN CREDITO. 

En el Cuadro No. 8 se puede observar la diferencia existente 

entre las tasas de interés cobradas por el sistema de las 

tarjetas de crédito y las cobradas por los almacenes de elec 

trodoméstico y el resto del comercio en general. Los cuales 

se representan en la gráfica No. 2. 

Las altas tasas de interés que cobran los establecimientos 

comerciales o entidades financieras, no es otra cosa que el 

precio que se paga por el crédito, lo cual incide directamen 

te en el precio de los artículos, que a su vez es un deter 
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minante de la demqndA po� esto� bienes, ya que en una socie 

dad donde se recurre al crédito, para demandar bienes que son 

necesarios para el desarrollo normal de una familia la tasa 

de inter�s cobrada, no debe ser muy alta para que le permita 

a oferentes y demandantes obtener los mayores beneficios. 

En Colombia la tasa de interés es regulada por el gobierno 

y no por las espectativas de oferta y demanda del mercado, 

motivo por el cual el gobierno entra a analizar las operacio 

nes que realizan los establecimientos comerciales que venden 

a plazo, dado que en éste sector es donde se comenten las ma 

yores especulaciones en el cobro de los intereses y que se 

gún Alberto Gómez Ceballos alcanza niveles del 278% al 555% 

efectivo anual. 

Tales irregularidades fueron estudiadas por la Superintenden 

cia de Industria y Comercio y en común acuerdo con los comer 

ciantes organizados en la Federación Nacional de Comerciantes 

(fenalco) se determinó que los establecimientos comerciales 

cobraran como tasa máxima efectiva anual la correspondiente 

a la tasa activa del crédito ordinario de libre asignación 

certificada por la Superintendencia Bancaria la cual equivale 

al 41.12% y que se encuentra contemplada en la resolución No. 

1190 del 23 de Julio de 1986, de la Superintencia de In 

dustria y Co�ercio*. A pesar de ésto, algunos 

* Ver Anexo 10.
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comerciantes yiolan esta norma y cobran tasas de inter�s 

tan elevadas que se puede afirmar que el valor del articulo 

es cobrado hasta tres veces su valor real, como lo expresa 

G6mez Cebal1os en su articulo. 

Otro elemento negativo que presenta el comercio es el doble 

precio de venta que tienen los artículos, úno es el precio 

de contado y el otro es el precio a cr�dito, que muchas ve 

ces es incrementado hasta un 25%, para aplicar sobre ese 

valor los componentes básicos del costo del cr�dito. Para 

dar fina a esta medida adoptada por los comerciantes, se ex· 

pide la resolución 1190 de la Superintendencia de Industria 

y Comercio y que es en su articulo 2o. se determina que el 

precio de las ventas a cr�dito de un bien o servicio será 

el mismo precio de la venta al contado, y sobre dicho pre 

cio se calcularán los descuentos, el Impuesto a la Ventas, 

y la Cuota Inicial si la hay. Y en el numeral 4o. del ar 

t1culo 3o. se autorizan los descuentos para las compras de 

contado, lo cual significa que seguirán existiendo dos pre 

cios de venta la pablico, aunque la resolución en su artícu 

lo 2o. determine lo contrario, porque el descuento sobre el 

precio de contado está originando que se descrimine el pre 

cio a cr�dito, es decir, que el precio a cr�dito será el 

que aparece en las listas. 
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La tasa del 41,12% cobijq los gastos que se generan por con 

cepto de estudio de crédito y costo de administración, ex 

cluyendo el monto del impuesto de timbre nacional y el im 

puest6 a las ventas 

Esta resoluci6n permite a los comerciantes actualizar el 

cobro de los intereses de las ventas a plazos, de acuerdo 

a tasas reales existentes en el mercado financiero, es de 

cir, que la tasa de interés será fluctuante, debe estar de 

acuerdo con las variaciones que presenta el mercado finan 

ciero, espedificamente el monto de los intereses que cobran 

los bancos por los créditos ordinarios de libre asignaci6n, 

La resoluci6n 1190 fu� clara en establecer que cuando se 

pacten contratos de bienes muebles y prestaci6n de servicios, 

bajo el sistema de financiaci6n, exceptuando a los alimentos, 

vestidos y otros articules de uso personal, se podrán retrae 

tar cualquiera de las partes dentr9 de los días hábiles si 

guientes a la celebraci6n del contrato. Esta norma rige pa 

ra los artículos de uso domestico en general, incluyendo e 

lectrodomésticos, muebles y enseres, vehículos y repuestos 

automotores, libros, equipos y bienes de capital, bienes fun 

gibles, etc,, 
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COMPARACION DE LOS COSTOS SIST EMAS DE TARJETA DE CR EDI T O. 

C U  O T A A NIIA L IS 

TA•JtTA TA.JITA 'rMJUA 01 
SI S TI MAS 

l"•INQl'AL ADIC IONAL C OWülA 

MAHIJO MAHl:JO MANIJO 

01 H I RS O, 900 10 0 0  1 .o O O 

C REl>IMHC. O 00 O 0,0 0 O 

A N I" 

CREl>INCIAL C,, 9 O O 4.800 4.800 
IXT 

2.900 

BlC 4000 2 000 40 0 0  

COVIAJIS 24-00 2.400 

Fuente: lnst1 t"c,ones 
1 

HpJden q 

CUA O RO 4 

' AVANCH IN 1,acnv. 
IHTH. 01 

,iNAHC.HO-
•&-vtlTA MI NAL VALO• I NTIIIII 

AÑO% ' s J NOMINAL 

(HASTA) MU l".4> 

1,' 

1, 92 O 27 'º·ººº s.o 

l. o 

24 'º·ººº 2 

l'OIUJIN• 
l'&..U 

210 24 00.000 2 

20.000 1.' 

24 2 
40.000 

100% l>IL 

11 VALOII I> 1 I.Cli 2.H 

TIOUITIS 

I e, tarJeta de credJto. 
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11eu•o 

...... A CUANTIA 

ANUAL AMl'AltAQA 

s • 

2 7t 2.000.000 

110 'ºº·ººº 

''º 400.000 

34 C, 500.000 



LIOUIDACION DEL PAGO SEGUN EL SISTEMA DE TARJE TAS DE CREDITOS 

PAGO 

COMP RA. 

2 

3 

4 

5 

6 

TO TA LES 

fuente: Lo& 

BAN CAR IA 

CUAD R O 5 

CUOTA MfNS INT. FIN. moo TOTAL. 

6.000.oo 720.oo 6. 720,oo 

6.00000 600. ºº 6. 600.oo

6.00000 48000 6.480 00 

6.00000 3 60.oo 6 ,  360,oo 

6 DOOoo 24000 6.24000 

6.0 Oººº 120.,o 6. I 2 ººº

36.00000 2-� 2000 38.520.,o

Autores. 
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SALDO 

36. 000

30. 00 O 

24.000 

18.000 

12.000 

6.00 O 
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LIQUIDACION DEL PAG O SEGU N EL SIST EMA DE T ARJETA DE CRE DITO 

OINERS 

¡': PAGO 

VALOR C/. 

2 

3 

4 

!5 

6 

1 

B 

9 

10 

" 

12 

TOTALES 

Fuente: Los 

CUOTA MENS, 

CUADRO 6 

INT. FIN. 

-- -· __ ...____ 

3.000 o o 

3.000 o o 

3 000 o o 

3.000o o 

3.0000 o 

3.000 00 

3.000 o o 

30 0 0  o o 

3 Oºººº 

30000 0

3 00000 

30 o o 00 

36 .000 00 

Alltoras. 

5 43, 12

5 4 3, 12 

5 43 .12 

t543 .l2 

5 4J, 12

!5 4 3. I 2

5 4 3 .12 

54 3.12 

5 4 3 .12 

5 43, 12 

5 4 3. 12 

543. 12

6.!5 1 7. 44 

PAGO TOT4L SA LO O 
- ·- t---· 

42.!517. 44
-

3,543. 1 2  38.974. 32 

3, 543, I 2 3!5,431.12 

3-5 43.12 3 l. 8 88.08 

3, t54 3.12 28.344. 96 

3. 54 3 12 24. 801.84

3- !543. I 2 21.258. 76 

35 43 .I 2 17.715,60 

3 543. I 2 14.172. 48 

3 5 43 .12 I o. 629.76 

3543.12 7.0 86.24 

3543 .12 3 54 3 .  I 2

3543.12 o 

42.51 7 .44 

Diners utiliza para la liquidación de las cuotas mensuales 

el factor de 12 meses que equivale a 0,09842 y el cual se 

multiplica por ,el valor de la compra $36. 000. 00 y da como 

resultado el valor de la cuota mensual que debe cancelar 

durante los 12 meses. 
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LIQUIO ACION DEL PAGO SEGUN EL SISTEM A DE CREOITO CORRIENTE 

#PAGO 
1------- ·----- --

VALOR 

2 

3 

4 

6 

7 

8 

9 

'º 

11 

12 

c. 

T O  T AL 

CU A ORO 7 

CUOTA MENS. INT. FINAN.-
�- -- -----

�.333 . 3 3  l. 096. ,,

5. 333.33 l .  09 6. 11

5. 3 3 3. 3 3 1 O 9 6 . 11 

5. 333. 33 ,. O 96. 11

5.3 33.33 lO 9 6. 11 

t5.333 .33 1096. 1 1  

!5.3 33. 33 1.096. / 1 

5.3 33.33 1.000.11 

5.333-33 1. 096.11

a 333 .  33 , . 096. 1, 

5. 333.33 / 096. 11 

5. 3 33. 33 l. 096.11

63.999.96 /3.153.32 

Fu ente Los Autores 

PAGO TOTAL SALDO 
·---- ·---·-·-·

77. 153. 2 8

6 . 4 2 9. 44 70.723. 84 

6. 429-44 64.294. 40 

6.429. 44 t51.4 3t5. 52 

6'4 2 9 . 44 45.006. O 8 

6.4 29. 44 3 8. 576 .64 

6.429· 44 32.147. 2 O 

6·429· 44 2 5. 717. 76 

6.429·44 19. 2 88.�2 

6. 429.44 12. 858. 88

6.429·44 6·429.44 

6·429· 44 O 

7T. 153 .  2 8

Los establ�cimientos comerciales utilizan para la liquida 

ci6n de las cuotas mensuales el factor de 12 meses que e 

quivaie a 0.10046 el cual se multiplica por el saldo a fi

fanciar y da �orno resultado el valor de la cuota mensual a 

pagar durante los 12 meses del año, que es de $6.429.44. 
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COMPARACION DE LAS TASAS DE INTERES DE LOS SISTEMAS DE CREDITO 

N! f8TA8&.fCI MIIN TO TASA 

Cllt:DfHCIA &. 

2 Cllf018AHCO 

1 ••e

4 O I HE II S 

COVI AJES 

1 A&.M. l&.EC. 

7 A&.M. MUEIUS 

1 
COMP. VIAJES 

8 IAHCO 

10 COAP. f'IH, 

11 COAP. A y )/. 

Fuente: N2 º' � 

al 11 

CUA ORO 8 

IHH % TASA NOM. A, t'e 

2 24 

a 2 4 

a 24 

ª·'ª 27 

2.11 Sl.92 

2.tl S4,H 

a.•• S 4 ••• 

s.o ••• 

!.O H' 

2 .31 27.70 

2.H 31.11 

lntidodes que expiden 'º

lnst, tuc,ones f1nonc1eras. 
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TASA ,: f't:C . 

26.8 2 

26. 12 

:1.12 

so.10 

57.03 

41 •• , 

41.12 

42.57 

42.57 

31.50 

36.01 

tarJeto de "edito. 



o�

3 ,5� 

,a3 

2 2 4•-', 

o 

• • 

... • 
u ... 
z z 
... 

Q • 

e ... 
... 

... ... 
... , , lt 
• 5 ... ... 
... ... 

COSTO DE CREDITO 

2 7 •,4 

• 
... 
, 

... 

> 
o 

u 

: 
.. 
, 
•

... 
... 

GRAFICO 2 

,. •4 

35 •A, 

31 •4 ... ...---
... 

Q 

... 

z 

... 

;: 
• 

o ... 

u 

o 
o 

... • 

Q i 
... ... 
• 
u 

z • 
Q o 

ü 
• ... ... 

• z 

... o 

u .. 
... • 
2 
.. 

o 

... u 

Fuent e: Banco de lo Republlc:a. 

I 9 B 6 

2 7 % 
.......---

... 
e 
"' 

u 

... 
z 

... 

z 

!? 
u 
... 

o 
&. 

• 

o 

u 

VARIABLES TASAS DE INTERES 

Tar¡etaa Bancaria, 

TorJetaa D,nera 

TarJetaa COVIOJH 

A Unocenoa Comerc,al ea 

Corporoc,on Ahorro vV,vienda 

Corporac,on F1nonc1era 

99 

24 % Anual 

2 7'Y.ó 

31 % 

36% 
35% 
27% 



¡y 

EFECTOS DE LA TARJETA DE CREDITO EN LA ECONOMIA. 

4.1 LA DEMANDA DE DINERO. 

"El dinero facilita el Comercio, pues sirve de medio de 
intercambio, es decir, es un articulo de aceptaci6n gene 
ral para los pagos". i·�1 O. 

De acuerdo con esta función del dinero, se puede afirmar 

que la demanda de dinero se encuentra determinada por la 

cant idad necesaria de unidades econ6micas para la adquisi 

ci6 n  de bienes y servicios. 

Teniendo en cuenta los aportes de la t eoria clasica, Keynes 

utilizó los conceptos sobre la ecuación cuantitativa, dando 

preferencia a l  dinero como depósito de va lor en su función 

especulativa, amoldandose a los otros usos de la moneda, pa 

ra fines de transacción y precaución. C on base en ésto Key 

nes expresó la demanda de dinero como 

* 1 O CHADLER, Les ter Y. Introducci6n a la teoría Monetaria. Méxi
co. Trad. Fondo de Cultura Econ6mica. 1960, pág. 14 
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Los tres variables del lqdo derecho de la ecuación, repre 

sentan los motivos trans!cci5n, precaución y especulación, 

los cuales confo�man segün Keynes la demanda de dinero del 

consumidor. En donde el motivo transacción esta en funci6n 

del ingreso y los motivos precauci6n y especulación son fun 

ciones crecientes del ingreso y decrecientes de la tasa de 

interés. 

Baumol al estudiar la teor1a Keynesiana, parte de que en és 

ta se entendia que la demanda por efectivo por los motivos 

transacci6n y precauci6n responder1an estrachamente a cam 

bias en los niveles de gasto y que estas demandas serian 

relativamente ineslástica con respecto a la tasa de interés. 

A su vez sostenia que es posible aceptar esto como un supues 

to 6 como una impresi6n acoplada por la experiencia y prefie 

re probarla m�s profundamente, para lo cual parte de que el 

dinero no se guarda por s1 mismo, sino que ayuda al consumi 

dor a adelantar sus actividades y para probar sus ideas plan 

tea las siguientes preguntas: 

Hay alguna manera con la cual pueda calcularse un solo saldo 

monetario 6ptimo? Si es as1, C6mo estaría afectad esa ci 

fra con los cambios en el ingreso y las tasas de interés? 
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Ba umol re�ponde a l�s ijnteriores pregunta, comparando los 

saldos de efectivo a un inventario de dinero cuyo tenedo r 

esta l i s to para cambia r  por otros bienes y desarrolla e l  

siguiente a n�l isis: 

II Es desde luego, conveniente guardar cierta cantidad de 
efectivo, porque ello puede facilitar efectuar los desem 
bolsos necesarios especialmente porque .no siempre es po 
sible visualizar por adelantado las magnitudes precisas 
los gaslbos requeridos, pero es costoso el mantener grandes 
cantidades de capital en la forma <le saldos monetarios. 
Ese dinero podría usarse rentablemente en otra parte de la 
Empresa o usarse para pagar deudas y reducir el costo de 
los intereses o el dinero podría invertirse el documentos 
rentables, cuando el dinero esta comprometido se limitan 
los fondos que quedan disponibles al negociante, debe re 
conocer que cada d6lar que guarda en la forma de efectivo 
significa un d6lar menos par.a comprar mano de obra, mate 
rías primas, etc.". 11. 

De acuerdo en  el anterior planteamiento Baumol aplica al di 

nero la teoría genera l  del inventario 6p timo, para presentar 

la demanda de saldos monetarios. En el caso en que un indi

viduo obtenga su ingreso en efec tivo el p r imer día de cada 

mes, �s te dis tribuirá o c onsumirá ese dinero durante todo el 

mes sigu iente, es decir, al comienzo de cada mes dispone del 

total de su ingreso en efec tivo y para cancelar todas sus 

compras realizadas en el mes, hace varios re tiros, has ta que 

el ctl timo día del mes se ha acabado todo el efec tivo. 

11 . BAUMOL, William J. Teoría Económica y Análisis de Opera 
c ienes. Trad. por Alfredo Roa. Madrid. Dossat. 1977 
pág. 4 9,5. 
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En el gr�fico No, 3 el eje �ertical Tepresenta el ingreso 

y el eje vertical el tiempo, siendo Y el total del ingre 

so recibido por el consumidor. y 1, 2, 3 ... n el namero de 

periodos. 

GRAPICO No. 3 

CICLO DEL INGRESO 

y 

o 2 3 . . . . . ... . n 

Suponiendo que el consumidor actuará racionalmente buscando 

el máximo beneficio de su ingreso, e� consciente que en vez 

de mantener todo ese dinero ocioso, se puede invertir una 

parte en titules o en bonos que le ofrezcan algún rendimien 

to, pero cada vez que invierta o que retire dinero hay tam 

bien un cargo ppr corretaje 6 un costo que exprese las limi 

taciones de busqueda del consumidor. 
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De ésta manel"q, �unci.ue ),os. iqstos o desembolsos en e:f;ectivo 

sean constantes, el saldo monetario medio para cumplir con 

los pagos se ve afectado por los costos de retiro para obte 

ner el efectivo; por lo tanto dicha cantidad tendrá una re 

laci6n directa con el costo de corretaje e inversa con la 

tasa de interés o costo de oportunidad, de manera que si el 

costo de corretaje aumenta convendrá reducir el nGmero de 

retiros y subirá el saldo monetari0 6ptimo, en caso que la 

tasa de inter�s se incremente es mejor efectuar retiros más 

pequefios y lo más distante posible, es decir, que disminui 

ran los saldos en efectivo, los cuales no ganan interés. 

El desarvollo del c4lculo matem�tico del saldo 6ptimo del 

dinero se logr6 aplicando el mismo procedimiento utilizado 

en los inventarios. Teniendo en cuenta que los gastos son 

realiiados : de una manera uniforme, el inventario debe caer 

en forma gradual desde el ingreso (Y) hasta cero (O). De 

esta manera el costo total de corretaje será igual al ndmevo 

de retiros por el costo unitario de corretaje 6 sea, b(p). 

En este caso p es el nümero de retiros, el cual se puede ex 

presar como el valov de las transacciones, �T)�dividido por 

el valor de cada vetiro. (K). 

p 

Pov consiguiente, el cost9 de corretaje del total de los re 
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tiros es igual a: 

Se debe aclarar que el efecti�o m&ximo con el que puede con 

tar una persona es :K y el minimo es O (cero), con un valor 

promedio de K/2, el cual es el efectivo que mantiene la per 

sona durante todo el periodo y el costo de oportunidad es: 

r . K 
-2-

SegGn Baumol, el costo total que el consumidor debe asumir 

por el manejo de su efectivo será la suma de las dos ecuacio 

nes anteriores: 

CT = b. T + 
1(

r. · K
-r-

Dado que el individuo esta manejando su efectivo con el f!n 
1 

de lograr el máximo beneficio, la raz6n le indica que lo ha 

ga al mínimo costo. Matemáticamente este costo se obtiene 

tomando la derivada de CT con respecto a K e igualando a ce 

ro: 

En donde, 

CT - b. T 
- l<

= -bT

+ r .  K 
-2-

+ 
dCT 

dK 
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Para halla.:r el costo m.tniroo se .i�us;Jl� lq ecu�ci6n a. cero: 

-bT
t 

·:r, 
¡; o 

K
2 2 

En donde, K =\ 0' 

Del ante:r>ior an�lisis Baumol concluy6 que si los individuos 

y las empresas son maximizadora eficientes de beneficios, 

Keynes probablemente estuvo equivocado al excluir la influen 

cia de la tsaa de inter�s sobre la demanda de dinero por el 

motivo transacci6n. 

