PERSPECTIVAS EN LA PROVISION Y USO DE LOS MEDIOS E INSTRUMENTOS DE PAGO EN ESPANA

3. Los clientes que requieren de una tarjeta como
producto financiero (pago aplazado), segun nuestra
experiencia, lo que buscan son productos que les
ofrecen flexibilidad, capacidad de pago, seguridad
y un precio que consideren adecuado por tener las
caracteristicas anteriormente descritas. Por ello, con-
sideramos necesario ofrecer a nuestros clientes una
gama de productos variados de los que puedan ele-
gir el que mejor se adapta a sus necesidades.

Un cliente con necesidades de financiacién ne-
cesita disponer de un limite lo suficientemente ele-
vado para afrontar los pagos que va a realizar y de
una forma de amortizacién que se adapte a su ca-
pacidad de pago. Si este equilibrio es adecuado, el
precio del producto (cuota anual e interés) pasa a
ser menos importante. Para nosotros es critico en
estos productos el poder cubrir la necesidad financiera
del cliente en cada momento.

4. Actualmente, los servicios de valor anadido
gue proporciona la solucién de pagos a comercios
incluye informacion estadistica de los cobros reali-
zados por el comercio en cuanto a periodos de com-
pra, distritos postales de los clientes, repeticiones de
consumo por parte de éstos, etc., que contribuyen
a una mejor gestion del negocio y a la toma de de-
cisiones por parte del duefo o gestor.

5. El Tpv facilita las ventas a clientes que de otra
forma no efectuarian compras en el comercio por
falta de efectivo, especialmente aquellas de carac-
ter menos imprescindible.

Adicionalmente, el TPV se ha convertido en un ele-
mento de administracion de la empresa, gestionan-
do los cobros de manera integrada con los programas
de contabilidad y generando con ello eficiencias
evidentes en tiempo empleado en conciliacién de
cuentas.

6. Los sistemas de medios de pago tienen unos
costes de mantenimiento y de mejora continua que
deben cubrirse con los ingresos provenientes de to-
dos los intervinientes del sistema. Este requiere de ti-
tulares con tarjetas, de comercios donde poderlas
utilizar y de entidades financieras que hagan que la
relacion entre los titulares y los comercios se mate-
rialice en pagos. Cuantos mas titulares haya y mas co-
mercios donde puedan utilizar las tarjetas mas efi-
ciente es el sistema. Debe existir un equilibrio, y todos
deben tener una relacion valor/precio adecuada.

Tal como se ha demostrado con casos de otros
paises en los que se han realizado bajadas de tasas

de intercambio muy bruscas, sin tiempo para ir adap-
tando el negocio poco a poco, han sido los titulares
de las tarjetas los que han tenido que absorber el
impacto de los costes del sistema con mayores cuo-
tas y menores beneficios en las tarjetas. Un ejemplo
reciente es el del mercado australiano.

Si'las bajadas de las tasas se van haciendo poco
a poco, y segun se va incrementando el volumen de
pagos con tarjetas en el mercado se van reduciendo,
el cambio se puede absorber mejor y el impacto en
los titulares es menor.

Lo que no es recomendable es que las entidades
no puedan cubrir los costes del sistemay que la evo-
lucion de los sistemas de pago se paralice. En un
mercado como el espafol, en el que la penetracién
de pagos con tarjeta es menor que en otros paises
europeos y del mundo, reducir la innovacion y la me-
jora es contraproducente.

Javier Egafa
Presidente de Euro 6000

1. Tras una distribucién importante de tarjetas
entre los clientes (practicamente todos los clientes
tienen una tarjeta de débito y/o crédito), que en el
origen iban dirigidas a evitar colas en los patios de
operaciones, encaminandoles, en la medida de lo
posible, a los cajeros automaticos, la estrategia co-
mercial actual se centra, sobre todo, en la promo-
cion de su uso como tarjeta de compras, evitando
de esta forma la practica extendida de extraccion de
dinero, previa a la compra, para su pago en el co-
mercio.

2. Tanto la seguridad contra el fraude como la
penetracion en entornos mas cotidianos son objeti-
vos importantes de los emisores de tarjetas de pago.
Sin embargo, considero que la lucha contra el frau-
de tiene actualmente una mayor relevancia por la
proliferacion de bandas organizadas de delincuen-
tes con un alto nivel tecnologico.

En este sentido, se estan desarrollando medidas
importantes que comportan altos costes de im-
plantaciéon, como las tarjetas chip EMV (con inci-
dencia considerable en el hardware y el software de
las entidades financieras) y los sistemas expertos de
prediccion y prevencion del fraude, basados en la
deteccion de operatorias que pueden comportar
riesgo, y con actuaciones discretas y efectivas en
caso de alarmas.
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Estas actuaciones dirigidas a la reduccion del frau-
de no sélo tienen un objetivo econdmico, sino que tra-
tan de preservar la reputacion y, por tanto, mantener
la confianza en los sistemas de pago con tarjeta.

