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1. Introduccion
Se me ha encomendado elabarar un informe a fin de que, conforme a la Informacion
disponible tanto publica como privada, pueda constatar la efectivided o no, de la
existencia de algiin problema o conducta atentateria a la libre competencia por parte de
Transbank respecto de los merchant discounts cobrados a los comercios y en especial de

Cruz Verde en el mercado relevante.

Para el desarrollo de esta tarea, el presente informe se ha estructurado en cuatro grandes
apartados, en un primer capitulo se lleva a cabo una breve descripcion de la discusion
tedrica relacionada a los mercados de dos lados, especialmente en los casos de los
mercados de tarjetas de pago. Un segundo apartado hace una revision sobre el mercado
relevante en el cual se desarroila el mercado de tarjetas de créditc y débito. Un tercer
capitulo permite realizar asumiendo ios antecedentes v la literatura revisada, un andlisis
detallado de los efectos que ha generado los merchant discounts aplicados por Transbank

en el mercado y en especial a Cruz Verde.

A partir del trabajo realizado, se desprende claramente que las diferenciaciones
efectuadas por Transbank en el cobro de las comisiones que aplica a diversos comercios
con caracteristicas similares, como Farmacias y Supermercados, no parecen tener
justificacion economica suficiente en la actualidad, principalmente si se considera que
desde el afio 2006 a la fecha, este mercado relevante ha presentado importantes cambios,

lo que podria ameritar una revisién al menos parcial del plan de autorregulacion.

2. Revision tedrica: Mercado de dos lados
En el caso de los mercados de dos lados, corresponden a aquellos mercados donde se
ofrecen servicios de interaccidn para dos categorfas de usuarios, en las que se presentan
externalidades de redes, donde el valor para los usuarios de un lado del mercado aumenta
a medida que existen mas usuarios en €l otro lade del mercado, vy la plataforma que une a
las distintas categorias de usuarios efectiia cobros en cada lado del mercado que son
distintos de los costos marginales de proveer el servicio gue cada lado percibe, de forma
de maximizar dichas externalidades de red. El hecho fundamental para este tipo de

mercados es el mecanismo a través del cual se distribuyen los excedentes de los participes



en él. Ejemplos de este tipo de mercado hay bastantes, por mencionar alguno de ellos,
serian las consolas de videojuegos, los medios de prensa escrita, las tarjetas de crédito v
débito entre otres. Por lo general, los mercados de dos lados se relacionan con una
externalidad de redes y con mercados que tienen sus precios regulados; de los primeros,
toma la idea de que existen externalidades que no son internalizadas entre los usuarios
finales. Ademas, se hace necesario diferenciar entre el uso y los cargos aplicados a los
miembros. Los cargos variables tienen efectos en la disposicidn a intercambiar de los dos
lados y por {0 tanto en los excedentes totales generados por potenciales interacciones, los
cargos fijos por su parte condicionan la participacidn en la plataforma. Asi, la
determinacidn de la estructura de cargos fijos y variables es relevante solo si ambaos lados

de la plataforma no negocian las externalidades que se generan.

2.1. Externalidades

Se debe considerar un mercado en el cual se da una interaccidén entre dos tipos de
usuarios; por ejemplo, compradores (B) v vendedores (S), en el caso de los medios de
pago a través de tarjetas, estamos hablado de la interaccidn que se genera entre
tarjetahabientes y el comercio, la gue se da, cuando el comprador utiliza para pagar una
tarjeta la transaccion realizada con el comercio. Debido al caso anterior, se hace necesario
hacer una diferencia entre los cobros a los miembros y los cobros por use, y entre las
externalidades por participar y las externalidades por utilizar la red. Es asi, gue los
beneficics generados por el intercambio entre los usuarios finales siempre aparecen por el
uso de la plataforma; ya que el tarjetahabiente y el comercio obtienen beneficios cuando
el primero de estos utiliza una tarjeta en vez de dinero en efective para pagar la
transaccion; por lo que se deriva que las decisiones de uso dependeran exclusivamente de
l0s cobros que realice la plataforma por el uso de esta. Como es posible ver en |a Figura 1,
la plataforma por lo general cobra un cargo de acceso a los vendedores (p%) y a los
compradores {p®) para permitir la transaccidén entre las partes. De esta forma, las
externalidades de uso del medio de pago se generan solamente de las decisiones de uso
de las tarjetas, es dedir, si el tarjetahabiente se beneficia por utilizar su tarjeta en vez del
efectivo, entonces el comercio ejerce una externalidad positiva mediante la adopcidn de la

tarieta.
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FIGURA 1

MERCADO DE DOS LADOS
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Una situacion alge mas compleja es donde los usuarios finales se conectan a la plataforma
mediante un proveedor de servicios. En este caso, el banco del comercio, es decir, el
adquiriente paga una tasa de intercambio (pS) al banco del tarjetahabiente, el cual se
conoce como el banco emisor, siendo este Gitimo el que recibe (p®), esto quiere decir,
que para un mercado que no busque obtener beneficios y asumiendo costos de
transaccion que cumplen con la condicién de p%= —p® > 0. Luego, los costos de
interaccion que son percibidos por los usuarios finales dependen exclusivamente de las
condiciones comerciales aplicadas por los intermediarios y coinciden con (p®) y (p®), solo

en condiciones de competencia perfecta de los proveedores de estos servicios.

Se debe asumir por un momento que no se generan externalidades por pertenecer a una
plataforma, el interes de esta situacidn es que los usuarios finales utilizan de forma
intensiva la plataforma, sin la necesidad de formar parte de ella. Si esto se utiliza tal cual,
se hace necesario hacer una distincidn entre el nivel de precios, que corresponden al
precio facturado por la plataforma en los dos lados, v la estructura de precios, es decir,
como se reparte el precio total entre el comprador v el vendedor, pues lo que se estima,

es que la estructura de precios termina afectando los beneficios y la eficiencia. Por esto,



es que muchas veces en la misma plataforma, la determinacion de qué lado del mercado
debe soportar un mayor precic conileva un elevado costo para la plataforma, dando por lo
general como resultado, que uno de los lados termina soportando un mayor precio que el
otro. Esto da como consecuencia que una condicion necesaria para que un mercado sea
de dos lados, es que el teorema de Coase se aplique a la relacidn entre los dos lados del
mercado. El beneficio del intercambio enire las dos partes que se genera por la
interaccidn, depende solamente de la carga total impuesta por la plataforma v de esta

manera la estructura de precios es neutral.

Asimismo, la literatura sobre regulacion de cargos de acceso y de tarifas aplicada por
ejemplo en telecomunicaciones, tarjetas de pago entre otros, se ha centrado
principalmente a las externalidades puras de participacion, como es el case de Armstrong
{2004). La participacion viene asociada a los costos de transaccidn intensivos de los
usuarios finales; estos costos incorporan los costos fijos percibidos por la plataforma,
como también los costos fijos tecnoidgicos por el lado del usuario. Asi, la linea divisoria
entre los dos tipos de costos es algo confusa. Por otro lado, solo los costos intensives de
las transacciones para los usuarios finales; por lo gue interesa es hacer la diferencia entre

las tasas fijas y los costos tecnoldgicos fijos.

Con la existencia de costos de transaccion, la determinacion de los cargos fijos entre
compradores y vendedores, vy ante pequefios cambics en estos no genera modificaciones
importantes en ambos lados del mercado, hecho que en la practica puede ser bastante
poco probable. Asi, por ejemplo, un incremento en el cargo fijo a los compradores no pasa
a través de los vendedores. Ahora, ex post, cuando ambos lados del mercado hacen
transacciones, los costos son fijos, hundidos e irrelevantes. A modo de ejemplo, un
incremento en el cargo a los compradores es compensado con una caida en el cargo a los
vendedores, manteniendo los beneficios constantes de la plataforma a cambios en el
volumen de intercambio y bienestar social. Asi, menos compradores encontraran la
plataforma atractiva, pero este efecto les permite realizar transacciones con un mayor
nimere de vendedores, pero ocurre el efecto contrario para los vendedores. De acuerdo a
Wright (2003) para la no neutralidad de los cargos fijos, se debe asumir gue la totalidad
de los consumidores generan el mismo excedente por transaccion, que por conveniencia
pagan todas sus transacciones con tarjeta en vez de efectivo. Al comercio no le afectan los

costos de transaccion, ya sea por la regla de no discriminacién o por fijar un precio
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diferente dependiendo del medio de pago. Por ejemplo, considerar un comercio, €l cual
puede incluso ser un monopolio, el que vende un bien a un determinado precio, esto
cuando es cancelado con efectivo, luego es dptimo para el comercio fijar un sobre precio
idéntico al cargo de usar la tarjeta, por lo que el tarjetahabiente no cbtiene beneficio
alguno por utifizar diche medio de pago, esto claramente en el caso que tenga gque asumir

un costo anual por tener la tarjeta.

2.2. Precios

Algunos de los factores que afectan los precios fijados a los consumidores finales y
cambios en ias estrategias de los negocios pueden generar alteraciones en el bienestar del
otro lado de la plataforma. La relacion entre los dos lados de la plataforma, desde el punto
de vista de la piataforma es evidente cuando tiene pérdidas por un lade de esta.
Asimismo, cualquiera que sea el factor que lleve a tener un precio mas alto en uno de los
lados, incrementando el margen en este lade de la plataforma, lo gue carga un menor
precio en el otre lado, llevando a ser mas atractivo ese lado para los usuarios siendo mas

rentable,

De los trabajos de Anderson-Coate (2005), Armstrong (2004), y Rochet y Tirole (2003),
dejan claro que la elasticided en ambos lados es esencial para determinar el precio. De
hecho, para Rochet y Tirole (2003) dejan establecido que uno de los principales factores
que incide sobre la elasticidad es el tamario de los usuarios finales que existe en ese lado.
En el caso que el nUmero de compradores cautivos se incrementa, el precio del comprador
naturalmente aumenta, y el precio del vendedor cae, luego la atraccion de vendedores
produce mayores beneficios coiaterales por el lado de los compradores. De la misma
forma, la existencia de un precio con descuento puede ser atractivo para la plataforma en

el caso que une de los lados cree externalidades para ef otro mercado.

St los usuarios finales acceden a través de intermediarios, la plataforma puede reducir el
poder de mercado del intermediario determinando cargos de acceso bajos. Asf, por
ejemplo, en el caso que un proveedor de servicios decida determinar un elevado margen a
los compradores, |a plataforma podria reducir su cargo con el objetivo de limitar la doble

marginalizacion en un lado, pero elevando el cargo al otro lado del mercado.

La existencia de competencia entre diferentes mercados puede generar efectos ambiguos

sobre los precios. Por ejemple, una cantidad elevada de usuarios son conocidos por

8
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conectarse a multiples mercados, por otro lado, la elasticidad de la demanda de los
compradores para una determinada piataforma se incrementa a causa de que los mismos
compradores que son capaces de cambiarse a otra plataforma de la competencia. Debido
a esto la competencia entre mercados provoca una presion a la baje en los precios en
ambos lados del mercado y por lo tanto el impacto sobre los precios relativos es ambiguo.
Por lo tanto, la competencia entre diferentes mercados no garantiza una estructura

eficiente de precios.

Ademas, existen mercados donde se ofrece la interaccion de varios servicios y donde
todos los usuarios finales pueden ser beneficiados por esto. Uno de estos ejemplos es lo
gue sucede en los mercados de tarjetas, donde se ofrecen como medio de pagos tarjetas
de crédito y débito, como también por el lado de los comercios, donde existe la regla de
no discriminacion entre tarjetas conocida como “honor-all-cards”. El motivo por el cual se
realiza un empaquetamiento en los mercados de dos lados, es en muchos casos diferente
a lo que sucede en los mercados tradicicnales como es la discriminacion de precios o la
disuasion en la entrada. Para un mercado de dos lados, esta vinculacion permite que las
plataformas puedan realizar un mejor equilibrio entre los compradores y vendedores, 1o

que da como resultado que los precios no sean perjudiciales para el bienestar social.

2.3. Cargos

Las plataformas cuentan con incentivos para poder recuperar sus costos y también
obtener beneficios a través de poner ciertos cargos de acceso. Un hecho a destacar es
utilizar la discriminacion de precios y la fijacion de precios mediante precios Ramsey, lo
que en determinados casos es eficiente desde una visién privada y social, esto
principalmente es utilizado para la recuperacion de los costos fijos de la plataforma
mediante cargos variables por el uso y también por el acceso a la plataforma. Ademés, la
necesidad de cargos fijos, pasa a ser relevante para la plataforma en el caso de que se

encuentre subsidiando a uno de los lados del mercado.

En muchas oportunidades y en el caso especifico de las plataformas de medios de pago
tratan de disuadir a los comercios a generar cobros a los tarjetahabientes por el uso de la
tarjeta, v la plataforma ademds desea subsidiar las ventas de las aplicaciones
desarrolladas por ella misma; muchas veces las plataformas regulan las transacciones de

los usuarios finales mediante la aplicacion de cobros, sino que también a través de

HE



restringir el tipo de interacciones que estos pueden realizar, es decir, deben equilibrar las
estructuras de precios. En general, las plataformas buscan resaltar las externalidades
positivas que se generan, limitando los beneficios de uno de los lados en pos de los

beneficios del otro lado.

La presencia de asimetrias entre los usuarios finales de las plataformas, v la preocupacion
de estas por obtener rentas, mantienen la estructura de precios de la piataforma como
neutral, de acuerdo a Rochet y Tirole {(2004); sin embargo, es una fuente de comercio no
Optima entre los usuarios finales, Por Io tanto, si el comercio tiene poder de mercado
sobre los compradores, tal como lo plantea Hagui (2004), los compradores dan un
excedente pequefio al unirse a la plataforma. Debido a esto, la plataforma tiene los
incentivos  necesarios para modificar los incentives, esto mediante subsidios,
especialmente por el lado de los consumidores con el fin de elevar el excedente de estos y
asi generar los incentivos necesarios para que se unan a la plataforma. Asi, la plataforma
se comporta como una facilidad esencial, la cual se ocupa del poder de mercado mediante
el establecimiento de precio maximo mediante el subsidio de algunos servicios a través de

un fondo que graba a otros servicios.

Por todo esto, es necesaric hacer dos observaciones. Primero, la justificacion para
restringir el precio que determina el vendedor al consumidor desaparece, esto en el caso
de si la industria se organiza de acuerdo a una vision vertical. Es decir, la plataforma no
trata directamente con los compradores, pues la plataforma puede proporcionar a ios
vendedores un beneficio maximo en su relacion con los compradores, [uego por esto es
gue la plataforma puede extraer excedentes en el lado del comprador. Segundo, a pesar
de que las interacciones entre los usuarios finales a veces tienen la caracteristica de ser
moncpsonioc o monopolio, 1as plataformas no siempre tratan de regular los precios en las
transacciones realizadas entre los usuarios finales. Esto debido a que muchas veces
existen buenas razones para dejar que esto funcione de dicha forma, esto por el hecho
que la plataforma no tiene la capacidad de discriminar via precios o fijar precios a los
usuarios finales o a veces hay situaciones en las cuaies el usuario final hunde los costos de

la inversion, de manera que hace variar el precio de las transacciones.

Por lo general, los usuarios finales muchas veces no sélo se preocupan por el precio, sino

también por la calidad de la interaccion, En algunas industrias la plataforma se preocupa
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por la identidad de los participes, ya que esto genera externalidades en ambos lados de ia
plataforma. A modo de ejempio, los supermercados no hacen un remate de las
ubicaciones en las gondolas, pues el resultado de hacerlo seria una menor diversidad de
productos en sus estantes, situacién gue no es deseada por los consumidores, afectando

de esta forma a la externalidad de red.

2.4. Mercado de Dos lados: Ef caso de las tarjetas

Del apartado anterior se desprende que el andlisis de los mercados de dos lados, es
complejo, especialmente cuando se trata de las interacciones entre los usuarios y los
miembros externos. Debido a esto, la teoria econdmica adn no establece recomendaciones
claras en términos de competencia para este tipo de mercados. Un ejemplo de esto
corresponde a la industria de las tarjetas de pago, donde existe la caracteristica de ser
uno de los mercados de dos lados mas sencillos que otros, esto a causa de las

externalidades que se generan pueden ser despreciadas.

Para la eleccion de un medio de pago, esto para realizar cualquier tipo de transaccion no
genera efectos sobre los costos y beneficios de ambos lados en la transaccién, lo cual
implica una externalidad. Debido a eso, se hace necesario poder diferenciar los efectos de
las externalidades por participar y las externalidades por su uso. En el caso de los medios
de page, existe una regla por el lado de fos comercios, que corresponde a la regla de
"Honor-all-Cards”, regla que obliga a los comercios adquiridos a aceptar todo tipo de
tarjetas dentro del sistema de pagos; por lo tanto, el hecho de que tarjeta sea aceptada
queda fuera del alcance del comercio. A modo de ejemplo, hay que imaginar un mundo en
el cual al comercio se permite discrecionalidad para aceptar las tarjetas que estime
conveniente, eligiendo la plataforma que el desee, dependiendo de las circunstancias. Si el
comprador insiste en pagar [a transaccion en efectivo, el vendedor debe asumir ciertos
costos de transaccidn por aceptar dinero en efectivo, es decir, costos asociados a robos,
efectivo falso, entre otros. Por otre lado, el pago con efective permite a los comercios un
ahorro, y corresponde al descuento que le hace el sistema por utilizar las tarjetas como
medio de pago. Todo esto, es equivaiente a que un vendedor al negar recibir el pago con
tarjeta, obliga al tarjetahabiente & asumir un costo en tiempo, v que corresponde a la
bisqueda de un cajero automatico para retirar dinero en efectivo, Ef pago en efectivo,

puede impedir que el tarjetahabiente reciba los beneficios que a menudo se les entrega
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por el uso de una tarjeta, como puede ser las compras a plazo sin el cobro de intereses,
acumulacion de puntos, u otro tipo de bonificaciones. De hecho, la transaccién puede ser
inviable en el caso que una tarjeta sea de crédito y el comprador necesita la linea de
crédito para poder hacer la transaccion. Todo esto se conece como una externalidad de

Us0.

