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PROLOGO 

HOY EN DIA, DENTRO DE CUAL';UIER ORGANIZACICIN ES NECESARIO 

EFEC'l'UAH UN EXAMEN AD:•nNISTRATIVO, CON EL OBJE'l'IVO PRIMORDIAL 

DE :;.;S'J.'RICTURAR E INTEGRAR UN BANCO DE DATOS '.)UE PRESENTE IN

Jl<'RMACION VERAZ Y ACrnALIZADA. 

J:.'L OBJETIVO ES ¡.tAXDlIZAR CONOCIMIENTOS DE CAUSA-EFECTO DE 

LA ORGAJ\IZACIOH ElCA:<IINADA. 

ES DE PRDICIRDIAL IMPORTANCIA, CONOCER EL PROCESO AU:.:INISTRA

TIVO. EN ESTE EXAJ.IEN SE HA ANALIZADO FUNDAMENTALMENTE A UN INSTR!l, 

MENTO FINANCIERO COMO ES EL TRAVELER CHE~E, PARA TALES EFECTOS, 

ES INDISPENSABLE CONOCERLO Y UBICARLO DENTRO DE UNA ORGANIZACION, 

LA CUAL SE ENCUENTRA EN EL CONTEX!O DE .:.L\XIMA EMISORA Y MEJOR 

RECONOCIDA A NIVEL MUNDIAL, "AidERICAN EXPRESS COM?ANY (MEXICO), 

S.A. DE C.V." 

EL DESARROLLO DE ESTE EST'LlDIO SE HA ESTABLECIDO Y APOYADO EN 

ESTA ORGANIZACION MUNDIAL EN MBXICO, POR J,0 QUE ES INDISPENSABLE 

ANALIZAR LA VISION GENERAL DE DICHA CO:lPARIA, YA 'VE SU PENETRA

CION Y BXITO SE HA BASADO EN LA INTEGRACION DE TODA SU ESTRUCTURA 

Y EN LA BUS~RDA DE UN C•BJETIVO COMUN: "LA EXCELENCIA EN EL 

SERVICIO". 

TAL INTEGRACION SE HA LLEVADO A CABO C<'N LA FUSION A NIVEL 

CORPORATIVO DE SUS DIFEREN'fES AREAS :.llir.TINACI0NALES Y MULTIFACE

T!CAS. CONOCEMOS EL TRAVELER CHE".\UE COMO EL INSTRUMENTO FINANCBRO 

QUE PUEDE SER UTUIZAOO ALREDEDOR DEL r.!DNJX) PARA PAGAR BIENES Y 

SERVICIOS. A Dii>ERENCIA DEL DINERO EN EPECTIVO, SI LOS TRAVELERS 

CHE'.,lUES SE PIERDEN, SON ROBADOS (') DESTRt:IDOS, PUEDEN SER REJzyLA

ZAIXlS Y AUN MAS, YA. ~E A TRAVES DE UNA EMPRESA COMO AMERICAN 

EXPRESS, SE HA LOGRADO INTEGR~R Y r~RECER UNA SERIE DE SERVICIOS 

EXTRA, LOS CUALES PERMITEN UBICAR AL TRAVELER CHE:¡lE COMO UN 

INSTRUMENTO PLENA:'<\1'NTE COMPETITIVO, DADO EL :;ESARROLLO ALCANZADO 

POR LOS "'ERCADOS DE CA"1BIO Y DE CAPITALES DEL F.l\IS. 
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CAPI'l'ULO I 

GENERALIDADES DE LA ADMINISTRACION 

1,1) CARACTERISTICAS 

1. La adminiatraci6n sigue un prop6sito. Se refiere al. logro 

de algo esnecífico como un objetivo. El éxito administrativo está 

comunmente medido por el grado hasta el cual se han logrado los 

objetivos. La Administraci6n existe porque es un medio efectivo 

para 10grRr que se ejecute el trabajo necesario. Los esfuerzos del 

grupo contribuyen a1 logro espec:!fico. 