Acogiendo �ste planteamiento sobre la infl�encia de la tasa 

de inter�s en la demanda de dinero para transacciones e in 

cluyendo a las tarjetas de cr�dito en el análisis, se puede 

observar que !stas facilitan al consumidor el pago de sus 

transacciones, por consiguiente se puede adquirir bienes y 

servicios sin el desembolso de dinero en el instante de efec 

tuarse la transacci6n conllevando esto a una reducci6n de la 

demanda de dinero para el motivo transacción y precaución, 

que a su vez ocasiona la liberación de algunos saldos mone 

tarios, los cuales se podr1an convertir en otros activos fi 

nancieros. 

En el gráfico Nümero 4 se puede observar el efecto de las 

tarjetas de cr�dito sobre las transacciones, es decir, un 
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consumido� podra efectuar sus opé�aciones comerciales con 

menos efectivo, por lo tanto al terminarse el mes, el sal 

do del consumidor se hace cero, pero a un nivel superior 

denominado TC en la figura No. 4. 

GRAFICO No . 4 

CICLO EN EL CUAL EL CONSUMIDOR REALIZA SUS OPERACIONES CO 

MERCIALES CON MENOS EFECTIVO, UTILIZANDO LA TAJETA DE CRE 

DITO. 

De esta manera el �rea comprendida entre 0-TC y 0-n canfor 

man el total de saldos liberados, que en esencia pueden 

ser canalizados hacia otros fines. 

Continuando con la metodología utilizada por Baumol, la in 
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clusi6n de las tq�jetqS de c��dito se entocq�ia como sigue: 

El consumidor distribuye su i�greso entre las transacciones 

que efecúa durante el mes, dicho valor se representa como 

T, paga con la tarjeta de cr�dito la cantidad TC, y destina 

alguna cantidad Te para sus pagos en efectivo. Entoces Te 

se obtiene de la diferencia entre los pagos con tarjeta de 

cr6ito y los pagos totales, es decir, 

Te = T TC 

Siguiendo con el análisis r es la tasa de interés del merca 

do y K el costo de cada uno de los retiros, que el consumidor 

hace de manera uniforme durante el período, El costo de co 

rretaje es igual al número de veces que se efectúan los reti 

ro s mu 1 t i p 1 i c ad o por el costo unitario de corretaje b, sin 

embargo este número de veces a diferencia del planteado por 

Baumol se define como Te, esto es la relaci6n de las transac 

cienes en efectivo sobre el valor promedio de los retiros.· 

Hay que tener presente que al usar la tarjeta de crédito el 

consumidor incurre en costos adicionales, que serian represen 

tados por el cargo de manejo de la tarjeta de crédito, el 

cual es uns suma fija (A) por cada periodo. Además de lo an 

terior el usuario debe cancelar por el uso del crédito un in 

terés de financiación (i); por consiguiente el costo de utili 

zaci6n de la tarjeta de crédito es: 
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etc � A t t(Tc), 

o sea, el costo de manejo de dine�o cuando se usa la tarje

ta de cr�dito es: 

CT ::= b� Te + r, K t A ·t- i.(TC), (1) 

y teniendo en cuenta que el total de las transacciones T es: 

T ::= Te t TC, 

Entonces al dividir todo vor T se obtiene: 

1 .: Te + TC

para simplificar se supone que: 

U ::= Te 

Esto se reemplaza en la ecuaci6n anterior asi: 

1 ::= u t TC 

por lo tanto, 

TC ::= (1 - u).T 

y , 

Te ::= u.(T), 

Al reemplazar los valores (3) y (4) en (1) se obtiene: 

CT = bu'I' --
K
- + r>, K 

� 

+ A + i(l - u}T,

Para consegúir el mínimo costo se deriva en la ecuaci6n (5) 
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a CT, �on vespecto ij K y �e igualij A cero, 

dCT 
dK 

= -buT ;: o (6) 

Y luego se deriva la ecuaci6n (5) con respecto a u: 

dCT 
du 

;: b.T
--r

i. T

Resolviendo la ecuaci6n (6) para K, se obtiene: 

K ;: 

:: o ( 7)

( 8 ) 

La fórmula anterior es parecida a la utilizada porBaumol en 

su análisis de los inventarios y la �nica variaci6n que apa 

rece es u, que es en s1, el termino que determina las tran 

sacciones realizadas en efectiyo •. Entonces u se calcula 

desarrollando la ecuación 7 para K, en donde: 

En donde , 

dCT 
du 

K :: 

:: 

b 

i 

b.T
--r

i. T :: o 

Sustituyendo este resultado en la ecuaci6n (8) se obtiene: 

b :: 

de donde, 

u :: b.r

2Ti 2

110 

( 9 ) 



los gastos en efecti�o.,eijn inyersamente proporcionales al 

volumen de las transacciones, de esta manera entre mayor sea 

el ingreso de las personas menor será la proporción de sus 

gastos 'en efectivo, en e�te caso la demanda por efectivo es 

constante, o sea, que los gastos también son constantes, se 

grtn el resultado de la ecuaci6n nueve, quiere decir esto que 

los incrementos que se dan en el ingreso serán gastados con 1a tqr 

jeta de crédito. 

Todo lo anterior conlleva a analizar el impacto que tienen 

las tarjetas de crédito en la pol1tica económica, ya que es 

la medida en que se difunda el sistema de las tarjetas de 

crédito entre los usuarios y entre los establecimientos co 

merciales, la demanda por dinero se hará menos sensitiva a 

las determinaciones de la autoridad monetaria y el sistema 

económico autodeterminará el•monto del dinero requerido por 

la economía para transacciones, por consiguiente las emisio 

nes monetarias daran como resultado el aumento de los pre 

cios, hasta que la demanda monetaria sea una constante en 

el corto plazo, o sea, a medida que las tarjetas de crédito 

se generalicen como medio de pago, la econom1a tendrá el 

sustituto del dinero y aquellas transacciones que no puedan 

efectuar con la tarjeta de crédito deberan financiarse con 

efectivo, esto es la demanda de dinero aumentará en estos 

rubros, conllevando a un aumento en las emisiones de dinero 
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Y:Pºr ende en lo� �recios, ya que de �cue�dp al cupo que 

se les asigne a los usuafios, las ent¡dqdes que expiden la 

tarjeta de cr�dito pueden estimar el consumode �ste duran 

te un año y as1 obtener la cantidad de dinero necesaria pa 

ra uso de la tarjeta de crédito. 

Durante el transcurso del estudio se ha enfatizado sobre la 

facilidad que brindqn las tarjetas de crédito a los usuarios 

para realizar sus transacciones sin hacer desembols0s inme 

diatos de efectivo, de manera que le permitan al usuario 

desplazar su nivel de riqueza y a la vez distribuir su dine 

ro entre los motivos de especulaci6n y transacción. Quiere 

decir esto, que el uso de la tarjeta de Cr�dito le brinda 

la oportunidad de aumentar su saldo para la especulación, 

sin que sea necesario disminuir el monto de sus transaccio 

nes. 

Esa disponibilidad de saldos nor sirve al usuario para de 

cidirse a mantener efectivo� invertir ese efectivo de acuer 

do a las espectativas del mercado. Si al analizar las es 

pectativas de inversión del mercado, el usuario encuentra 

que las condiciones de riesgo o de obtener utilidad son ro 

picias, optará por utilizar su tárjeta de crédito para can 

celar el mayor volumen posible se sus transacciones, tenien 

do en cuenta que el costo de utilizarla se reduce. Pero si 

el individu9, encuentra que las condiciones del mercado no 
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son las aprori4das ravq �nyertiv en bonos, o�tará ror mante 

ner etectiyo en reseryq, en este caso la tarjeta de cr�dito 

le será de muhca utiliaad, porque el reducir el yol�men de 

sus operaciones con tarjeta de crédito, podrá mantener sal 

dos mayores de efectivo que le permitan disponer de la li 

quidez deseada. 

En conclusi6n dadas las alternativas de la tarjeta de crédi 

to y el efectivo que tiene el consumidor, este podrá analizar 

su demanda de dinero hacia las expectativas que le presenten 

las condiciones del mercado. 

4.2 LA OFERTA MONETARIA. 

Durante el desarrollo de este trabajo se ha sostenido que 

las tarjetas de crédito son el nuevo y más �gil sistema de 

crédito, a la vez que se han considerado como parte integral 

del dinero, motivo po el cual es importante entrar a anali 

zar si su sirgimiento en el sistema financiero tiene algún 

efecto sobre la oferta monetaria. 

La oferta monetaria se contituye en un instrumento de poli 

tica monetaria, el cual es utilizado por el gobierno quien 

controla su nivel a trav�s de-una permanente vigilancia so 

bre el volúmen de emisión primaria y fijando un nivel de en 

caje de acuerdo a la situación existente, para el control 

113 



do del efecto multiplica4� q�e se genera por el funciona 

miento mismo del sistem� b�ncario. Entonces si la tarjeta 

de crédito es un contrato de apertura de cr�dito rotativo, 

celebrado entre el banco que expide la tarjeta y e� usuario, 

se puede aseverar que este instrumento forma parte activa 

del sistema bancario, ya que el crédito es una parte del 

1 

total de las operaciones bancarias, pues es el banco quien 

pone a disposición de los tarjetahabientes los cupos o l! 

neas de cr�dito. Por lo tanto si existe algún efecto de 

las tarjetas de cr!dito sob�e la oferta monetaria, este 

se reflejaría anicamente en la distribución del crédito que 

tienen disponible los establecimientos bancarios. Debido 

a esto se hace necesario efectuar un análisis del multipli 

cador bancario, a través del sistema de cuantificación del 

dinero base. 

La oferta monetaria esta compuesta por el efectivo en poder 

del pablico, más los depósitos a la vista del sistema banca 

rio, lo que equivale a decir, que la oferta monetaria se com 

pone del dinero base (B) y del multiplicador bancario Cm) 

as1: 

( 10) 

En donde B esta formada por el dinero met�lico y billetes 

en circulación que son demandados por el público(E) y por 
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la cuantía de dinero que es�demandada pp� el sistemp banca 

rio (R) por lo tanto; 

B E + R (11) 

Como se dijo anteriormente el flujo monetario está constituí 

do por el total de efectivo más los depósitos a la vista, ó 

como se dijo antes por el dinero base y el multiplicador ban 

cario, que al asociarlo, M se puede indicar, como: 

E D = M = (E + R).m 

Jairo Cañola define al mili�tiplicador como el factor que ex 

presa cuantas veces se generan depósitos bancarios, con base 

en un exceso de reserva. Los principales componentes del 

multiplicador son las razones de efectivo a depósito y de 

reserva a depósito . Como M es función de estas dos razones, 

se puede despejar de la fórmula anterior a M y dividir por 

el valor de los dep6sitos D: 

m 

m = 

= D + E 

E + R 

D + E 

D D 

E + R 

D D 

por lo tanto, la razón de efectivo a depósito se expresa 

generalment� como e y l� razón de reserva a depósito como 
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como: 
m � 1 t e 

(12) 
e t r 

Esto quiere decir que las relaciones determinantes del mul 

tiplicador son e y r. ya que la raz6n de reservd d dep6sito 

puede considerarse ex6gena. debido a que el nivel de reser 

va lo fijan las autoridades monetarias, se puede derivar m 

con respecto a �. 

en donde, 

m ; 1 + e 

M ; 

e 

e + r 

(13) 

El resultado obtenido de esta derivada permite aseverar que 

si e disminuye, debido a la introducci6n de las tarjetas de 

cr�dito, la oferta monetaria aumentará en el factor corres 

pondiente a la ecuaci6n "(13). La disminuci6n en e dependerá 

del nivel de r, entre mayor sea r, menor será la importancia 

relativa del impacto de las tarjetas de crédito sobre la ofer 

ta monetaria. 

Los creditos que conceden las tarjetas de crédito forman par 

te de las operaciones bancarias, por lo tanto se puede recal 

car que las tarjetas de crédito son un nuevo sistema de cr� 

dito, que se suma a la econom1a, es decir, este nuevo crédito 

esta sistituyendo al viejo sistema de crédito de las ventas 
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a plazos, ·utilizado djrectamente por los comerciantes. 

La oferta monetaria ampliada (M2) tiene mayor efecto en las

decisiones econ6micas que la oferta monetaria (M1), por lo

tanto se_puede predecir �ue el impacto generado por las tar

jetas de cr�dito en la economía, podr1a ser mayor que lo an 

teriormente expuesto. 

En s1ntesis el efecto generado por las tarjetas de crédito 

en la ofe�ta monetaria, puede ser el que se origina en los 

cambios de relaci�n de efectivo a depósito. 

4.3 EL DINERO Y LAS TAJETAS DE CREDITO. 

Segun John Kenneth Galbvaith, el dinero es lo que se da 6 

se recibe generalmente por la compra ó la venta de artfcu 

los, servicios u otras cosas. 

funciones como son: 

El dinero cumple con cuatro 

Como medio de cambio. 

Como dep6sito acumulador de valor. 

Como patr6n de pagos diferidos. 

Como medida de valor. 

El dinero como medio de cambio y como dep6sito acumulador. 

de valor, obliga necesariamente a que se d� una demanda de 

dinero, para' la adquisici6n de bienes y servicios. Es en 
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estas dos funciones en donde la tarjeta de crédito puede 

ejercer la funci6n- de sustituto del dinero. El dinero es 

considerado como el m4s liquido de todos los activos, con 

cepto que ha sido sostenido por los te6ricos contemporáneos, 

pero que en cuanto a su funci6n como dep6sito de valor, se 

han presentado diversas discuciones, ya que existe la posi 

bilidad de sustituir dinero (medio de cambio) por una diver 

sa gama de activos financieros y por los avances de tecnolo 

g1a del crédito. Estas discusiones ocacionan dificultad 

para determina� una cantidad adecuada de dinero, lo cual 

afecta a la teor1a y pol1tica monetaria, esto hace dificil 

establecer que las tarjetas de crédito son dinero, puesto 

que no es nada fácil determinar el grado de liquidez que 

representan y más dificil aün, establecer una funci6n de o 

ferta y demanda que se integren como un parte de la teor!a 

monetaria. 

escuelas: 

Estas polémicas has sido estudiadas por varias 

Los Keynesianos entran a definirla a la cantidad de dine 

ro como la suma del circulante más los depósitos a la vista 

y sostienen que la pricipal característica de la moneda es 

su función como medio de cambio. 

A través de su concesi6n la escuela de Chicago, define a 

la funci6n del dinero como una morada temporal del poder de 

compra, por lo tanto aquellos que estan de acuerdo con ella, 

definen a la cantidad de dinero como la suma del circulante 
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mas los der6sitos a lR yi�tq, ��$ los dep6sitos de ahor�o 

mas los depOsitos a tarmino, 

- Gurley And Shaw* sostienen que existe una semejanza entre

el dinero y otros activos financieros. Por lo tanto Gurley 

y sus seguidores sostienen que lo que cuenta es la cantidad 

total de pr�stamos vigentes, ya que la cantidad de dinero 

solo influye, en cuanto que es un componente del cr�dito to 

tal� Como se puede observar ésta escuela da mucha importan 

cia a la estructura financiera y al grado de sustituci6n 

que pueda existir entre el dinero y otros activos financie 

ros. 

Lo anteriormente expuesto da pie a un interrogante y es: 

De que manera las tarjetas de crédito influye en la composi 

ci6n de la oferta del.dinero?. Para responder a esta pregun 

ta se debe tener presente la concepción que se tiene de la 

tarjeta de crédito. La tarjeta de crédito es un sistema que 

permite a los miembros de éste adquirir los bienes y servi 

cios ofrecidos por otro de los integrantes del sistema, en 

este caso la tarjeta de crédito cumple la función de medio 

de cambio, o sea, al ser aceptada por una comunidad deter 

minada se considera como un medio de pago. 

* Ver Moncarz, RaOl. Moneda y Banca. Teoria Monetaria, Finan
zas e inflacción. p�g. 55
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En lo referente a l� segunda funci6n del dinero como dep6 

sito acumulador de valor, está claro que las tarjetas de 

crédito no pueden ser consideradas como vehículo que per 

mita transladar una cantidad nominál de efectivo entre un 

período y otro. Ya que los rtnicos movimientos de efectivo 

que se efectüan con la tarjeta de crédito son los avances 

en efectivo, el cual se debe cancelar al final del mes, 

además de pagar una tasa de interés por la prestaci6n del 

servicio. 

Por lo tan�o se puede considerar que las tarjetas de crédi 

to son sustitutas del. dinero, solamente en lo concerniente 

a su primera funci6n, que es la de medio de cambio, y que 

dadas sus caracteristicas pueden afectar la composici6n de 

los medios de pago. Por lo tanto del análisis obtenido de 

las tres escuelas ª-nteriores, se puede concluir que las 

dos primeras no consideran a la tarjeta de crédito como 

una parte importante de los instrumentos analizados por la 

teor1a econ6mica, mientras que la ültima le da importancia 

a la tarjeta de crédito, segan sea el volumen de su moví 

miento. 

4.4 LAS TARJETAS DE CREDITO, EL CONSUMO Y EL GASTO DEL 

CONSUMIDOR. 

En este análisis se tendrá presente las teorías de Fredman 
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y Modigliani* sobre el cpnijumo, eijtD� economistijs bijsa�6n 

sus teorías bajo el supuesto imFl�cit o de que el comporta 

miento presentado por el consumidor, es la consecuencia de 

su comportamiento racional por hacer máxima la utilidad 

asignando un flujo de ganancias de toda la vida a un patrón 

6ptimo vitalicio de consumo. Estas teoriás difieren en cuan 

to a valor presente, especialmente en la forma en la cual 

lo relaciona con las variables econ6micas para la compraba 

ci6n estadísticas de sus hipó tesis, Ent onces teniendo pre 

sen te la restricciOn del ingreso, -las dos terias aceptan 

que el valor presente del consump total (C t) en la vida no 

puede ser superior al valor presente del ingreso total (Yt), 

A continuaci6n se expresa simbólicamente lo anterior: 

Yt ;:: ��Ct
L (1 t r)t

(1 t r) 
t 

o o 

En donde la T esta definida como la duración esperada de yi 

da del individuo. En este caso para que la restricción ten 

ga veracidad se ha supuesto que los consumidores no dejen 

legado a sus herederos y por lo tanto la totalidad de su in 

greso debe ser consum�do**· Por consiguiente el consu�i 

* Tomado contextualmente de William H. Branson y James M.
Lit vack. Macroeconom1a.M�xico, Harla. 1976. pág, 179,

�·n-; Nagatani y H.,eckman, suponen la inclusión de legados en 
las funciones de consumo. 

121 



dor dipone de un tlujQ d� ing�e�o du�ante tod� su vida, que 

deseará distribuir teniendo en cuenta un patr6n de consumo 

excelente. 

Llevando a la práctica el antrior analisis, se supone que 

sólo hay dos per1odos de ingreso Yo y Y1. En el gráfico No. 

5 esta ubicado el punto A, en el cual convergen las corrien 

tes de ingreso Yo, Y1. El punto A demuestra el monto del 

ingreso que recibe el individu� en el periodo O (cero) Yo 

y el monto del ingreso que recibe en el período 1 Y1. 

Gráfico No. 5 

SITUACION DE DOS PERIODOS DE CONSUMO 

periodo I 

Y, +Cl+r)Yo 

-----..------------ per, odo o 
Yo Yo l Y1 

( ,+r) 
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El consumidor esta dispuesto a anticipar su consumo median 

te un p�éstamo sobre sus ingresos- futuros Y1, 6 aplazarlo 

presentando su ingreso actual a una tasa de inter€s r. Es 

to indica que la 11nea presupuestal está determinada por el 

ingreso de cada periodo y la tasa de inter�s. En un per1o 

do cero su ingreso ser1a: Yo + Y1. 

1 seria: ':(1 

(1 + r) 

+ (1 +r)

Yo 

, y en un período 

Es necesario tener present� que la tasa de inier�s r, inclu 

ye todos los costos e inconvenientes que un individuo puede 

tener cada vez que gestione un cr€dito, Los dos puntos 

enunciado aqui señalan la 11nea de ingreso que el consumidor 

puede utilizar para la administraci6n de su ingreso durante 

su cielo de vida. 