Asimismo, las tarjetas de pago pueden ser caracterizadas por una externalidad de redes
mas clasica. Un comercio que se une a este sistema de pagos, de forma implicita se
compromete a aceptar las tarjetas emitidas por los miembros de la red, y esto incrementa
la utilidad potencial de los compradores que tienen las tarjetas, ofreciendo de esta manera
la posibilidad de usar dichas tarjetas. Este tipo de externalidad se conoce como
externalidad de pertenencia. Ei costo social de una pertenencia incompleta disminuye a
medida que la red va madurando, es decir, después de que la mayoria de los usuarios
potenciales se ha unido a esta. Pero, por el contrario, incluso en el caso de una red
madura, donde la mayoria de los compradores cuentan con este medio de pago vy la
mayoria de los comercios la aceptan, la externalidad por el uso sigue siendo importante;
ya que la eleccion del medic de pago es en Ultima instancia una decision del
tarjetahabiente, y su efecto en el costo neto del vendedor. Para simplificar el analisis, se
debe asumir que las transacciones solo pueden ser realizadas mediante el uso de efectivo
0 con tarjetas. La eficiencia en el uso de las tarjetas, es determinada por los compradores

que escogen el uso de las tarjetas en vez del pago con efectivo.

La eleccion dependerd de la diferencia que se genere entre las utilidades netas resultantes
para los tarjetahabientes y el comercio para el pago de una transaccién con tarjeta o
efectivo. Para una transaccidn tipo, sea bP la diferencia de la utilidad para los
consumidores y b° la diferencia de utilidad para el comercio. Se define ¢ como el costo
que debe asumir por una transaccion realizada por medic de tarjetas por los bancos que
prestan el servicio de pago, es decir, el banco comprador que es el emisor y el banco del
lado del vendedor gue corresponde al banco adquiriente. Debido, ademds, que tanto el
emisor como ¢l adquiriente no incurren en ningun costo directo cuando la transaccion se
realiza por medio de efectivo, por lo tanto, ¢ puede ser interpretado como el costo
incremental de las tarjetas por sobre el efectivo. De esta forma, el bienestar social se
maximiza cuando ef uso de tarjetas es socialmente eficiente, siempre que se produzcan

pagos con tarjeta si v solo si;
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bB+ b® 2 ¢ (1)

A continuacion, se muestran dos modelos, que permiten explicar de mejor forma la

industria de los medios de pago a través de tarjetas.

2.5. Analisis de Baxter

Uno de los primeros trabajos donde se indica que la mayor competencia entre 10s bancos
no es por si scla, y gue conduce a una eleccion mas eficiente de los medios de pago, ante
la ausencia de una tasa de intercambioc es el de Baxter (1983). En el caso de competencia
perfecta, y sin transferencias implica que p® es el precio unitario de los servicios de
tarjetas para los compradores, es igual a c® que es ef costo marginal de los emisores, y de
forma similar pS corresponde al precio unitario de los servicios de las tarjetas para los
vendedores, es igual a ¢5, que corresponde al costo marginal de los adquirientes, donde
c®+ ¢® =c. En ausencia de otros cargos y ciertas condiciones que puedan tener los

vendedores, 1a transaccion se realiza con tarjeta si:

b% 2 p® = ° (2)

b5z p°> =8 (3)

Como se muestra en la siguiente figura, la condicidn (2) es mas restrictiva que la
condicion (1), por lo que el uso de los servicios de las tarjetas no es el éptimo, incluso en
el caso que los bancos sean perfectamente competitivos, lo cual se produce por la

existencia de una externalidad.
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FIGURA 2:

ESQUEMA DE BAXTER

hS
N :
\ Cargo por uso dela
\\\\ tarjeta =0
™
S = ¢S ™~
psS=c .
“
e Cargo por uso de la tarjeta
S eficiente sobre esa linea

pB = cB bB
FUENTE: Elaboracion propia

Por el hecho de no usar la tarjeta, lo cual es racional para el comprador en el caso que
b® < p® = cF, el consumidor genera una externalidad negativa sobre el comercio, el que

prefiere evitar el pago con tarjeta de crédito.

Cuando los vendedores son homogénecs, es decir, b> es idéntico para todos los
vendedores, y los bancos operan bajo competencia perfecta, Baxter (1983) muestra gue
esta ineficiencia se puede eliminar haciendo gue el banco adquitiente pague una tasa al
banco emisor de a; = b® — 5. La existencia de esta tasa deja al comercio indiferente en
recibir un pago con efectivo o con tarjetas, ya que el descuento es igual al excedente
bruto generado por la transaccion, es decir, a, + ¢5 = b%, por lo que el costo neto para el
emisor se transforma en ¢ + ¢ — b% = ¢~ bS; por lo tanto, los emisores internalizan el
costo total de las transacciones con tarjetas menos el beneficio que obtienen los
comercios por dicha transaccion. En presencia de competencia perfecta por parte de los
bancos emisores, un cambic en los costos de emisidn es traspasado de forma completa a
los consumidores, por lo que p? — ¢ — b%, y la transaccién mediante tarjeta se realiza solo
Si
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bE >c— bS (4)

La condicion anterior es idéntica a la (1), que corresponde a la condicion de eficiencia
social. En un mercado bajo competencia perfecta, si la tasa estd ubicada en un nivel a,,
permite internalizar la externalidad y restaura [a eficiencia en el usc de las tarjetas como

medio de pago.

2.6. Modelo de Rochet y Tirole

En su trabajo de 2002 presentan un modelo de una industria de tarjetas de pago bajo
competencia imperfecta, situacion que permite una comparacion entre las tasas éptimas
sociales y privadas. En comparacion con el andlisis de Baxter, se agregan dos
caracteristicas importantes de la industria de tarjetas de pago: la competencia imperfecta
entre los emisores, y la internalizacion por parte de los vendedores de una mejor calidad
de servicio, la que se encuentra asociada con la aceptacién de la farjeta para las
transacciones. Ofro de los supuestos realizados en este trabajo, es gue lg plataforma de
las tarjetas de pago es una organizacidn que no busca obtener beneficios; por otro lado,
la competencia es perfecta entre los adquirentes, el nimero total de transacciones con
cualquier medio de pago es fijo y se normalize a uno, v los comercios son homogéneos.
Una posible motivacién para el supuesto de adquirentes competitivo, es el bajo costo de
blsqueda de los comercios y la lealtad limitada a la marca. Esto es, sin embargo, un
supuesto fuerte, y sin duda uno que no se cumple en varios paises como por ejemplo,
Israel, Chile entre otros, ya que el rol adquiriente es un monopolic. El supuesto donde
existe un namero fijo de transacciones, busca centrarse en la eleccion de los instrumentos
de pago para un determinado volumen de las transacciones y, por tanto, dejar de lado el
impacto de las variaciones de precios en los servicios de pago en la demanda de bienes y

servicios finales: también es razonabie en una primera etapa.

El modelo se ilustra en la Figura 3, cuando el tarjetahabiente realiza una transaccion con
su tarjeta en un comercio establecido cancela por un bien o servicio un precio p, donde la
cantidad p + pP, corresponde a la cantidad que es debitada de su cuenta, donde pt,
corresponde la tasa aplicada por el uso de la tarjeta por dicha transaccion. Luego el banco
emisor transfiere p — a® a la red, donde a®, representa un cargo por de la red por el lado
del comprador. Por su parte la red transfiere p— a% al banco adquiriente, donde a5,

representa un cargo por de la red por el lado del vendedor. Pero para finalizar el proceso,
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la cuanta que posee el comercio en el bance adquiriente recibe un abono de p — pS donde

p> representa el merchant discount.
FIGURA 3:

ESQUEMA DE 4 PUNTAS

p - abt p-as Ban
Banco Emisor > Red R a. .CO
- Adquiriente
|
p + p8 p-ps |

|

--------- Comercio

—

Tarjetahabiente

Transaccidn de un bien o
servicio a un precio p

FUENTE: Elaboracian propia

En los casos en que la red opera bajo un esquema de no obtener beneficios, los cargos
que esta realiza a los tarjetahabientes y los comercios son iguales, es decir, (a5 = af =
a), tal como los piatea Rochet y Tirole (2002), perc es posible dejar de lado este supuesto,
y asumir que la red si se deja un margen (a% — aP} a partir de esos cobros realizados en
cada transaccion realizada en su red, por lo que se encuentra interesada en obtener

beneficios.

Al desarrollar un poco mas el modelo, se puede indicar que la red determina un cargo a
los tarjetahabientes y otro cargo a los comercios, v en el caso que la red tenga como
objetivo no obtener beneficios estes seran iguales, (a®= a® =a). Ademas, es posible
asumir que los bancos compiten entre ellos para proveer servicios a los tarjetahabientes y
el comercio, por este motivo, es que no es posible hacer supuestos de la intensidad de la
competencia de los bancos en los mercados aguas abajo, ya que estos son concluyentes al

momento de determinar los cargos a cobrar. Esto permite determinar que los bancos
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cobran exactamente los mismos cargos para estos servicios, es decir, p® para los emisores
y p° para los adquirientes. Donde la caracteristica gue presentan estos cargos es gue son

crecientes para los costos de cada lado del mercado:
pt=B(cB — 48)  pS=p5(cS+ a%)

Donde f¥yfS son funciones crecientes v cByc5, corresponden a los costos unitarios
incurridos por los respectivos emisores vy adquirientes por procesar cada una de las
transacciones mediante tarjetas. Un caso limite corresponde al de competencia perfects,
donde se cumple que fB(cP— a8) = cB— af y 5(c5— a%) = 5~ aS. En general los
precios se encuentran estrictamente por sobre los costos, por lo que f8(cf — a¥) > ¢® -

aP yfs(cs— aS) > ¢S — aS,

Visto lo anterior, también es necesario considerar que los comercios se encuentran
interesados en atraer la mayor cantidad posible de clientes, no solo mediante la fijacion de
precios, sino que también decidiendo que medios de pagos serén aceptados para las
transacciones. Por ofro lado, los consumidores observan los precios de venta, como
también los medios de pagos que son aceptados por el comercio para realizar las

fransacciones.

Para simplificar el analisis y tal como lo hace Wright (2004a) y Gurthrie-Wright (2003),
consideran que los tarjetahabientes son idénticos, v que el beneficio de hacer
transacciones con tarjetas es bB, difiere de una transaccidn a otra. Ademads, es necesario
aclarar que los tarjetahabientes eligen el comercio antes de conocer el beneficic de hacer
la transaccion con la tarjeta. Por lo tanto, el beneficio condicionado de utilizar la tarjeta en

una determinada transaccién viene dado por:
vE(p?) = B[b® - (p¥[b%) > p?]

La proporcion de las transacciones con un beneficic mayor que p® es denotado por
DB(p®), expresion que se interpreta como la funcién de demanda de transacciones con
tarjeta por el lado de los tarjetehabientes. Asimismo, por simplicidad, se hace necesario
asumir que los comercios son idénticos entre si, por o que el beneficio gue obtienen por
hacer transacciones con tarjeta se denota por b®. Considerando que los comercios se
vuelven atractivos a partir del momento en que deciden aceptar tarjetes para el pago de

transacciones, este comercio aceptara el page con tarjeta solo en el caso que el merchant
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discount p® es menor o igual a la suma de su beneficio b® y el beneficio condicional que

obtendria el tarjetahabiente por utilizar la tarjeta:
vB(p®) = E[p® - (pP[b%) > pf]

El hecho de aceptar el pago con tarjetas, el comercio se hace mucho mas atractive, por lo
que el comercio estaria dispuesto a pagar por el uso de la tarjeta; ademds aumenta el
beneficio b%, y vB(p®) para los consumidores para cancelar con dicho medio de pago. Lo
anterior se encuentra en Rochet y Tirole (2002), Wright (2003b) y Gurthie y Wright
(2007). Por lo que el beneficio que obtiene el comercio por aceptar las tarjetas como
medio de pago es igual a bS+ v®(p®) — pS. Dando como resultado que el comercio

acepta la tarjeta son si el beneficio no es negativo:
pS < bS+ vB(p?)

2.7. Aplicacion al caso chileno

El caso chileno viene representado por Transbank, donde la plataforma es el Unico
intermediario en las transacciones realizadas por tarjetas, entre el tarjetahabiente y el

comercio. Situacion que es explicada por la figura siguiente:
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FIGURA 4:
ESQUEMA DE TRANSBANK
A Red .
/// \\\\-\
/// \\\\
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/// \\
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/'/ \\
/// \\\
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e — COI’T}EI’CIO
Transaccion de un bien o
servicio a un precio p

Tarjetahabiente

FUENTE: Elaboracidn propia

En este sistema queda claro que el cargo a los tarjetahabientes p® y el merchant discount
p®, son determinados por el duefioc de la red, esto con el objetive de maximizar sus
beneficios. Para obtener la forma en que se obtiene por parte de la red los valores de pB y
pS, se realizard una adaptacion al modelo de Rochet y Tirole (2002), desarroliado en el
apartado anterior. Como el sistema es un monopolio, se debe asumir que una fraccion
a <1 de los tarjetahabientes tiene conocimiento de que el comercio acepta el page con
tarjeta. El cargo maximo que los comercios estan dispuestos a aceptar viene dado por la

siguiente expresion:
pS = bS+ GVB(pB)
Por lo que el beneficic de la plataforma viene dado por:
B = (pB + ps — B CS)DB(pB)

Reemplazando p° en la expresidn anterior, se obtiene:

v

B— f (0% + b5 +ab® — pB) — c® — ¢S)aHE(bE)
pB
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Esto es el maximo para

1—a
pf = pB Ec-b5+——~—w-~( )

TR
Donde n= {SB) , que corresponde a la semielasticidad de la demanda de los

tarjetahabientes. Finalmente
pm = b%+ avB(ph)

Asi, el precio cobrado a los tarjetahabientes es més alto, esto comparado con el precio
soclalmente Optimo, pd, = c— bS. Lo que, si se compara con la solucidn que deberia

existir bajo competencia de las redes, donde existe sustitucion entre estas, se obtiene:

Pe = pPm

p: =c— pf

Considerando la existencia de competencia entre las diferentes plataformas, estas generan
un excedente a los usuarios, y beneficio igual a cero a la plataforma, pero no se genera
una correccién a la distorsion de precios para los tarjetahabientes. En el caso donde la
elasticidad de la demanda de los comercios sea inelastica, el precio es ambiguamente
mayor para los tarjetahabientes. En un modelo mas general, con elasticidades en ambos

lados, la direccién del sesgo se puede revertir.

Se asumid hasta el momento que las funciones de demanda de los consumidores son
ineldsticas con el fin de centrarse en la eleccidn de los instrumentos de pago para un
volumen fijo de transacciones. Este supuesto simplifica claramente el anélisis pues permite
analizar el impacto de los cambios en los precios de los pagos en la demanda de pagos
con tarjeta de los tarjetahabientes. Algunos autores han argumentado que las altas tasas
de cobro, se traducen en una reduccion de la demanda de ios tarjetahabientes, ya que los
comercios son propensos a transmitir a los precios cobrados a los consumidores un
aumento en el merchant discount. Un problema con este argumento es que no tiene en
consideracion los beneficios de la conveniencia de los pagos con tarjeta para 10s usuarios
finales, que corresponden en gran parte a los ahorros de costos asociados al no tener que

utilizar dinero en efectivo o cheques. Una vez que todos los costos y beneficios se tengan
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debidamente en cuenta, la evidencia empirica muestra que los pagos con tarjeta son, en
promedio, mas eficientes que los instrumentos de papel. Por lo tanto, los indices de
precios al consumidor no son la métrica apropiada para evaluar el impacto de las tasas
cobradas en la demanda de los tarjetahabientes. Asi, la demanda de los tarjetahabientes
es mas probable a reaccionar a cambios en el precio neto, este es, el precio menos el
costo medio de utilizar los medios de pago. En el modelo, el precio de venta de los bienes
y servicios varia uno a uno con el excedente de los usuarics. Al introducir una demanda
elastica a los tarjetahabientes puede no alternar los resultados obtenidos hasta el

momento,

3. Mercado Relevante
La definicién el mercado relevante para el presente trabajo, se encuentra basada en las
sentencias N°29/2005 y N°142/2015 del Tribunal de Defensa de la Libre Competencia. En
dichas sentencias el Tribunal de Defensa de la Libre Competencia (en adelante TDLC),
establece que las tarjeta de crédito y débito, va sea bancarias y no bancarias, y que son
consideradas medios de pago, adicionalmente se hace necesario aumentar los productos
que forman parte del mercado relevante, pues en los proximos meses se comenzara a
emitir tarjetas de pre pago, como medio de pago, las cuales podrian ser operadas a través
de Transbank?, tienen la caracteristica de pertenecer a un mercado de dos lados, donde se
genera una externalidad de redes, en la cual el valor de los usuarios de un lado del
mercado se incrementa a medida que existen mas usuarios en el otro lado del mercado.
Ademas, la plataforma que une a los diferentes usuarios finales, le cobra a cada uno de
ellos, cobros que son diferentes a los costos marginales de proveer el servicio, esto con el

objetivo de maximizar las externalidades de redes.