2. La AdministrRci6n hace que las cosas sucedan • Loa gerentes 

centran au atenci6n y sus esfuerzos en producir acciones exitosas, 

eaben cuando comenzar, qué hacer para mantener las cosas en movi

miento y c6mo continuarlas. 

), La efectividad administrativa requiere el uso de ciertos 

conocimientos, aptitutes y práctica. La habilidad técnica es impor

tante para cumplir con un trabajo asignado, pero la fUnci6n del 

miembro administrativo no requiere básicamente pericia técnica 

especializada. Los antecedentes y la habilidad técnice pueden ayu

dar mucho al futuro gerente. Pero la considere.ci6n i.mporta.nte: es 

que ae requiere otra especialidad al entrar al. fr'abajo gercncials 

administrar con eficacia. 



4. La Administraci6n es una actividad, no una persona o grupo 

de personas, la palabra "Direcci6n" es un término más preciso y 

descriptivo que administración, sin embargo, el uso popular ha 

hecho de AdministrAci6n el t~rmino m~s ampliamente aceptado. En 

consecuencia, es err6neo referirse a una clase económica, a una so

cial o a una política como administración. La Administraci6n no es 

gente, es una activiaad. Loe individuos que administran pueden ser 

designados como Gerentes, miembros de la Administración o Directo

res ejecutivos. 

5. La Administraci6n está asociada usual.mente con loe esfuer

EOS de un grupo. La asociaci6n administraci6n-grupo descansk en el 

hecho de que una empresa cobra vida para alcanzar determinados ob

jetivos, los que se logran con ums facilidad por medio de un gnipo 

y no por una s6la persona. La gente se convierte en miembro de una 

empresa con el fin de satisfacer sus necesidades. También es cierto 

que la Administración es aplicable a los esfuerzos del individuo. 

6. La Ad:ninistraci6n es un medio notable para ejercer un ver

dadero impacto en la vida humana. La Administración influye en su 

ambiente, Si un gerente ·así lo desee, puede hacer mucho para me

jorar el medio en que se desarrolla y el de sus colaboradores, 

para estimular a los hombree hacia mejores cosas y para hacer que 

ocurran acciones favorables. Las frustaciones y desengaños 
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P.resentes y pasados no deben tomarse por lo que son y considerar

los como inevitables, 

7, La Administraci6n es intangible, su presencia queda eviden

ciada por el resultado de sus esfuerzos; pero en su :nayor parte, 

estos resultados pasan inadvertidos. En algunos caeos la identidad 

de la administraci6n queda de relieve por su ausencia o por la 

presencia de su opuesto directo, la m.ala administraci6n. Loa resul

tados de la administraci6n se notan rápidamente y por su presencia 

la identidad de la misma queda en un foco claro. 

~. Los que practican la adminiatraci6n no son necesariamente 

loa propietarios¡ en otras palabra.e, administrador y yropietario 

no necesariamente aon sin6nilllos. Rn algunas empresas se da el caso 

de que loa propietPrioa y loa administradores son los mismos; pero 

en muchas ocasiones loe administradores forman un grupo distinto 

y aparte de los propietarios. Los :nie~bros de la gerencia manejan 

la empresa a nombre de los propietarios que tienen derechos o 

poseen riquezas econ6micas, 

1. 2 DEFINICION 

La palabra Administraci6n se forma del nrefi jo "ad", que 

significa hacia y de ministratio", esta palabra viene a su vez de 

"minister", vocablo comnuesto de "minus", que es comparativo de 

inferioridad Y del sufijo "ter", que sirve como t~r:nino de 
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comparaci6n, 

La etimo1og{a me da la idea de que la Adminietraci6n se re

fiere a una funci6n que se desarrolla bajo el mando de otros; de 

un servicio que se presta •. Servicio y subordinaci6n son loe ele

mentos principal.es obtenidos. 