Acogi�ndose a la función de utilidad del individuo, se pue 

de obtener un conjunto de curvas de indiferencia, que seña 

lan los puntos sobre los cuales se encuentran indiferentes 

entre el consumo adicional del periodo O y en el período 1 

de cada nivel de ytiliáad�. 
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Grafico No. 6 

LA POSIBitIDAD DE CONSUMO EN UN CASO DE LOS PBRIODOS. 

Y1+Cf+r)Yo 

Yl 

Yo Co 

___ V2 

VI 

vo 

YotYI 

lf r 

En el gráfico No. 6 se detallan todos los puntos bajo la 

curva que son alcanzables para el consumidor, pero que para 

maximizar su utilidad el consumirá el punto B, que es tangen 

cial a la lfnea de presupuesto. Si el nivel de ingreso del 

consumidor es desviado hacia el periodo .. 1.mo,o inferior al con 

sumo total del equilibrio en el periodo cero,el individuo 

pedirá prestada la antidad C - Y , con el fin de lograr 
o o 
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el nivel de consumo re�fecto, fOr lo tanto �acrificará la 

cantidad (1 t r} (Co - Yo} de consumo correspondiente al 

periodo 1, 

La linea de presupuesto esta determinada por el ingreso y la 

tasa de interés, en el caso de que el ingreso del consumidor 

llegará a aumentar en alguno de los períodos, el valor pre 

sente de la corriente de ingresos se incrementaría, despla 

zando la l!nea de presupuesto hacia la derecha, brindándole 

al consumidor la oportunidad de ubicarse en un nivel de 

Cuando el consumo no es un bien inferior 

en ningctn per1odo, o sea, siempre que se de un incremento en 

el ingreso, se producir! un inc�emento en el consumo en to

dos los per1odos, por consiguiente de la relaci6n entre el 

valor presente del �lujo de ingreso y el consumo corriente, 

se obtendrá la siguiente f6rmula: 

Ct = F' ;>o 

En el cual el valor presente de los ingresos actuales y fu 

turas Pv, en el tiempo es: 

Yt 

Esta f6rmula ,indica que el consumo de un individuo en el 

125 



tiemFO t es tunciOn d�rectij �el y4lor presente de su ingre 

so. 

Hay que recalcar que toda �ta teoría parte del supuesto de 

que el individuo tiene acceso al cr�dito. Pero qué sucede 

ria si el consumidor no tuvie�a la oportunidad de obtener 

ese cr�dito y s6lo pudiera da� su dinero en préstamo? Pa 

ra re9ponder al anterior interr�gante se utilizará el grá 

fico No. 7, en el cual la corriente de ingresos del consu 

midor estar!a determinada por los puntos Yl t (1 tr) Xo y 

Yo, esto induce al consumidor a ubicarse en una curva de 

indiferencia inferior, ocacionando una disminución en el 

GRAFICO No. 7 

POSIBILIDAD DE CONSUMO CUANDO-EL INDIVIDUO NO TIENE ACCESO 

AL CREDITO. 

Y, ·H 1 +. r) Y o 

y, 

Co Yo+ Y, 

( 1 t r) 
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ingreso real y en el consu�o, al efectuarse una comparaci6n 

con la situación anterior. 

Todo este análisis permiti6 introducir a la tarjeta de cr� 

dito en la teor!a genera¡ del consumo y su consecuen�ia en 

la línea de presupuesto del consumidor. Como se dijo ante 

riormente las líneas de presupuesto estan determinadas por 

dos variables, el ingreso y la tasa de descuento r, en la 

cual el ingreso no se afecta por la tarjeta de crédito, 

/ 

pues su incidencia se reflejará en la tasa de descuento, o 

sea, en el crédito inmediato, de �sta manera el consumidor 

puede comparar r e  i (costo de utilizaci6n) sin determinar 

así la distribuci6n de su consumo. Puede darse el caso en 

que un consumidor no tiene necesidad de solicitar un crédi 

to, debido a que su ingreso real es alto, mientras que si 

él quisiera solicitar un crédito tendría que pagar una ta 

sa r y además esperar determinado periodo de tiempo. 

En el caso de que r sea mayor que i al consumidor le resul 

ta más favorable, descontar su ingreso a la tasa i, en este 

caso preferirá utilizar su tarjeta de crédito, porque al 

utilizarla, no s6lo descuenta su ingreso futuro a una tasa 

inferior, sino tambi�n hace uso de todas las facilidades 

que le ahorran tiempo y trámite, o sea, el uso de las tar 

jetas de crédito cuando r es mayor que i facilitan el des 

plazamiento hacia una curva de indiferencia superior, por 
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que al descontij� s� ing�eso a la tasa i, puede aumentar su 

ingreso real. 

Pero si r es igual a i, la actitud que adopte el consumidor 

estará basada en las ventajas que le brinda las tarjetas de 

cr�dito, porque si ésta no brinda las ventajas requeridas, 

el consumidor le dará lo mismo utilizar el crédito que le 

ofrecen-las tarjetas O el crédito ordinario. Cuando r es 

menor que i, el usuario de las tarjetas de crédito, no ten 

drá presente las v�ntajas que ella ofrece por lo cual des 

contará su ingreso a la tasa r que le resulta más economico. 

4.5 REPERCUCIONES DE LA TARJETA DE CREDITO EN LA DEMANDA 

DERIVADA. 

El uso de la tarjeta de crédito incrementa la demanda de 

bienes o servicios, especialroente de aquellos bienes que 

son fabricados por otros bienes intermedio�, o sea los que 

requieren de materia prima para la fabricaci6n de productos 

intermedios que después de un proceso generan un bien final. 

Para explicar la demanda derivada, se tomará como ejemplo 

la confecci6n de un vestido, en tal caso, se necesitará de 

varios bienes intermediors como son las telas, el hilo, ere 

malleras, botones, aplicaciones, encajes, etc .. Los ante 

rieres bienes intermedios son producto de un proceso tecno 
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lógico de i� mijteria primA, los cu�les son adquiridos por 

los consumidores y por los usuarios de las tarjetas de eré 

dito, 

El an4lisis emp1rico de la industria (se verá m�s adelante) 

determinó que la industria barranquillera, tiene una gran 

competencia, con los productos del interior del pais y los 

del exterior, o sea, si la industria de Barranquilla no pro 

<lucen en grandes cantidades bienes finales, quiere decir 

que su demanda por bienes intermedios es baja. Lo anterior 

se demuestra en el cuadro nümero 9 donde se observa que a 

pesar de haber un crecimiento industrial estas no estan ge 

nerando la mayor1a de los bienes intermedios y que un peque 

ño porcentaje de la industria esta dedicada a la producci6n 

de bienes finales, tal es el caso de la confecci6n de ropa, 

� 
�� cual es un producto muy demandable y muy vendido, por 

los diferentes establecimien�os comerciales. 

Como ejemplo real se tiene el caso de la fábrica Slaconia, 

que produce vestidos para caballeros, en cuyo caso los bie 

nes intermedios en su mayor1a son_comprados en el interior 

del pais. Los bienes finales (Ejemplo el vestido para caba 

llero) puede ser adquirido en diferentes almacenes tales co 

mo: Laurens, Almacen Iberia, El Vivero, etc .. En donde 

una parte de las ventas segan la encue�ta realizada a los 

comercientes, provienen del sistema de las tarjetas de eré 
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dito. 

i+,5,1 RELACION DE LOS HABITOS DE COMPRA CON EL USO DE LA 

TARJETA DE CREDITO. 

El consumidor racional para eleyer su nivel de vida, está 

sujeto a factores sicoldgicos tales como: Gerant!a, influen 

cia social, seguridad y estatus, los cuales influyen en de 

terminados periodos en los h�bitos de compra y compotamien 

to del consumidor, 

El tarjetahabiente es estimulado a consumir 6 a acelerar su 

consumo por los diferentes tipos de necesidad que son diri 

gidos por el sistema de las ta�jetas de cr�dito. Los cr� 

ditos que otorgan este sistema, tienen como caracteristica 

la no erogacidn inmediata de dinero, de esta manera, el no 

incremento en la e:t'ogaci.6n inrr¡ediata del dinero, conduce a 

un efecto parecido al que se produce cuando hay un aumento 

en el ing:t'eso, 

Por lo tanto el consumo de bienes y servicios puede incre 

mentarse notoriamente, pero hay que recalcar que �a medida 

�ue el ingreso y los créditos otorgados continüen, el aumen 

to en el consumo será respectivamente menor para ciertos 

bienes y servicios, esto quiere decir que los cambios en el 

consumo significan tener que sustituir bienes y servicios, 
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o seq, que los carob�ps en el consumo determinan cambios en

los gustos, es deci�. hay una m�imizaci6n de la utilidad. 

La maximizaci6n de la utilidad obliga a los individuos a 

consumir otros bienes y servicios, debido a una serie de 

estímulos. El anterior análisis, conduce a aserverar que 

el uso de la tajeta de crédito, conlleva cambios importan 

tes en el hábito de compra de los consumidores, al permi 

tirles adquirir art!culos que de contado no podría tener. 

4.5.2 RELACION DE LA PUBLICIDAD CON EL USO DE LA TARJETA 

DE CREDITO. 

Toda compra que efectrten los consumidores dependen de las 

decisiones que puedan tomar, con respecto al gusto,· necesi 

dad y posibilidad, pero determinadas por el momento, cir 

cunstancias y art!culos que desee comprar. Es en este mo 

mento cuando la publicidad ejerce su fuerza sobre· los gus 

tos y necesidades reales de los �onsumidores, ya que sus 

mensajes a través de los diversos medios de comunicación, 

inducen de una u otra forma, a adquirirlos, sin afirmar que 

lo estan obligando a consumir determinados bienes y/o ser 

vicúos que quizas el consumidor no esta necesitanto, sino 

que simplemente siente el deseo de tenerlos, as1 tenga que 

endeudarse para adquirirlo, utilizando cualquiera de los 

sistemas de cr�dito, para este caso, puede ser la tarjeta 

de cr�dito. 
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La misma tarjeta de cv!dito, al serviTle de medio de Fago, 

para la adquisici6n de bienes y servicos, es una consecuen 

cia directa de los medios publicitarios. En el comienzo 

hist6rico del sistema de las tarjetas de cr�dito, la publi 

cidad produc1a un efecto menor sobre los consumidores, de 

bido a que el sistema estaba diTigido a cierta clase social. 

La publicidad que realizan las instituciones que expiden 

la tarjeta de cr�dito a trav�s, de los distintos medios de 

comunicaci6n y por intermedio de los procedimientos inter 

nos de ventas, como son los folletos publicitarios, los 

cuales se env!an por correo a los usuarios, inducen con 

más fuerza a que los taTjetahabientes ·-consuman más y hasta 

se podr1a afivmar que estos adquieren más art1culos para 

satisfacer el deseo, más que para satisfacer una necesidad, 

de ahi que se considera las tarjetas de crédito como acele 

radoras del consumo. 

Más sin embargo, no se puede considerar a la publicidad, 

como algo nocivo para el desarrollo de la economía ya que 

la publicidad se constituye en una de las más ppderosas 

fuerzas de la economía, para atraer la atención de los con 

sumidores hacia los miles de nuevos productos que salen al 

mercado cada año, además sirve para suministrar informaci6n 

sobre la calidad básica de los productos y cle la variedad 

de sus aplicaciones. Estos efectos publicitarios producen 
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un incremento en l� dero�nda de bienes y servicios, los cua 

les se pueden adquirir con la tarjeta de crédito. 

4.5.3 LOS EFECTOS DE LAS TARJETAS DE CREDITO EN EL MULTI 

PLICADOR BEL GASTO PERSONAL. 

El multiplicador del gasto está relacionado con la propen 

si6n marginal a consumir (PMC), y ésta a su vez esta rela 

cionada con el nivel de ingresos de las personas. Esta re 

laci6n de la propensi6n marginal a consumir con el ingreso 

de la familias,.·nos lleva a establecer el consumo inducido. 

La propensión marginal a consumir esta determinada por el 

comportamiento sicol6gico de las personas, por la publici 

dad, la técnica, el crédito (en el caso de las tarjetas de 

crédito, que brindan facilidad y condición de pago), ya que 

al haber facilidad en el pago de las personas tienden a ad 

quirir m�s artículos, ya sea para cubrir necesidades prima 

rias, 6 para la adquisición de artículos suntuarios. 

La tarjeta de crédito produce un efecto acelerador sobre el 

consumo personal, pero este aumento en el consumo no es pro 

vocado por un incremento de la renta de las personas, es 

más bien consecuencia de un cambio sicológico ó una varia 

ción en las facilidades de pago que se le presentan al usua 

rio, en el momento de hacer la compra. 
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La finalidad de lq� tq�jetas de cpédtio es la de brindar 

facilidad a sus usuarios, para que estos adquieran bienes 

y servicios, durante un periodo determinado y lo más impar 

tante es que no se produce; la erogaci6n inmediata de dine 

ro, para hacer determinadas compras, o sea, que el usuario 

puede comprar sin dinero y recibir así sus artículos. Al 

comprar a crédito en cualquier establecimiento, el usuario 

debe firmar un comprob�nte de venta, el cual ser� remitido 

al banco en donde le entregan el monto total de los compro 

bantes en efectivo, al dueeño del establecimiento y este 

puede consignar directamente en su cuenta corriente, es a 

quí donde comienza a tener efecto el multiplicador del gas 

to personal, el dueño del almacen destinar� parte de la 

renta al consumo inducido, el cual puede emplear en la com 

pra por ejemplo de muñecas artesanales para sus hijas, el 

artesano al recibir su renta procederá también a gastar una 

parte en el consumo inducid�, en la compra de víveres en 

una tienda cercana, el tendero a su vez gastará otra parte· 

en la compra de mercancías para proveer su negocio o en la 

adquisici6n de artículos personales, es decir, se produce 

una secuencia de t�ansacciones comerciales, originadas por 

el movimie�tos inicial de un crédito con la tarjeta de eré 

dito. 

Las ventas que efectüe un almacen por ejemplo de $30.000.00 

vienen a formar la demanda agregada autónoma adicional y a 

134 



la vez son· ingres9s ���� el ql��cen qfiliqdo al sistema de 

las tarjetas de cr�dito. Para el taTjetahabiente es una 

compra que se difiere a seis meses * y para el almacen es 

la venta de mercacias que se recupera a las 24 horas de 

haberse efectuado la venta, de estos ingresos por valor de 

$30.000.00 que recibe el almacen, el dueño destinar� una 

parte de ese ingreso adicional a �astes de mercanc!as o 

cons�mo personal. Cuando el ingreso agregado aumenta a 

$30.000.00 el sonsumo incrementa la propensi6n marginal a 

consumir (PMC) 30.000 veces. 

Si consideramos que la propensión marginal al consumo es 

de 0.5 y para nuestro ejemplo supongamos que el dueño del 

almacen gasta $15.000.00 (0.5 x 30.000.00 � $15.000.00), 

en la compra de art1culos para el consumo inmediato por 

ejemplo carne, aunque los gastos aut6nomos se hayan incre 

mentado en $30.000.00 la demanda agregada total se ha in 

crementado hasta el monto de $45.000.00 porque la demanda 

agregada inducida ha aumentado en $15.000.00. Pero el pro 

ceso no termina aqu!, el incremento de la demanda agregada 

continda, por lo tanto, el carnicero gastará un 0.5 de ese 

dinero en artículos de consumo, probablemente el carnicero 

dado por su profesi6n, consuma mucho licor, o sea, un total 

de $7.500.00 que pasar�n a manos del Cantinero y este a su 

* Tarjetas' de Cr�dito Bancaria.
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vez destinará $3.750.00 pqpq inc�ementar su consumo, Ahora 

la demanda agregada total es de $56.250,00, a su vez el can 

tinero gastará 0.5 de ese ginero en art1culos de consumo, 

en este caso un pequeño mercado donde el tendero, o sea, 

$1.875.00, que a su vez �on uttlizados por el tendero para 

comprar medicinas, o sea, el 0.5 equivale a $937 ,50, ahora 

la demanda agregada total es de $59.062.50. 

El incremento de $30.000.00 en los gastos aut6nomos habrá 

de reflejarse en un aumento de $60.000.in el ingreso total, 

"' 

o sea, que el multiplicador del gasto autonomo es de:

60,000 = 2, por lo tanto un pequeño aumento en los gastos 

30.000 
aut¿nomos hace que el ingreso agregado se incremen 

·te en un mdltiplo de esa cantidad.

4.6 RELACION DE LA DEMANDA POR TARJETA DE CREDITO CON EL 

INGRESO DISPONIBLE. 

La suma que se emplea para el consumo y/o el ahorro, por 

las unidades familiares, es lo que se denomina renta dispo 

nible, esto es el resultado de :.deducir -�l ingreso personal 

los impuestos directos. Actualmente los agentes econ6micos 

viven en un desahorro que es consecuencia de su bajo nivel 

de renta peesonal disponible, lo cual indica que el consu 

mo tambi�n es bajo, los agentes econ6micos deciden cual es 

la cuantia anual del ahorro o consumo, teniendo presente 
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su renta p�rmanente! Po� lo tAnto un consumidor con ingre 

sos muy estables si v� que estos se elevan, e� probable que 

considere dicho incremento como una ganancia duradera, de 

hecho su propensi6n marginal al consumo y propensión media 

al ahorro pueden elevarse, o sea, que sus ingresos disponi 

bles pueden originar un aumento en los gastos o en el aho 

rro. Al eondierar que el gasto de consumo va a depender 

del ingreso disponible, llegamos a un interrogante, lQu� 

pasa si el ingreso disponible, se vuelve indiponible?, por 

lo tanto no sirve para adquirir los bienes y servicios!; 

la respuesta inmediata sería en endeudamiento. �e �sta ma 

nera la familia recurre al cr�dito, como único recurso pa 

ra comprar, ya sea bienes de consumo o duraderos. partien 

do de que el cr�dito ofrecido por las tarjetas de cr€dito 

(Capítulo 3) resulta ser más barato, �s p�udente aseverar 

que la utilizaci6n de la tarjeta de cr�dito puede aumentar 

la propensi6n marginal a consumir. Por lo tanto al no haber 

renta marginal, el consumidor puede llenar ese vacío con el 

uso prudente de la tarjeta de cr�dito y así llenar los es 

pacios que se generen entre los períodos de pago, o sea, 

lo que Keynes llam6 el motivo transacción. 

En el �uadro No. 10 se puede observar la distribución del 

ingreso (columna 1) de las personas que tienen tarjeta de 

cr�dito y en el' cual se pudo establecer que las personas 

con ingresos entre los $40.000.00 y mas de $150.000.00, son 



los '1.1!.e .roA·� ;pos;i.b;i.l�Op,ll ls��.1ln los ,r,equisitos exigidos:c:por 

l�s ent;i.dades que ex;p;i.tlen la tarjeta de cvédito) pueden te 

ner para adquirir> una tarjeta de crédito. Teniendo presen 

te la anterior distribuci6n del ingreso, se puede observar 

que la participaci6n de �stos usuarios, estan localizados 

entre el 14.85% y el 20.61% de una muestra de 1.232 usua 

rios. Mientras que en la escala de 20 a 30 mil pesos, la 

participaci6n del usuario es del 10.63% de la misma muestra, 

teni�ndo presente que las entidades que expiden la tarjeta 

de cr�dito tienen estipulado como cupo m1nimo $30.000.00, 

el cual esta sujeto al ingreso real de las personas. Par 

tiendo de la distribuci5n del ingreso y tomando como refe 

rencia al cuadro anterior· (10) en que las personas con ingre 

sos entre los 100.000.00 ·y mas de $150.000.00 son los que 

m�s uso hacen de su tarjeta de cr�dito. 

De un total de 1.232 usuarios 252 utilizan la tarjeta de eré 

dito semanalmente, estos usuario� se encuentran en una esca 

la de -ingreso clasificada entre·los $60.000.00 a mis de 150

mil pesos, los cuales son considerados en nuestro pa1s como 

altos, obteniendose el mayor porcentaje de utilizaci6n de la 

tarjeta en lis usuarios con ingresos entre los %100.000.00 y 

más de $150 mil , equivalentes a un 27%. Esta situaci6n se de 

be a que las personas con elevados ingresos no utilizan efec 

tivo par>a sus transacciones, Además hay que tener presente, que 
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en el trqnscurso del estudio se dijo que el cr�dito coneedido 

por lqS tarjetas de crédito, deber!a ser utilizado por las 

personas de menor ingreso, quiere decir esto, que los consu 

midores con más ingresos estan desplazando al dinero en su 

funci6n de intercambio, la propensi6n marginal a consumir pa 

ra estos consumidores es mayor que 1. 