Ademas, en el caso de las tarjetas de crédito vy de débito, los usuarios de un lado son
conocidos como los tarjetahabientes, que son personas naturales o juridicas que usan este
tipo de medio de pago en las transacciones realizadas en los diferentes tipos de comercio.
Por otra parte, se encuentran los comercios, quienes aceptan recibir estos pagos con

tarjetas y deben cancelar una comision, que es un merchant discount, a la empresa que

2 https://www.df .cl/noticias/empresas/banca-instituciones-financieras/abif-postula-gue-transhank-

sea-la-red-que-soporte-el-desarrolio-del/2016-09-27/2 11955 .htmi
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los afilia al sistema. En este sentido, los efectos de las externalidades, se ven reflejado en
el hecho que la plataforma conecta a los tarjetahabientes, quienes al usar este medic de
pago en desmedro de ofros, perciben una mayor seguridad al igual que los comercios,
como puede ser el uso de efectivo, donde ambos grupos tienen riesgo de robo. Por lo
tanto, para los tarjetahabientes tener una tarjeta se incrementa si dicho medio de pago
puede ser utitizado en un mayor nimerc de comercios, y por su parie el valor que tiene
para cada comercio de recibir pagos con tarjeta se eleva mientras mayor sea el ndmero de

clientes cuente con una tarjeta.

Sobre la sustitucion existente entre estos medios de pago, como son las tarietas de
deébito, de crédito bancarias y no bancarias, dinero en efectivo y cheques, desde el punto
de vista de los usuarios 0 de los comercios, se llega a la conclusidn en ia sentencia
N°29/2005 existe un grado de sustifucion, que no es perfecta, tanto para los clientes
como para tos comercios. A modo de ejemplo, se indica que en relacion a las tarjetas
bancarias y no bancarias, existen diferencias por parte de los tarjetahabientes, como son
una menor cobertura de comercios por parte de las tarjetas no bancarias, situacidn que ha
cambiado en los Ultimos afios, ya que muchas tarjetas de emisores no bancarios han
adoptado marcas reconocidas internacionalmente, o en su defecto han incrementado el
nimero de comercios en los cuales pueden ser utilizadas este tipo de tarjetas, situacién
que se puede observar en el cuadro N°1; la necesidad de preocupacién de pagar distintas
cuentas y absorber los respectivos cargos de facturacién de cada tarjeta no bancaria y que
las tarjetas bancarias pueden ser utilizadas en el extranierc, en relacidén a estos dos

dltimos puntos, son atenuadas por el ingreso de emisores no bancarios.
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CUADRGC N° 1

EMISORES DE TARJETAS DE CREDITO NO BANCARIOS

Emisor

T

Créditos Organizacién y Finanzas S.A. (Cofisa S.A.)

ABC
Tarjeta ABC
Tarjeta DIN v ABCDIN

Invarsiones LP S.A.

Inversiones SCGE S.A.

Blanc Visa
Tarjeta La Polar
La Polar Blang
Tarieta La Polar

Promotora CMR Falabella S.A

CMR Falabella
Visa Promotora CMR Falabelia
Mastercard Promotora CMR. Falabells

Servicios v Administracidn de Crédites Comerciales Presto S.A.

PRESTO
Lider Mastecard

Inversiones y Tarjetas S.A. (Hites)

Tarjeta Hites

Tricard S.A.

Solucard
Tarjeta Tricot
Visa Tricot

Fuente: Elaboracion propia en base a SBIF

La evolucion que ha experimentado el mercado de tarjetas de pago, es decir, tarjetas de

crédito  bancarias, no bancarias y de débito, desde la aplicacién del plan de

autorregulacion de Transbank es bastante dindmico, pues las tasas de crecimiento desde

el afio 2008 a 2015, muestran digitos por sobre el 20% en el nimero de tarjetas. Es asi

como el nimero de operaciones ha presentado una tasa de crecimiento de un 153% en el

numero de transacciones, y de un 80% real en los montos de las transacciones realizadas.

En cierta medida, la explicacion de este crecimiento del mercado a nivel agregado se debe

a la elevada tasa de penetracion que ha experimentado el sistema en los Gitimos afios,

muestra de esto, es que, de acuerdo a los datos de la Superintendencia de Bancos e

Instituciones Financieras, en el pais existen cerca de 2,5 tarjetas de pago por habitante,

dando un ticket promedio por transaccion de 0.85 UF.
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GRAFICO 1

NUMERO DE OPERACIONES Y MONTOS TOTALES DE TRANSACCIONES CON
TARJETAS DE DEBITQ, CREDITC Y CREDITO NO BANCARIO

{Cifras en N° v UF)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de www,shif.cl

Al realizar un anélisis por tipo de producto, las tarictas de débito muestran un incremento
de un 147% en el nimero de tarjetas en el mercado entre el afio 2008 y 2015, situacién
que es explicada principalmente por la introduccion de nuevos productos que permiten la
masificacion del instrumento de pago, como es la cuenta RUT del BancoFEstado. En
términos de operaciones, estas han presentado un explosivo aumento de un 428% en el
ntmero de estas operaciones, o que se traduce en un incremento de un 31% en términos
reales en los montos transados, con un ticket promedio de 0.22 UF por transaccion, tal

como se muesira en el siguiente gréfico.
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GRAFICO 2

NUMERO DE OPERACIONES Y MONTOS TOTALES DE TRANSACCIONES CON
TARJETAS DE DEBITO

(Cifras en N° y UF)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de www.shif.cl

Por su parte, las tarjetas de crédito bancarias, muestran una evolucidn para el periodo
comprendido entre los afos 2008 a 2015 algo similar en el ndmero de tarjetas en poder
del publico, mostrando un crecimiento de un 180% para dicho periodo, con un aumento
de 219% en el nimero de transacciones realizadas en dicho periodo. Sobre el monto de
las transacciones estas mostraron un crecimiento de un 238%, lo que se traduce en un
vale promedio de 2.12 UF por transaccion, lo que refleja en comparacion con las tarjetas
de débito, que su uso a pesar de ser sustituto, no es perfecto, ya que en el caso de las
tarjetas de crédito su uso permite diferir pagos a futuro; todo esto se encuentra
claramente influenciado por condiciones de uso de las farjetas, como es por ejemplo, las
formas de pago de tres cuotas sin interés, descuentos adicionales por pago con
determinadas tarjetas de crédito entre otros, y de la incorporacion de otros emisores, que

han ingresado al mercado de tarietas con marca.
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GRAFICO 3

NUMERO DE OPERACIONES Y MONTOS TOTALES DE TRANSACCIONES CON
TARJETAS DE CREDITO

(Cifras en N° y UF)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de www.sbif.cl

A diferencia de lo que ha sucedido en el mercado agregado de tarjetas, o en los casos de
tarjetas de débito y crédito bancarias, el caso de las tarjetas de crédito no bancarias,
muestra todo lo contrario, pues ha perdido terrenc frente a las tarjetas tradicionales. Esto
se ve reflejado en una caida de un 52% en el nimero de tarjetas que se encuentran en
poder del pdblico, situacion que se ratifica en la caida de un 8% tanto en el nlmero de
operaciones y en los montos transados, dando como resultado un vale promedio de 1.07
UF por operacion. Ahora, se hace necesario considerar, que a diferencia de las tarjetas
tradicionales, este segmento del mercade, apunta posiblemente a sectores de la poblacidn
gue no tienen acceso a la banca tradicional, lo gue gradualmente deberia tender a

estabilizar su situacion.
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GRAFICO 4

NUMERO DE OPERACIONES Y MONTOS TOTALES DE TRANSACCIONES CON
TARJETAS DE CREDITQ NO BANCARIAS

(Cifras en N° y UF)
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Fuente: Elaboracion propia a partir de www,shif.cl

Finalmente, los vales premedio han mostrado una calda en términos generales desde el
afic 2008 a 2015 de un 29% en total, tal como se observa en el grafico N° 5. Al
desagregar los resultados estos muestran un comportamiento bastante dispar. Es asi, que
en el caso de las tarjetas de débito el vale medio ha disminuido un 75%, de un valor
promedio de 0.87 a 0.22 UF, explicado principalmente por los incrementos en el nimero
de operaciones realizadas que por los montos involucrados. Diferente resultado muestra la
evolucion del vale promedio de fas tarjetas de crédito bancarias, las que su valor promedio
ha aumentado un 6%, es decir, desde 2 a 2.22 UF por transaccidn, y para las tarjetas de

creédite no bancarias, este valor no ha presentade modificacion.
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GRAFICO 5
EVOLUCION DE LOS TICKETS PROMEDIO

(Cifras en UF)
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Fuente: Elaboracién propia a partir de www.sbif.cl

Sobre el funcionamiento del sistema de una red destinada a las transacciones con tarjetas
ya sea de crédito o débito, se debe distinguir entre el rol de emisor y rol adquiriente,
destinades a relacionar a los tarjetahabientes con el comercio. El rol de adquiriente
cumple dos roles, el primero es comercial, es decir la afiliacion, que consiste en la
incorporacion del comercio a la plataforma v a la negociacién de las comisiones y servicios
prestados; ademas cumplen un rol operativo, que consiste en la captura y autorizacion de
las transacciones que son realizadas con tarjetas en los respectivos comercios, por lo que
en el caso chileno, es posible determinar, que Transbank se encuentra integrado
verticalmente. En el caso de!l rol de emisor, la arista comercial es la reiacion directa con los
tarjetahabientes, mientras que lo operacional se refiere a la compensacion vy liquidacion de
las transacciones llevadas a cabo en los establecimientos y la compensacion de cuentas.
En el caso de la normativa chilena, ios roles anteriormente indicados, debe ser cumplido
por los respectivos emisores, pero existe la posibilidad de entregar dichos roles a los
operadores de tarjeta autorizados. Ademas, hace referencia a la diferencia a los servicios
relacionados con la autorizacion vy registro de transacciones que efectlen los

tarjetahabientes, de los servicios de afiliacion de establecimientos u otros relacionados con
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la operacién de tarietas. Es decir, el regulador hace diferencia de los servicios de
autorizacion y de registro de transacciones de los servicios de adquirencia, permitiendo
delegar la funcién de adguirencia o afiliacion de los comercios a un operador de tarjetas,
incluso que dicho operador pueda asumir ta responsabilidad de pago del emisor para con

los establecimientos de comercio.

De lo anterior, es posible determinar que, en un sistema de tarjetas tanto de crédito como
de débito, existen diversos tipos de actores; emisores, tarjetahabientes, comercio,
operadores y adguirientes, siendo estos dltimos los que pueden prestar servicios a los
emisores de servicios de procesamiento y adquirencia. Otro de los actores relevantes en la
industria son las marcas internacionales de tarjetas {Visa, MasterCard, American Express,
Diners, entre otras), quienes entregan licencias de emisidn y adquirencia a los emisores.
Al considerar las licencias y la regla de Honor all Cards (regla en la cual los consumidores
no deben preocuparse de si su tarjeta sera 0 no aceptada, independiente del banco que la
baya emitido), las tarjetas emitidas con handera de una marca internacional podrén ser
utilizadas como medio de pago en cualquier parte del planeta. Por otro lado, y en la
misma direccion, los comercios gue son afiliades por un emisor licenciatario de una marca
internacional de tarjetas pueden recibir pagos con cualquier tarjeta que tenga una

bandera, aunque esta haya sido emitida por otro emisor nacional o extranjero.

Por otro lado, existen diversas formas a través de los cuales el sistema de medios de pago
con tarjetas de débito y crédito puede organizarse. Uno de los sistemas mas utilizados es
el de cuatro partes. En este esquema, los bancos son los responsables del rol emisor vy
adquiriente, compitiendo entre ellos en estos dos ambitos, dicho de otra forma, en la
captacion de nuevos tarjetahabientes, y en el enrolamiento de comercios para la
aceptacion de las tarjetas que el banco emite bajo licencia. En el caso del rol de operador
de la plataforma se realiza por medio de empresas externas; existiendo ademdas casos en
los cuales hay mas de una plataforma de procesamiento, se genera competencia entre los
diferentes operadores, quienes procesan los pagos efectuados mediante las distintas
tarjetas. Con dicha situacion, cada comercio es afiliado a una de las marcas por medio de
un banco que cumple el rol de ser adquiriente. Por su parte, cada tarjeta se encuentra
asociada a un banco emisor. El resultado, es que los tarjetahabientes de una marca
determinada podran efectuar transacciones en cualquier comercio que haya sido afiliado a

dicha marca, independiente de si el banco adquiriente es distinto de emisor. Finalmente,
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esta situacion, donde hay dos bancos involucrados, obliga a definir una tasa de
intercambio, que corresponde a un monto de cada operacion, en la cual el banco
adquiriente paga al banco emisor de la tarjeta con la cual se llevd a cabo |a transaccion.

Esto queda representado en ia figura N°3.

Otra forma de organizacion de la red corresponde al caso de Chile, esquema bastante
particular, el que opera bajo una plataforma de procesamiento cumple también con el rol
de adquiriente. Para liegar a este esquema, los bancos entregaron la funcidn a Transbank,
una sociedad de apoyo al giro bancario, los roles de adquirencia y procesamiento
adquiriente. Ademas, esta sociedad de apoyo al girc bancario es la Unica empresa que
realiza la funcion de adguirencia de comercios para tarjetas de crédito no bancarias con
marcas internacionales. Efecto de esta situacion, este mercado en el pais, da como
resultado que exista competencia solamente en el rol de emisor, dando como resultado un
esquema de tres partes, en los que son las tarjetas bancarias y tarjetas de créditoc no

bancarias, como se muestra en la siguiente figura N° 4.

4. Analisis de Merchant Discount de Transbhank
El andlisis del merchant discount determinado por Transbank a los comercios asociados a
su red de transaccion, debiera ser efectuado a la luz del plan de autorregulacion
propuesto por Transbank en 2006. Dentro de este plan de autorregulacion se hace
necesario destacar ciertos aspectos que seran chservados a partir de este momento; y de
acuerdo a los sefialado por Transbank en el TDLC®, que en este plan de autorregulacién,
el merchant discount a cobrar a las diferentes categorias de comercio, fueron aceptados
por el TDLC a partir de un acuerdo con la Fiscalia Nacional Econdmica. En dicho plan, las
comisiones no podran ser fijadas solo por criterios de costos, en atencién a las dificultades
que presenta la tarificacion de las comisiones en el contexto de los mercados de dos
lados, la determinacion de la estructura de merchant discount, tomo en consideracién en

otros factores:

3
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VTZe5FIPmQRzoli+2 1b8A/ WalitobFihvHDknTxaD

30

SA



1. Andlisis comparativos del merchant discount con realidades de otros mercados
internacionales que contaran con un nivel competitivo.

2. Préactica internacicnal de las marcas globales de tarjetas de crédito y débito para la
determinacidn de las categorias tarifarias y rubros.

3. Comprension de que diferentes comercios presentan distintas disposiciones de
pagos, esto en atencidn a las rentabilidades y elasticidades de sus respectivas
demandas.

4. Situacidn vigente de cada rubro al tiempo de elaborar dicho plan en cuanto a
volimenes transados {en términos monetarios y ndmero de transacciones) y en
vales promedio.

5. Experiencia de Transbank en la materia.

La caracteristica que tiene el plan de autorregulacion, es que establece las tablas de
descuento que seran aplicadas a los diferentes rubros gue aceptan tarietas de crédito v
debito como medic de pago. Estas tablas tienen la caracteristica de ser de doble entrada,
donde existen dos variables a considerar, una de ellas es el valor del ticket promedio, y del
numero de transacciones promedio mensual para el caso de las tarjetas de débito, y del
promedio de ventas mensuales para las tarjetas de credito. Estas tablas muestran tasas de
descuento marginales decrecientes, con el objetivo de traspasar a los establecimientos

comerciales las economias de escala que se generan en la red.

Por otro lado, fa forma de determinar los rubros, el esguema tarifario se determina en
base a o que se conoce como un esguema de tarificacién tipo Ramsey. Este es un
esquema basado en determinar las tarifas en base a la elasticidad de la demanda, donde
las demandas de los grupos mas inelasticas, soportaran una tarifa mayor, que los grupos

que cuenten con una elasticidad mas sensible al precio, es decir, mas elastica.

4.1. Discriminacion de precios

En la determinacion de precios en el caso de Transbank, es a partir de un plan de
autorregulacion, plan gue determina distintas tarifas a grupos diferentes de clientes. Para
que esto se pueda realizar es que la plataforma debe conocer cuanto estan dispuestos a
pagar los consumidores, es decir cada uno de ellos o distintos grupos de consumidores,
que en este caso corresponde a los comercios asociados a ia red de Transbank. Ai revisar

las tablas de descuento determinadas por la red, es posible determinar la existencia de

31

T



cuatro grupos de tarifas para el caso de las tarjetas de débito y 10 grupos de tarifas en el

caso de Ias tarjetas de crédito.

En el caso de las tarjetas de débito, la red reconoce la existencia de 206 rubros, jos cuales
se agrupan en 4 grupos de tarifas diferentes que se muestran entre los anexos N° 1 y N°

4, donde es posible hacer las siguientes comparaciones a partir de la tabla N° 1:

» En términos generales la tabla de Retail General es la que se encuentra compuesta
por la mayor cantidad de rubros, son 179 clases de establecimientos comerciales
que conforman esta tabla de descuento.

s Sobre los tramos relacionados a las transacciones, las cuales se miden en nimero
de transacciones realizadas, la tabla de descuento de Retail General es la gue
muestra el mayor nimere de tramos con 58, y combustibles solamente con 6
tramos.