De las definiciones dadas por los principales autores de Ad

ministraci6n, se puede deducir sus elementos b4sicos. 

A continu.aci6n cito al.gunae definiciones de distintos autores: 

B.P.L, Brech·dice1 "Be un proceso social que lleva consigo 

la responsabilidad de plene~ y regul.ar en forma eficiente les o

peraciones de una empresa, para lograr un propbaito dado" 

J,D, Xooney "Be el arte o tlcnica de dirigir e inspirar a los 

dem4s, con base en un profundo y claro conocimiento de la natura

leza humana", 

Koontz y O'Donnel consideran a la Adminietraci6n como: "La 

direcci6n de un organismo social y su efectividad en alcanzar sus 

objetivos, fundada en la habilidad de conducir a sus integrantes", 

G,P, Terry1 "Consiste en lograr un objetivo predetermina.do 



mediante el esfuerzo ajeno", 

Henry Payol: "Administrar ea preveer, organizar, mandar, 

coordinar y controlar". 

Concluyendo, considero que la Administraci6n es la que se 

va a encargar de planear, organizar, dirigir y controlar todos 

loe recursos con loa que cuenta un organismo social; estos re_ 

cursos pueden ser humanos, t~cnicos y financieros. Al mismo tiemno 

ee debe maximizar la utilizaci6n de 6stos recursos para poder ob

tener utilidades o beneficios para la empresa a un largo plazo. 
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1.3 PR0CESO ADMINISTRATIVO 

Pera lograr una idea general. de lo que comprende el Proceeo 

Adruinistro.tivo, presentamos a continuaci6n una síntesis de las 

et~pas; elementos y fases que lo integre.n: 

.FASE 

iffiCANICA 

ELEMENTO 

Previsi6n 

Planeaci6n 

Organizaci6n 

~ 

Objetivos 

Investigaciones 

Cursos Alternativos. 

Pol!tices 

Procedimientos 

Programas, Pron6sticos 

Presupuestos 

Funciones 

Jerarquías 

Oblige.cione s 
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ELEMENTO 

DINAMICA Integraci6n 

Direcci6n 

Control 

Selecci6n 

Introducci6n 

Desarrollo 

Integraci6n de laa coaae 

Autoridad 

Oo~icac16n 

Superviei6n 

Su establecimiento 

9a operac16a 

S11 iaterpretac16n 

Bn eate proceso dlrl.co se pueden dar vsriae de eus etapas 

simultáneamente, lo ordinario ea que alguna de ellas predomine 

en cada momento de la adm1Jl1etrao16n. 

Aunque se da una estrecha relaci6n entre loa eels elementos 

sobre todo entre los que se tocen, parece 6ata eer m4s clara 

entre: 

PrtEVISION Y PLANEACION: Eatán más ligadas con lo que hay que hacer. 

ORGANIZACION E INTEGRACION: Se refiere mis a1 cémo ve a hacerse. 

DIRECCION Y CONTROL: se dirigen R ver que se haga T c6mo se hizo. 
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ELBMBNTOS DE LA MECANICA AD!!lINISTRATIYA: 

I), PREVISION.- Consiste en la determinaci6n, t6cnicemente reali

zada, de lo que se desee lograr por medio de un organismo so

cia1 y le investigaci6n y valoraci6n de cuáJ.es serán lee con

diciones fUturns en que dicho organismo habrá de encontrarse, 

hasta determinar los diversos cursos de acci6n posibles, 

La previei6n comprende, por lo mismo tres etapes1 

l. Objetivos1 a esta etapa corresponde fijar los fines 

2. InvestiB11Cionee1 se refiere al descubrimiento y an4l.isie 

de los medios con que puede contarse, 

), Careos Alternativoes trata de la adaptaci6n genfrica de 

loe me4J.os encontrados, a los fines propuestos, pare ver 

cuántas posibilidades de acci6n distintas existen. 