La columna 3 del cuadro índica la frecuencia quincenal de uso 

de la tarjeta de crédito, en la cual se puede apreciar que los 

consumidores con ingresos bajos hacen uso de su tarjeta de eré 

dita quincenalmente, esto es concecuencia del desequilibrio de 

los ingresos disponibles de las personas. lo que significa que 

los usuarios utilizan la tarjeta de cr!dito dos veces al mes. 

Esta necesidad del crédito es motivada por la pérdida del po 

der adquisitivo de la moneda, que ocaciona un encarecimiento 

de los productos y los hace menos accesibles . El 13.71% de 

328 usuarios, corresponde a la escala de ingresos entre los 

$20.000.00 y $ 30.000.00, mientras que los tarjetahabientes con 

ingresos entre los 60 y 70 mil pesos presentaron una variación 

ascedente del 18.29%, en tanto que los usuarios con ingresos 

entre los 100 y más de $ 150.000.oo disminuyerona·ún_ 14.93% 

su frecuencia de uso de la tarjeta de crédito. Es decir cuan 

do el nivel de ingriso pasa de medio a medio alto y alto, la 

frecuencia con que se utiliza la tarjeta de crédito tiende a 

disminuir, esto es debido tal vez por la disminución del cupo 

asignado. 
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Pasando a na cua�ta columna o sea la frecuencia mensual del 

uso de la tarjeta de c�édito, se puede apreciar que los por 

centajes más altos de utilizaci6n de la tarjeta de crédito 

equivalen al 20.99% y al 21.82% de una muestra de 362 usua 

rios, que corresponden a una escala de ingresos que estan 

entre los $40.000.00 y $70.000,00. A medida que se pasa 

del ingreso menor a un ingreso superior, la frecuencia de 

utilización tiende a disminuir, situación similar al del 

anterior anAlisis. En tanto que le fenómeno observado en 

la quinta columna es el mismo de los periodos anteriores, 

lo cual corresponden a periodos que pueden ir de 2 6 más 

meses de utilizaci6n de la tarjeta de crédito. 

En conclusi6n los tarjetahabientes con ingresos entre los 

$20.000,00 y 30.000.00, son los que menos participaci6n 

tienen en el uso de la tarjeta de crédito, en cambio los 

usuarios con ingresos entre los $40.000.00 y $70.000.00 le 

dan a la tarjeta de crédito un uso mayor. Lo cual demuestra 

que los usuarios con altos ingresos prefieren guardar el 

efectivo para realizar otras transacciones y adquirir lo 

más posible bienes y servicios con la tarjeta de crédito. 

4.7 RELACION DE LA TARJETA DE CREDITO CON EL CRECIMIENTO 

INDUSTRIAL Y COMERCIAL. 

El desarrollo industrial regional ha registrado tradicional 

mente como obstAculo para el desarrollo, las elevadast�ifas 
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estado. Esto ha oviginado que los �olos de desarrollo se ha 

yan ubicado en el interior del pa�s. Además el sector manofac 

turero durante �l periodo de estudio (1981-1985) �··tuvo 

como caracter1sticas principales las al2as en los costos de 

producci6n, aumentos acelerados en los costos financieros, 

disminuci6n en la participación en el mercado interno y ex 

terno. Los aumentos de los costos han generado incremento de 

precio de los productos, que si bien contribuyen a una eva 

luaci6n positiva del sector, también han permitido aumentar 

competitivamente los productos industriales importados. El 

deterioro de la producción se localizó en los bienes de capi 

tal, logrando los bienes de consumo final e intercambio cier 

ta recuperaci6n. Estos productos son alimentos, textiles, 

prendas de vestir, bebida, fabricación de papel y productos 

del mismo, fabricación de corcho, fabricación de cosméticos, 

fabricaci6n de aparatos fo�ográficos e instrumentos de ópti 

ca y productos plásticos. Con base an lo anterior se puede con 

cluir que la principal limitante del crecimiento industrial 

ha sido la merma en la demanda efectiva, reprimida por la 

pérdida de1 poder de compra de los salarios y por los eleva 

dos niveles de desempleq y sub-empleo, asi como una mayor 

competividad por el mercado costeño, por parte de la indus 

tria localizada en los departamentos .�de Antioquia y Santan 

der. 

La pérdida del poder de compra de los salarios ha originado 
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que el consumidor pa�a adquirir sus biene� y seryicios, haya 

tenido que rrecurrir a los cr�ditos ofrecidos por los dife 

rentes entidades de cr�dito, 

La tarjeta de crédito al ser el cr�dito más barato del mer 

cado, ha logrado captar el 5% de la población ec9n6micamente 

activa de la ciudad de Barranquilla, o sea, un total de 

1,500 personas se afilian al sistema de las tarjetas de cr� 

dito por año, 

Como se puede observar en el cuadro No. 9 el incremento a 

nual de usuarios es superior a la cantidad de industrias que 

se crean en el mismo periodo, Este incremento se puede atri 

buir al acelerado proceso de inf1acción reflejado en los pre 

cios, que tienden a disminuir cada día más el poder de compra 

de los consumidores, y el menor desarrollo industrial es de 

bido a las causas antas mencionadas. 

El incremento de los usuarios con tarjeta de crédito ha ori 

ginado una mayor facturaci6n en las ventas (Cuadro 12), lo 

cual indica que el incremento en las ventas con tarjeta de 

crédito, es el resultado de las compras locales de productos 

elaborados en el interior del país (ropa, calzado, perfumer1a 
�� 

cosm�ticos, etc.), de la compra de productos extranjeros o de 

contrabando, estos rtltirnos conforman el comercio informal. De 

lo anterior se deduce q�elos productos de .ndustrias barranqui 
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llerqs encu�ntran gPan co�petenciij y por ende su producci6n 

será limitada, esto conlleyq q unq limitación en el ensancha 

m i en t o d e 1 a in d u s t,r i a y a con e l u i z, q u e s i s e c o ns id era que 

en Barranquilla y su �rea de influencia no se han creado nue 

vas empresas en la misma �roporci5n de sus ventajas compara 

tivas y vasto potencial de sus recursos productivos, no se 

puede menos que reseñar la actual situación de menor desarro 

llo por la que atravieza la industria de barranquilla y del 

Depatamento en general. 

En cuanto a la actividad 9omercial, esta depende de las acti 

vidades dodustriales, agropecuarias , de transporte, etc., 

es decir, un incremento de estos sectores emplear1a necesa 

riamente un impulso a la actividad comercial. La comerciali 

zaci6n interna de mercancía es una actividad fundamentalmente 

urbana, pues una proporción muy alta de es�ablecimientos y 

resursos humanos, utilizado, se localizan en el área de Barran 

quilla. 

El comercio informal al igual que el contrabando han creado 

serias dificultades al desarrollo del comercio organizado le 

galmente, o sea que la demanda del producto del comercio or 

ganizado se contrae, en otras palabras las ventas realen 

t i ende n a di s m in u ir dada la evo l u c i ó n d e 1 c o n t raba n d o . Otro as 

pecto negativo para el comercio, es la limitación crediti 

cia del sector, ya que los dineros dirigidos hacía éste sec 
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tor, no plcanzan a sat�sfacer la demanda total. 

Analizando las modalidades de compra, se ha observado el in 

cremento del cr�dito de consumo a través de la tarjeta de 

cr�dito y cr�dito personal*, lo cual significa que los co 

merciantes asumientdo la financiación tratan de mejorar la 

capacidad de compra de los consumidores, para as1 aumentar 

su nivel de ventas. 

En el cuadro harnero 11 se puede apreciar el total de esta 

blecimientos comerciales que están registrados en la Cama 

ra de Comercio**, y los que se encuentran afiliados al sis 

tema de las tarjetas de cr�dito. Como se puede observar 

la mayoría de los establecimientos inscritos a la Cámara 

de Comercio pertenecen también al sistema de las tarjetas 

de cr�dito. Además se puede apreciar que en el año de 1983-

1985 hubo un aumento de los �stablecimientos afiliados al 

sistema, esto quiere deciv que el sistema adquiere mayor r. 

confianza (demostrado capitulo 2) y que los comerciantes 

se adhieren al sistema de las tarjetas de crédito para in 

crementar sus ventas y ademas por 1.la mayor seguridad que 

�Stas ofrecen. 

* Departamen�o de Investigaciones económicas del Banco
de la RepGblica - Informe 1985.

** Establecimientos que se crean cada afio de 1980 a 1985,
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Con base ep los �esultijap� �btenidos en las encuestas reali 

zadas a los comerciantes, se pudo establecer que en la ciu 

dad de Barranquilla, los establecimientos comerciales se han 

venido afiliando al sistema de las tarjetas de crédito, con 

el fín de promover las ventas, por la rapidez en la transac 

ci6n y por la seguridad q�e ofrece la tarjeta de crédito. 

Es así� que el 81% de los establecimientos comerciales reci 

ben como pago por las ventas efectuadas a las cinco tarjetas 

de crédito. Siendo los establecimientos que venden bienes 

duraderos) (Electrodomésticos, prendas de vestir, repuestos 

etc.) y suntuarios lo�que·más ventas realizan con la tarje 

ta de crédito. De los establecimientos de servicio, las 

discotecas y los restaurantes son lOSque más venden con la 

tarjeta de cr�dito. El promedio mensual de ventas de estos 

establecimientos oscila entre los 10.000 y los $150.000 pe 

sos, motivo por el cual el 81% de una muestra de 307 esta 

blecimientos comerciales, consideran que la aceptabilidad 

de la tarjeta de cr�dito como medio de pago les ha incremen 

tado el promedio de las ventas. 

145 



1 

4.8 ANALISIS DE LOS CLJAD�Oe 12 Y 13 COR�ESFONDIENTES A LAS

YENTAS POR EL s¡STEMA DE LAS TARJETAS DE CREDITO Y A LA 

PARTICIPACION DE ESTAS DENTRO DEL TOTAL DE LAS COLOCA 

CIONES BANCARIAS. 

Para log�ar el total de las ventas con tarjetas de crédito 

de la ciudad de Barranquilla, fu� necesario obtener el volu 

men de facturaci6n de cada una de las tarjetas de crédito 

que se dieron durante el periodo de ustudio. Diligencia que 

resulto dispendiosa por la nega�iva de las intituciones ban 

carias y/6 comerciales que expiden las tarjetas de crédito 

ya que ellas sosten1an que esos datos eran confidenciales. 

Motivo por el cual, solo se logr6 conseguir la informaci6n 

correspondiente a tres de las cinc tarjetas, dos de ellas 

bancarias y una comercial. 

La factuvaci6n mediante la utilizaci6n de la tarjeta de eré 

<lito, creci6 amplia y satisfactoriamente durante el periodo 

de estudio. Es as!, como las ventas totales ascendieron a 

687 millones en 1981, o sea, se di6 un crecimiento del 38\ 

frente a la del añ9 base 1980 que fué del 32.3%, ésta evolu 

ci6n sigui6 a través de los años de estudios, y es asi, que en

1985 las ventas totales alcanzaron él 100% con relaci6n al a 

ño base. Estas ventas est�n distribuidas en ventas diferidas 

y ventas corrientes. Este incremento presentado en la factura 

ci6n, es debido a los planes de ventas especiales, promocio 
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nes, ventas por co��eo y yent� de l9te�!ij lSo�teo Ext��o�di 
. . 

nar�o de Nayidadl, lo �ismo que las ventas de p6lizas de se 

guro, rengl6n este de mucha importancia en las ventas del sis 

tema de las tarjetas de cr�dito, En conjunto todos los rengle 

nes anté.riores lograron un desarrollo favorable, lo cual se 

refleja en el volumen de la facturaci6n, a pesar de que no se 

pudo establecer el monto por separados de estos renglones, 

que determinara a si la participaci6n de estos en las ventas 

totales del sistema. 

Se puede apreciar que a pesar del crecimiento continuo en la 

facturaci6n, se presenta una disminuci6n porcentual del in 

cremento en el año de 1983 del 25,25% con respecto al año an 

terior que era del 39,35%, lo cual es debido a: 

- Acentuaci6n de la recesi6n durante el ültimo semestre del

1982 y todo el año 1983, Como consecuencia de lo anterior

la actividad comercial suf�i6 una depresi6n econ6mica.
. 1 

- Como la recesi6n implica una disminuci6n de la oferta, que

incide en la intensidad de la demanda, �sta ültima funci6n

no presenta señales de recuperaci6n en 1983.

- Las compras se concentraron en los inventarios de los co

merciantes, m�s no en ventas a los demandantes.

- P�rdida del poder adquisitivo, o sea, una devaluaci6n del

peso y una política monetaria destructiva.

- P�rdida de conrianza del público por la crisis financiera.
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Para los si��ientes qijQS se conte�rl� un� recureración en el 

incre�ento de las yentqs, present�ndose una variaci6n anual 

del 31.46% en el ano 1984 al 31.72% p�ra 1985. Pa�a una ma 

yor apreciaci�n de lo anterior, es necesario observar la grá 

fica 8. 

En la columna referenta a los usuarios, se puede apreciar 

que para el año 1981 hab1an 13.012 tarjetahabientes y para 

el año de 1985 hab1an un total de 18.624 socios, lo cual 

significa un incremento de 5.612 usuarios netos durante el 

transcurso de los años de estudio*. Teniendo en cuenta que 

�ste total corresponde nada más a tres tarjetas de cr�dito, 

ya que las entidades encargadas de las otras tarjetas no su 

ministraron los datos exactos sobre el particular. este in 

cremento de los usuarios es consecuencia directa de los gru 

pos de promotores que tiene el sistema de las tarjetas de 

cr�dito, o sea que la fuerza directa de colocaci�n de las 

tarjetas ha trabajado con el fin de generalizar más el sis 

tema, quiere decir esto, que el enfoque econ6mico que se le 

habia dado a la tarjeta de cr�dito en sus primeros años de 

I 

existencia ha venido cambiando, ya que estas no solo se di 

rigen a la clase alta sino que ahora los estractos sociales 

medio y medio alto pueden hacer uso de ella. 

*· Ver gráfica 10
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Siguiendo con el Anftlis�ij , �e fUede AfrectA� coroo el inc�e 
. 

. 

mento de los establecimientos come�ciales afiliados �l siste 

ma de las tarjetas de cr�dito difiere con los establecimien 

tos inscrito a la Cámara de Comercio*. Para el año de 1981, 

de los 296 establecimientos inscritos a la Cámara de Comer 

cio solo 241 se afiliarán al sistema de las tarjetas de cr� 

dita, situaci6n similar se presenta en el año de 1982, mien 

tras que para el año de 1983 se da un cambio con relaci6n al 

ocurrido en el año de 1981, es decir en la Cámara de eomer 

cio se encuentran registrados 379 establecimientos, en tanto 

que los 413 establecimientos están afiliados al sistema de 

tarjeta de cr�dito, lo cual quiere decir, que aquellos esta 

blecimientos que se habían inscritos en la Cámara en anos an 

teriores, lograron afiliarse . este año. Sin embargo en el 

año de 1984 se repite la misma situaci6n del año de 1981, en 

donde de los 428 establecimientos registrados en la Cámara de 

Comercio solo 262 se afiliaron a las.tarjetas de cr�dito en 

este año, es probable que los productos que venden estos es 

tablecimientos no sean demandados con la tarjeta de cr�dito, 

o tambi�n puede ser debido a la falta de informaci6n de estos

establecimientos sobre el sistema de tarjetas de crédito. En 

cambio para el año de 1985 se present6 un aumento en el nGme 

ro de establecimientos afiliados al sistema de las tarjetas 

*· Ver gráfic� 11
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de c�adito en r�l�ciOn con lpij incpitos en la camara de Co 

mercio, ya que la.s diferencias encontradas en el año de 1984 

correspondiente a 166 establecimientos que no se hab!an afi 

liado al sistema de las tarjetas de crédito lograron afiliar 

se 75 al sistema de .las tarjetas de cr�dito, mientras que los 

91 establecimientos restantes es probable que lleguen a aso 

ciarse al sistema en los pr�ximos años. 

La participaciOn cada vez mayor de establecimientos afiliados 

al sistema de tarjeta de cr�dito, es consecuencia directa 

de las transacciones ágiles y seguras del sistema. 

Con relaciOn al cuadro 13 se puede observar, que para el año 

de 1981 el volumen de facturaciOn de las tarjetas de crédito 

bancarias fu� de $168.376.024, suma que representa el 1.24% 

de loss$13.503.300.000 que constituye el total de las coloca 

cienes bancarias que se efectuaron-durante ese año. Pasando 

el año de 1982 se puede apreciar un incremento en la factura 

ci6n la cual ascendi6 a $241.089.834, valor correspondiente al 

1.6% de los $14.997.300.000 que forman el total de las coloca 

ciones. Para el año de 1983 la facturación en valores absoluto 

sigui6 su escala de ascenso pasando a los $345.455.232, suma 

que represent6 el 1.31% del valor total de las colocaciones 

bancarias, que pasaron a $26.293.600.000. Esta disminución que 

present6 la participación de las colocaciones pasando del 

1.61% al 1.31% es debido, a que en el estudio no se pudo reco 

pilar la facturación total del sistema bredibanco, el cual es 
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t� comFuest9 FO� 16 b�ncps, es dec�� este s�stema de o�igen 

a un name�o mayor de usuarios que l�s demas tarjetas, que 

por ende van a influir. en el total de la facturaci6n de las 

tarjetas de créditos bancarias, lo cual incide en el pareen 

taje d� participaci6n de la tarjeta de crédito bancaria, 

dentro del total de las colocaciones bancarias. 

En el año de 1984 se aprecia una recuperaci6n en la partici 

paci6n de las ventas con tarjetas de créditos en el total 

de las colocaciones y es as1, que los $493.082.236 que se 

facturan representan el 1.79% de los $27.490.000.000 que 

forman el total de las colocaciones bancarias, situaci6n si 

milar ocurre para el afio de 1985 en donde el valor de la par 

ticipación de la facturaci6n con tarjeta de crédito �quivale 

al 2.078% del total de las colocaciones bancarias que corres 

pande a $33,724,000,000. Esto quiere decir que en los alti 

mos dos años el sistema de tarjeta ampli6 su política de 

captaci6n de usuarios, disminuyendo el valor de algunos de 

los requisitos exigidos. Parte de estos usuarios son los eje 

cutivos de las compañ1as que se afilian al sistema, con el 

fÍn de manejar los gastos en que incurren estos funcionarios 

al efectuBr sus viajes de negocios o cualquier actividad de 

la empresa, y a su vez los establecimientos que se reciben 

las tarjetas lo hacen con el objetivo de incrementar el volu 

men de sus ventas y por la seguridad y facilidad en el mane 

jo del�sistema. Desafortunadamente no se logr6 obtener el 
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Y�lo� AbSQluto gue reFresentAn las compras que realizan los 

ejecutivos de estas coropañ1as afiliadas con el uso de la tar 

jeta de cr�dito. El análisis de las colocaciones anteriores 

se puede apreciar en la. gráfica 9. 

En �esumen, se puede aseverar que el movimiento de la factu 

raciOn de la tarjeta de crédito, ha originado que se produz 

ca una situación de dinero efectivo, por el uso de la tarje 

ta de cr�dito en las transacciones de los tarjetahabientes, 

raz6n de más para sostener que el incremento del uso de las 

tarjetas de crédito afecta en parte a la demanda de dinero 

para transacciones. 
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RELACION DE LAS TARJETAS DE CREDITO CON EL SURGIMIENTO INDUST RIAL 

ANO 

1, 9 80 

,. 981 

l. 982 

1.9 83 

1.9 84 

1.9 8 6 

Fuente: 

DESDE 1.9 81 o 1,986 

CUA DRO 9 

INC.USUA. VAR. USUA . ,. IN D. VAR. IND. INF. 

l. 17 2 I o. 92 17 3 l .  7 6 

,. 11 1 9. 34 186 6.93 

l. 026 7. 90 1 6 6  10. 27

l. 0 69 7. 62 19 5 17.46 

,. 634 ,o. 81 16 7 I 4.35 

1,88 4 I l. 20 1 9 3  1 5, 66 

Loa Autor•• . con l)aH en loe dato, 1um1n11trado1 por lo 

ro de comercio. 
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RELACION DEL INGRESO CON LA FRECUENCIA CON QUE SE UTILIZA LA TARJETA 

DE CREOITO Y EL NUMERO DE USUARIOS POR N IVEL DE mGRESO. 