+ En relacion a los tramos de tickets promedio, se encuentra medido en unidades de
fomento, v es la tabla de descuentos de Supermercados y Alimentos la que cuenta
con el mayor nimero de tramos, con 13 vy la tabla de descuentos de combustibles
solamente ¢on un tramo.

e las tasas de descuento, es posible mostrar que la tasa maxima para los
descuentos es de un 1.49% vy es apiicada a las tabias de Retail General,
Supermercados y Alimentos y Recurrencia Diaria. Por otro lado, la menor tasa de
descuento correspende a la tabla de Retail General, con un 0.3%, dando una
diferencia entre la tasa maxima y minima de un 397%.

e Cruz Verde se encuentra en la tabla de descuentos de Retail General, la cual estd
compuesta por 179 rubros diferentes de comercio. Dicha tabla cuenta con 58
tramos de transacciones medidas en montos, y en 9 tramos de tickets promedio.
Los descuentos van desde un 1.49% a 0.3%, mostrando una diferencia de 397%,

entre ambas tasas marginales,
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TABLA N°1

CARACTERISTICAS TABLAS DE DESCUENTO: TARJETA DE DEBITO

TRAMOS TASAS
TABLA RUBROS [TRANSACCIONES |TICKETS |MAXIMA [MINIMA |{DIRFENCIA
Retail General 179 58 9 1.49% | 0.30% | 396.7%
Supermercado y Alimentos 4 46 13 1.49% | 0.508% 198.0%
Recurrencia Biaria 22 15 4 1.49% | 0.85% 75.3%
Combustible 1 6 1 0.00615 | 0.0028 119.6%

FUENTE: www.transbank.cl

Por otro lado, en el caso de las tarjetas de crédito, la red reconoce la existencia de 203

rubros, los cuales se agrupan en 10 grupos de tarifas diferentes, que se muestran en el

anexo N° 5y N° 14 donde es posible hacer las siguientes comparaciones;

En términos generales la tabla de Hogar y Otros Servicios es la que se encuentra
compuesta por la mayor cantidad de rubros, son 78 clases de establecimientos
comerciales gue conforman esta tabia de descuento.

Sobre fos tramos relacionados a las transacciones, las cuales se miden en namero
de ftransacciones realizadas, la tabla de descuento de Supermercados y
Alimentacién es la que muestra el mayor numero de tramos con 30, y combustibles
solamente con 5 tramos.

En relacion a los tramos de tickets promedio, se encuentra medido en unidades de
fomento, y es la tabla de descuentos de Hogar y Otros Servicios con la tabla de
Vestuarios, tiendas por departamento y de especialidades, son las que cuentan con
el mayor numero de tramos, son 13 vy la tabla de descuentos de combustibles
solamente con dos tramaos.

Las tasas de descuento, es posible mostrar que la tasa maxima para los
descuentos es de un 2.95 % y es aplicada a las tablas de Educacién, Servicios para
el hogar y membresias, Hogar y Otros Servicios, Supermercados y Alimentacién,
Turismo y Entretencion, Vestuario, tiendas por departamento y de especialidades y
Farmacias, perfumeria y estética. Por otro lado, la menor tasa de descuento
corresponde a la tabla de Educacion, con un 0.4%, dando una diferencia entre la
tasa maxima y minima de un 638%.

Un caso especial, corresponde a la tabla de descuento relacionada a los Servicios

Basicos, tabla que estéd compuesta por siete rubros, con 13 tramos de
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transacciones y seis valores de tickets promedio. Los descuentos aplicados se
encuentran expresado en unidades de fomento y van desde las 0.01377 UF a
0.002UF.

» Cruz Verde se encuentra en la tabla de descuentos de Farmacias, perfumerias v
estética, la cual esta compuesta por 5 rubros diferentes de comercio. Dicha tabla
cuenta con 22 tramos de transacciones medidas en montos, y en 12 tramos de
tickets promedio. Los descuentos van desde un 2.95% a 1.8%, mostrando una
diferencia de 64%.

TABLA N° 2

CARACTERISTICAS TABLAS DE DESCUENTO: TARJETA DE CREDITO

- TRAMOS TASAS

TABLA RUBROS | TRANSACCIONES [ TICKETS |MAXIMA [ MINIMA DIRFEMNCIA
Educacion 3 15 B 2.35% | 0.40% 637.5%
Servicics Financierns, sequros, Isapres v peajes 20 17 2] 2.50% | 0.50% 400,0%
Combustitres 1 5 2 1.20% 0.78% 53.8%
Servicios para el hogar y membresias i3 22 7 2.95% | 0.90% 227 .8%
Hogar y atres servicios 78 28 i3 2.95% | 1.00% 195.0%
Supermercados y alimenktacion o iv 30 if 2.95% | 1.00% 195.0%
Tursmo y entretencign 23 A 29 i2 2.95% | 1.20% 145.8%
Vestuario, Hendas por departamente vy de especiaiidades 3. 25 i3 2.95% | 1.40% 1i0.7%
Farmacias, perfumeria y estética 5 22 " i2 2.95% | 1.80% 63.9%
Servicios Basicos 7 i3 & 003377 | 0.002 588.5%

FUENTE: www.transbank.cf

La segunda condicidn necesaria para poder realizar discriminacion de precios es que fa red
debe tener la exclusividad de venta o prestacion de servicio, esto para que no exista la
posibilidad de arbitraje entre consumidores o grupos de estos. Que no exista arbitraje
puede atribuirse bien a que el Estado regule la red o simplemente cue sea
tecnoldgicamente imposible, situacidn que a pesar de que existen otras redes en el pafs
que pueden cumplir este tipo de funciones, Transbank, tiene la caracteristica de estar
integrada verticalmente, esto por el rol de adquiriente de comercio, comc también de
operador de la red, lo que entrega una posicion de dominio respecto a los comercios

asociados a la red.

Visto lo anterior, un dato interesante a analizar, tiene relacion en ver cémo han
evolucionado las ventas de Cruz Verde por medio de pago a lo argo del tiempo. Tal como
se observa en el siguiente grafico, la evolucion de las ventas se condice completamente
con la situacién que muestra en mercado de las tarjetas de pago a nivel nacional. Pues se
observa entre los aflos 2004 a 2015 una fuerte caida en las transacciones realizadas con

efectivo, las que han pasado de un 85% a un 49% del total de las ventas, siendo estas
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reemplazadas por ventas por medio de pago de tarjetas, donde las tarjetas de crédito
pasaron de un 7,8% a un 19% del total de ias ventas, y para el caso de las tarjetas de
débito, estas han pasado de un 7,2% a un 32% del total de las ventas realizadas. Esto
claramente, muestra la posicion de Transbank en el mercado de transacciones electronica,
generando una posicion privilegiada respecto a los comercios establecidos, y de

dependencia de los comercios a esos medios de pago.
GRAFICO N°6

EVOLUCION DE LAS VENTAS POR DIFERENTES MEDIOS DE PAGOS EN CRUZ
VERDE

(Cifras en %)
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Fuente: Cruz Verde

A partir de lo anterior, esta empresa puede clasificar a los comercios en dos tipos: un
primer grupo de consumidores compuesto por todos aquellos que estén dispuestos a
pagar hasta el costo medio y el segundo grupc por los gue no quieran pagar el costo
medio pero que esten dispuestos a pagar hasta el costo marginal. A los del primer tipo se
les cobra un precio igual al coste medio y a los del sequndo tipo les cobra un precio igual
al costo marginal. En este puntoc se hace necesario recordar que los costos tienen un
componente variable y otro fijo; para entender esto, el componente fijo es aquel gue no
varia al cambiar el ndmero de unidades producidas entonces serfa de igual magnitud si se
produjeran mas cantidades del servicio. Como al cobrar un precio igual al costo medio la

empresa esta igualando sus ingresos (cantidad por precio) a sus costos (cantidad por
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costo medio). Es equivalente a decir que estd cubriendo los costos (tanto fijos como
variables) de producir las g, cantidades. Como los costos fijos no varian segun las
cantidades producidas al cubrirlos para las g; unidades ya estan siendo cubiertos si se

decidieran producir mas unidades. Entonces los costos fijos estan cubiertos si se producen

como minimo g unidades en ese punto la plataforma empieza a cobrar el costo marginal

a cada unidad adicional que decida vender del servicio.

Al hacer un andlisis mas formal, si la plataforma vendiese solo a los del grupo 1 los

ingresos de la firma serian iguales a sus costos:
I =CT,
Re-expresando por lo antes definido,

JLU F""mql

Como se menciond anteriormente, el p; que se cobra es el costo medio y m el costo

marginal:
CMe,q, = F'+CMgg,
Despejando F, podemos representar en el grafico el costo fijo:

F=(CMe,—CMg )q,
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Ahora hay que analizar el problema de maximizacidn completo al que se enfrenta la

plataforma donde el ingreso, costo y beneficios totales vienen dados por:

T=p,q,+pAg; —q,)
CT=CT{q,)+CT(q,)-CT(¢,)=CT(q,)

T=pq,+pq.—q5)-CT(q,)

Operando las ecuaciones anteriores

= (_P;; - pf:)%; L CT(%;‘)
La diferencia del primer términc no es otra cosa que la diferencia entre el ¢osto medio vy el

costo marginal de producir gg unidades.

7 =[CMe(q,)~CMg(q)]q, + Podr — CT(g,)
Como

CTgy=F+mg,

_ . g
CMe(gy)=—+m
4y

CMglq,)=m

Reempiazando en el beneficio

{V— b 17— iq + pryy —{F+myg,)
» .

L_ J
=F+puq, —(F+mg,)

Obtenemos

T=Pidr — 1Yy
Como a los clientes del segundo tipo, es decir, los que estan dispuestos a pagar una tarifa

cercana al costo marginal se les cobra un precio igual al coste marginal se deduce que la

empresa obtiene beneficios extraordinarios nulos.

Siguiendo esta politica de precios, el duefio de la red se apodera de parte del excedente
de los consumidores de la plataforma (lo suficiente para cubrir los costos fijos). De esta
forma la firma logra cubrir 10s costos sin generar pérdidas en el bienestar y como la suma
de los excedentes es la maxima que se puede ohtener arribamos a dptimo sin gue la

empresa opere perdidas.
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En el caso de tarifa no lineal, las tarifas de este tipo estan caracterizadas porgue el precio
medio que pagan los usuarios varia segun las cantidades que estos decidan demandar. Se

llega a esto debido a que la firma estipula una estructura de tarifas del tipo:

I+ ma, sig, <q,
f+mg +m(q—q) sig, <g, <q,

frmg+m (g —q)++mlqg. ~q,.) siq_ <q <g,

Siendo la grafica de los precios que pagan los consumidores la siguiente:

t
t
f
f
}
|
|
|
}

a: 4 Gn 1 Q

Se desprende que cuanto mayor sea la cantidad de tramos entre tarifas (n) mas suave va

a ser la relacion entre estos precios, llegando a ser continua si n tiende a infinito.

Las tarifas no lineales generan mejoras al bienestar si se las compara con precios
uniformes. Supongamos que existen solo dos consumidores (o tipos de ellos), uno que
tiene una alta demanda y otro con demanda menor por el bien que provee el monopolista.
Ademéds, los costos marginales del monopolista no cambian si vende al cliente 1 0 al 2. Si
la firma cobra el mismo precio para cada unidad que vende éste deberd ser mayor al costo
marginal (dada la existencia de costos fijos, recordar gue se estd trabajando con un
Monopolio Natural) para evitar operar a pérdidas. Como se analizé anteriormente, esto da

lugar a ineficiencias (representadas por las dreas sombreadas en el grafico).
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Cliente 1 Cliente 2

CF

Mg

ChMig

El precio p; es aquel que le permite a la firma no obtener beneficios negativos, pero sin

llegar a sacar ganancias. La empresa podria determinar su tarifa de la siguiente forma:

74, sig; < q,
.+ ps(q - a) 1G5 < ¢,
Cliente 1 Cliente 2
P
Bolec . A Beneficio
CMg p; ................ :
X CMg
D1 : : D,
Q Q; Os Q

Con esta estructura de precios la firma continla cubriendo sus costos, puesto que para las
mismas cantidades que los consumidores demandan (g, y q;) mantiene la politica de
precios®. Perc permite acercarse al dptimo cobrando un precio menor y asi permitiendo

que el cliente 2 consuma unidades que antes no hacia. Bl tridnguio sombreado en el

* Al cliente 1 para las g, unidades le cobra p: v al cliente 2 para las ¢, unidades le cobra g,
cubriendo la misma porcidn de los costos fijos gue con la tarifa uniforme.
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grafico de la derecha muestra como las nuevas tarifas disminuyen las pérdidas
ocasionadas en el bienestar por la existencia del monopolio naturat fuerte. Ademas, como
fa firma puede obtener un beneficio mayor sin que los consumidores estén peor esto

representa una mejora en el sentido de Pareto.

4.2. Precios de Ramsey

Estos surgen de aplicar {a regla de dptima de Ramsey para que una firma gue cobra un
precio uniforme e igual al costo marginal y que operaria a perdidas por los costos fijos, no
lo haga. Se debe dejar de lado los casos en los cuales la empresa podia discriminar el
precio entre las distintas cantidades demandadas. Intuitivamente la idea es cobrar un
precio mayor a quienes estan dispuestos a pagar mas, cobrar un precio mayor a los

consumidores del servicio que tienen una demanda mas inelastica.

Se debe asumir un monopolista que tiene la posibilidad de vender dos servicios (sin gue
exista arbitraje), manteniendo el supuesto sobre la estructura de costos de forma que

ambos servicios tienen el mismo costo marginal:
CT=F+m(g+q,)

Si la elasticidad de demanda es distinta para cada servicio (mas elastica para el servicio 1
que para el 2), ambas demandas son independientes enfre si y que, inicialmente, el precio

cobrado es el mismo en los dos mercados.

Servicio 1 Servicio 2

CMg

CMg

Dy
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Con esto se llega a que, como la emprasa no puede cubrir los costos totales cobrando un
precio igual al costo marginal (debido a los costos fijos), existen pérdidas de eficiencia
representadas por el drea de los tridangulos marcados, Si se permite la posibilidad de
cobrar un precio distinto en cada mercado mientras que se mantenga la condicidén de no
pérdida de la firma. Al ser la demanda del servicio 2 mas inelastica que la del servicio 1, se
puede incrementar el precio en este servicio sin generar un gran aumento de la perdida de
eficiencia. Y debido & que los costos fijos son cubiertos en su mavyoria por el mercado de
servicios 2 se puede reducir el precio cobrado por los servicios en el mercado 1,
reduciendo asi en una gran cantidad la perdida de eficiencia generada en este mercado.
En suma, se reducen las perdidas en el bienestar, perc manteniendo a la firma operando

con beneficios econdmicos nulos,

La regla de Ramsey se obtiene de maximizar el bienestar (dado por la suma de los
excedentes) sujeto a que la firma no tenga pérdidas. Dejando Ia eficiencia detras de la
condicion de no pérdida de la empresa estamos buscando una politica de precios que
minimice la pérdida en el bienestar sujeto al problema gue impone la existencia de un

monopolio natural fuerte con costes comunes a dos servicios.

Formalmente la regla es:

Donde &;es la elasticidad precio del bien i (con i=1, 2)°.

Re-expresando,

® La elasticidad precio directa es;
N
(- )

&Py g

Sin tomar valor absoluto y aplicando el signo negative de Marshall, ¢ bien aplicando valor absoluto.
De forma que al cumplirse la ley de demanda la elasticidad sea positiva, siendo mas eldstica
cuando mayor sea y mas inelastica cuanto menor sea.
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Logramos obtener fa relacion inversamente proporcional entre la diferencia del precio con

el costo marginal vy la elasticidad, manteniendo el resto constante el precio de cada

servicio esta determinado por la siguiente relacion:

]
p—CMg, =—

i

Cuanto mas elastica sea la demanda, por ende mayor elasticidad, més cerca de cero
estard el cociente del lado derecho entonces la diferencia entre el precio y el costo
marginal también se acercard a cero. También se puede levantar el supuesto de
independencia de las demandas: antes se asumid que los servicios no eran sustitutos ni
complementarios, teniendo elasticidades cruzadas nulas. Para esto necesitamos introducir

el concepto de sUper-elasticidad:

Y,
E =g —&, it
Py,
Quedando |a regla de Ramsey definida:
([ ecry (e
[ p. _..__:1_* 2 P~ .
. ! ¢
_mm%_ E, = ] 76‘{“ EI’
I
\

Para todo i, j.

Con todo esto estamos introduciendo una forma para asignar los costos fijos entre

distintos servicios que se rige por la eficiencia.

Explicado ya los precios Ramsey, forma a través de la cual Transbank determina los
descuentos a cobrar a cada grupe de usuarios. Es posible realizar la comparacion en base
a la informacién entregada por Cruz Verde sobre sus transacciones, debido a esto, durante
el primer cuatrimestre de presente afio, y realizando una extrapolacién para el resto de
2016, en Cruz Verde se estiman que a través de tarjetas de débito se realizaran 1.515.218
transacciones con este medio de pago, dando un vale promedio de 0,481 UF. Al aplicar las

tablas de descuentos, se observa que se acuerdo a su rubro:
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Esta cadena de farmacia, realiza un pago de UF 21,911 al afic, con una tasa
marginal de un 1,27% vy una tasa media de 1,4%, esto de acuerdo al rubro de
Retail General.

Al comparar con los factores de descuentos asociados a los rubros de
supermercado, el pago correspondiente por este concepto seria de UF 16.617, o
que equivale a un 24% menos de lo actual, con una tasa marginal de 0,76% vy una
tasa media de 1,10%.

Ahora, al utilizar las tasas de descuento de los rubros asociados a Recurrencia
diaria, el pago por el usc de la red es de UF 13.621, representando un 37,8%

menos, y una tasa marginal de 0,85% vy una tasa media de 0,9%.

TABLAN® 3

COMPARACION DE PAGO MERCHANT DISCOUNT EN DIFERENTES SECTORES

TARJETA DE DERITO PAGQ DIFERENCIA EN % TASA
UF UF % MARGINAL MEDIA
RetdilGeneral -0 7 oo e e | T T T T g e
Supermercado 16.617 |- 5.284 -24,2% 0,76% 1,10%
Recurrencia Diaria 13.621 |- 2.996 -37,.8% 0,85% 0,90%

FUENTE: Elaboracion propia en base a www . transhank.cl

Por otro lado, el hacer las estimaciones de pagos a realizar a Transbank por el uso de la

red por el uso de las tarietas de crédito, los datos utilizados son ventas anuales para el
ano 2016 de UF 422.153, con un ticket promedio de 0,776 UF por cada una de ellas.