3. El pago con tarjetas representa, hoy en dia,
aproximadamente un 14,4 por 100 de los pagos de
las familias. Pero este porcentaje se esta incremen-
tando (en el ultimo lustro, en un 1 por 100 adicio-
nal por ano), con expectativa clara de continuar en
el futuro hasta converger con los usos y volimenes
de otros paises europeos de mayor utilizacion de
tarjetas.

Las entidades financieras, que quieren parti-
cipar con la mayor cuota posible en este proceso
creciente de «tarjetizacion», estan desarrollando
tacticas comerciales basadas en una importante
proliferacion de tarjetas diferenciadas, con presta-
ciones y privilegios asociados segun la especialidad
de cada una.

Al mismo tiempo, se esta produciendo un incre-
mento generalizado de las comisiones de tenencia y
otras que tratan de compensar, via ingresos por ser-
vicios, la reduccién de los margenes financieros de las
entidades de crédito emisoras con una a asignacion
de los costes mas equitativa y ajustada a la utilizacion
de los distintos servicios financieros.

Esta dinamica esta llevando a los clientes a con-
trastar, de forma mas reflexiva, tanto las prestacio-
nes de las tarjetas que mejor se ajusten a sus ne-
cesidades como su precio, para optar por aquellas
gue, tras este balance, consideren que les aportan
ventajas.

4. Cuando un comercio llega a un acuerdo con
una entidad financiera para que actle como mer-
chant, no solamente consigue un TPV y un sistema
que le liquide la operatoria con tarjetas, sino que
ademas esta formando parte de una red internacio-
nal de aceptacion de estos medios de pago, con el
consiguiente incremento de las oportunidades de
venta; esta reduciendo el manejo de efectivo, en
cualquier divisa, asi como el riesgo sobre aquellos
clientes a los que antes «fiaba» y que ahora pagan
con tarjeta, transfiriendo asi el riesgo de cobro a la
entidad financiera.

Adicionalmente, facilitamos a los comercios es-
tadisticas y parametros de uso de las tarjetas en su
comercio como herramienta que puede ayudarles
en la asignacién de sus recursos y en las estrategias
comerciales.

5. El TPV no solo facilita en gran medida el pro-
ceso de pago, haciéndolo mas eficiente y ahorrando,
como he comentado antes, costes y riesgos de ma-
nejo de efectivo y cobro al comercio, sino que actta
también como incentivador o palanca de mercado,
promoviendo un mayor nimero de operaciones co-
merciales y de mayor importe, con el consiguiente lu-
cro para el comercio, al no quedar limitada la deci-
sion de compra por la disponibilidad de efectivo del
consumidor en el momento.

6. Silas tasas de intercambio y de descuento no
llegaran a retribuir de forma justa a los capitales in-
vertidos (tras descontar de los ingresos todos los
gastos asociados a la actividad, como en cualquier
otra actividad mercantil), los efectos que pudieran
producirse se materializarian en una desincentiva-
cién de la actividad, con reduccién de operaciones
y volumenes y dificultad para acometer la entrada en
nuevos entornos, lo que podria propiciar el incre-
mento de los pagos en efectivo, con el consiguien-
te efecto en la circulacion fiduciaria y el aumento
de los pagos con dinero no controlado.

Adicionalmente, las entidades tratarian de reper-
cutir sus costes al comercio (cobro de TPV, comisio-
nes de liquidacion, etc.), asi como a los tenedores
de tarjetas.

Manuel Tabas
Director de Medios de Pago
de Grupo Banco Popular

1. Nuestra entidad continta potenciando la emi-
sion de tarjetas, bien a través de la firma de acuer-
dos que nos permitan la captacién de nuevos titula-
res, o bien mediante la permanente oferta de los
productos de nuestro porfolio a la actual base de
clientes del Grupo.

Por ello, nuestra base de tarjetas presenta un fuer-
te ritmo de crecimiento y, consiguientemente, con-
diciona que nuestro mayor énfasis y esfuerzo co-
mercial se esté enfocando en su activacion.

Con tal fin, llevamos a cabo continuas campanas
de promocion que motiven su utilizacion, consi-
guiendo un incremento de la ratio de activacion y
de los niveles de facturacion.

2. La tecnologia, y mas concretamente su per-
manente y progresivo ritmo de evolucion, condicio-
na profundamente el negocio de medios de pago, si
bien nuestra entidad ha enfocado este factor como
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