� - -----

NIVEL DE 

INGRESO 

MILES 

ªº. so 

.. o. so 

60 • 70 

•o • 9 0  

100 • 1 00 

••• •• 1 00 

T' O T'.&L 

# DE USUA. 

S/INGRESO. 

# º/o 
UIUO usua. 

1 11 10.•1 

IIS 14 .. , 

20 4 20 ... 

21 1 1 •.2• 

21 2 ,a.o, 

217 17. •1

1 .2 11 .... ,. 

fHnlt: Loa Autor••, 

tncueatas. 

C U A  OR O 10 

FRECUENCIA DE USO DE LA T. DE CREDITO· 
---

SEMAN AL QUINCENAL MEN SUAL OTROS 

% .:# % # % # 

u. u. u .

41 IJ,71 44 1 2.10 4 2  14 .... 

•o ..... 1• 20.H .. ,. , •. 10 

s .. 21.42 71 2i.eo 7 9 21,IZ 4 9  1 •.•• 

,. 21,41 o• 17.07 o• 111.<M , .. IU2 

•• 17,N ... 14.02 º' 15. 19 01 17.tJ 

70 17.'f'r ... . ..... 02 14�· 46 1, ••• 

IIU .... .,. ••1 1 •z 99..97 ZJIO N.H 

COII bGH en loa resultados obt1n1dos en loa 
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EVOLUCION DE LOS ESTABLECIMIENTOS AFILIADOS A CAMACOL Y AL SIS-

TEMA DE T ARJE TAS DE CRE D ITO. 198/ a 1980 

EST. C. INSC . CAM. CIO 
AN O 

#EST. VAR.% 

1 2 

,. 9 80 2 74 6.20 

l. 9 B I 2 96 8.02 

1,9 82 30 7 3,72 

/,9 8 3 369 20. 19

1,984 428 15, 98 

1. 986 3 89 9, I I 

fuente: 1.-CAMARA DE COMERCIO

2 .4.- AUTOR ES 

3,0,- ESTABLE CIMIENTOS 

CUADR O II 

EST. AFILIA . TAR. 

INC, EST. VAR % 

3 4 

2 23 6.72 

2 41 6, 80 

262 6,93 

413 10 .21 

262 ó 88 

464 - 11. 06

FACT. ANUAL.TAR. C 

5 

499. �48. 607

687, 063. 404

968. 156. 1 1 8

1.200, 137 . 000 

1.577.685, 924 

2.0 7 8. 2 O 6. 4 6 2

QUE f)(PIDEN LA TARJE TA DE CRE DITO 
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RELACION DE LAS VENTAS, USUARIOS Y ESTABL ECIMIENTOS COMERCIALES AFI LIADOS AL S ISTEMA DE LAS T ARJETAS 

DE CREDITO EN LA CIUDAD DE BARRANQUILLA COR RESPONDI ENTE A LOS ANO DE 1.981 - 1.985

AÑO 

COLUMNA 

l. • • o 

1.8 8 1 

L9 8 2 

1,8 . s 

, .•• 4 

1.8 8 5 

...... ,., 

'ACTURACION IHC. ,1ocr. 

1 2 

418.548.601 -

•erNl.411 4 188.014-141 

9118.1116.118 2TD.!192.M4 

L200.l:S1.ooo 24u1eo.ee2 

1,1177.U!l.924 :STT.1148. 824 

2.0T8.206M2 ,00.520 . 538 

VAR. º"' VAR % 

ANUAL ARO IIASE 

s 4 

sz. 10 

11 •• 4 s1.•s 

J8.!II 54.1. 

2 5. 2 5  48.43 

:51.46 Tll. 57 

si. 1 z 100.111 

CU A D R O  12 

SOCIOS IHC.-SOCIOS VAR. º-', PROM. ,ACT. 

I SOCIOS 

!I • 1 • 

11. 0 12 l. 111 •. !4 52 .840.TZ 

14.0S7 1.0211 7.8 0 H-2118 . 32 

15,1 06 ,.ose 7.62 19.447. 70 

••. 740 1-fi:S4 10 .81 114.246.47 

18.824 1.18 4 11. z, 111. 587. 54 

f•hd•doa , ••poden I o Tor¡tlo de cred,to Columna 1, 5,9 

Camaro de 

Ar.1tor11: 

come re, o . .  . .

. . . .  - . . .... . .. 

. ... .. Colum no 1 2 

- - . .  Res to de columnas 

- -

EST. CIAL 

.# 

• 

:S.783 

4.045 

4. 458 

4 .191 

4 .1180 

IHC. EST. 

1 0  

241 

262 

4" 

282 

4114 

VAR % EST. INSC. 

EST. CAM. CIO. 

1 1  12 

6 •• 0 2 8 6  

•.e:s S 07 

11.21 sae 

11-88 4211 

11.0• JBII 

VAlt. •.4 

IS 

1 . 0 2 

. 3. 72 

20. 1 9

15,8 8 

.... 



RELACION D E  LAS VENTA CON l'ARJETA DE CR EDITO BANCARIA Y SU PARTICIPACION 

EN EL TOTAL DE LAS COLOCACIONES BANCARIAS 1.981 1.9 8 5

COLUMNA 

A N O

1 .  980 

l. 9 8 1

1 .982 

1.983 

1.98 4 

1. 985

F uente: 

C UA OR O 1 3

1 2 3 4 

PART. TAR.CREO. 

FACTURACX:W VAR. FACT. COLOCACIONES COLOCACIONES B 

'Yo BANCARIAS% 

117.686.980 42.94 

168.376.024 43, 07 13. '50l30()t)(X) 1 .24 

Z4L089.834. 43 .18 149f/T.300.000 l. 60

3<f!5A'56. 232 43. 2 9 26293.SOOOCX> l. 31  

493.Ce2. 236 42.73 2l490.00CXXX) ,. 7 9

700839.9.fO 42.13 33.724.000COO 2.078. 

Columna: 1- Sistema de los torjetoa de cred1to.

J• Banco de lo Repubka. 

2. 4-Autores
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TENDENCIA DE LA FACTURACION CON TARJETA DE CREDITO 

1 

...... ,. 

M1llonH 

3000 

2000 

1980 1.988 

GR AFICO 8 

201• · · · · · ·' · · · · · · '·' · · . . . . . . . . . .  - .. . . .. . .... . . . .  . 

2000 

11178 

o 

1910 .... 11112 11113 11114 

do l'.T. 

1111 0 110 0 

198 1 .8" 
191 2  " 11. 

191 3 1 20 O 
1111• 1 117 1 
19111 2 071 

fuente: Sistemas de las tor Jetos de creditoa. 
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PARTICIPACION DE LA TARJETA DE CREDITO DENTRO DE LAS COLOCACIONES 

1 

t��i'/� 

A NO 

1980 

I 9 8 1 

19 8 2 

19&3 

19 84 

19 8 e5 

1070 

1 000 

800 

600 

400 

200 

BANCARIAS 1 9 8 O 1 9 8 2 

9.664 

GRAFICO 9 

13 l50 3 
1'¡;,»CJ"-'-, 

26.293 

33724 

27.490 

Fuente; TorJeto1de cred1to1 Bancarias ,Credencial a a,c, Sanco de 

la Repubhco 

C 01ococ1onoa 8 oncor,a s. Miles de M11l o11e1 

Po r t 1c1 pa c,on de los TarJetas de cred1 to. 

Colococ,ones Boncana, Focturac,on TarJeto de cred,to. 
Mii .. de MlllonH M11lone1 

9.664 117.6 

1a. eo3 168.3 

I 4.997 241.0 

26.293 34e.4 

2 7.490 493 .o 

3 3. 724 700.8 
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TENDENCIA DE CRECIMIENTO DE USUARIOS 19 80 

GRAFIC A  I O 

80 81 12 83 84 

Fuente: Tarjetas de Cred1to: BIC, CREDENCIAL, DINERS. 

INCREMENTOS SOCIOS 

A NO SOCIOS 

1 9 80 1.172 

19 8 1 l. 1 1 1
19 _8 2 J. 025
19 8 3 ). 069
I 9 8 4 1.63-4

1.9 8 5 l. 8 84

16Q 

1 9 8 5 

1, AHO 



RITMO DE LOS ESTABLECIMIENTO COMERCIALES EN BARRANQUILLA 19 80 -198 5 

GRAFIC O ll 

2 

400 

300 

200 

100 

o ..... ��������--------�----�----���----

80 81 

Fuente: 1 - Camacol.

1 1 Comoco/ 

1 1 TorJeta de cred,to

82 

A NO Estab/ec,m,ento comerc,ol 

Ar,1,ados a Camocol 

1980 2 7 4 

1 9 B I 2 9 6 

1982�· 3 O 7 

1 983 3 6 9 

I 9 8 4 4 2 8 

I 9 8 5 ,3 8 9 
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83 84 85 

2-S,stemo de tarJeta de cred,to

Establec,m,anto comer e, al 
Af1l1adoa a f. C. 

223 

241 
262 

,f ' 3 
262 

464 



s. CONCLUSIONES

Al llegar al final de �sta investigación se puede apreciar 

claramente que los efectos que pueden generar las tarjetas 

de crédito dentro del sistema econ6mico es pequeño, debido a 

que su volumen no alcanza todavia niveles representativos. La 

realizaci6n de la parte te6rica fue mucho m�s fácil que de la 

parte empirica, ya que para el desarrollo de ésta ültima no 

se cont6 con la información suficiente debido al ermetismo 

de las instituciones que expiden las tarjetas de crédito. A 

pesar de todo, lo importante de la realizaci6n te6rica, es el 

logro en el análisis necesario a todas las variables que se 

podrian ver afectadas por el uso de las tarjetas de crédito 

y se lleg6 a la siguiente conclusi6n: 

1,- El sistema de las tarjetas de crédito se encuentra regla 

mentado y vigilado por la junta monetaria y superinten 

dencia bancaria. Motivo por el cual las entidades banca 

rías y comerciales que expiden la tarjeta de crédito, no 

pueden aumentar la tasa de interés, los cupos de crédito 

ni abusar de los usuarios de las tarjetas de crédito, ya 

que �sta se enc4entv.a.respaldadas por las resoluciones y 
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tud�o. ror lo tanto al estar vigilado el sistema de las 

tarjetas de crédito por estas instituciones, refleja en 

una mayor aceptabilidad por parte de los consumidores, 

2,- En comparaci6n con los cr�ditos que brindan los estable 

cimientos comerciales y a excepci6n del cr�dito de fo 

mento, del precio del cr�dito que ofrece el sistema de 

las tarjetas de crédito es el m�s barato del mercado, lo 

cual se debe a la baja tasa de interés del sistema, ya 

que �ste sistema distribuye los costos entre las dos par 

tes principales del sistema de las tarjetas de cr�dito, 

como son el usuario y el establecimiento comercial. Mien 

tras que en el sistema de crédito corriente, el costo del 

cr�dito que ofrecen los establecimientos comerciales es 

disfrazado por una variedad de factores por periodo de 

tiempo, que se basan en una tasa de interés alta los cua 

les son aplicados por diferentes planes de ventas. 

3,- La agilidad para otorgar crédito a través del sistema de 

la tarjeta de cr�dito, ocasiona un aumento en la demanda 

por el mismo, lo cual conlleva a acelarar de bienes y ser 
' 

vicios que a su vez van a incrementar en parte la demanda 

derivada. 

4,- Se pude establecer que al volverse el ingreso indisponi 

ble, las personas recurren al crédito como anico recurso 
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para corop�q� y al se� el c�éd�to conceb¡do por las tarje 

tas de crédito el más barato del mercado, los consumidores 

pueden aumentar su propensi6n marginal al consumir con el 

uso de la tarjeta de crédito. 

5,- En cuanto al desarrollo comercial, se pudo estractar que 

la mayor1a de los establecimientos inscritos a la Cámara 

de Comercio pertenece al sistema de la tarjeta de crédi 

to, Esto permite una mayor facilidad en la adquisici6n de 

los bienes y servicios, o sea, que el sistema de las tar 

jetas de crédito le ha permitido a los establecimientos 

ampliar el campo de las ventas. 

6,- Las tarjetas de cr�dito se pueden considerar como el 

reemplazo perfecto del dinero en su función de medio de 

pago, ya que resto de las funciones del dinero no son po 

sible de realizar con la tarjeta de crédito. 

7.- El fncremento en el uso de la tarjeta de crédito ocasio 

na una disminuci6n en la demanda de efectivo por unidad 

de tiempo, ya que estas disminuyen la necesidad de mane 

jar dinero en efectivo por parte de los consumidores, lo 

cual incidiria en la demanda de dinero para transaccio 

nes y por lo tanto en la demanda total, el sistema de 

las tarjetas'de cr�dito 
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8.- El sistema de lAs t��jetij� ae cr€dito c�da d!a es mas con 

fiable, debido � l�s pol!tic�s seyeras de incocr�dito y 

a los adelantos sistemáticos del sistema de las tarjetas, 

como es, los terminales en punto de venta. Lo anterior a 

permitido un mayor crecimiento de los establecimientos 

que reciben tarjeta de cr�dito, o sea que el mercado de 

las tarjetas de crédito cada d1a tiende a propagarse m�s 

hacia aquellos comercios miscelaneos. 

9,- El tarjetahabiente no necesita llevar tanto dinero en 

efectivo, pu�s puede dispones del dinero asignado a la 

tarjeta de crédito para sus necesidades econ6micas elimi 

nando asi riesgos innecesarios, además de evitar los pro 

blemas generados en los establecimientos que no reciben 

cheques. Con estos servicios de avances efectivo que efec 

trta el sistema de las ta�jetas de crédito, se está des 

plazando a los prestamista .usureros los cuales, cobran al 

tas tasas de inter�s por dinero prestado. 

10. Los usuarios que utilizan la tarjeta de cr�dito se bene

fician del sistema porque pueden realizar gran cantidad

de operaciones c�merciales y por la referencia comercial

que brinda la tarjeta de cr�dito dentro del comercio. Asi

corno tambi�n los establecimientos comerciales afiliados

se benefician al facilitarseles la realizaci6n de las ven

tas y eliminar asi los dispendiosos y costosos trámites
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c¡,ue ,j,m;pl·:i.c� lq �d.P,}Jn;i.�t.rac;i.�n y el cpbro de ca:r>tera moro 

sa, por cuanto es el b�nco que co.r�e con todos los ;r,iegos 

de insolvencia del u�ua;r,io. Adem�s de lo anterior se pu 

do establecer que la falsificaci6n, robo y estafa de la 

tarjeta de cr�dito es consecuencia de la falta de control 

previsi6n e información de algunos comerciantes y usuarios 

sobre las condiciones de seguridad que deben conocer al re 

cibir y utilizar una tarjeta de cr�dito. 

11.-Los requisitos minimos �ue exigen las entidades bancarias 

y comerciales que expiden la tarjeta de cr�dito, dete;r,mi 

nan el estrato social de la poblaci6n hacia lo cual están 

dirigidas, es decir, estan encaminadas hacia un nivel me 

dio alto y alto. 

12.-En el capitulo segundo se estableci6 que en el compraban 

te de venta no se detalla el valor correspondiente al IYA 

y que dicha situaci6n da origen a que las Entidades que 

expiden las tarjetas de crédito se apropien de una parte 

del Impuesto que no les pertenecen, covirtiendose esto en 

una p€rdida para el dueño del establecimiento. Por lo 

tanto mientras no se especifique en el comprobante de ven 

ta el valor del IYA, la tarjeta de cr�dito no podrá ser 

considerada como un mecanismo para captar impuestos. 

13.-Como el ingreso disponible no es suficiente para adquirir 

los bienes y servicios de los consumidores, estos tienen 
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que recur��r al cr€d�to rAr� obtene�lo, �Az0n ror la cu�l 

las per�onas no d�sponen de un rem�nente para el ahorro. 

Del resultado obtenido en las encuestas se pudo establecer 

que las personas utilizan en paTte a las tarjetas de cr� 

dito para planificar sus datos y según las respuestas de 

los encuestados este hecho no les permite ahorrar 
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D. 

l. 

2. 

3. 

4. 

ANEXO 1 

C U � S T I O N A R I O D E E N C U E S T A S 

L A .J-.A. F_ .J .. E. T A 1)..,1: ___ c_g E D I T O • 

l'fi vel de Educaci6n: 

I e 6 • 

SECUNDARIA ____ UNIVERSITARIA ____ ... TECNICA_ ... ____ COMERCIAL __ _ 

Qu� clase de tarjeta de crédito uti1iza? 

BIC ___ CREDIBANCO __ CREDENCIAL ___ DINERS ___ COVI.AJES __ _ 

Nivel de Ingresos? 

DE �20.000 a 30.000 __ t40.000 a 50.000_. ---· ':>60.000 a 70.000 __ _ 

DE $80.000 a 90.000_ $100.000 a 150.000 __ $Más de $150.000 __ _ 

Cada cuánto utiliza usted la tarjeta de crédito? 

SEMANAL __ MENSUAL ___ QUINCENAL __ _ OTROS 

A cuánto asciende su cupo? 

DE $10.000 a 20.0')0 __ 30.000 a 50.000 __ 60.000 a 100.000_ Más de 100.000_ 

Ha utilizad� usted la tarjeta de crédito para asistencia m�dica? SI�NO ___ 

Labora Usted? 

POR SU CUENTA DEPENDIENTE ENTIDAD OJi'ICIAL __ ENTIDAD PARTICULAR __ 

Obtiene usted beneficio económico con el uso de la tarjeta de credito:SI�Nº� 

- --�-1�.L-n 

l 

·g1

1·¿1 
. .

•91

l ·�1



,·--�-t •. S./� .. "J..t�..:::. , ___ ,,,.___ __ _ .. , � 

ANEXO 2 

., ). --.l. •. l .. -

E N e u E s T A A L o s E s T A B L E c I M I E N T o s c o M E R c I A L E s

L A_ T A R . J _E. T_ A ____ D E _ C R E D I T O 

• -ESTABLECIMIENTO COMERCIAL: a) ROPA_ __ b) ETJECTRODOMESTICOS e) MUE-

• 

• 

.. 

'• 

• 

• 

o 

. o. 

BLES d) ARTICULOS DE HOG.AR _ __ e) JOYERIAS_ .. _ f) OTROS ---·

- ESTABLECIMIENTOS DE SERVICIOS: a) RESTAURANTES_ h) DISCOTECAS_

e) HOTELES__ d) AGENCIAS DF. VIAJE_. _ e) CLINICAS ____ f) OTROS __ .. 

QUE BIENES VENDE;._,,;: CON LA TARJETA DE CREDITO: a) BIENES DE CONSUMO IN
M

E-

DI ATO b) BIENES SUNTUARIOS e) BIENES DURAD:SROS ______ _ 

QUE TARJETAS DE CREDITO ACEPTA USTED COMO PAGO EN EJ. ESTABLECIMIENTO: 

a) BIC�--- b) CREDIBANCO __ e) CREDENCIAL ____ d) DINERS __ e) COVIAJES __ 

A PARTIR DE QUE Aí-'rO ESTA EL ESTABLECIMIENTO AFILIADO AL SISTEMA ____ _ 

HA AU1!tENTADO LA TARJETA DE CREDITO EL PROMEDIO DE LAS VENTAS SI __ NO __ 

Y QUE VARIACION PORCENTUAL HAN TENIDO ESTAS VENTAS % __ -----

QUE TIENE MAYOR ACEPTACION EP SU ESTABLECIMIENTO: a) EL CHEQUE ---

º'['[ 
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ANEXO 3 

302 

a) Copia del registro de ,rnpodación;
b) Fac(ura <.:orm,rc,al; 
c) Copia especial con destino a la Oti­

cina de Cambios del Banco dP. l,1 Reoúbli­
ca, del manifiesto de Aduanas ,;;uP.· c:,m­
pruebe la nacionalización de a mP.1 can-
cía". 

Artículo 2o. La presente resoluc;:'.,n de-
roga el inciso 2u. ele, a!"­

tículo 3o. de la Resolución 53 CJe 1964 ::le 
la Junta Monetaria y modifica, c-n su r,a.-­
te pertinente, al inciso 3o. del ertkulo 12 
de la Resolución 21 de 1967 de la J·.'r.ta 
Monetaria. 