Considerando estos valores, se desprende lo siguiente:

Cruz Verde dentro de su rubro que corresponde al de Farmacias, cancela un monto
de UF 10.087 por el use de la red, con una tasa marginal de 2,27% vy una tasa
media de 2,39%.

A diferencia de lo que sucede con las tarjetas de débito, existen dos rubros hogar y
otros servicios, como también turismo y entretencidn, que llevarfan a la cadena a
asumir unos pagos mayores a los actuales.

Pese a lo anterior, existen otros rubros, en total seis, que cuentan con mejores
condiciones gue las actuales, donde al comparar con las tablas de descuento de las
tiendas de departamento, el pago seria de un 3,7% inferior, es decir, de UF 6.717,

con una tasa marginat de 2,01% vy una tasa media de 2,3%.
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« Siendo el rubro de Combustibles, en el cual el pago seria de UF 3.478, lo gue
equivale a un 65% menos de pago por el uso de la red, con una tasa marginal de
0,8% vy una tasa media de G,82%

TABLAN® 4
COMPARACION DE PAGO MERCHANT DISCOUNT TARJETAS DE CREDITO EN

DIFERENTES SECTORES
TARJETA DE CREDITO PAGO DIFERENCIA TASA

UF UF % MARGINAL MEDIA
Hogar y otros servicios 12.391 2.305 22,8% 2,93% 2,94%
Turismo y entretencion 11.685 1.598 15,8% 2,63% 2, 77%
Farmacia - o T P BT e e s T 2027% B
Tiendas departamento 8.717 |- 369 -3, 7% 2,01% 2,30%
Servicios para el hogar y otras membresias 8.346 |- 1.740 -17,3% 1,88% 1,98%
Supermercado y alimentacion 7.017 |- 3.068 -30,4% 1,40% 1,66%
Educacién 5.207 |- 4.880 -48,4% 1,20% 1,23%
Servicios financieros 4,824 |- 5.263 -52,2% 1,12% 1,14%
Combustible 3.478 |- 6.608 -65,5% 0,80% 0,82%

FUENTE: Efaboracion propizen base a www.transhank.cl

De los resultados de los ejercicios anteriores, donde se lleva a la practica la determinacién
de las tarifas tipo Ramsey, estas claramente cumplen con el obijetivo de cobrar precios
distintos a grupos diferentes de consumidores, donde en el caso de las tarjetas de débito
de acuerdo a la regla, Cruz Verde se encontraria pagando merchant discount cercanos al
costo medio, es decir, contaria con una demanda mas inelastica que otros sectores, algo

similar & lo que sucede con los factores aplicados a las tarjetas de crédito.

Un hecho que debe quedar claro a partir del analisis mostrado en las tablas N° 3y 4, es la
discrecionalidad que se observa hacla ciertos rubros, y en especifico a los relacionados a
Cruz Verde. Esto pues, de acuerdo a la definicidn de mercado relevante, tanto tarjetas de
crédito y débito forman parte del mismo mercado, no teniendo sentido y tampoco
racionalidad econdmica que para Transbank, existan 4 grupos de rubros en el caso de las
tarjetas de débito y 10 grupos para las tarjetas de crédito. Dicha situacion lleva a pensar
que ldgica hay detras que, en el caso de las tarjetas de crédito exista un grupo especial
para el rubro de farmacias y perfumerias; v para las tarjetas de débito dicho rubro sea
considerado dentro del grupe de Retail General, ya que considerando lo que se indica en

el plan de autorregulacion, se debieron haber utilizado los mismos criterios en la
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determinacion de los diferentes grupos para la determinacion del merchant discount.
Siendo que, de acuerdo a los patrones de consumos existente en el mercade chileno, ias

farmacias ofrecen un servicio que es de recurrencia diaria para los consumidores chilenos.

5. Conclusiones
El objetivo del presente trabajo es verificar las existencias de conductas que atenten
contra la libre competencia en el mercado de las tarjetas de pago, ya sea de crédito v
débito por parte de Transbank respecto de los comercios y en especial sobre Cruz Verde,
En sf, este mercado es considerado un mercado de dos lados, mercado en el cual el valor
del bien o servicio para los usuarios de un lado del mercado se incrementa a medida que

existen mas usuarios en el otro lado del mercado.

En la practica, existen dos tipos de sistemas, uno abierto o de cuatro puntas, y uno
propietario o de tres puntas. En el caso chileno, el sistema es operado por una empresa,
Transbank, quien es el Unico intermediario en las transacciones realizadas por tarjetas
entre los tarjetahabientes y el comercio, cobrando & estos Ultimos un merchant discount
por cada transaccion, tarifa que es determinada por ella misma. Ademds, Transbank tiene
la caracteristica de ser un monopolio en la operacion del sistema, como también tiene la
caracteristica de estar integrada verticaimente, ya que también tiene fa exclusividad en la

adquirencia de comercios en Chile.

De acuerdo a las sentencias N°® 29/2005 y N° 142/2015 del TDLC, en eilas se establece
que el mercado relevante corresponde a las tarjetas de crédito y débito, sean estas
bancarias y no bancarias, ademas se deberian incorporar a futuro las tarjetas de pre pago;
tarjetas que son consideradas medios de pago. Este mercado ha presentado un
crecimiento desde 2008 a la fecha de un 153% en el namero de transacciones, y de un
80% en los montos transados. De forma desagregada, las tarjetas de débito han
incrementado en un 428% el ndmero de fransacciones y un crecimiento de 31% en los
montos transados, la explicacion de dicha situacidn, se debe principalmente a una fuerte
masificacion de productos como la cuenta RUT por parte de BancoEstado. En el caso de
las tarjetas de crédite bancarias, estas presentan un crecimiento de mas de 200% en el
nimero de transacciones y en los montos operados en el mismo periodo; sin embargo,

esta situacion no se replica en el caso de las tarjeta de crédito no bancarias, las que han
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presentado una contraccion de un 8% en los montos y transacciones llevadas a cabo, lo
que se debe posiblemente a que varios de estos emisores, han iniciado la emision de

tarjetas de bandera.

Dado el rol que cumple Transhank en el mercado, existe desde el aito 2006 un plan de
Autorregulacion. En dicho plan se establecen las tasas de descuento que seran aplicadas a
los diferentes rubros por aceptar las tarjetas como medio de pago; ia forma de determinar
estas tablas, es a través de un esquema de tarifas tipo Ramsey, esquema que utiliza las
elasticidades de la demanda para determinar el precic, donde la demandas mas inelasticas
soportan un mayor precio, situacidn que a pesar de ser un tipo de discriminacion de

precios, no es considerada como tal por los organismos de iibre competencia.

A partir de dicho esquema, se desprende que para las tarifas aplicadas a las transacciones
mediante tarjetas de débito, se definen 206 rubros diferentes, los que son agrupados en 4
tablas de descuento diferentes; y para el caso de las tarjetas de crédito, hay 203 rubros
identificados, agrupados en 10 tablas de descuento. En el caso de Cruz Verde para sus
operaciones con tarjeta de débito, forma parte de la tabla de descuento de Retail General,
la cual estd compuesto por 179 rubros diferentes, con 58 tramos de transacciones
medidas en montos, y 9 tramos de tickets promedio; siendo los descuentos aplicados
desde un 1,49% a un 0,3%, mostrando una diferencia de 397% entre ambas tasas
marginales. Por otro lado, en el caso de las tarjetas de crédito, Cruz Verde forma parte de
la tabla de descuento de Farmacias, perfumerias y estética, la cual esta compuesta por 5
rubros diferentes de comercio, dicha traba se encuentra conformada por 22 tramos de
transacciones, y 12 tramos de tickets promedio, con descuentos gue van desde un 2,95%

a un 1,8%, mostrando una diferencia de un 64%:

Con el paso de los anos, y considerando también la tasa de penetracién que viene
mostrando las tarjetas de crédito y débito como medic de pago, esto se refleja
fuertemente en Cruz Verde, ya que entre el ario 2004 a 2015, las transacciones realizadas
por medic de tarjetas de crédito pasaron de un 7,8% a un 19%, y en el caso de las
tarjetas de débito, estas pasarcn de un 7,2 a un 32% dei total de ventas, lo que en
conjunto representan un 51% del total de las ventas, son realizadas por estos medios de
pago. Dado lo anterior, y conociendo el esquema de tarifas es determinado por un

esquema tipo Ramsey, y a partir de infoermacion proporcionada por Cruz Verde, para sus

46



ventas por medio de tarjetas, debe realizar pagos al operado por un total de UF 21.911 al
afho, por concepto de merchant discount por tarjeta de débito, al comparar esta situacion
con otros factores aplicados a otros grupos, este pago es superior entre un 24 a un 38%.
Por otro lado, para el caso de ias tarjetas de crédito, el pago anual realizado es de UF
10.087, cifra que es inferior solamente a dos grupos entre un 15 a un 22%; pero superior

a los seis grupos restantes entre un 3 a un 65%.

Las cifras anteriormente mostradas manifiestan claras sefiales de los problemas que
presenta el actual ordenamientc de los grupos de comercios, tanto para las tarjetas de
crédito como para las tarjetas de débito. Esto se observa notoriamente que, de acuerdo al
actual esguema tarifario, Cruz Verde forme parte del grupo asociado a Farmacias vy
Perfumerias, y para las tarjetas de débito sea considerada como rubro asociado al Retail
General, esta clasificacion actual, que es dispar entre ambos tipos de tarjetas, genera una
distorsion en estos mercados, ya que no existe una justificacion de costos en el
procesamiento de las operaciones para gue existan diferentes rubros para ambos tipos de

tarjetas.

Finalmente, y de acuerdo al analisis realizado, la actual estructura de merchant discounts
aplicada por Transbank constituye a nuestro juicio un claro ejemplo de discriminacion de
precios, tratandose de estabiecimientos comerciales con caracteristicas similares, como
ocurre entre Farmacias y Supermercados por ejemplo; lo que no parece tener justificacion
economica suficiente en la actualidad, habida consideracién que desde el afio 2006 a la
fecha, los mercados involucrados han presentado importantes cambios en nimero de
tarjetas, operaciones y montos de las transacciones, entre otros factores; situacion que
ameritaria una revision total o parcial de los grupos gue conforman cada tabla de
descuento y de las tarifas cobradas a cada unc de estos grupos, conforme a los tramos de

transacciones y de tickets promedic efectivamente aplicados.
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Vale Promedio UF/Transaccidn Hasta 0.24 Mas de Mas de M de Més de Més de Més de Mas de M5 de
MHimers de Transacciones Proredic mensual 128240, 24 hasts 0,47 hasta |0.75 hasta [1.13 Hasta | 158 hasta |2.26 hasta |3.29 hasta |5.00
Cesde Hasta
0 10 149 1,49 149 149 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49
Mas de 10 15 1,49 1,49 1,48 1,49 1,49 1,49 1,49 1,4% 1,49
Mas de 15 23 1,49 1,49 1,49 1,49 i,49 1.4% 1,49 1,49 1,47
Mas de 23 34 1,49 1,49 1,.4% 1.49 1,49 1,42 1,49 1,49 14
Mds de 34 51 1,49 1,49 1,48 1,49 349 1,49 1,49 1,49 1,34
Mas de 51 7a 1,49 1,49 1,4% 1,49 3,499 1,4% 1,42 1,49 1,23
Mas de 76 114 1,49 1,49 1,459 1,49 4% 1,48 1.4% 145 1,23
Mas de 114 171 1,49 1,49 1,45 1,49 1,49 1,45 1,458 ) 1,18
Mas de 171 214 1.49 1,49 1,45 1,49 i49 1,45 1,48 1,35 1,12
Mas de 214 267 1,49 1,49 1.4% 1,49 1,49 1,4% 1,4% 1,31 1,08
Mas de 267 334 1,49 1,49 1,45 1,49 1,49 1,4% 1,48 1,27 1,04
Mas de 334 417 1,49 1,49 1,45 1,49 1,49 1,45 1,48 1,22 0,98
Mis da 417 521 1,49 i,49 1,42 1,49 1,49 1,45 1,43 1,18 0,94
Mas de 521 652 1,49 :,49 1,45 1,49 149 1,42 1,38 1,15 05
Més di 652 815 1,49 149 1,4% 1,49 i.49 1,4% 1,34 1,11 0,85
Mas de 815 1.018 1,49 1,449 1.4% 1,449 344 1.4% 1.3 1,07 0,81
Mas de 1,038 1.273 1,49 1,49 1.4% 1,49 1,49 1,45 1,26 104 Q.77
Mas de 1.273 1.5%1 1,49 1,49 1,45 1,49 i,4% 1,45 1,21 1 0,73
Mas de 1,591 1.989 1,49 3,49 1,45 1,49 B,4% 145 1,17 0,97 2,69
Mas de 1.589 2,486 1,49 3,49 1.4% 1,49 %48 1,48 114 0,94 0,65
Mas de 2486 3.108 1,49 1,49 1,49 1,49 1,49 1.4% 11 0.9 0,61
Mas de 3.108 3.885 1,49 1,49 1,45 1,48 1,45 146 1,06 0,87 0,57
Mas de 3.885 4.856 1,49 1,49 1,49 1,49 i,4% 1,43 1,03 Q.84 0,53
Mas de 4,856 6.070 1,49 1,49 1,49 1,49 i49 1,38 0,9% 0,81 0,49
Mas_de 6.070, 7.588 1,49 1,49 1,45 1,49 1,45 1,33 0,96 0,78 0,45
Mas de 7. 588 9 485 1,49 1,49 1,49 1,99 1,42 1,25 0,93 Q.75 0,41
Mas de 9.485 11.382 1,49 £.49 1,45 1,49 149 1,25 0,9 0,72 0,37
Mas de 11,382 13,658 1,49 1,44 1449 1,49 :.49 1,21 0,87 0,69 0,33
Mas de 13.658 16,385 1,49 1,49 1,49 1,49 E47 1,17 .84 0,66 0.3
Mas ge 16,389 19.667 1,49 1,449 149 1,49 i,494 1,13 081 0,63 0.3
Mas ge 19667 23.601 1,49 1,49 1,49 1,49 141 1,09 0,75 0,6 0.3
Mis ge 23 601 28.321 1,49 1,49 1,49 1,49 1,38 1,06 (.76 0,57 3.3
Mds de 28,321 33.985 i49 1,49 1,49 1,49 1,35 1,02 Q74 0,54 .3
Mas de 33.985 40.782 1,49 1,49 149 1,49 1.32 0,93 0,72 0,51 4.3
Mas che 40, /82 48,938 e 1,49 1,49 1,49 1,28 0,95 07 0,48 .3
Mas de 48.938 58.726 1,45 1,49 1,19 1,49 1,24 0,92 0,68 0,45 .3
Mas de 58,726 70471 1,49 1,48 1,449 149 12 0,89 0,66 0,42 &3
Mas de 471 34,568 1,49 1,48 1,49 1,44 1,16 0,88 0,64 0,39 &3
Mds de 84.566 101,475 1,4% 1.4% 149 1,406 1,12 0,84 0,62 0,36 &3
Mas de 101.479 121,775 1,4% 1,49 1,49 1A% 1,08 0,81 0,61 0,33 &3
Mas de 121,775 145,129 1,45 1,49 1,49 1,37 1,65 074 0,59 0.3 .3
Mas de 146,120 175,355 1 4% 1,48 1,49 1,32 1 0.77 0,58 03 &3
Mas de 175,355 210,426 142 1,45 1,49 1,28 .98 0.75 0,56 0.3 0.3
Mas de 210 426 252512 1,49 1,48 1,49 124 .95 0.73 .54 0.3 0.3
Mas de 252,512 303,014 1,45 1,45 1,49 1.2 3,62 0,71 0,53 0.3 3
Mas de 303.014 363.617 1 4% 1,45 1,49 1,i6 o.8s 0,69 0,51 0.3 4.3
MAs de 363,617 436,340 1,45 148 1,49 1,12 o865 0,67 0.49 03 o3
a5 de 436340 523,608 1,4% 1.4% i.49 108 0,83 0,65 0,47 K] &3
MAE de 523,608 £28.330 1,48 1.4% 1,49 if2 0,8 0,63 0,45 0.3 &3
Mas de §28.330 ¥53.995 1,49 1,4% 195 0,55 Q.77 0,61 0,43 0.3 8.3
Mas de 753,506 S04, 795 1,45 1.4 14 0.35 .74 0,59 0,41 0,3 i3
Mas de 94, 705 1.0385.754 145 1,45 1,36 042 .72 0,58 0,35 0,3 &3
Mas de 1,085,754 1,302,905 1 .49 1,45 i3l 0,85 0,7 0,56 0,37 03 3
Mas de 1,302,803 1.563.480 1,45 1,45 127 086 0,63 0,54 0,36 0.3 .3
Mas de 1,563,486 1.876.183 1,45 1,45 3,23 (.84 1,66 0,53 0,34 03 4.3
Mag de 1.876.183 2.251.420 1,49 1,45 1,19 0,81 0,64 0,51 0,32 0.3 0.3
Mas de 2.251.420 2.701.703 1,49 1.4% G.i5 075 0,62 0,49 0,3 4.3 Q.3
Mas de 2,701,703 1,49 1,49 it 077 0.6 0,47 03 4.3 Q.3
PORCENTAIE DE COMISIGN
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7.2. Anexo N°2: Tabla de descuento tarjetas de débito: Recurrencia Diaria

