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La teoria sugiere que las politicas de revelacién de informacién de crédito que se exhiben prominentemente ayudan a los
potenciales prestatarios a tomar decisiones informadas. Para comprobar esta teoria, el investigador Bruno Ferman revisé las
tasas de aceptacién de los planes de pagos de tarjetas de crédito para medir el impacto de los distintos tipos y niveles de
revelacion de informacion del crédito en la conducta del cliente. Ferman encontr6 que, por lo general, los clientes eran capaces
de tomar en cuenta las condiciones de sus ofertas, aun cuando la informacién de la tasa de interés no aparecia destacada. Los
clientes de alto riesgo son una excepcién, pues ellos sélo se fijan en la tasa de interés cuando ésta se presenta de manera

prominente.

Problema de politica publica

De 2000 a 2010, el volumen de préstamos de tarjetas de crédito aumenté doce veces en Brasil. A medida que Brasil y otros
mercados emergentes adoptan el crédito al consumo, aumenta la preocupacién de que una regulacion laxa haya hecho posible

que los prestamistas escondan o malinterpreten factores clave de préstamo, tales como las tasas de interés.

La teoria sugiere que buenas politicas de informacion crediticia pueden ayudar a prestatarios potenciales a tomar decisiones
informadas. Sin embargo, a pesar de la popularidad y los objetivos designados por tales politicas, su efectividad y eficiencia
todavia se encuentran en el debate. Aunque las politicas de revelacién pueden influir en las conductas de solicitud de préstamos,

a la fecha, son pocas las investigaciones que han evaluado su impacto directo.

Contexto de la evaluacion

Una compafiia grande de tarjetas de crédito con mas de cinco millones de clientes activos en Brasil actué como socio de
implementacién para este proyecto. Esta compafiia de tarjetas de crédito se enfoca en clientes de ingresos bajos y medios. Por
ende, las conclusiones, que se basan en la muestra analizada por este estudio, deberian ser relevantes para comprender a un
importante grupo de consumidores: los consumidores de ingresos bajos y medios, que recién estan empezando a obtener
acceso a créditos en Brasil y en otros mercados emergentes. Dentro de la muestra, los clientes, habian poseido una tarjeta de
crédito por casi cinco afios en promedio. Cada cliente tenia un saldo pendiente promedio de R$661 (US$378) al tiempo de la

oferta. Alrededor del 30 por ciento usaba lineas de crédito renovables y, en promedio, pagaba 60 por ciento de sus saldos.


https://www.povertyactionlab.org/person/ferman?lang=id
https://www.povertyactionlab.org/es/finanzas?lang=id
https://www.socialscienceregistry.org/trials/1964
https://pubsonline.informs.org/doi/abs/10.1287/mnsc.2015.2281
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Clients in Brazil responded to interest rate changes even when the interest rate was concealed in fine print. Photo:

Shutterstock.com

Detalles de la intervencion

El investigador Bruno Ferman llevé a cabo una evaluacién aleatorizada en colaboracién con una compafiia grande de tarjetas de
crédito de Brasil, a fin de evaluar el impacto que genera en la conducta de solicitud de préstamos de los clientes publicitar un
préstamo escondiendo la tasa de interés. La compafiia ofrecié una gama de planes de pago a una muestra de clientes, la cual les

permitia pagar sus saldos en plazos fijos.

La compafiia cambi6 de manera aleatoria tres caracteristicas de una oferta de tarjeta de crédito hecha a 19.690 clientes: (1) la
tasa de interés, que oscil6 de 3,99 a 11,89 por ciento al mes, (2) el grado de revelacién de la tasa, ya fuera escondida en una nota
al pie de pagina o exhibida de forma prominente y, (3) la duracién del plan de pago, que fue exhibido prominentemente y el cual
varié de 6 a 12 meses. Aunque la tasa de interés era fija para cada oferta, los clientes podian seleccionar un plan con una
duracién distinta a la que aparecia en la oferta. La probabilidad de recibir cualquiera de las variaciones era igual para todos, lo
que significaba, por ejemplo, que un cliente tenia la misma probabilidad de recibir una oferta con un plan de pago de 3,99 por
ciento con la informacién exhibida de forma prominente y un pago total a 6 meses, que de recibir una oferta con un plan de pago

de 11,89 por ciento con informacién al pie de pagina y un pago total a 12 meses.

La compafiia de crédito ofrecid a sus clientes los planes en julio o septiembre de 2010. Posteriormente, los investigadores
reunieron datos sobre la adopcion del plan de pago, y analizaron la forma en que la adopcién variaba en los grupos de

tratamiento.

Resultados y lecciones de la politica publica



Ferman encontré que los clientes normalmente eran capaces de comprender las condiciones de las ofertas, aun cuando las tasas
de interés y otras caracteristicas no aparecieran de forma prominente. Los clientes de alto riesgo son una excepcion, pues sélo se

fijan en la tasa de interés cuando ésta aparece destacada.

Tasas de interés y grado de revelacion: los clientes respondieron a los cambios en las tasas de interés, aun cuando la tasa de
interés estaba escondida en letra chica. Aunque el 2 por ciento de los clientes a los que se les ofreci6 planes con una tasa de
interés del 11,89 por ciento aceptd, la adopcién aumenté a un 4 por ciento cuando la tasa ofrecida fue de un 3,99 por ciento.
Estas tasas fueron constantes, tanto cuando la tasa de interés estaba escondida como cuando ésta se mostraba de manera
prominente. Lo anterior sugiere que, en general, los clientes fueron capaces de evaluar el costo del crédito sin importar qué tan

prominente se mostraba la tasa de interés.

Duracién del plan de pago exhibido: Ferman no encontré evidencia alguna de que variar la duracién del plan afectara las tasas de
contratacién general entre clientes. Generalmente, los clientes parecieron tener una fuerte preferencia por contratos a corto
plazo. De aquellos que podian elegir cualquier plan, el 53 por ciento opté por un plan de 6 meses, en comparacién con el 13 por
ciento que eligidé un periodo de 12 meses. Existe evidencia que sugiere que varios clientes sencillamente eligieron cualquiera de
los planes. El involucramiento en un contrato de mayor plazo incrementé de 16 por ciento, cuando se trataba de un plan de 6

meses, a un 56 por ciento, cuando se incluia un plan mas extenso.

Vistos en conjunto, estos resultados sugieren que, incluso cuando el disefio de la publicidad contenia una sola opcién destacada
de manera prominente, los clientes fueron capaces de considerar otras alternativas. Estos hallazgos apuntan a que las teorias
existentes sobre las politicas de revelacién pueden estar erradas, y que llevar a cabo investigaciones adicionales podria ayudar a

los responsables de politicas a comprender la eficacia relativa de las distintas politicas de proteccién al consumidor.
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