Artículo 3o. La presentl! resol•Jción ri:_¡P. 
desde la fecha de suexpedi-

ción. 

[ Rcs.13 
J.M. , 4 !�

Art. 5� D. 1165/67 

Articulo 1o. Para obtener los nig::.lr os 
de cambio cornisJ'1J11ciien­

tes a las importaciones mencn,s com­
prendidas en las posic.ione:s ::lei �,·ancel 
de Aduaila.i49.ú1.B.I., 49.G1 .8.11.a. ,49.01. 
B.11.b., �9.(Jl.11.e., y 43.02.B.,ll.i:;;ará que 
l.Js intan!sados pn,;;entt,n air!e la Oficina
de Cambios del Banco d.;: la H,lp•:bJ;ca la 
l;.ctura comE:rC1i1I c,,rrespond:enlE.

Artículo 2o. La Jul"ta Mor,E:tarifl conti-
r,uilrá reglan11;.,ni.::'1do · la 

forma de pago de las importacion�s me­
nores i qua· se .-eficre el Decrtlo 1165 
de 1937. 

Artículo 3u. Er.h, resolucií,11 modifica 
en su parte pertinente al 

artículo 3o. de la Resolución 37 de 1967 
de la Junta Monetaria. 

Artículo 4o. 

ción. 

[ Res'.14 

La presente resolución ng!: 
desde la focha de su expec, • 

J.M. 4 

D. 003/68

Artículo 1o. El Instituto Nacional de Fi­
. ' nanciamientu y Desarrollo 

Cooperativo,tendrá acceso al Fon_dll pora 

Inversiones Privadas en las mismas con­
éicioncs que los bancos y las. corporacio-
n¿s financieras. · 

Artículo 2o. El Instituto N¡¡cional de Fi-
nanciamiento y Desarrollo 

Cooperativo podrá descontar en el Ban­
co de la República (Fondo Financiero 
:ndusfrial) préstamos para la pequeña 
y mediana industria organizad¡¡ er, forma 
cooperativa con sujeción a las normas 
cc,nlenid¡¡s en la resolución 54 de 1968 
de la Junta Monetaria. 

Artículo 3o. Los créditos redesconta-
bles que conceda el Insti­

tuto Nacional de Financiamiento y De­
sarrollo Cooperativo, ya sea con sus 
propios recursos o provenientes de cual­
quier otra fuente, deberán acomodarse 
a planes o proyectos de inversiones téc­
nicamente elaborados. 

Artículo 4o. La inversión dE: IÓs pré's-
tamos a que se· refiere el 

articulo anterior que sean ccncedidos 
¡;or el Instituto serán rigurosamente su­
pervisados por éste. 

Cuando por circunstanci¡¡s especiales 
re:sulte evidentemente costcsa la super­
visión de estos créditos, e! Instituto po· 
dr á delegar dicha supervir.1 r,r1 E:!l '>:-ganis­
:1".0S cooperativos de r,r.:ido c;upericr·o er. 
instituto$ auxiliares dei C'.'C'¡;&r·at,vismo. 
siempre que estas er,lidaC:es cuenten con 
personal idóneo a jui,:;o cr,! Instituto. 

Artículo So. 

ción. 

la present� res<JluciÍ>n rige 
desde la foch,, U'J !,u e>.pedi-

[ Res.15 1 J.M. :F;Ji1! 1 70]
Art. 6� D. 2�'06/C3

Artículo 1o. Para los .:réditos que otor-
guen los har,cos a través 

del sistema de tarjeta dP. crédito para 
compra de bienes y servicios mediante 

·e! sisterna de plazos e instalar�1entos re­
girán las siguientes modalidades:

a) Plazo máximo, 180 días.
b) interés máximo de 1 1/2 por ciento

mensual, sobre saldos pendientes.· 

Artículo 2o. Esta resolución rige a par­
tir de la fecha de su expedi· 

,sno El/111-74 

., 

., 

. -" 



ANEXO 4 

J.M. 1 í 5 f
f': .� la cual se die.tan medidas sobre cupos 
e� crédito de la Ca1a Agraria.

D.Lcy 2206/63.

Articulo 1o. Fíjast" por una sola vez, a 
favor de la Caja de Crédito 

A;rario, Industrial y Minero, un cupo de 
cr�dito en cuantía de $430 millones, adi­
cional al extraordinario de que tratan los 
an;culos 10 a 14 de la Resolución 49 de 
1�74, para financiar transitoriamente a es­
h entidad los excesos en inventarios de 
ferld izantes. 

Artículo 2o. El cupo de crédito a que se 
refiere el artículo anterior, 

c�terá cancelarse en un plazo máximo de 
1,.:s meses, y anticipadamente cuando se 
n�l1cen parte de tales inven.tarios. 

Las tasas de interés anual que cobrará 
el Banco de I a República, en razón del pla­
z., da utilización, serán las siguientes: 4 
por ci.ento durante los primeros tres me­
ses; 6, 8 y 10 por . ciento durante el cuarto, 
qu· :-:to y sexto mes, respectivamente. 

Ar1iculo 3ol. Para el uso del Clip� 0,1 cr·é-
. dito de que trat, ¡., presen-

te r,orma, el Banco de I a Repúbli<:a cieberá 
cor,veni.r con la Caja Agraria las condi,:10-
nes para qu'? tanto su utilización cor.10 la 
forma de amortización guarden proporción 
cc-r, liis que acuerden para ti us,, ,foi cupo 
exir-aordinario de crédito de que trata la
RH.,h.1ción 49 de 1974.

Artículo 4o. La presente· P.esol•.J-:ión ri­
ge desde la fec:t,¡, <.Jo se e·x-

pe::·ción. 

[ Res. 3 J.M.

Pcr la cual se dicta:, medidas 13n matci•ia 
de pago de fletes de exportación. 

D.Ley 444/67.

Artículo 1o. Los fletes de exportación 
·correspondientes a regis­

tr:.s expedidos por valor CIF o C&F, po­
drán pagarse en la forma prevista por las 
Resoluciones 15 y 39 de 1974, o en moneda 
nac,onal. 

Artículo 2o. Las empresas transporta-
doras CJuP. outenya,1 el payo 

e-. :os fl�tes de exportaciones CIF o C.l\l F 
en mon1:da na¡;ional, tundrán dcrllcho a quP 
la Oíicina de Cambios les autorice licen­
c1 as de cambio hasta por el 80 por ciento 
de su valor. 

Articulo 3o. Para obtener las licencias 
de cambio a que se refiere 

d artículo anterior, las empresas trans­
p'.l-:adoras pt'csentarán a la Oficina de 
Cccnbios las cuentas por fletes de cxpor­
ta: ,ón canceladas en pesos, así como los 
a¿.;1ás documentos que a su juicio exija di­
cr.a Oficina. 

Artículo 4o. La presente Resolución ri­
ge desde la fecha de s1.1 ex-

pe,d1ción. 

( __ R_e$_._4--�J_.�_1. ___ s __ 1____11� 
P: r la -cual se fija tas.i m;him,1 di! interés, 
¡.ar¡¡ los pré$tamos dP. los báncos median­
tr: ¡arjo?tas diJ crédito. 

Art. 6, D. 220o'/63 

Articulo 1o. Los pr·i!:.ta1nos qu.: ckr-
guen ·,os ::iar,cos � tr.,vés de 

U·.-j!!:as de crédito para i·i cci1"un:. :.:é-oi11-
ri.;s :> ¡:-rostación do !.•1rv:c-,r.s :r,Hli.iut.i el 
s1,;terr,3 dti plazc,r. ti im·l:ii;,rrie,·,1 .:>s �on­
cr:,� un plazo r,o sup,-r·ic,r � iCO días a 
ir,terés máximo d,:,I rJoc; por c1F:nio (2%) 
me-ns!Jal sobre saldo!- ;>e:r,di'"ntcs. 

· A.rlíci:lo 2u. La ta:.¡¡ rná1C,r.1a d.J interé1; 
prev:!'.Ta f.-•� t·i .. r!íu,!.> an­

terior se aplic;;r�·. ,m ,I<, pi'!.-!111,mh, a lo
ois!'J•J·�sto por t:"I 01-i:íc11iil �o . ;¡i.,.n,: u) d11 
la i;esoluc.ión 16 dP. 1'.1::2.

Artículo 3o. Est;, P.c$oiució11 doroga la
Ne. 15 de 1370 y rige:de:.de

la fecha rle su expf-éici.'>11. 
. ------r-··----.-.,
J.M. J 5 ! 11 1 75Res. 5 

Por la cual se fijan tasas máxtmiJs de in­
terés en las operaciones de descuentopor 
Proexpo. 

D. Ley 444/67 .

Artículo 1o. El Fondo de Promoción de 
Exportaciones cobrará en 

las operaciones de descuento de que trata 

sns ES/111-75 M3 



ANEXO � 

�<·r rl·�11d1a� .1c l'Onformidad con las t:irc,:lares que son objeto de su�pl'nsión 1cmporal. 

Fim,lmcnie. la� �olicitude� que hayan sido resucitas no podn;n retraer�e o !>er ohje10 de rcinte· 
i,:n• nrn 0<:asi�)n a la ?e ·isión aquí decretada. 

CLRCULAR EXTERNA DB- No. 086 DE 1984 
(23 de octubre) 

l'!.:ESIDENTES y cm E TES GENERALES ESTABLECIMIENTOS BANCARIOS 

Me permito informarle. que para los efectos de lo dispuesto por el Artículo 43 del Decreto 001 
de JCJ84 (C't',digo Co1ttenciu�o Administrativo) la Re!>olución No. 4651 del 27 de Septiembre del 
¡>r<' eme año.·· Por Je, cual se reglamenta la Garantía Bancari;, de Cumplimiento re!>pecto de los 
l'1)niratos ,mle la Administrnción Públic:a Nacional". entró en ,·igencia el día manes 16 de oc-tu· 
hre de 1984. en virtud de su puhlic¡¡ción en el Diario Oficial No. 36767 de t�a frcha. 

Cl"RCULAR EXTERNA DB No. 087 DE 1984 
(24 dt octubre) 

PRESIDENTES Y GERENTES GENERALES DE LOS ESTABLECIMIENTOS BANCARIOS Y 
SOC!.EDADES QUE ADMINISTRAN EL SISTEMA DE TARJETAS DE CREDJTO 

Esta Superintendencia ha tenido conocimiento de la imposit:ión y mantenimiento. por parte dt 
esas entidades, de una práctica a todas luces improcedente y completamente irregular. en la 
prestación del servicio de Tarjetas de Crédito que ofrecen a sus clientes. 

Dicha práctica consiste en. enviar a los taijetahabientes, junto-�on el extracto mensual. un volan· 
te dentro del cual se les anuncia que recibirán próximamente una determinada revista o publica­
ción impresa, por suscripción, con cargo a su cuenta. 'La respuesta que debe dar el cliente. se­
gún esta forma. debe ser negativa para recibir el ofrecimiento, porque de lo contrario. automáti· 
ca mente se considera aceptado el recibo de la publicación y. obviamente. la suscripción. 

Pues bien, enseguida se destacara� aÍg�nas de las principales·consideraciones de orden jurídico 
que inspira� a este Despacho, con la autoridad que Je otorga �el precepto contenido en el artículo 
47 de la Ley 45 de J 923, para ·oJ?jetar la utilización de la mencionada práctica, considerándola no 
autorizada e insegura en el desarrollo de los negocios bancarios y orden

.
ando su inmediato sus·

pensión. .··.1 .. t·.• & i- ... 1 , .: ., • • • .... --· .• _1. ;: T &. 

. • - , t 4 • • 
,!"" ,, ;• •¡• r�• ¡• : •. · '' 

Al tenor de Jo señalado por el artículo 1464 del Código Civil, el consentimie-nto 'éonsiste en 
" ... el concurso real de las voluntades de dos o más personas ... "; luego, como principio básico 
de toda convención. solamente estaremos en sú presencia en la medida "en que ": .. todas y 
cada una de tales personas han manifestado sus voluntades convergentes hacia un mismo que­
rer (in idem pacitum consensus), lo que supone. a lo menos, la sucesión de dos acto� simples: 
La propuesta y la aceptación. Es necesario que uno de los interesados proponga a otro u otros la 
celebración de la convención y que éste o éstos, a su turno, manifiesten que están de acuerdo 
con tal propuesta y que se adhieren a ella .  Así el encuentro y la unificación de la propuesta y su 
_aceptación es lo que genera el consentimiento". (OSPINA FERNANDEZ), Guillermo y OSPINA 
ACOSTA. Eduardo. "Teoría General de los Actos o Neeocl06 Juridk011". Editorial Temis. Bo-
gotá, 1980. Pa1i. ISO); 

'; • 1• •, r • ¡ •., ,. r � • ' 1 

Ahora bien, el punto de interés radica en lo relacionado con la aceptación, que por ningún moti­
vo pues ser presumida -en.principio- por el oferente, ni subsanada por éste, habida cuenta que 
la Ley Mercantil presupÓÓe:de manera obvia, en cabeza de su destinatario. Resulta necesario 
e imprescindible el pronunciamiento de aceptación del negocio que se ha propuesto, como quie­
ra que existe in°compatibili�d pan, entender -en un momento dado- el silencio del destinata-
rio como una manifestÍlción_positiva para cobrar vida como negocio jurídico. 

1 ....... - � " .. ,., .,,
Nuestra legislación admite. en principio, solo la aceptación expresa. (Artículo 850 del Código de 
Comercio); verbal. si h1 oferta es verbal, escrita si así es el ofrecimiento (Artículo 851 C .  Co.) 
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De n:ar,era �inguiar ,.e admite ·· ... la aceptación tácita, ma.nlft:61.a<a por un h�ch11 lnequí,1wo de 
t';..-cudón dd rnntraw pi opuesto ... " (Se subraya). siempre y cuando el oft:n.:nte tenga conc,ci. 
mi.: n1t} de tal hecho du rame el término de la oferta. (Artículo 854 C. Co.). 

El sikr 
0

l·iu. en1c11cliclr, por Messineo, como "comportamiento equívoco y nc:utro". 110 constituye 
pm rq,:l;, �t:nL-ral ;"·1i1ud vinculante para quien lo guarda. En el derc:cho privado no rige el vit:jo 
;.,Íllri,,n111 r,,mano ··qui tacet consentire viderur", o sea, quien calla otorga; predomina por el 
r,,ntr:,rio. d de que quien calla, simplemente calla. Así pues, se insiste. nuestro Derecho Mer­
,:..ntil sL· plt:¡,,,ó a la fórmula francesa según la cual, para la manifestación del consentimiento 
nn·c.:sario en los contratos no basta no decir no; es necesario dc::cir si. (CFR. CANClNO RESTRE-
PO. Fernando." Estudiar, de Derecho Prlva..do". Editorial Temis. Bogotá, 1979. Pág. 84). 

Por todo lo hasta aquí expuesto. esta,Superintendencia les instruyt para que se abstengan de 
efectuar la prJctic¡¡ motivo de la presente Circular, advirtiendo que su realización hará incurrir 
a t·sa, Entidades cn liis sanciones previst.is por la Ley. 

i 

Finalmente, sírvanse acusar recibo de esta instrucción y tomi.r nota de las órdeqt>s impartidas. 
Adicionalmente, deberán remitir copia de esta Circular a todos los usuarios de sus Tarjetas. a 
má� ta1d,_¡lr junto con )os respectjvos extractos de �uenta que se envíen en el próximo mes de 
cliLiembre: . • . . 

··: :•,_ .· . • ',. · ·.

I 
CIRCULAR CONJUNTA No. 001 DE 19S4 

(Noviembre 6) 

L¡¡ Superin1endencia Bancaria y la Comisión Nacional de Valores se pe::rmiten impartir las si­
guÍL'ntes instrucciones a las sociedades sometidas al control y vigilancia de la primera. que de­
seen emitir Bonos Obligatoriamente Convertibles en Acciones en des11.rrollo de Jo consagrado en 
los Decretos 199� d� 197�._ l 9� � de 1983_� 2700 �: 198�. ·

1 

11 

- . 

CAPITUW PRIMERO 

. Capacld•d · Compeaencla • Trámlw lowmo
. :  •• ; ,.. • '-l.- .,J. .. <.! •• • 

• - .... ..... • 1 , • ... 
• 

r , , 

La emisión de bonos obligatoriamente convertibles en acciones. en cuanto hace a la capa-
cidad de la sociedad para or��narla, deberá ceñirse a las sig�ientes pauta�: 

a) Solamente podrán efectuarla las sociedades cuyas acciones se encuentren inscritas al
menos en una Bolsa de Valores. 

l.,'• . t. ... :, , - ! f,· • . "": .J; � I 

b) La emi.sión deberá ser autorizada por lá Asa�blea Gener�I df: Accionistas. · · 
.... ' 

- i- .. . . ·. i • • 

c r La elaboración y aprobación del prospecto podrá ser delegada por la Asamblea General . 
de Accionistas en la Junta Directiva, previa fijación de las b:tses a que 1!.e refiere el
anículo So. del Decreto 1_998 de 1972 . .... ;, 

En cuanto hace a las ·cir_cun;�ancias antecedentes, como pauta para establecer 1a posibili­
dad de efectuar una nueva emisión de bonos, deberá tenerse en cuenta, que ninguna so-
ciedad podrá 'llevarla a cabo si: ,:. .. • · ·. ';,. 

· · ·" · • · .:: · � · .. ...; 

a) Se han incumplido!�� obliga
,
�i�nes de �n

.
a �misión anterior.

b) Se han colocado bonos en condiciones distintas a las autorizadas.
.. :. • " b 

c) Si se encuentr¡l pendiente el plazo de suscripción de una emisión anterior.

, . 

. . • . . . ,. . ..•. ¡ 
" 

. . . . -
. 

. , ,. . 

El requisito señalado en·este últin\o literal se aplicará también respecto de suscripciones 
de acciones que se encuentren en curso. tod¡¡ vez que no podr.; autorizarse una emisión 
de bonos convertibles en acciones, si se encuentra pendiente el plazo de suscripción de 
una emisión de acciones. 
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ANEXO 6 

to y vl!.rié. úni ·:,mente púrque Sb promedian lo� vaJores por el nurn .. ro dt: di <tS 

hiÍbiles de lunes a viernes. mostrorido estas dfr<tS en ·u orden en la pa.rLP <:orrt�· 
pondienLe a la Posición Promedio". 

, La posición de en¿aje será ti resultado dt- comparar lo� exctsos con los defPc· 
tos definitivos. 

c Situ11ción especial. 

lndependient.E:mente del día vit:rnes, para aqutllos !Ttt-'SPS del año en los que el 
cierre mensual no coincida con el último día hábil de la Sl·me1na, es indi�pensa­
ble el em•ío dt dos posiciones promedio, una a: cit-rre dPI nws y otra de los días 
restanLes de lo s1::mana, tenit:ndo en c-uenta que E-nrri· la.<. dm r,os11·iones no ex­
cedan los cinco (5) días an�es citados. 

5. INSTRUCCIONES COMPLEMENTARIAS

a. Al diligenciar el ºformulario anexo, st deben s .. guir ,·strictamente la.<. dir,·nm·ps
establecidas en las Circulares DAB--025 de 197 3 y 056 de 197 8.
-

b. Los saldos que se reporten en el Informe Semanal. tienen que <:0rrl'�pondtr al 
t cierre df! operaciones de J¡, semana respt:ctiva.

c. Cualquier obst:n•oción o aclaración referente " los daws contt-nidos en el Infor­
me, es preciso que se exprese por escrito.

d. Es conveniente recordarles que, las cifras del Informe Semanal deben coincidir con
los registros contables de la entidad.

e. El plazo para la presentación del Informe Semanal continúa venciendo el miérco­
les siguiente al corte, a las 12.00 M.

El presente instructivo rige a partir del Informe correspondiente a la semana terminada el 
vim1es 20 de diciembre del año en curso y reemplaza a la Circular DC-ET No. 041 dP 1983. 

t ! .. , ·� # 

CIRCULAR EXTERNA IF No. 090 DE 1985 

(Djciembre 6) 

PRESIDENTES Y GERENTES DE LOS ESTABLECIMIENTOS BANCARIOS Y SOCIEDA· 
DES ADMINISTRADORAS DEL SISTEMA DE TARJETAS DE CREDITO. ' · 

La Federación Nacional de Comerciantes ha puesto en conocimiento de este Despacho la si· 
tu ación del comercio frente al procedimiento de facturación utilizado por las Entidades ofe· 
ren t.es o administradoras del sistema de Tarjetas de Crédito, para el cobro de la comisión al 
establecimiento de comercio, consistente en que dicho cobro se aplica tanto sobre el valor 
total de la venui., como sobre el Impuesto al Valor Agregado IV A. 