Vale Promedio Hasta 0.15 [Mas de Més de Mas de 0.38
UF/Transaccion 0.15 0.26

hasta hasta
Numero de Transacciones (.26 0.38
Promedio mensual
Desde Hasta
0 200 1,49 1,43 1,37 1,3
Mds de 200 400 1,47 1,41 1,35 1,27
Mas de 400 800 1,44 1,38 1,32 1,24
Mas de 800 1.600 1,42 1,36 1,29 1,21
Mas de 1.600 3.200 1,4 1,33 1,26 1,18
Mas de 3.200 £.400 1,38 1,31 1,24 1,16
Mas de 6.400 12.800 1,35 1,28 1,21 1,13
Mas de 12.800 23.040 1,34 1,27 1,19 1.1
Mas de 23.040 41.472 1,32 1,25 1,17 1,07
Més de 41.472 74.650 1,29 1,22 1,15 1,04
Mas de 74,550 134.369 1,26 1,19 1,13 1,01
Mas de 134.369 241.865 1,24 1,17 1,1 G,98
Mas de 241.865 435.356 1,22 1,15 1,08 0,94
Mas de 435.356 761.874 1,19 1,12 1,06 0,9
Mas de 761.874 1,17 11 1,04 0,85

PORCENTAIE DE COMISION
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7.3. Anexo N°3: Tabla de descuento tarjetas de débito: Supermercado y
Alimentacion

Vak: Framtic UF{Trs nsaceitn Has oz s de Mas de Has de Mas de M35 de s de g5 de de s e s e
- — - 320 lista (020 01.50 haste D.‘;:D fskz | 0,70 hasta |0.80 kesta | 0.90 hasta |1.00 hasta .1.50 beare 240
miimern de Transacreres Pramedo mersual v 040 nsn 0,90 Ll L2y 2,00
Crscit: Hasta 1
REY ) = LAz e LAy PR TR R 1A L7
i dm 50 s R 1.4 1,42 FT] 1z PR 1,48 543 1.2 1,15
s de 73 ~ 133 5,43 1,20 1,47 ] 135 ] 1,48 540 1,38 114
160 1,43 1,80 1,43 -4 1,45 1,49 1,4 i L3 1L1F
53 *,40 PR 143 i1 1z 14 1,33 1.1
{Mds e 252 e [ 1,15 112 143 1003 1,31 1,08
vasde s st D 4w 1,99 1,93 1,78 1,06
M ole: 570 554 143 10 1,04
Wik di 654 2 Lz
b dr 1066 L 1,42
Pida e 335 TRe L
i e 1656 ” S 1,47
Fide dlz RS FROT 1,03
P dle 2B0T 3252 13
tods de 32559 04 1,9%
Pids cli G074 5092 1,47
Pia o SE2T g3
Figs d2 G30% 7
tas de P955 LR
Pids ol 145 12932
e —
Poie gl 35540 13924
P e 1942 By
P e 24283 30351
Pids e 30255 ] F]
Msde 19 a2z
Fis e 47473 ]
Fds de 5873 7454
Més dn Ta09E Erire)
s Gn BU6L 157 | Lan
. e 135779 145024 14
s o 1247 34 wuy | e |
s e 150204 R | L
DEZLED 1,85 f
wme | L
Mas o 11651 198§
BMils e 441561 N SEa76 | Leg f
Mas te 552075 o D655 e
M, rie: SINORE weoete | Las
Mds G 802613 ] 945581 LA i
Mg ge DL wEmsa | 1ee
M5 e 1143759 1148145 | 1,20
A de 1198146 - 126558 | 1,90
Mg 8¢ 1267965 1350257 | 1,40
M5 de 1365257 155B1E3 | 1,90 X
M e 1578185 LAk 5 0.5 5
o o ! o BOATEHTAIE O LM
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7.4. Anexo N°4: Tabla de descuento tarjetas de debito: Combustibles

Tarifa por
Murero de Transacaiones transaccién en
Promedio mensual Unidades de
Fomento
Desde tHasta
160,060 0,00615
Mas de 65.000 {110.000 ,00555
Mas de 110,00 {160.000 3,00458
Mas de
160,000 210,600 (0,00395
Mas de
210,000 260,000 0,00316
Mas de
260.000 0,0028




7-5.

Anexo N°5: Tabla de descuento tarjetas de crédito: Vestuario, Tiendas

por Departamento y de Especialidad

\ale Promedio | 15T | Masde | Masde | Masde | Misde | Masde | Masde | Masde | Msde | Misde | Misde | Masde | Masde
U Transaccdn .50 0.50 075 104 1.50 2.00 3.50 5.00 700 0.040 12,00 | 15.00 | 1800
i
hasta | hastz | RMasta hasta | hasta | hasta | hastz | hasts | hasts | hasts | hasta
Promedio mensual Ventas LiFfmes 0.75 Lon 150 2,00 350 5.00 .00 4.00 1200 | 1560 | 15.00

Desde Hasta

] in44 295 | 2,89 2,85 2,95 2,95 2,85 2,05 2,85 2,95 255 21,95 295 291
&g e 38449 5767 2495 | 295 2,95 2,95 2,95 2,95 295 258 2,585 2,95 2,55 2,95 2.8
Mas de 5767 8650 2095 | 2.0 2,95 2,95 2,95 295 2,93 288 2,86 2,84 2.8 2.8 2,72
s e 8550 10812 285 295 2,95 2,95 29 288 285 281 278 .76 274 2,72 265
Mas de 10812 13515 2,95 | 2,95 2,55 2,95 282 2,81 2,77 274 47 2,69 2,66 2,65 2,57
Mas de 13515 16894 2,95 2,05 .95 288 2,75 2,73 27 2,60 2,62 261 2,508 2,57 2.0
Mas e 16894 21118 2,95 2495 255 2,81 2,67 2,50 262 2,08 2,04 2,503 241 2.4 24
Mas do 21118 26397 295 | 295 2,9 2,74 26 2,58 2,5 2,5 2,47 2,45 2,43 2,41 2,33
Mas de 16357 32996 285 | %95 283 2,67 2,52 2,51 2.47 2,43 2,39 237 2,35 2,33 225
Mas de 32356 41245 295 | 2982 2,76 2,55 245 2.43 2,39 2,35 2,31 2,29 2,27 2,24 2.1}
iMas de 41245 51557 293 | 285 2684 252 237 236 2,31 2,27 2,23 2,21 2,18 2,17 2,1
Mis de 51557 G445 4,95 4,78 267 2,45 23 2,28 2,24 22 2,15 2,14 2,11 21 2,02
MEs de 61446 80557 285 | 2,72 2.5% 238 2,27 22 216 212 207 2,06 2.03 202 1,93
#as de A0557 G066 292 ) 266 2,48 231 2,15 2,13 208 2,04 2 1,98 1,95 1,93 185
Mas che 100505 125871 2,86 | 2,59 24 2,23 207 2,05 2,41 196 1,92 LS 1,87 1,85 1,77
Mac de 155871 57338 2.8 2,53 2,35 2,16 2 198 1,93 1,89 1,84 1,82 1.79 1,77 1,7
Mas de 157338 196673 2,74 | 286 2,28 2,09 a2 19 1,86 1,81 1,76 1,74 1,72 17 1,63
Mds da 196673 245841 2568 24 221 2,02 i85 £, 83 1,78 1,73 1,68 167 164 163 154
1445 de 245841 307301 262 | 233 2,34 1,94 177 1,75 L7 165 1,61 1,59 1,56 1,54 1,46
Mds de 307301 384126 2,50 2,27 2,07 187 165 i63 L& 158 1,53 151 1,48 1436 i4
s e 384126 460951 25 221 201 1.8 58 156 L5 152 1,47 1,43 1,2 14 14
1435 de 460951 553141 244 ] 2,15 1,95 1,74 1,52 Ly 1,36 1,46 141 1,4 1.4 1.4 i4
M de 553141 6631 238 | 2,09 1,88 1,68 146 i) 162 L3 1.4 L4 1,4 14 i4
145 de 663770 796524 2331 2 1,83 1,62 14 14 L4 L4 14 1,4 1.4 1.4 i4
Mg de 7OR624 238 ] 1.9% 177 1,56 14 L4 L4 L4 1.4 g 1,3 1.4 1.4

PORCENTAIE DE COMISION
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7.6. Anexo N°6: Tabla de descuento tarjetas de crédito: Educacion.

\ake Promedio Hasta Més de Mds de Mas de Mas de Mas de Mas de M3z de
UFTransaccion 1.00 L0 2.00 3.00 5.00 10.00 15.00 200G
harsta hasta hasta hasta hasta hasta
Promedio mensual 2,00 3.00 G.00 10.00 15.00 20,00
Ventas UFjmes

Desde Hasta

01an 2,95 2,43 216 1.68 144 1,2 i1z 091
Mas de 50 104 2,95 2,43 2,00 1,61 1,43 1,2 1,12 0,85
Mds de 106G 204 2.5 2,43 1,56 1,52 i35 £,19 Q.8 0.83
M35 de 200 400 271 2,28 1.87 144 1,27 0,82 0,85 078
Mas de 400 800 2,52 2,12 1,73 1,35 107 0,86 9.8 0,73
135 de 800 1200 2,37 2 1,71 L2 3,81 0,82 0,78 a,7
Mas de 1200|1800 2,26 £9 1,56 1,15 0,487 079 073 057
Mas de 1800 | Z700 2,14 1,78 151 11 0,92 0,75 Q,7 0,64
Mas de 2701 4050 1,79 1,69 1% 1,08 0,88 0,65 3,64 1,58
Mas de 4050|6075 Leg 1,56 1,4 1 0,83 G563 G681 0,55
Mas de 6075|9113 1,58 1.5 1,34 0,95 0,76 0,58 055 0,52
Mas de 3113 | 11847 1,5 1,4 i3 09 0,72 0,55 553 2.5
Mas de 11847 | 15401 LAt 1,33 1,23 0,89 071 G54 2.5 0,49
Miis de 15401 | 20022 1.4 1,31 1,21 0,86 0,67 0.5 G.46 0,45
Mas de 20022 | 26028 1,38 I 1.1% 0,83 0,64 0,46 G4z 041
Mis de 26028 133837 1,36 1,37 1,17 8 9.6 0,42 0,4 9,4
Mas de 33837 43988 L35 1,25 1,15 0,77 0.57 0.4 94 2.4
M35 de 43088 (57184 1,33 1,34 1,12 0,73 0,53 0.4 0.9 2.9
Wids deh7184 1,2 1,15 i1 .7 9.5 0.4 0.4 0,4

PORCENTAJE DE COMISION
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7.7. Anexo N°7: Tabla de descuento tarjetas de crédito: Seguros, Isapre y
Peajes.
Vale Fromedio Hasta Mas dir s da Maz da Mas de Masde4.00 | Masde6.00 | Masde 8.00
UF/Transaceion G5 0,50 0.75 1.25 2.00 hasta hasta
hasta hasta hasta hasta £.00 .00
Prosedio mensual 0.75 1.35 2409 4,00
VentasUFfmes

Desde Hasta

] el 2.5 2,1 1,6% 1.46 i35 1,26 1,16 1,14
Mas de 20 50 2,43 2,03 1,62 1.4 .3 1,2 1,1 La7
Mas de 50 100 .38 1,98 1,57 1,30 i 20 116 1,06 1,02
Mis de 100 200 2,34 1,94 1,53 i,33 173 113 i,03 0,88
M5 de 200 400 2,25 1,89 1,49 1,29 119 L,0% 3,99 0,93
Wi e 400 800 2,25 185 1,45 1,26 1,15 1,05 G,95 0,88
Mas de 8O0 1600 2,21 1,81 141 i.22 L1 1,02 0,92 0,84
Mas de JE00 | 3200 2,i7 1.77 137 i,18 1,08 298 0,88 G,79
Mz de 3200|8400 2,33 1,73 1,33 i,15 1,05 5% 0,85 075
Mas de 5400 | 12800 2,08 1,65 1.28 i11 1,01 3,91 .81 Q.7
Mas de 12800 | 19300 205 1,66 1,26 5,09 3,92 .82 0.7a 567
Mas de £5200 | 28800 2,04 1,64 1,24 407 97 087 027 .64
Mas de 28800 43200 2,02 1,51 1,22 1,05 9% 8% 0,75 .61
Mas d= 43200 | 64800 2 1.6 12 i,05 0,95 0,85 975 0.6
Mas de 64800 | 84240 1,58 1,59 1,18 1,01 .87 082 0,72 56
Mas de 84240 1095912 1,87 1,57 i,14 0,93 083 0,78 0,68 51
Més de 106512 1,94 1,54 1,12 (0,895 0.8 07 0.6 a5

PORCENTAJE DE COMISION
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7.8. Anexo N°8: Tabla de descuento tarjetas de crédito: Hogar y otros
Serviclos.
Vighe Promedio Mds dey Mas de ] Mas daf Mas def Mas de 4,00 | M8s de| M de | Més de | M8s de| Mas de| Mas de
UF{Transaccian LOG | 1561 200 § 250 hasta £.00 | B.OO | 10,00 | 12,00 § 15,00 | 23.03
Hasta 1.00¢ hasta | hasta | hasta | hasta 6,60 haste | hasta | hasta | hasta | hesta | hasta § Mas de 35.00
Promediz mensual 150 | 200 [ 250 §3.00 B2.00 | 10.00 | 12.90 | 15.00 [ 20.00 |35.00
Ventas UFfmes
Ceesdle Hasta
i} i3 2,05 2,05 ;205 § 295 | 3,95 2.95 285 | 395 | 795 | 295 | 205 .84
Mds de 113 . ling 2495 2,05 ¢ 205 § 205} 2,05 295 F95 L4985 ] 2,95 | 295 | 265 2,82
Mas de 169 253 2.49% 2,05 ¢ 205 § 2895 | 205 295 255 | 255 | 295 | 295 | 255 2,64
Mas che 253 280 2,95 2,05 205 § 3,95 | 2,95 295 295 | 245 | Ak | 2GR | 205 2,45
Mis de 380 570 2,85 295 ¢ 205 i 205 | 2,05 295 255 | 2,95 | 2495 | Z4% 2.9 226
Mas e 570 334 2,495 2,05 ¢ 205 § 255 | 2,85 295 2,95 | 4585 | 294 | 285 | 2% 2,08
Mas de 3549 1281 2,95 2,05 ¢ 2,85 | 2,95 | 2,85 295 295 | 2495 | 281 | 271 | 26l 1,89
Mas de 1281 1602 2,95 205 | 2095 | 285 | 3,95 295 285 | 2684 | 273 | 263 | 2,53 1.7
Mas de 1602 2002 3,05 2,08 | 205 | 2,95 | 2,85 z95 | 294 | 284 | 266 | 2,55 | 2,45 1,64
Mas de X102 2503 2,95 20y | 205 F 285 | 2485 294 288 | 278 | 258 [ 248 [ 237 1,58
Mzs de 2503 3129 2,95 A9 | 205 P 285 | 248 288 282 [ 271 | 251 24 2.8 L8
Mas de 3129 3911 285 255 | 295 | 265 | 2,480 282 275 | 265 ] 244 A3z 1 221 1,38
Mas de 3911 AERD 2,95 285 | 208 28 283 275 2,69 | 2551 237 [ 225 [ 2,13 1,28
Més de 4558 £110 2,05 295 | 295 | 284 | 276 269 203 | 252 1 220 | 23¥ [ 205 1,18
Mas de 6110 Th38 205 455 | 295 | 278 2.7 2,63 256 [ 246 § 2,22 | 209 1,57 1.07
Mas de 7638 GE48 2,05 LASS | 286 | 272 | 264 258 25 2.4 2,14 | 202 | 185 | 1 1
Mas de 9548 11434 2,53 2,85 2,9 266 | 258 25 244 123 1207 | 1% 1,31 1
Més te 11934 14818 2,05 255 | 284 26 2357 245 237 | 4,27 Z 1,86 | 173 1
i Mas de 14918 18647 2,85 2,95 | 279 | 254 | 246 2,37 2,31 1 221 1,82 1,78 | 1,65 1
Mas de 18047 23309 2,505 295 | 273 | 248 | 2,39 231 2,35 § 218 1.85 1,71 1,57 1
Més tle 23309 28137 2,05 295 | 268 | 247 | 233 2,23 218 4 208 F L,y ] 163 1,4% 1
Mg de 29137 30428 2,85 2,94 263 | 236 | 227 2,18 2,12 1 2,01 1,7 1,55 1,41 1
s cle 36421 25026 2,05 289 | .57 .3 221 2,12 Po2,05 i,05 1,63 148 | 1,33 1
Mésde 4ssig 56308 2,95 | 284 | 252 | 2,24 | 235 | 2,00 109 | 189 | 1,55 { 14 | 178 R
s de SE00E 71135 2,05 2,78 | 246 | 218 | 2,08 1,96 £,93 ] s82 48 d 132 | 137 1
Mas de 71135 48418 2,85 2,75 | 241 | 23 | 202 1,53 iLEe § i7e | 141 1,25 1,08 1
Mis de 88915 111145 2,05 7 236 | 208 | 198 1,56 1.8 tBe | 1,33 1,17 | 1,01 1
Mas de £11348 2,93 2,65 2.3 2 14 1.8 1,7 56 F 1.76 | 1.0% 1 1

PORCEMTAIE DE COMISTON
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7.9.

Anexo N°9: Tabia de descuento tarjetas de crédito: Servicios para el

Hogar y membresias.

