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Gastar per damunt de les possibilitats econdmiques

Formules per a viure com un rei

Els xecs, la targeta de credit i la confianga que el banc o la caixa d'estalvis deposita en els seus
clients obrint facilment les portes del "paradis del consum”. Hi ha qui abusa d'aquests
mecanismes financers. Les sorpreses vénen després.

L es possibilitats
per a dur una
vida de rei encara que les finances perso-
nals no donen per a tant sén prou nom-
broses avui dia. Tot depén del grau
d'irresponsabilitat de la persona, de la ca-
pacitat d'endeutament i sobretot del nivell
de confianga que vulga donar-li l'entitat

financera. Per-
que, al capda-
vall, quan es
vol viure per
damunt de les
possibilitats eco-
nomiques de cadas-
ci tot consisteix a aprofi-
tar unes quantitats de diners que els
bancs, les caixes d'estalvis i les cooperati-
ves de crédit ofereixen als seus clients,
mitjangant uns interessos i comissions
que la majoria de les vegades fan glagar-
se la sang quan arriba I'hora de pagar els
préstecs, els descoberts bancaris i les
compres que s'han efectuat amb les targe-
tes de credit.

Tot seguit oferim algunes férmules per a
mantenir aquest nivell de vida que tan car
es paga més tard,

Pagar amb xec encara que no hi haja
fons.

Si ha estat alguna vegada en aquesta si-
tuacid no es pot dir que vosté siga un de-
lingiient, perd sf una persona que no pen-
sa gaire en les conseqiiéncies posteriors.
Normalment actuen d'aquesta manera els
que no volen estalviar abans de comprar,
aquelles persones dominades per la
tendéncia a l'anticipaci6 de consum. La
seua maxima és "tot i ara mateix". No ac-
cepten mai esperar la paga extraordinaria

i comprar les coses al comptat amb els
diners per davant. Els problemes venen
més tard. La nova llei bancaria que regu-
la els pagaments per aquest mitja, de
l'any 1988, preveu una execucid directa
en els tribunals de justicia en el cas d'e-
missid de xecs sense fons. Les coses,
perd, no arriben la majoria de les vegades
a aquest lfmit i tot sol quedar-se en
una resposta, per carta o per telé-

fon, del director del banc que li
demana al seu client amb bones
paraules passar per I'oficina i re-

soldre amicalment el problema.

El client haura de pagar, no obs-

tant, a més de la quantitat que

figura en el document bancari

una comissié percentual i les
despeses de tramitacié de la de-

volucié que varien segons les en-

titats i a vegades segons qui siga el
client. En el cas contrari, si s'actua
amb
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la llei en la ma, el titular pot ser acusat
pel jutge d'un delicte tipificat en el codi
penal com a malversacié de fons i fins i
tot falsificacié de moneda falsa.

Viure amb descobert permanentment.
Si el vostre director de banc us proposa
d'entrada, quan es fa I'obertura del compte,
com un regal de benvinguda, la possibili-
tat de tenir nombres vermells, podeu ac-
ceptar la invitacié perd penseu amb els
cinc sentits el que pot venir després. De
totes maneres, cal deixar ben clar el marge
de descobert en qgiiestid, el qual, per norma
bancaria, sol ser proporcional a les rendes
del titular. La taxa que sanciona el desco-
bert és un punt bastant important que tam-
poc s'ha deixar en l'aire i que depén també
dels bancs, caixes i altres intermediaris fi-
nancers. El director, en representacid de
l'entitat, es juga amb el seu client bona
part del risc del possible descobert ja que
tot depén del nivell de confianga que hi
deposite. Sempre es pot rebaixar la taxa
d'interes per part del titular encara que
l'entitat té la possibilitat de retallar el mar-
ge acceptat. Es tracta de saber negociar i
congixer la capacitat financera de cadasci.
Es convenient, perd no obligatori, dema-
nar per escrit el conjunt de les clausules
d'aquest acord per a evitar sopreses desa-
gradables.

Les targetes o el diner plastificat,
Es pot considerar aquesta formula
com un crédit permanent a curt ter-
mini que t€ una part positiva per la
facilitat que ofereix a l'hora de pa-
gar qualsevol compra, perd que al-
hora pot convertir-se en un dels pit-
jors enemics de les finances indi-
viduals o familiars. En tot cas evita
els decoberts onerosos i els perills
dels xecs sense fons. La part negati-
va d'aquesta opcid per a mantenir el
ritme de la dolce vita és la forta co-
missié que hi té afegida. Per regla
general, el banc o la caixa d'estalvis
proposa al client un nivell maxim
d'utilitzacié i unes normes per a regularit-
zar el pagament de les despeses efectuades
per aquest mitja. Es una opcid cara que
esta compensada per les facilitats que ens
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que ens proposa aquest diner plastificat.
Malgrat tot, els comergos, davant d'una
targeta de credit, actuen amb totes les pre-
caucions per a evitar els fraus inherents a
la targeta: el robatori o la perdua. El pri-
mer pas obligat en aquests dos casos és
avisar la casa emissora de la targeta abans
que el banc perque bloque les disponibili-
tats en tots els ordinadors que donen l'or-
dre d'utilitzacié. Avui gairebé tots els esta-
bliments comercials estan connectats per
linia telefdnica amb les centrals d'emissi6
que donen l'aprovacié abans de l'operacid.