En virtud de lo expuesto, esta Entidad considera que el mantenimiento del sistema en reft· 
rencia, además de no contar con ninguna bast: legal, resulta inconveniente pan, el desarrolio 
dt: la actividllli comercial. 

Por lo anterior, esta' Superintendencia les instruye para que se suspenda la práctica que sf! ha 
venido realizando hasta la fecha y dispone que, en adelante, se discriminel en los formatos 
u Lilizados por los tarjeLahabiente:,; el valor del bien o servicio ¡¡dquirido y 1::I valor del Impue�­
to sobre el valor Agreg .. do, con el objeto de garantizar que el cobro de la comisión por par­
tt de las en tiditdes de crPdiLO se efectúP únicamen Le sobre la primera suma. 
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Finalmente, �1: cc,nc,·dt ur, plalo d.- quiuce tl5 J di<1S hábiles c·ont,,dos a phltir dt la ft-ch ..
de n,cibo de la prb;t-nte Circular pa_ta r1:rnit.ir a fStc· Dbpac.ho I¡; ir,f0rmac:ión �obn- 111., medí·
diC> que se &.d pten en cumplimiento dr la, an1.erior1:s instru(·cior,1:s. 

CIRCULAR EXTERNA No. D--091 DE 1985
(Diciembre 11) 

PKE�IDENTES, GERENTES GENERALES Y REPRESE TANTES LEGALES DE LAS
l 1STJTUCJONES FINANCIERAS Y VIGILADAS 

Ref: Circular DC-086 di- 1985 

Este DE-spacho ha venido atcndh-11do un conjunto de <.:ornunic:aciones e in4uiPl:1d1:� dP ¡.> rtrte
9e la� distint:i� Entirlades a su digne, cargo, <.:oricernientes a situad01,es dL·ri·,ada� d<:! ir,slrut· 
�·o de ];,. refE:rencia profnido por e�ta Su"perintt:nd1:ncia, en torno de la orien1ación) l·anali­
tación ae los depósitos de diversa índole que han sido recaudados con dt:sl.ino a los damni-
1;,dos de la tragedia causada por la erupción del Volcán Nevado del Ruíz. 

Jobn, el ;articular y a fin de continuar procediendo en cosecuencia con la aludida Circular
Externa �C-086 del 28 de Noviembre del presente año, ruego a ustedes en lo sucesivo di· 
rigirse para todos estos efectos al FONDO DE RECONSTRUCCION -RESURGIR- (Geren­

te General: Doctor Pedro Gómez Barrero, Dirección: Carrera 3a. No. 77-00) en ti dad ésta 
que, tal como corresponde, se encuentra facultada para coordinar e instruir en cc1dc1 caso de 
conformidc1d. 

CIRCULAR EXTERNA DIV. ALM. No. 093 DE 1985
(Diciembre 16) 

PRESlDENTE. GERENTES GENERALES Y. REVISORES FISCALES ALMACENES GE·
NERALES DE DEPOSITO 

Ref: Concepto sobre aplicación del régimen de incompatibilidades a los Almacenes GenE--
rales �e DPpósito. : _ . . �, � .. -, 

El régimen de incompatibilidades para representa'.ntes legales y directores de entidc1des vigi­
ladas por la Superintendencia Bancaria que explica y comen La nuestra Circular Externa No. 
98 de 1981, y contenido en el artículo 7o. de la Ley 5a. de 1947 que modificó e¡} artículo
10 de la Ley 16 de 1936, y 5o. de la Ley 155 de 1959, en relación con los Almacenes Gene­
rales de Depósito fue objeto de interpretación mediante oficios de 1985 Nos. OJ-331-
38241 de agosto 14 y DIV. ALM. 2170-60224 de diciembre 11, en conceptos que para su
conocimienlo se sintetizan así: 

Aunque no son propiamente establecimientos de crédito, la Ley asimila como tales a lo;
Almacenes Generales de Depósito para efectos de las incompatibilidades previstas en la Ley Y,
por tanto, se prohibe a los miembros de las Juntas Directivas y Gerentes de los Almacenes
Generales de Depósito, ocupar simultáneamente dichos cargos en otros Almacenes o en 
otros estabhicimientos de crédito. 

Las incompatibilidades se encaminan a evitar la falta di' neutralidad en la Lom;, de decis\O·
nes, a precaver posibles conflictos de intereses que entraben el adecuado desarrollo social
y, en fin, impedir la formación de monopolios de hecho que atentan contra la librP concu­
rrencia en materia t:'Conómica. Como el inciso 2o. el artículo 3o. del Decreto Legislativo 
356 de ] 957 permite a los Bancos ser accionistas mayoritarios de los Almacenes Generales 
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ANEXO 7 

• (Veáse Circular 65/85 S.B.l •

CIRCULAR EXTERNA No. 031 DE 1985 
(Abril 16) 

PARA TODAS LAS ENTIDADES VJGJLADAS POR LA SUPERINTENDENCIA BANCA­
RIA. 

Cordialmente comunico a ustedes quP mediante Decreto No. 975 dP abril 8 de 1985. fué 
nombrado el doctor CARLOS ESTEBAN JARAMILLO SCHLOSS, para des<'mpeñar el car­
go de Superinten'dentí- Bancario Primer Delegado, en rePmplazo del doctor GONZALO 
SANIN POSADA cuya renuncia le fue aceptada.. Igualmente se nombró a la doctora 
MATHA SOFIA SERRANO ORTlZ, en el cargo de Superintendente Bancario SPgundo Dele-
gado. 

t ! 

Así mismo', por Resolución No. 1537 de abril 10 de 1985, se designó a la doctora HELENA 
PA LAOIOS OROOCO, para ejercer funciones como Jefe de la División de Intermediarios 
Financieros. · · 

Los funcion!rios �enci�nados anteriormente. tomaron posesión de sus cargos :v asumieron
el ejercicio de.los mismos. 

CIRCULAR EXTERNA DSyC 032 DE 1985. (Abril 24) 

PRESIDENTES Y GERENTES COMPA�IAS DE SEGUROS GENERALES 

Ref.: Srguro de Cumplimiento 
1 

Teniendo en cuenta el importante crecimiento que ha experimentado el Seguro de Cumpli-
miento en los últimos años, el cual origina la concentración de cuantiosas responsabilidades 
para las Compañías Aseguradoras, esta Entidad viene estudiando la posibilidad de introducir 
algunas reformas en los aspectos técnico-financieros del manejo de este ramo, para lo cual se 
precisa contar con la información suficiente que provea los elementos de juicio indispensa- · 
bles a fin de continuar los citados estudios. 

Para el efecto, las Compañías deberán remitir a esta Entidad antes del 30 de Junio dPl pre­
sente año. debidamente diligenciando el formato que se adjunta a la presente Circular . 

CIRCULAR EXTERNA No. DA-033 DE 1�85 
(Mayo 8) 

PH.ESlDENTES Y GERENTES GENERALES DE LOS ESTABLECIMIENTOS BANCA­
RIOS 

Este Despitcho ha tenido conocimiento que las entidades administradoras de Tarjetas de Crr· 
dito viPnen incrementando a sus usuarios, sin que medie preYia solicitud, el cupo máximo de 
utilización de las mismas. 

Como este procrdimiento en el caso de los funcionarios de lll SuperintendPncia Bancaria. no 
se ajusta a lo dispuesto por el artículo 22 de la Ley 45 de 1923, �·a qur dPSYirtúa PI control 
previo que para tal efecto ha establecido la Entidad. les rurgo st' sirvan disponer la implemrn 
tación de un mercanismo que permita excluir al personal de esta Institución drl incn·mrnlo 
automático mencionado. 
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� ·on\enwnLP oc.:lari1r. lJ,lt- t,u, Sup.:riniendenció., previo f'Studio. nuioriz.a a su� f. 11c,,,1,ruios
:-;'.111 h!icer uso dt 10� �enici,);, tr::diticios de las distint.as institucio�ts Yigilaci�.s. d,r· "ndo 
�-.frcLO li cadó. u:11, ot• ellas t.r. 011c10 t:n el que les informa dL·l p('[m,�o c·onl·•· !.do :1.,1 ,<,mci 
j;!t cupo mw;iu10 dl- tcrideud;,m11-nw aulonzado. 

, tes del próximo treinta (30 dP junio, de:berán informar a nu1:slra Sn:n·t;,ri;, C.11,r·ral 
::;Jrl· el si,tr-ma qut r.a �ido ;,dopado pan, dar cumplida aplicaciéin a le, presenio: 1n�1ruc('iún. 

CIRCULAR EXTERNA DTD 034 DE 1985 
(Mayo 8)

.i, Le\� PEl:Su!':A .... ,'\. . .'.\TURALES Y JUR!DlCAS SOMETlDAS AL CO ,THOL Y VJGJ. 
LA�CIA DE EST/, E, "TLDAD EN DESARIWLLO DE LA LEY 66,fi8 Y DECRETO 
_.:;10 DE 1979. 

E¡¡ Dr·,j)adrn �,, ¡><-r
.

mite reitterar a todas las pe:r. ona5 qut- en \"irtud del Articulo :10. dt-1 DI'· 
.; to �61 O de 197 9 st· t·ncuen tren registradas en esta Superintendencia qu1: c·I rL-,.w pi1Ia pn·· 
�-� 111.r el balanc" corn,do a 31 de Diciembre de 1984,expiró el pasado 2 de Mayo. En conse-

• �utncia aguel1<1S prrsonas que no hubienm cumplido c�>n dicha obligaci�n Sf' hor�n acrn·dores 
» 1 1! sancion c·on!1·mplada E'n el Paró.grafo lro. del Articulo 3o. del prec1t.ado Dc·crrt.o qu,, d1s-
p ne; ....... "'La no JHPSPnlación oportuna del balance !>er� sancionada pur t·I Supi:r111ten-
óente Bancario cun mulU!S de- Mil Pesos M/de., ($1.000.oo) por cada día df n·tardo a favor 
del Tesoro Nacional". 

Sobr� ad\'ertir qu1: la si111ción en comento será aplicable a quienes no hayan remitido el ba· 
lance dentro del término establt-- ·ido. . 

· 

CIRCULAR EXTERNA DTD. 035 DE 1985 
(Mayo 21) 

A LAS PERSONAS SOMETIDAS A CONTROL Y VIGILANCIA DE CONFORMIDAD 
CON LA LEY 66 DE 1968 Y DECRETO 2610 DE 1979. 

Considero oportuno observar que para los efectos de expedir cualquier certificación que sea 
s.olicitada, este DPspacho velará por el cumplimiento de lo establecido en el Artículo 14 
Numeral 11 d¡, la Ley 2o. de 1976, Artículo 7o. de la 1.Ry 50 de 1984, y Artículo 18 de la 
Ley 11 de 1983, en el sen lid o de verificar el pago del impuesto de Timbre Nacional por valor 
de $16.oo, cuantía que incluye'la aproximación ordenada en la Ley 11 de 1983, destinada 
a la Corporación d1, Reconstrucción y Desarrollo del Departamento _del Cauca. 

,. 

... 

"(Véase Circular 38/85i •

CIRCULAR EXTERNA D. No. 036 DE 1985
(Mayo 29) 

- . . ·-
t . 

GERENTES Y PRESIDENTES DE BANCOS, CORPORACIONES F'll\ANCIERAS, COR· 
PORACIONES DE AHORRO Y VIVIENDA Y COMPAÑlAS DE FINANCIAMIENTO 
COMERCIAL. 

Reí.: Ordenes judiciales de embargo dt fondos. 

Este Despacho ha 'venido recibiendo quejas ce parle de personas inlnesadas, en el sentido d¡, 

733 
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• . •. 
. . • f i' sic o de lo 

ntoc1on . J l Exijo lo pre!f, e lo vigencia e 
tarjeta, ver1 iqu 

ruebe la fecho 
lo mismo y com

� coso de la tar· 

fdez y codu ,dotl. En: los números que 

�e "ªo'· iers cerciórese de qu 
Í ,1ioles o los que

¡cln " 
I frente sean !, . 

o 
. úrt'(<'II ¡i.;1 e 

!Jo de lo m1sm . 
,,µ nor el respa 
aparecen ,. 

ANEXO 

. 'n de lo cédu· l 
E 

"o lo presentac,a. . etc con x11 t 011 ¡er,o , ·• 
lo cédula de e

� ·' lenomente a.

l el' fin de ident,f,co� 
�o de crédito. 

Presento la tor1e 

la persona que 

111 

IV 
diarios en 

'd 5 rotos 
. tos venc1 � , 

., -,�,ntetr.r¡e t..o ,.,.t.:t d furos. enmcn ot 
O con 

Boletines de Seg�ri · 
Consulte los lementor,os, 
d d (ordinarios, comp

) los avisos o alertos Y " 
diarios extra y d de "El TiemPo .

lo página seg un a 

. tos registrados

9
t' 

h 
r' 

�· . �.. . 

V Retengo los. tor 1:e Seguridad �e· 
en los Boletines 

informe inm�d!o · 
ñolodos. c_on 

X, cualquier of1e1no 

lncocred1to o o 
ERS CREDEN· \

. 
tomente 

ºcREDIBANCO: D!N lo grotificoción 
de BIC, 

OVIAJES y gane.e 

CIAL o C esto� cosos. 
establecido poro 

!CANTOS 
-� "itf 
··r. &.

�I �. 
,, 

VII En caso de duda o sos�cha con­
.suite inmediatamente al centro de
autorizaciones de lo tarjeta de 

crédito correspondiente. 

VI 11 
Para evitar errores �� /os compro­
bantes de venta ut,l,ce la maqui­

. no imprinter, verificando que la información seo nítit!a, Los comprobantes que
no cumplan este requisito serán rechazados.

IX Llene todos los datos que exigeel co"!probante de vento, solicite
el telefono del usuario y anótelaen é�, luego totalice su,valor antes de obtenerla ftrma. No utilice pa�leria prestada nipreste la suya. 

X Compruebe que la firma del com­
probante de venta sea idéntica a
la r�istrada por el usuario en lo

CON TARJETAS DE CREDIYO 

<;·\ti\ .... '.'. 
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ANESlO 10 
1 1 ),"1h1 ,1,:. 1\I\. ,t.1(,l<·ll ,tUC:Cll Lü<lti" 11,• 

,11111.1t11) dr li1e1a:, 111uel>lo )' ¡iiescacióu Jl· ,el· 
" ... , 111tJ1.rn1c el )l)tt:11la de fi11am:ia(ió11 ex 

L p, 1011 liccha de lo) rclacivus a alimenco) . ves 
111ari0. y 011us arcículos de uso personal;)� en­
tc11Jri;i j)Jllada la faculrad de rt:tranación de 
nulquiera Je (;u, panes demro de los dos días 
li.11,dc) ,1guicmes a su celebración.

La nurma ,e aplicará a las opera iones mcr-
1 .111tiln yue recaigan sobre los siguientes cipos
de h1rnn muebles: Aparatos de uso doméstico
rn grneral. incluyendo c:kccrodom61 ico), muc:­
liln y r11scres, vehículos y repuc,tus aucomoLO­
rn, l11>r.,s, vestuario, equipos y bienes ele capi-
tal, l11rnn fungibles. · 

M in1,1cri11 Je O�arrullu l:ruunu,i,o 
Kl:.'iOLUCJON NUMEKO 11911 DE 1 :.,!íú 

. . (,Julio 23) 
h,r l.1 lUal se J1ctan mcJ1d;1, ,olnc: l.i, .. , de 

1111e1c, y ulr;i, di,posiciones". 
Fl .'iupL·rintcnJcnie de Industria y Comer.:iu, 

.-1, ,·¡nc1, 1,i de b,_ facullade� li;galo, en npcLial 
,,, la, qur k confieren lus lucrak, g )' h del JI· 
1i.ul11 ·l.i dd Decreto Ley H66 de J1ciemh1c 2 JeJ ll!í 2. 

RESUELVE: 
Amculo 1 º-En los concracos de venta al <letal 

,k l,irnn 1u�ebles o de prestación de ,ecvicios mc:­
J 1a1 ue d s1s1eíllJ de: plazos o instalamc:ncos los cs­
tJblecimientos cumc:r(ialc:s·cobrarán como c�a má­
xi111J de interés efectiva anual, la tasa activa del 
, cn_liw 1>.rdinario d7 libre: asi�nación cc:rtiticada por 
l:t '.::>u¡,cr1mc:nder�c1a �ancana. Dc:ncro de e)tc poc­
I e111.1w ¡ued.m mc!utdos los gastos por concepto 
.i, n111J10 dc:l cr¡:d1to y coseos de admi11i�lr:ició11, 
e , c-¡nu d mumq Je impuesto de umbre 11Jcio11al 
e 111,¡,uoLu .1 l;is vemas (!YA). 

t. tJ t.1,a de: interés será aplicable también par;i
1,,, u,mra1os de: préstamos al lumumidor súmni­
d,,, J IJ wnJición de la adquisi,ión u ptnt,11:ión 
dc utrus bienes o �ervicio) mc:Jiame sisLrm:1$ de 
fiu.111.:ia.:ión y pua las operacio11<'.'s tina11c.:Íádas 111c­
Ji.me el sistema de taCJcl.u de: rédico emitida) 
dirc:CLamentc por emi<ladc) 11u íin:.ncieras. 

Paci¡:rafo.-El amcrio1 po1ccnlajL �e apliLa a la., 
op�racaon�s mer.:a11(ilcs que recaigan ,ilbre l.i) si­
gutemcs tipos Je b1t11e, mu,·bles: 

a) Ap:u:1tos de uso Juméstin.i tn gencral, Íll·
cluyendo c:lc:CLrudumótiw), lllllclilo 1 e11,c:1cs; 

b) �ehíc.:ulus y repuolU> aulOlllútores; 
l) LJbros;
d) Vtstu .. rio;
e) b.¡ui¡,11) y b1rnn d.: cJpi1al;
f) ll1n1cs tun¡:il,ln, y
g) 1,,dus aqutllu, bicnn y �nvtfi,1, qui: no ,e

e11Lucnuc11 rrl:tri1,i1;1,I,,� tll 11,) lit ·1aln ;111tcri,Hn 
Y cuy;, VClll.i >C dc:uÚc í111.:J1,.11l� el >1><�111,1 , .. 11. 
templ.1Jo en e,t a rc,ulu,·i.'Jn. 

.\1111 ulu .!.� - 1 1 ¡,11·, 1u L.1,c de vema a ué<lnu 
,le: 111, lJ1n1 , ,i:, ,,, :.,, ,, ,. n111uamente el mi)IIIU 
·I'" 1 )1· vcode ,ll , .i111.,du. Subte dicho precio ,e 
, .il, 11 l,,1 Jll de:., u1·11i. ,,, 1111¡,11n1u a la:; ventas y lUU· 
1.1 m" 1.,I ,i l.i 1i�1 

1_.,, llllCIC>L) J� 1i11.1lll!Jl IUII Se liquidarán de:)•
pue, dd p.i�u J, l.1 ,uu1� 1111uaJ ,ubre: c:I saldo c:xÜ· 
tctile d.: .nttHlu .. ,11 1,,, frr111i110, Je:! artículo pri­
mero Je la p1,,c111 l· ro,ilu, 1ó11 

P�rágc.1fo.-:-C11anJo ,e dcuüc 1,. vema o pres­
tac1on de servu w, p 11 e,ll" ,i,1c111a, c:I impuesco 
)obre las ventas )e ub1u1,h.í, tnpccto de los bie­
nes que se: c:ncue1;tra11 gr.1vaJu�. �obre: c:I precio ba­
se ele la mc:rcancia o el )t:I v1c '", de)comandu lue­
go la cuota inicial, ,i 1,. hay, )' f111anciado c:I s .. ldu 
correspondiente. 

Artículo j u -.�o, Lt,1111 .. ,"' .i quc )t: refiere: Ja 
presente: rcsoluno11, debL·1an cu11)lJf pur e)uico y
l"lllllencr en �etalle, ade111:.� dc 1.,, 1n1ui,ito� ge· 
neralcs propaos de ,u 11:i111r.da:., lu )lguic:mc:: 

l. Lugar y fcc.:h .. del r,lllltJt,i.
2. Nombre y apellidu,, o IJZ,m ,u,ial y domi­

rilio de las panes. 
3. Dcscripcióu del bien u ,l·tv1t:io, con las ra­

ractc:rísticas necesari .. s para faul11ar ,u idemiíica­
ción. 