Vale eromedio Hasta IMés da Maz de Mg de Mis de Mas de Mas de
UFTransaccion .50 G.50 0.75 1.00 1.50 1.490 2.40
hasta hasta hasta hasta Aasta
Promedio mensuai 0.75 I.OG i.480 1.50 2.40
Ventas U fmes

Basde Hasta
Q200 2,85 2,95 2,95 2,95 2,85 2,95 2,95
Mas de 200 400 2,85 2,95 295 2,55 2,85 2,95 2,82
Mas de 400 a00 2,85 2,95 2,85 2,95 2,95 2,86 2,64
Mas de 6006 0% 2,55 2,95 2,95 2,55 2,82 3.7 2,45
Mas de 900G 1350 2,35 2,85 2,95 2,87 2,68 2,53 2,35
Mas de 1350  [2025 2,935 2,95 2,95 2,74 2.h5 2,37 2,2
Més de 2025|3038 2,95 2,95 2,95 2,62 2,43 2,2 2,05
Mas de 3038 4556 2,95 2,95 2,91 2,5 2,27 2,03 1,51
Més de 4556 16834 2,85 2,55 2,77 2,38 2,14 1,87 1,76
Mas de 6834 |10252 2,85 2,83 2,63 2,25 2 1.7 1,51
Més de 10252 (15377 2,80 2,69 2,49 2,13 1,86 i,53 £,47
Mas de 15377 15222 2,79 2,59 2,39 2,04 1,76 34 .36
Mas de 19222 24027 2,71 2,51 2,31 1,97 1,69 i,31 1,28
Mds de 24027 [28833 2,04 2,44 2,24 1,91 1,62 1,43 i,2
Mas de 28633 34509 2,58 2,38 2,18 1,85 1,58 1,15 1,14
Mas de 34559 |41519 2,52 2,32 2,12 1.8 1,5 1,038 La7
Mas de 41519 49623 2.5 2,3 2,1 18 1,5 1,05 1,05
Mas de 49823 {72243 2,41 2,27 2,08 175 1,47 1,05 1,03
Mds de 72243 {104752 2,38 2,42 2,03 1,74 i3 0,97 2,94
Mas de 104752 [ 151890 2,34 2,18 1,08 i BB 1,33 0,9 0,9
Mas de 15189 | 220241 2.3 2,14 1,93 1,62 [ 0.9 G,9
Mas de 220241 226 21 1,88 1,56 i 19 0,5 .9

PORCENTAJE DE COMISION
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7.10. Anexo N°10: Tabla de descuento tarjetas de crédito: Supermercados y
Alimentos

Wale Fromedio . . . . , . .
o . Mas de (.50 Mas de 0.75| Mas 1,00 | MAs de 120 Mas de 1,40} Mas 1.60 | Mas de 1.80{Mas da 2.0G| .
UF/Transaccion | HAsta .50\ o 0,75 | hasta 100 | hasts 1.10] Fasta L40 | hasts 160 |hasts £.80| hasta 2.00 | hasta 2.50 | 1S 8 2,50
Pramedio mensuat
Mentas UFfmes
Desde Hasta
0|20 2.5 7,05 2,95 .55 .05 .95 2.5 2,05 2,98 igs
Mas de 200 400 2,55 2,95 2,95 2,95 2.95 2,95 295 2,95 2,93 Z3
s de 400 500 2,95 3,95 7,95 2,95 2,04 2,92 2,89 2,55 2,82 38
Mas de 660 900 204 292 2,80 287 2.84 2,87 2,79 1,74 2,72 2,69
Mas cde 900 1350 %85 2,62 2.5 2,77 2,74 2,72 2,60 2.6 2,61 3,58
Mas de 1350 2025 2,78 1,73 27 2.67 365 2,62 2,59 2,53 251 2,48
M de 2675 3033 2.67 2,64 2,51 2,58 2,55 3,52 249 2,43 2.4 137
Was de 3038 4556 2,57 2,54 2,51 2,48 2,45 2,42 Z.30 233 23 227
Bs de 4556 5834 7,48 2,45 2,42 2,30 2,35 232 2,29 2,22 2.19 2,16
Mas da 6334 10252 2,30 236 2,32 2,29 3,76 2,22 2,19 212 2,00 2,05
Mas de 10252 15377 2.3 2,26 223 2,19 2,15 2.1z 2,09 202 1,98 155
Mas de 15377 23066 .71 217 313 21 2,06 2,02 1,59 1,91 158 1,84
Mas de 23066 38932 7,16 2,12 3.06 2,04 701 1,97 1,93 1,80 162 1,78
Mas de 28633 38041 2,11 207 2,03 1,99 1,95 1,91 1,38 1,8 1,76 1,72
Més de 36041 45051 2,08 .07 1,58 1,94 1.9 186 1,87 74 1,7 1,66
W e 45905 | 56314 2,01 1,97 103 1,89 1,55 1,8 % 168 1,64 1,6
Mas de 56314 70392 1,9 1,91 187 IEE 1,78 1,75 171 163 150 1,55
Mas de 70392 g7550 19 1,86 1,87 178 1,7¢ 1,7 1,65 1,57 153 1,49
Ms de 87990 108987 185 1,81 1,77 173 168 1,64 1,6 1,51 147 143
Mas e L0GGE7 | 137484 18 L6 1,72 1,67 163 1,59 154 Lag 1,41 137
1Mas e 137484 171855 1,78 1,71 1,66 1,62 1,58 1.53 .49 14 1,35 31
‘Mis de 171855 |214810 17 1,66 161 1,57 1.52 148 1,43 L3 1.3 125
Mas de 714819 268524 1,68 161 1,56 1,52 1,47 W) 1,38 1,20 1,24 119
Mas e 268524 |335655 16 1,56 151 1,48 L4z 1,37 1,32 123 118 L3
Masde 335655 [4195eR i5n L5 1,46 1,41 1,36 1,31 177 Li7 11z 108
M5 de 419563 |524460 15 1,45 1.4 1,36 L3l 1,7 1,31 L1l 107 102
s de 524460 |R5E576 1,45 14 1,35 13 1,25 12 1,16 1,08 1,01 1
s de 655576 |B19469 14 1,35 13 1,25 1,15 L1 1 1 1
Mac d8 B1346% 1024337 137 132 1,29 122 iir 112 1,08 L i 1
Mas de 1024337 1,33 1,38 1,25 1,18 1,13 1,08 1.03 1 1 1
PORCENTAJE DE COMISION
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7.11. Anexo N°11: Tabla de descuento tarjetas de crédito: Turismo y

-
Entretencion
valePromedio | Hasta | Mas dey Mas de | Mds de ] Mis de | Mas de{ Mds de | 83 de | MAs dej Mas de | Mas de| Mas
h’Fmﬁnsm'o 050 | 050 | 1.00 | 200 | 200 | 6,00 | 800 | :0.00 | £5.00 | 20.00 { 25.00 |de 30.00
hastz | hesta | hastz { hasta | hasts | hasta | hasta | hastz | hasta | hasta

Prasedio mensusl 1.00 | 200 | 400 1600 | 80C 11000 |15.00 | 20.00 |25.00 [30.00
Ventas UF/mes
Desde Hasta
1] 254 205 | 258% 24,95 4,55 2,95 2,85 2,95 2,95 2,85 2,95 2,95 2,95
Mas de 554 12E1 2,00 | 2485 2,95 2,25 2,95 24,85 2,95 2,95 2,85 2,95 2,95 2,89
Mas di: 1281 1822 2,95 | 295 1 295 | 3,95 | 295 | 265 | 295 | 295 | 3oL | 295 | 289 2,76
Mas de 1922 2883 295 295 F 2495 | 255 | 295 | 2,65 F 2495 | 3,95 | 265 289 | 170 2,62
Mas de 2883 4325 295|295 | 295 | 255 | 295 | 2,65 | 2,95 | 2,80 | 282 | 2,76 | 2,62 2,48
Mas de 4325 4487 205 295 295 | 295 | 295 | 295 | 289 | 276 4 FEG | 262 | 248 2,38
M35 de 5487 9731 285 285+ 295 [ 2095 | 295 [ 261 ¢ 277 | Ze3 | 255 | 248 | 23d 4,31
Mas de 9731 12164 2,55 | 2095 2,95 2,95 2,95 2,82 2,68 2,53 2,496 2,38 2,31 2,23
Més e 12164 15205 2,95 ) 2095 | 2,95 | 2895 | 291 | 276 | 268 | 2,46 | 238 [ 231 2,23 4,16
Mas de 15205 19006 24957 2905 | 2053 295 | 280 | 260 | 254§ 2,381 2,31 | 223 | 2,16 2,08
Mas de 19606 23757 24957 240 4,95 2,94 4,78 2,63 247 2,31 2,23 216 2,08 2
Més de 23757 29697 2950 295 | 565 1 2B% | 372 | 264 2.4 224 1 216 | 208 s 1,53
Mas de 29697 37821 2954 295 | 285 1 283 | 266 Z5 233 §F 217 F 208 2 1,93 1,85
Mas de 37121 45401 2953 295 2,54 2,507 26 243 2,27 21 2,01 1,53 1,85 i78
Mis de 46401 5800% 295 2.9% 2,88 21 2, 2,37 2.2 2,03 1,94 1,83 1,78 1.7
Mas de 58001 72503 2,95 ) 295 283 2,65 2,498 2.3 2,13 1,95 1,87 1,78 1.7 i,63
Mas de 72501 9pE2? 24,95 2495 2,78 2.6 2,42 2,24 2,06 1,88 1,79 1.7 1,63 o5
Mas de S06Z7 3113283 4951 249 2,720 254 | 236 F 2,17 | 188 | 181 1,72 | 1,63 1,55 148
Mas de 113283 1416049 2954 285 2,67 248 43 211 1,82 1,74 1,64 1,55 1,48 1.4
Mas de i41504 177005 295 2.8 2,61 2,42 2,23 2,04 1,86 1,67 157 1.48 1.4 3,33
Mas de 177005 231257 294} 275 Ak 2,37 2,17 1,98 1,75% 1,59 1,5 1.4 1,33 125
Més de 221257 276571 2.9 27 2.5 2,31 2,11 191 1,72 1,52 142 1,33 1,75 £,25
Mas ce 276571 355543 2851 365 2,45 2,25 2,65 1,85 1,65 145 135 1,25 1,25 i,25
Més de 350543 46746 2761 2633 2,35 | 222 | A0 F 1¥e | 1,56 [ 1,39 | 1,32 | 1,23 | 1.22 1,2
Mas de 467408 EO7G2E AF5 ] 262 1 237 2,2 1,59 1,74 151 1,35 1,28 1.2 1,2 1,2
Més de BO7GE2E 785416 274 26t 3 2,35 | 2i8 ] 1,98 | 1,¥1 147 | 1,31 [ 1,24 1.3 1.2 1,2
Mis de 759917 1326831 2,731 258 | 233 | 2153 1,94 | 168 | 147 | 1,37 1,2 1,2 1,2 1,2
Mis de 126891 1334959 fd2 | 2408 | 232 | 383 §1,91 | 1651137 | 1.24 i2 1,2 1,2 1,2
Mas de 1334959 2.6 2,5 Z3 ) L75 | 1,55 { 1,35 | 132 i,2 1,2 12 132

PORCENTAIE DE COMISION
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7.12. Anexo N°12: Tabla de descuento tarjetas de crédito: Perfumeria,

Farmacia y Estética

Valz Promedio |Hasta | Mas de | Mas de | Mas de i Mas da | Mas de ] Mas de | Mas dei Mas de | Mas de | Mas de

UF/Transacci? |5 55§ poss | 070 | 085 § 100 | 150 § 2.00 | 2.50 | 3.00 | 350 | 4.00

n Mas de 4.50

hasta | hasta | hasta | hasta | hasta | hasta | hasta | hasts | hasta | hasta
Promedio mensual 0.70 [ 085 ¢ LO0O f LSO | 200 | 250 | 3.00 | 350 | 4.00 | 430
Ywotas UF/mes

Lesde Haska
4] 2136 200 2495 4 2495 | 245 | 295 | 2495 F 2495 | 298 | 265 | 295 | 295 2,95
Mas ge 2136 2670 285 295 0 295 | 2495 | 395 | 295 [ 295 | 295 | Fef | 265 | 265 2,88
Mas da 2670 3337 255 295 | 295 | 2895 | 2495 | 2495 f 2495 [ 295 ¢ 295 | 265 ] 788 48
Mas e 3337 4171 200 495 ¢V 296 | 285 | 295 | 2495 | 2495 | 295 | Z58% 1| 2868 2.8 2,73
Masg de 4171 5214 285 | 3495 § 295 | 295 | 295 | 295 | 2495 | 2495 | ZER 2.8 2,73 2,65
Mas da 5214 6518 2,85 295 | 2495 | 295 | 295 | 2495 | 2495 | 283 2.8 273 ] 263 257
Mas da 6518 8147 285 295 F 295 | 295 | 295 | 295 | 288 2.8 2,73 1 268 | 257 2,5
Méis de 8147 10184 2085 295 | 2a5 | 2aL | 247 | 288 2,5 2,73 F 265 | 2,57 2,5 242
Mas de 10184 127340 295 295 F 295 | 292 | 254 2.8 272 | 260 | 257 2.5 242 2,34
Mas de 12730 15913 295 | 395 b 205 | 284 | 277 | 273 | 265 | 2,57 25 242 | 2,34 2,26
Mds de 15913 19391 235 295 | 295 | 2.¥F | 269 | 265 | 257 2,5 242 1 234 % 206 212
Mas de 19891 24863 2,95 295 | 295 2.7 261 457 2.5 242 234 3 226 1 218 2,11
Mds de 24863 31079 295 | 295 | 289 | 262 | 254 £5 242 | 234 F 226 9 719 ¢ 311 2,03
Mas de 31079 38349 283 289 7 282 | 255 | 246 | 242 | 234 226 F 219 97 211 1 2,03 1,85
Mas de 38849 48561 2,86 282 | 275 | 247 | 238 | 234 | 226 | 219 F 2,11 4 203 1,95 1,88
Mds de 48561 60701 28 | 275 | 268 2,4 231 | 226 | 219 | 211 | 203 3,05 1.88 1,86
Mas de 60701 FhaY7 2,73 269 | 261 232 | 223 | 219 | 211 203 1 195 1,88 F 186 1,84
Mas de 75877 94846 267 262 | 254 | 225 | 216 | 211 203 [ 195 | LBR | &80 L84 1,82
Mis de 94846 113558 26 | 255 | 248 | 237 | 208 | 203 | 195 | 185 | L8 184§ 1,82 18
Mas da 118558 148197 2,53 248 | 241 2.1 2 1,95 | 188 | 18 | 1.84 1,82 1.8 18
Mas de 148197 1852446 247 | 242 | 2,34 202 | 1,95 1 1,88 | 186 | 184 | 182 1.8 18 1.8
Més de 185246 24 | 235 | 237 | 1,85 188 | 186 | 184 1,82 1,8 1,8 1.8 1.8

PORCENTAJE DE COMISION
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7.13. Anexo N°13: Tabla de descuento tarjetas de crédito: Combustibles

Vale Promedio Hasta 1.00 Mas de 1.00
UF/Transaccion
Promedio mensual
Ventas UF/mes
Desde Hasta
0 1000 1,2 1,1
Mas de 1000 10000 1,1 1
Mas de 10000 20000 i 0,9
Mas de 20000 70000 0,9 0,8
Mas de 70000 0,8 0,78
PORCENTAJE DE COMISION
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7.14. Anexo N°14: Tabla de descuento tarjetas de crédito: Servicios Basicos

Vale Pramedio
UF/Transgccion Hosta 0.5 i1és ¢z 9.50 ‘M.a's de 0.75 Més__de LOD  |Masde 150 | o o
Némero de Transacciones Promedio hasta 0.75 hasta 1,00 hasia 1.50 hasta 2.00
mensual
Desde Hazsta
2] 3750 0,08377 G,01155 0,01081 0,{06998 0,00899 £, 00809
Mas de 3750 7500 003180 3,01 0,00934 0,00859 0,00777 £,00699
Mas de 7500 11250 0,0105 &, 00885 0,00826 0, 06757 006687 G, 00618
Mas e 11750 16878 0,05094 &, 007585 0,0074 0,00677 000616 ¢,00555
Mas de 16875 253140 0,6083 3, 00704 0,00654 0, 00597 0, 00544 . 0049
Mas de 25310 37966 0,0G072 0,00613 0, 00565 0,603537 0,00473 0, 00426
Mas de 37960 53150 0, 0063 0,00522 000483 0,00436 0,004031 000361
Mas de 53150 BE44G 0, 00528 Q,500454 0,.00415 000377 0,00342 0,00315
Mas de 66440 23050 0,00467 0,00404 09,0037 0, 00333 000305 0,00275
Mas de 83050 103810 0, 0045 0, 00388 05,0035 0,033 02,0028 0,80248
Mas de 103810 120760 0, 00434 0,80372 8.00333 00028 £,0026 0,002325
Mas de 129760 162200 0,00418 0,00358 0,00315 0,007 0,0024 0,00213
Mas de 162200 0,004 0,00343 3,003 0,0026 0,00225 0,002
TARIFA POR TRANSACZCION EN UF




7.15. Anexo N°15: Rubros pertenecientes a: Retail General, tarjetas de

débito

Rubro

ABASTECIMIENTO DE INSUMO ¥ MAT. PRIMA

ACADEMIAS DE MUSICA, DANZA Y ESCUELA DE IDIOMAS

ADMINISTRADORES DE EDIFICIOS, CONDOMINIOS Y GASTOS COMUNES

ADMINISTRADORES DE FONDOS DE INVERSION

ADMINISTRADORES DE FONDO DE VIVIENDA

ADMINISTRADORES DE FONEXOS MUTUIOS

ADMINISTRADORES PREVISIONAL VOLUNTARIO

ADMINISTRADORES DE PUERTOS

AFP

AGENCIA DE EMPLEC

AGENCIA DE VALORES

AGRUPACIONES Y COLEGIOS PROFESIONALES

AIRE ACONDICIONADO Y VENTILACION

ALFOMBRAS

AMBULANCIA

ANIMALES DOMESTICOS

ANTIGUEDADES

ARMERIAS

ARREGLOS FLORALES

ARRIENDOS DE AUTOMOVILES

ARTES, GRAFICAS E IMPRENTA Y REVELADOS

ARTESANIAS

ARTICULOS DE CUERD

ARTICULOS DE CUMPLEARNOS Y BROMAS

ARTICULOS DE REGALC Y SOUVENIRS

ARTICULOS ELECTRONICOS

ARTICULOS MEDICOS, DENTALES Y ORTOPEDICOS

ARTICULOS PARA COCINA

ARTICULOS PARA MATRIMONIO, BAUTIZO ¥ COMUNIONES
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ARTICULOS Y VESTUARIO PARA DEPORTE Y CAMPING