Credits personals.

Per moltes raons, el banc proposa sovint
una amplia varietat de crédits personals,
regla d'or del negoci bancari. La major
part d'aquestes ofertes van destinades a sa-
tisfer als cants de sirena del consumisme.
Un dels tipus que més s'utilitza és el de
disponibilitat de diners automatica en cas
de necessitat. Actualment, les entitats
bancaries arriben fins a proposar aquest
préstec amb una quantitat igual al net de
cinc nodmines. Per a guadir-ne, el director
del banc, per raons obvies, obliga el seu
client a domiciliar-hi mensualment el sou.

L'avantatge principal d'aquest credit
és que no es paga cap interes fix, si-
nd que la taxa va relacionada amb la
quantitat parcial utilitzada i tan sols
durant el temps que el client ha gau-
dit del préstec. Els interessos que es
paguen per aquesta disponibilitat os-

\ cillenentre el 16% i el 18%.

1 Demanar un crédit €s cosa ben se-

I riosa. Cal pensar en primer lloc que

# tot el que proposa el banc no €és ne-

cessariament la millor alternativa, ja

que l'entitat busca el contracte més benefi-

ciés per al seu negoci. Es clar que si se

pressiona massa, el client pot rebre una

resposta negativa, perd sempre li quedara

l'eixida d'anar a un altre banc i comengar
la gesti6 des del principi.

Es molt important entendre el significat
financer del famés TAE, taxa anual equi-
valent, que en la publicitat bancaria sol
apar¢ixer marcada per un asterisc i en lle-

Molt interessadament...
i el tipus d'interes és el preu del

s credit i com que hi ha moltes va-

rietats de crédits, hi deu d'haver
també moltes varietats d'interessos: a curt,
mitja i llarg termini; segons els prestataris;
en relacié amb les garanties exigides o la
confianga del que entrega els diners cap al
que els demana.

A més, els tipus d'inters es veuen incre-
mentats amb altres partides: comissions,
corretatges, impostos... Per aixd no és
prou coneixer tan sols el tipus d'intergs
anunciat per un banc per a saber amb tota
certesa la quantitat final que sha de pagar
pel diner demanat.

Encara que hi ha miltiples mercats fi-
nancers, l'estreta interrelaci6 entre tots fa
que es puga considerar que tans sols hi ha

un sol. En definitiva, tots els que disposen
de fons estan competint per a oferir-los als
que els necessiten i a l'inrevés, tots els que
necessiten crédits competeixen per a fer-
se amb els fons dels estalviadors.

La relaci6 entre el tipus d'interes i el cre-
dit és ntima. Si una persona va a un banc
per a demanar un préstec de 100.000 pes-
setes a un any, amb uh interés del 15%, a
l'iltim haurd de reemborsar les 100.000
pessetes més 15.000 d'inter2s, a més de
comissions i altres despeses de finanga-
ment. El bitllet de 1.000 pessetes, el banc
el ven a 1.150 pessetes.

L'intergs €s l'intic preu financer que no
s'expressa en unitats monetaries sin6 en
percentatges.
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tra petita. La férmula matematica per a
calcular-la és tan complexa que les calcu-
ladores es queden curtes. El TAE que s'a-
plica del 15%, per exemple, significa que
el banc multiplica per 15 els diners del
credit i el divideix tot seguit per cent. La
xifra que en resulta és la quantitat que
haura de pagar el beneficiari del préstec en
concepte d'interessos i a la qual s'afegeix
una altra quantitat per comissions diver-
ses.

En.calos concrets, si el client vol canviar
de cotxe 0 comprar-se una nova cuina, el
director del banc o caixa comengara per
estudiar minuciosament les possibilitats de
reemborsament segons les rendes totals de
la persona que demana el credit. No esta
mai descartada una resposta negativa, en-
cara que es presenta rarament, Per regla
general s'arriba a un acord per una quanti-
tat raonable i assumible per al beneficiari.
Si el credit és acceptat, hi ha unes despe-

ses especials per la con-
fecci6 del dossier i
que depenen de la
quantitat del prés-

tec. En aquest
camp, encara que

' el preu del diner
esta condicionat

per l'index del

Banc d'Espanya,

els bancs, caixes i
cooperatives de
crédit actuen amb

un cert marge de
n;aniobra. Per un

préstec de 2.000.000 de pessetes, els inte-
ressos que operen a hores d'ara en el mer-
cat financer se situen entre el 16% del Ci-
tibank, a tres anys, i el 19,53% del Banes-
to amb el mateix termini de l'operacid.
Comprar a terminis és una variant del cre-
dit personal perd en aquest cas els clients
ja no negocien amb entitats bancaries sind
directament amb el comerg o l'empresa
que ven el cotxe o la rentadora. El venedor
fara una investigaci6 per coneixer la situa-
ci6 financera del futur client i no s'estara
de demanar tota mena de certificats que
avalen el comprador.
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