4. El precio de vema del birn u ,crvicio ,.1 con­
tado, el cu;il dcbcrá ser pcrr11a11cnte111eme dado 
a cono.:cr al público, de alue1J0 cun J;c, norma) 
vigentes sobre: la matcria; así romo los dc:)cucncos 
concedido, por cu¡¿lquier ·cumepia� 

5. El valor de la, cuota inilial y )U forma de:
pago, u la constanria de h.1l1cr ,iJo c .. ncc:lada. 

6. El saldo del precio ele lu vendido, o )iildo
que ,e: financia, con indicación del 11umc:co de cuo­
la) pcriódic.1, y su fed1:i Je vl·ncimientu. 

7. La rnancía del recargo pur cl l réJiw conce­
dido y la fórmula dara de co111u ralcularb dcbi­
Ja111eme discriminadu en in1crocs, mun10 Je im­
¡.,uotu dt: lirnbre e impunw a la, ve1ttas. 

8 El intcrés de: mu1a ;¡ lUbfJr,c en el supuc:�-
to de Jc:mur¡¿ en el pago (ankulu 884 del Código 
Je Curnercio ). 

'.J. Si rnmo medio Je p .. go se ex1endieran rí­
t_ul.i) VJlores, Jcber:i inJiLarsc: �u !1úmecu, valor y 
k.:llJ de oiorgam1cmo y venc1m1cnw. 

I O. lnduir, las cláusulas de rerracco y ga1an-
11.1 c11 lo, c .. sos en c¡uc se prc:,emc. 1 

11. l(elacionaI el número de: regi,tro rn11ccdi­
d11 pur la Supcci1_1Cendencia de ludu,u ia y Comer­
n", Ji: cunform1dad con la Resolu 1ó11 2306 Ji:I 
17 de 11.:iviembrc: de: 1983. 

Adc:má, Je las dáusulas anteriores, podrá i11-
dume en el contrato cualquier ulra dáusul. con· 
vcniJ.i ,nrrc: las partes, siempre y cuaoJo no wo­
lrarírn l., dis¡.iosicioncs leg;ilc). 

t\mculo 4u _1.a lól)". máxJm¡¿ Je rer:.1gu pa¡;¡ le,� 
ud<l.1alU� ¡¿ que ,e �diere el ank_ulu pri111i:ru, \e
liyu¡Jara_p�r el pen,,Ju_uamLumdo de,dc: el ¡.,;.­
go de la ultuna ,uo1a o 1nstalamcnto sobre el )al· 
d,, del p1i1,lipal imolulu;,. ptimipio, Jcl ro¡.,nti·vu ¡.ie I íoJu. 
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tl1VISION EDITORIAL 
G111111,: ilonllí<, MJ11io1 o 
Ger•n1, Jo lili1••dto r V1n1 .. : José 51110 Buitrago 
J1l1 dw Reo1cclón: Ovloio Oundjian Besnard 
J1i, d1 Roiil�, y Gu,u: Santiago Arls t1zábal A. 
Jote di Circu1.c1on: Dorio Rodollo Blanco. 
P11n11 y Uhcinu Prln c1p1lu: Avenida Eldorado 81-10, 
boUvld Ap"rl"óo N' 9ddó8 Cables: "LEGISLACION". fél•x: 
N' .J:JOO L�ülS CCJ (hnrnutodor: 263 41 OO. Por �&te nümu10 
�""º" comunicar� cou: Presidencia, Gqrencl¡s y ioóus lo, 
Ocpoílúllu.:nlu:.. 
V1n111 1 1,nouc1on di ,u11crlpclon11: 
BQgúll: 
• A,on1da E1elor�oo N' 81·10. Tolélono: 263 41 00 
• Calle 14 N' 6A·17. Telélonos: 234 82 21 y 241 19 65 
• Cr •. 7' N' 16-87 11n1. 10). Tels. 234 11 8ti y 282 21 87
• Avtnida do l•S Américas N' 436-40. Tdl&. 269 5-1 17

y 269 54 37 
• Crá. 13 N' 21·50 (lnt. 177). Tels. 296 88 41 y 296 82 98 
• Et L.go, Cra . 15 N' nas. Telélono: 257 18 89
• Unicentro, L�c.J 2·120 Tel. 213 64 00 
Blqulll1: C10 53 N' 5il-70. Tels. 4178 30 y 32 69 95. Calle 38 
N' 45·&1 . Teléfono. 31 91 25 Ap&11ado 3049 
Blm1ng1: Carrer• 19 N° :J&21. Teléfono: 26 475. 
Apartaoo 1909. Carrera 33 N' 41-17. Tols. 43 749 · 74 202 
C.ill: A,. Arn�11Ca) N' 19N·59. Tels. 63 14 22 y 68 86 85. 
AP•ltaao 5472. 
C1n1g1n1: A�en1da Daniel Lemalt1e Edil Parqulcentro, 
LO..:JI 102. fol. 40 253 
Cucuta: Calld 10 N' H6 lnt. 4. Teléfono: 24 545. 
Mtdellin: Cra. 47 (Sucre) N' �54. Tels. 245 53 35 y 245 58 51. 
Apartado 50,56 
P11eir1: Calle 1� N' 6·b0. Telélono: 44 217. 
ApJrtado 1952 

R,m11 Ll:GISLACION ECONOMICA 
EdilOI 

�anl1él�o A11s11lábil A. 
DirKlOIII 

Osca, Buitrago G. y Germán Roias 
La re,1sta "Lf:g1Slélc1on Econórn1co" fue funoada en élgosto 
oe 19�2. en Bogot�. por Legislación Económica Ltda., 
,oc,edaa que es la titula, do los derechos de p1opiedad 
in1.1e lu•I. Oenon11n.c1011 comtrL1al y marc. de lábrica 
rag1:;tr.oc:.. Toaos los Ja1ocl1JS ilslán res11rv,1dos 
Tarlia Postdl Reauc1d• N' 415. tSSN 0120-0348. 
SJ.cripc,0110: Ld 1emtil es oo circulac,on c11rradi. El valOI 
oe la suscnpclon onJal ts O•$ 4.950 �ario Bogo1a y 111 resto 
Llal pdlS USI 7� para el exterior. Lo, despuc110:; su hacen 
po, .1,1611. tluu,eros suauos para suscrlptu1.s 1250 Tomo 
surr,estr•I 1 , 800. 
C•mblo1 d• 0111rCc1on: No se1án eloCllvos sino 15 a1n 
tJe,pue, de h•ue1 sroo comunicaaos. 

Aompluo do Num1101 tll1u11d1a: Se ol�clu41a :.,n u,sto 
µJ1J 1c,s ,u,c11ptort> 4ua lvS rae .rn.11 Js1lll� da lo, 15 dio> 
�·�u1i.:11lt1:ii J la lc:h.:no Ol: µulJIICoCIOn Pa:u,UO t:!)ltf ldttnU,U 
S< CO!i!j,�r._�Qll!Q..Oum,:1_11.s.:ll..aJ!lU..... ----·------

• 

;\111,11J., '" 1 ., 111,111,,. ,1,1,t:-111,J,1 CII el alll, 1, 

lu .dllt:Jlur ,l .. pl1,,11;. 11 t'dlJl1IC l J >l)IC-IIIJ ,ll 111,, 
tas u11itonnc, J¡; Jlilúllll.al'io11 ¡.:1.1d11 .. 1 

Anículo 6 g -l.as uwtas unil(lrrllt:> Jl :,11 .. ,11 
zación gra<lual Wílc)pún<licrno a l.1 t:,·,:i 11¡.<11 ,·11 
el anículo primc:10 de J., ¡1rc�c111c rl'wl11, i .. 11. ,e 1 .11
.. ularán m�lripJ_tc;.udu e prtnup:..t ,Je b drn,li en
pems .i prrnc1p,c,s del pe1íc,Ju 1111-ial, ¡,,Jt el IJ, · 
10rcorrc:spondie111c al nú111c,., de mno Je ¡,b,,, 

La siguiemc tabl .. )C apl1t;; ,·11:.ndu la IJ.,., .,, 1 1  
v .. del nédno <.J1di11 .. 1i,, de lili1c J:.1g11au1,11 ,<·111 
fi,:ida pur la Su¡x-rintt:11Je11na lla1i.J11 .. , · .11 1 
-11. 12 % dl'CUVu ,Ulual. 

l'laL,, ,.k CréJúo 
Mt:)C) 

1 
) 
(, 

ti 
•) 

l li 
I t 
12 
I j 
¡.¡ 
1 � 
1 {¡ 

1 7 
lb 
19 
Lll 
'.!I 
,, 

CuotJ dt: :.urn,1111 ... ""· 
mc11)ual pu, pn" .i, 1 

p1i11cipal 
I IJ�•)Jll 

IJ ) 2 l •JU 
() j � �')·I 
0.2(,!H 5 
ll.�17'/8
(1. 1 ¡j ll)·i • 

11 1 5 ')')(¡
1) l ·l l •1:?
11 1 2' 0

1
1 

tJ 1 1 (,1,•, 
lJ l 1)7)·1 
I) ¡¡•JI¡•)�
1) 11•)11•, 
l) (J,i 71Jk
II l)h )22 
I / il 7•111i. 
1J ll i )·111 
• I ll 7 � J (,
(J 1Ji1 1J.'.(. 
U 1,r11,Ú(J 
ll 1h1·11 I
1) oc.'. 111
(i (Jt,(J� ')
(1 ll',o·lh
11 (1 ¡(,h) 
11 () ) � ,, . 
., ll) í'•h 
ll ll"1.'..'I 
11 11 ·, 1 ) \ 
11 11', II I l 

P.u.igr.dl). I..l 'l't"'fll.t, 1,1! In t.1 ,1, l1i,ld·.1l1..a 

)' Cun11:r, 10 ,.,,u.d111n11c" 11d,,11 1: .. 1J, l i. .. 111r ., .,1,11 · 
'"ªr c:11 el c\1·n1u c11 lil" �<. 1,h,.111,,Jlil." !.1 t.1 ., .i1 .. 11·,..1 
dd .rc:di1., u1,J111.tJh1 ,1, ldlll .,·.1¡;11.111,,11 ¡11,1 l., )11· 
pt:ti111t:ndc1H 1J Ua11, .111J. 

,\crín1lu 7 u ... t:11 <. 1, vc·1 11 .. u1 ·I'" ·,·, .,11,, k �11 
li.-ipJ.J.111a 111t: d 1,,1 . .t dt I;, ,l ·11,I�. , ,l. L,.11 ,1, > 
c,1J1l. .. d ¡J..tc� c:�tc pjgl, I\,:. 11ul1, .... ¡,.1, l.11J ... 1• ,i 11 
ll..i.lldJ., IUII, JLI lil.·IÍ,"I" 1, t,dlll 

Et, el l..4lV ,,ut: '.h. \ 11l,11: l�I, \.d,it l,¡,,·11u1 !· 1 

c11um.1 drl p1t·L1u l,;,,, .,¡ .. ,,,1.,.I,, ,, "" 1111L1, 1·• 1 
c11éinlJ .lt I otJulu ,,J,, t:t, l.. ¡11e·,c111, ,. ,,',¡,., 1, ,. 
:-..e k , k· t H , ._. i II l t g "'" .d 1, , t, •. i 1 , l 1 , , .. , \ l l , 111.. , t 
tf,1, ,11, l1,.·1Jllili�, (e 1-'l ",,1l,lll1l1L� ., ·jl•� ,,1, 1 

-L..,.,. • --
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Ar11,ulu H" - 1 u> lUllll,Hu> Ut llll'>l.1,ió11 el, ,c1 
v·, 1u, .¡ul ,upt,11,·11 u ci(Jgc11 l.1 cmr��a Je.: u11 L1r1 
,, ,¡,niu drl cu;.l >r desarrolle la ac11v1daJ Jeb!' ,u-
11,, ·e1>c .1 l;u s1gu1c111cs rcglol.): 

.1) L.1 pcr,una nacural o jurídica obligada ,1 l.1 
¡i1rn.1,ióu Jcl )CCvicio, debe expedir un recibo del 
bien en el cual se mencione la fecha de la rccep­
•1011, cf nurnbre del prueietario U de quien hace 
l.1 c:u11cga, la iJemificac1ón Jcl bien, la da,e de 
serv,riu, el valor del servicio, la fecha de devolu­
.:ión, l:LS sumas que se abonan como p.1ne Jcl pre­
, io, y el 1érmi110 de la garamía que ororga; 

b) b persona narnral o jurídi.:a obligaJa a la
pro1aci611 del servicio asume la custodia y conser­
va.:ión adecuada del bien dejado en dt:pósico y,
pur lo 1amo, de la imegridad Jt: los clemc:mus que 
lo wmponc:11 así como la de sm equipos, am:xos 
ll ro111plcmencarios, si los 1uvicrc; 

t) En i:�o de que el usuario sumini,cce los cle-
111c1nos o ma1crialcs necesarios para la prestación 
Jcl servicio, la calidad de ellos esiá excluiJa de la 
g.11.1111 ia e¡ uc: se 01orgue, y

d) Al vencimiento del plazo 10J1.:ado c:n el rc­
Libu, ,e: devolved el bien al u,uario, háyasc o no 
cumplido con la prestación Jcl sc:rvi,io rontc.ua­
do. :>i el ,ervicio no ,e ha pre)LJJo, el usuario et·n­
drá dercd10 a la devolución de las sumas abona­
da) como p,me del precio sin perjuicio de las san­
rionc:s a que haya lugar, salvo nuevo aLUc:rdo en­
tre las panc:,. 

Artículo 9°-Los co111ra1os de prestaLi.Sn de: ,c1-
vi1:io, que: exijan la entrega de u11 bien ropc:no 
del mal recae la actividad objc:ro de la pn:scación, 
r la persona haya sufrido dai\os y per¡ui.:ius por
a cc:lcbr¡¡ción del mismu, podrá acuJir 1:11 dc:ma11-

da para es1ablcccr la CC'sponsabiliJad y la indt:m· 
ni:t.aci.:in correspondiente: ;uH¡: l;is au1orid;1Jcs ju-
11sdi cioualc:s compeLemes Je acuerdo al procedi­
n11C11LO verbal pr�vi)lO ec� �l Título X.Xlll _Jel Có­
J11;;0 de Proced1m1emo Civil con obsc:rvanc1a de las 

11,,r111.1, ,,,I.J,c c:¡c:1nuu de la .4bogaua ,alvu en lo, 
¡,1,Kno, de 111111i111� (U.1ulÍa y en la primer;. ms-
1.111, ia Je lu, uc u,e,,ur �u.LlllÍa cu.ludo és1a se¡¡ h:i:.-
1. de $ )ú.uU(J

Ar1ículu Jo.-En wdos lo)-concratos de venca
d� b1e11c, (11ueblo y prrna�ió_� de servic\�) 111e­
d1amc: el sistema de t111am1auon, excepc10n he­
cha Je los rclarivos � alimentos, vc:stuano, toallas 
y sábanas y o ecos an ÍL ulus de uso eer)onal, dro­
ga>, ace11ctón hmpi1alar1.1 )' cdL1cauva, se enten­
derá pace.ida la focuhad de retractación de cual­
quiera de las pan e,, demro de los dos (2) días há­
biles -siguiemes a su celebración. 

En el evento c:n que una cualquiera de las par· 
res haga uso de la faLUILad de: rc:mtCradón, se re­
)Olverá el comraco y por tunsiguiente, las panes 
restablecerán los casos al escado cu que se encon­
craban ames de su celebración. la facultad de rc:­
Lranación es irrenunciable. 

Artículo 11.-Corresponde a la SuperintenJen­
cia de Industria y Comemo, División de Concrol 
y Vigilancia de Precios, dentro de �us ,mi bucio­
nes, la inspección y vigilancia Je las oper.iciones 
de que craca la presc:nce resolución así como san­
Lionar de oficio o a solitillld de pacte imern.ida 
la violación de las normas de la prescme resolu1:ión. 

Artículo 12.-El incumpl1micnco de lo ordena­
do por la presemc: resolución será sancionado de 
conformidad con las normas legales vigentes ,o­
bre la materia. 

Arciculo 13.-Las pmvidencias aJminiscrativas 
qL1e impongan multas prestarán mérito cjecuLivo 
una vez ejecuwriadas, i:n comra de quien deba p.i· 
garlas. 

Aicículo 14.-La prcscme re,olu.:ión rige a panir 
de la fecha de su publi..:ación y deroga aquellas dis­
posiciones que le sean wncrarias. 

Publíquese y cúmplase. 
Dada en Bogará, D. E., a 23 de julio de 1986. 



ANEXO 11, DESARROLLO n� LAS ECUACXONES CORRESfONnXENTE EL 

CUARTO C,AF¡TlJLO, 

1. La derivada de CT con respecto a K e igualando a cero (O):

Las fórmulas a utilizap son:

La derivada de un producto:

dx 

= u .-dv 

dx 

La derivada de un cociente: 

CT = b. ()(.O -

dK K
2 

.dy 

dx 

CT 

T .1) 

dCT 

dK 

dCT 

dK 

= 

= 

+ 

= 

;: 

b.T t 

K

'I . o

K 

b.-T 

K
2 

-b.T

dCT = O 

dK 

o ;: -b. T t 

u.dv

I' • K 

2 

+ r.(2.1 - K. o) + K.O

2 2

+ r • 'l
J( 

+ r

2

2 



,.;2 b'r 
.. 

2 
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X .• ;r ;:; 

K2• 2

2bT 
2 

o. e i
2 

2) - + K .T

;;. 

2bT + 2 
K . r> :: o 

2 
K • r :: 2bT 

K
2 :: 2bT 

I' 

vY

I 
:: V;:T I

K :: 

'/i? \.� 

2. Para conseguir el minimo costo , se deriva en la ecuaci6n

I' a CT, con respecto a K.y se iguala a O (cero). 

CT :: buT + r.K + A + i(l - u)T 

K 2

Como la derivada de A + i(l - u).T :: O, se deriva 

solamente a: 

CT :: b,u.T + r.K 
R T 

( 5 ) 



dCT 
¡:; �· (�. o t �· º t �· º tZ,O t �·º t]� O ) -b,u .!..T(l)

--

K
2 dK 

r • 2(1) - �(o) t o 

2
2 

dCT = -b.u.T t r . 'l

dK K
2 

� 

dCT = -buT t r . 1 

dK 7 2 

Y luego se deriva la ecuación con respecto a U: 

dCT = b.T(1)

dU K 

3 • Resolviendo 

t r(l.O) - K(O)

2
2 

la 

dCT ·- b.T

dU K 

dCT = b.T

dU K 

ecuaci6n 6

buT t r 
-

2 

-2(buT) t 

2 
K . 2

t 

para 

= 

r.k 2

t K. C o) 

2 

o iT

iT = O 

+ 

K se obtiene: 

= o 

o +. 

( 6 ) 

.iT(0-1) 

( 7 ) 



- 2 buT
2 2 

21-t ;r t K. ¡:¡ a., (t , 

2 
2 buT z, • K ;: 

K
2 

;: 2 buT 

r 

\P. V2:J
r 

K = vb
�

T I ( 8) 

4, Entonces U se caldula desarrollando la ecuaci6n (7) para 

K, en donde: 

dCT = b.T

dU 

dCT = O 

dU 

K 

b.T iT = O 

b.T iTK ;; O 

b.T = iTK 

b. '.l' = K 

i. '.l'

b = K 

iT O 



5. Sust�tuyend9 e�te re��lt�do en lq ecuqción 8 �e obt�ene;

en donde, 

b ¡:. 

i 

b
2 

;:; 2 buT 

. 2 

2 
2buT b • r ::; 

. 2 

u = 

u = b.r

r 

( 9 ) 

6. Se deriva a m con respecto a (e); en la ecuación 10.

m = 1 + e 

dm = ( e + r) .1 

(e + 

e + r 

(1 + e).1 

r/ 

( 12)



dm ¡::; 'Í 1' r .. 1 i 

de (_ e t r} 

dm = I' - 1 X -1

de (e t r)
2 

dm = -1 t r
( 13) 

de fe-+1\t..