BALDOSAS Y PISOS

BANCA SEGUROS

BANQUETERQS Y AFINES

BARES, PUBS, FUENTE DE SODA Y DISCOTHEQUES

BARRACAS DE FIERRO Y MADERA

BICICLETAS Y RODADOS

BOITES Y CLUBES NOCTURNOS

CAFETERIAS ¥ SALONES DE TE

CAMPING Y CAMPAMENTOS

CANCHAS DE TENIS Y CRENTRCQ DEPORTIVOS

CANCHA PARA BOLOS

CANDIDATURAS POLITICAS

CARTERAS

CASAS DE CAMBIO

CASAS DE REMATE

CASAS DE REPOSO

CASINGS DE JUEGDS

CEMENTERIOS

CENTROS DE EVENTOS

CENTROS INVERNALES

CINES

CLINICAS VETERINARIAS

CLUBES SOCIAES

COLEGIOS, SALAS CUNAS, JARDINES INFANTILES Y ESTABLECIMIENTOS EDUCACIONALES

COMPANIAS NAVIERAS Y CRUCEROS

COMPANIAS ELECTRICAS

COMPARNIAS GAS LICUADO

COMPRA VENTA DE AUTOS Y ARRIENDO DE MOTOS

CONTRUCTORAS E INMOBILIARIAS
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CONTRATISTAS E INSTALACIONES

COOPERATIVAS

CORREDORES DE BOLSAS

CORREDCRES DE PROPIEDADES

CORREDORES SEGURO

CORTINAS ¥ TAPICES

CRISTALERIAS

CUPONERAS

DESCOS Y CASSETTE

DISTRIBUIDORES

EDITORIALES

EDUCACION SUPERIOR, INST, PROFESIONALES, CENTRO FORMACION TECNICAY PREUNIVERSITARIOS

EMPRESAS DE FACTORING

EMPRESAS DE LEASING

EMPRESAS RECAUDADORAS

ENTIDADES GREMIALES

ENTRETENIMIENTO ELECTRONICO

EQUIPC COMPUTACIONALES Y ACCESORIOS

ESCUELAS DE CONDUCTORES

MEMBRESIAS DE SERVICIOS TURISTICOS

ESTADIOS ¥ CLUBES DEPORTIVOS

FARMACIAS Y HOMEOPATIAS

FERRETERIAS

FERROCARRILES

FINANCIAMIENTO AUTOMOTRIZ

FUNERARIAS

GALERIAS DE ARTE Y ARTICULOS DE ARTE

GALPONES METALICOS

GARAJES

GAS NATURAL
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GIMNASIOS E INSTITUTOS DE CULTURA FISICA

GRANDES TIENDAS Y TIENDAS POR DEPARTAMENTO

HIPODROMOS

HOMECENTERS

HOSPIRALES, CLINICAS MEDICAS, DENTALES, PSIQUIATRAS Y CENTROS MEDICOS

HOTELES, MOTELES, RESIDENCIALES ¥ OTROS

IMPERMEABILIZACIONES

IMPORTADORAS

IMPORTADORES Y DISTRIBUIDORES DE AUTOS

IMPRENTAS

INSTRUMENTOS MUSICALES

ISAPRES

JOYERIAS Y RELOJERIAS

JUGUETERIAS

LABORATORIOS MEDICOS, CLINICCS Y DENTALES

LAMPARAS

LIBRERIAS

LINEAS AEREAS

MALETERIAS

MAQUINARIAS Y HERRAMIENTAS

MARTILLEROS PUBLICOS

MATERIALES DE CONTRUCCION

MENAJE Y CRISTALERIAS

MINORISTAS DUALES

MINORISTAS PURQS

MUDANZAS Y FLETES

MUEBLES PARA EL HOGAR Y OFICINA

MUTUARIAS

NEUMATICOS Y BATERIAS

OPERADORES MAYORISTAS
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OPTICAS

OTROS SERVICIOS FINANCIEROS

PARAGUAS

PARTIDOS POLITICOS

PEAJES URBANOS E INTERURBANDS

PELETERIAS

PELUCAS Y POSTIZOS

PELUQUERIAS PARA ANIMALES

PERFILES DE ALUMINIO

PERFUMERIAS

PERSIANAS Y VENTANAS

PISCINAS

PIZZERIAS

PLASTICOS

POSTERS

RADIO TAXIS Y LIMUSINAS

RADIOLOGIA

RECAUCHAJES Y VULCANIZACION

REJAS METALICAS

REPARACION RADIO Y TELEVISION

REPARADORA DE CALZADOS

REPUESTOS Y ACCESORIOS

RESTAURANTES

REVISIONES TECNICAS

ROPA DE CAMA

SABANAS Y TOALLAS

SALONES DE COSMETOLOGIA, ESTETICA, MASAJE Y PODOLOGISTAS

SANITARIAS

SANITARIOS Y ARTICULOS PARA EL BARNO

SASTRERIAS, COSTURERIAS Y REPARACION
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SEGUROS DE VIDA

SEGUROS GENERALES

SERVICIOS COURIER

SERVICIOS DE ASEC Y MANTENCION

SERVICIOS DE CONTABILIDAD Y AUDITOREA

SERVICIOS DE REMOLQUE

SERVICIOS DE SEGURIDAD

SERVICIOS DECORAZION DE INTERIORES

SERVICIOS ESPECIALIZADOS AUTOMOTRICES

SERVICIOS PARA EL HOGAR

SERVICIOS PREFESIONALES PERSONALES

SERVICIOS TELECOMUNICACIONES

SUSCRIPCIONES

TATUAJES Y PERFORAZCIONES DE PARTES DEL CUERFO

TAXIS AEREQS

TEATROS

TELEFONIA FIZA Y MOVIL

TERMAS

TIEMPO COMPARTIDO

TIENDA DE ELECTRODOMESTICOS Y ARTICULCS SISTEMA ELECTRICOS Y ELECTRONICOS

TIENDA DE GENEROS Y TEXTILES

TIENDA DE ARTICULOS PARA PISCINAS

TIENDA DE CALZADD PARA LA FAMILIA

TIENDA Y ARTICULOS DE VESTUARIO PARA LA FAMILIA

TIENDAS Y FABRICAS DE TEJIDOS

TIKETERAS

TURISMO Y AVENTURA

TV CABLE/SERV.INTERNET

VENTAS DE EMBARCACIONES AFINES

VIVEROQS, CESPED ¥ JARDINES
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débito

Rubro

ALIMENTOS EN GENERAL

APUESTAS Y JUEGOS DE AZAR

BOTILLERIAS

BUSES

CARNICERIAS, FRIGORIFICOS

COMIDAS PREPARADAS

CORDONERIAS Y PAQUETERTAS

ESTACIONAMIENTO DE AUTOMOVILES

FERIAS LIBRES Y MERCADO DE ALIMENTACION

FOTOCOPIAS

HELADERIAS

KIOSCOS

LAVANDERIAS Y TINTORERIAS

MINIMARKET

PANADERIAS

PASTELERIAS

PELUQUERIAS Y SALONES DE BELLEZA

PESCADERIAS (MARISCOS}

ROTISERIAS (FIAMBRERIAS)

SERVICIOS INTERNET

TIENDAS DE CONVENIENCIA COMBUSTIBLES

VIDEQ CLUBES

7.16. Anexo N°16: Rubros pertenecientes a: Recurrencia Diaria, tarjetas de
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7.17. Anexo N°17: Rubros pertenecientes a: Combustibles, tarjetas de

Rubro

COMBUSTIBLES

débito

7.18. Anexo N°18: Rubros pertenecientes a: Supermercados y Alimentos,

tarjetas de débito

COMFITERIAS Y BOMBONERIAS

FAST FOOD

SUPERMERCADOS

VINQS Y LICORES
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7.19, Anexo N°19: Rubros pertenecientes a: Vestuario, tienda de

departamento y especialidades, tarjetas de crédito.

Rubro
ABASTECIMIENTO DE INSUMO Y MAT. PRIMA
ARMERIAS
ARTES, GRAFICAS E IMPRENTA Y REVELADOS
ARTESANIAS
ARTICULOS DE CUERG
ARTICULOS DE CUMPLEANGS Y BROMAS
ARTICULOS DE REGALO Y SOUVENIRS
ARTICULOS PARA MATRIMONIO, BAUTIZO ¥ COMUNIONES
ARTICULOS Y VESTUARIO PARA DEPORTE Y CAMPING
CARTERAS
CORDONERIAS ¥ PAQUETERIAS
DISCOS Y CASSETTE
GALERIAS DE ARTE Y ARTICULOS DE ARTE
GRANDES TIENDAS Y TIENDAS POR DEPARTAMENTO
IMPORTADORAS
IMPRENTAS
INSTRUMENTOS MUSICALES
JOYERIAS Y RELOJERIAS
JUGUETERIAS
KIOSCOS
LIBRERIAS
MALETERIAS
MAQUINARIAS Y HERRAMIENTAS
OPTICAS
PARAGUAS
PELETERIAS
FELUCAS Y POSTIZOS
POSTERS
SASTRERIAS, COSTURERIAS Y PREPARACION
TIENDA DE GENERQS Y TEXTILES
TIENDA DE ARTICULOS PARA PISCINAS
TIENDA DE CALZADO PARA LA FAMILIA
TIENDA Y ARTICULOS DE VESTUARIO PARA LA FAMILIA
TIENDAS Y FABRICAS DE TEJIDOS




7.20. Anexo N°20: Rubros pertenecientes a: Educacion, tarjetas de crédito.

Rubro

ACADEMIAS DE MUSICA, DANZA Y ESCUELA DE IDIOMAS

COLEGIOS, SALAS CUNAS, JARDINES INFANTILES Y ESTABLECIMIENTQS EDUCACIONALES

ERUCACION SUPERIOR, INST, PROFESIONALES, CENTRO FORMACION TECMHICAY PREUNIVERSITARIOS
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7.21.

Anexo N°21: Rubros pertenecientes a: Servicios financieros, seguros,

Isapres y Peajes, tarjetas de crédito.

Rubro

ADMINISTRADORES DE EDIFICIOS, CONDOMINIOS ¥ GASTOS COMUNES

ADMINISTRADORES DE FONDOS DE INVERSION

ADMINISTRADORES DE FONDO DE VIVIENDA

ADMINISTRADOCRES DE FONDOS MUTUOS

ADMINISTRADGRES PREVISIONAL VOLUNTARIO

AFP

AGENCIA DE VALORES

BANCA SEGUROS

CORREDORES DE BOLSAS

CORREDQORES DE PROPIEDADES

EMPRESAS DE FACTORING

EMPRESAS DE LEASING

ESTACIONAMIENTO DE AUTOMOVILES

FINANCIAMIENTO AUTOMOTRIZ

ISAPRES

MUTUARIAS

OTROS SERVICIOS FINANCIEROS

PEAJES URBANOS E INTERURBANQS
SEGUROS DEVIDA

SEGUROS GENERALES
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7.22. Anexo N°22: Rubros pertenecientes a: Hogar y otros servicios,

tarjetas de crédito.

Rubro

AGENCIA DE EMPLEO

AIRE ACONDICIONADGC Y VENTILACION

ALFOMBRAS

ANIMALES DOMESTICOS

ANTIGUEDADES

ARREGLOS FLORALES

ARTICULOS ELECTRONICOS

ARTICULOS MEDICOS, DENTALES Y ORTOPEDICOS

ARTICULOS PARA COCINA
BALDOSAS Y PISOS

BANQUETERQOS Y AFINES

BARRACAS DE FIERRO Y MADERA

BICICLETAS Y RODADOS

BUSES

CANDIDATURAS POLITICAS

CASAS DE REMATE

CENTROS DE EVENTOS

COMPARNIAS NAVIERAS Y CRUCEROS

COMPRA VENTA DE AUTOS Y ARRIENDQ DE MOTGS

CONTRUCTORAS EINMOBILIARIAS

CONTRATISTAS E INSTALACIONES

CORREDORES SEGURO

CORTINAS Y TAPICES

CRISTALERIAS

CUPONERAS
DISTRIBUIDORES

EQUIPO COMPUTACIONALES Y ACCESCRIOS

ESCUELAS BE CONDUCTORES

FERRETERIAS

FERROCARRILES

FOTOCOPIAS

FUNERARIAS
GALPONES METALICOS

GARAIJES

HOMECENTERS

HOSPIRALES, CLINICAS MEDICAS, DENTALES, PSIQUIATRAS Y CENTROS MEDICOS

IMPERMEABILIZACIONES




IMPORTADORES Y DISTRIBUIDORES DE AUTOS
LABORATORIOS MEDICOS, CLINICOS Y DENTALES

LAMPARAS

LAVANDERIAS Y TINTORERIAS
MARTILLEROS PUBLICQOS

MATERIALES DE CONTRUCCION

MENAJE Y CRISTALERIAS

MINGRISTAS DUALES

MINORISTAS PUROS

MUDANZAS Y FLETES

MUEBLES PARA EL HOGAR Y OFICINA

NEUMATICOS Y BATERIAS

OPERADORES MAYORISTAS
PELUQUERIAS PARA ANIMALES

PERFILES DE ALUMINIO

PERSIANAS Y VENTANAS

PLASTICOS
RADIO TAXIS Y LIMUSINAS

RADIOLOGIA

RECAUCHAIJES ¥ VULCANIZACION

REJIAS MIETALICAS

REPARACION RADIO Y TELEVISION

REPARADORA DE CALZADOS

REPUESTOS Y ACCESQRIOS

REVISIONES TECNICAS

ROPA DE CAMA

SABANAS Y TOALLAS

SANITARIOS Y ARTICULOS PARA £1 BANO

SERVICIOS COURIER

SERVICIOS DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

SERVICIOS DE REMOLQUE

SERVICIOS DECORAZION DE INTERIQRES

SERVICIOS ESPECIALIZADOS AUTOMOTRICES

SERVICIOS PARA EL HOGAR

SERVICIOS PREFESIONALES PERSONALES

SERVICIOS TELECOMUNICACIONES

TATUAJES Y PERFORAZCIONES DE PARTES DEL CUERPQ

TIENDA DE ELECTRODOMESTICOS Y ARTICULOS SISTEMA ELECTRICOS Y ELECTRONICOS

TURISMO Y AVENTURA

VENTAS DE EMBARCACIONES AFINES

VIVEROS,CESPED Y JARDINES
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7.23. Anexo N°23: Rubros pertenecientes a: Servicios para el hogary

membresias, tarjetas de crédito

Rubro

AGRUPACIONES Y COLEGIOS PROFESIONALES

AMBULANCIA

CASAS DE REPQSO

CEMEENTERIOS

CLUBES SOCIAES

COOPERATIVAS

EDITORIALES

ENTIDADES GREMIALES

ESTADIOS Y CLUBES DEPORTIVOS

GIMNASIOS E INSTITUTOS DE CULTURA FISICA
PARTIDOS POLITICOS

SERVICIOS DE ASEQC Y MANTENCION

SERVICICS DE SEGURIDAD

SUSCRIPCIONES

TIEMPO COMPARTIDO
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tarjetas de crédito.

Rubro

ALIMENTOS EN GENERAL

BOTHLERIAS

CARNICERIAS, FRIGORIFICOS

COMIDAS PREPARADAS

CONFITERIAS Y BOMBONERIAS

FASTFOOD

FERIAS LIBRES ¥ MERCADQO DE ALIMENTACION

HELADERIAS

MINIMARKET

PANADERIAS

PASTELERIAS

PESCADERIAS [MARISCOS)

PIZZERIAS

ROTISERIAS {FIAMBRERIAS)

SUPERMERCADOS

TIENDAS DE CONVENIENCIA COMBUSTIBLES

VINOS Y LICORES

7.24. Anexo N°24: Rubros pertenecientes a: Supermercados y Alimentos,
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7.25. Anexo N°25: Rubros pertenecientes a: Turismo y entretencion,

tarjetas de crédito

Rubro

APUESTAS Y JUEG(OS DE AZAR

ARRIENDOS DE AUTOMOVILES

BARES, PUBS, FUENTE DE SODA Y DISCOTHEQUES

BOITES Y CLUBES NOCTURNOS

CAFETERIAS Y SALONES DE TE

CAMPING Y CAMPAMENTOS

CANCHAS DETENIS Y CRENTRO DEPORTIVOS

CANCHA PARA BOLOS

CASAS BECAMBIO

CASINOS DE JUEGOS

CENTROS INVERNALES

CINES

ENTRETENIMIENTO ELECTRONICO

HIPODROMOS

HOTELES, MOTELES, RESIDENCIALES Y OTROS

LINEAS AEREAS

PISCINAS

RESTAURANTES

SERVICIOS INTERNET

TAXIS AEREQS

TEATROS

TERMAS

VIDEO CLUBES
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7.26. Anexo N°26: Rubros pertenecientes a: Farmacias, perfumeria y

estética, tarjetas de crédito.

Rubro

CLINICAS VETERINARIAS
FARMACIAS Y HOMEQPATIAS
PELUQUERIAS Y SALONES DE BELLEZA
PERFUMERIAS

SALONES DE COSMETOLOGIA, ESTETICA, MASAJEY PODOLOGISTAS
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7.27. Anexo N°27: Rubros pertenecientes a: Combustibles, tarjetas de

Rubro

COMBUSTIBLES |

crédito.

7.28. Anexo N°28: Rubros pertenecientes a: Servicios basicos, tarjetas de

credito.

Rubro

COMPARNIAS ELECTRICAS

COMPARNIAS GAS LICUADO

EMPRESAS RECAUDADORAS

GAS NATURAL

SANITARIAS

TELEFONIA FLA Y MOVIL

TV CABLE/SERV.INTERNET

F
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