11). PLANBACIOR.- Consiste en le determinaci6n del curso concreto 

de acci6n que se habrii de seguir, fijando los principios que 

lo habrán de prejidir y orientar, le secuencia de operaciones 

neoeeariae pare alcen11:arlo y la fijaci6n de tiempos, unidades 

etc., necesarias pare su rea1iz~ci6n. 

Comprende por lo mismo tres etapas1 

l. Pol!ticeer principios para orientar la acci6n, 

2. Procedimientos: secuencia de operecionee, o m6todoe. 

3, Programass fijacidn de tiempos requeridos. 

Comprende trunbi6n "presupuestos", que son programas en que 

se precisan unidades, costos, etc. y diversos tipos de 

"pron6sticos". 
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III). ORGANIZACION._ Se refiere e la eetru.cturaci6n t&cnice de las 

relaciones, que debe darse entre las jerarquías, :f'Unciones y 

obligaciones individuales necesarias en un organismo socia1 

para su mayor eficiencia. 

Bn la misma definici6n se ven las tres etapas1 

l.- Jerarquías: Pijar la autoridad y responsabilidad corres

pondiente a cada nivel. 

2.- Punciones1 La determinaci6n de c6mo deben dividirse las 

grandes actividades especializadas, necesariRs para lo

grar el fin general. 

3.- Obligacionee1 LRe que tienen en concreto cada unidad de 

trabajo susceptible de ser desempeflada por una persona. 

BLBl.IBNTOS DE LA DINAMICA ADMINISTRATIVA: 

IV). INTBGRACION.- Consiste en loe procedimientos pare dotar al orga_ 

nismo social de todos aquellos medios que la meci1nica adminis

trativa eeBala como necesarios para eu más eficaz tuncionam!en 

to, escogi~ndolos y buscando su mejor desarrollo. 

Aunque la integraci6n com0rende cosas y oersonas logica

mente es m~s importante la de las personas y sobre todo la de 

los elementos administrativos o de mando, dnicamente. 

De acuerdo con la definici6n, la integraci6n de las 

personas abarca: 
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l,_ Selecci6n1 Tácnicas pare encontrar y escoger loe elementos 

necesarios. 

2.- Introducci6n: Lp mejor manera para lograr que nuevos elemen

tos se articulen lo mejor y más rápidamente posible al orga

nismo social. 

).- Desarrollo1 Todo elemento en un organismo social busca y 

necesita progresar, mejorar. Bato es lo· que estudia esta 

etapa, 

Debe analizarse tembián en este etapa, la integración adminis

trativa de las coses. 

V). DIRECCION.- Be impulsar, coordinar y vigilar las acciones de 

ceda miembro y grupo de un organismo social, con el fin de que 

cada conjunto de todas ellas realice del modo más eficaz loe 

planee seBalados. 

Comprende, por lo tanto, lee siguientes etapes1 

l.- Mando o autoridad: Es el principio del-que derive toda 

la administraci6n y por lo mismo, su elemento principal, 

que es la Direcci6n. Se estudia c6mo delegarla y c6mo se 

ejerce. 

2,- Comunicación: Es como el sistema nervioso de un organismo 

social; lleva al centro al director, todos loe elementos 
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que deben conocerse y de ~ste, hacia ceda 6rgano y ce_ 

lula, las 6rdenee de acci6n necesarias debidamente 

coordinadas, 

3.- Supervisi6n: la funci6n Qltima de la adminietraci6n ea 

el deber y analizar que las cosRB se están haciendo tal 

y como se habían planeado y mandado. 

VI),- CONTROL.- Consiste en el establecimiento de sistemas que nos 

permitan medir los resultados actuRles y pasados en relaci6n 

con loe es~erados, con el fin de establecer, corregir, mejorar 

y formular nuevos planes. 

Comprende por lo mismo tres etapaes 

1.- Establecimiento de Normass Este es una :f\lnci6n que sin 

ella ea imposible hacer la comparaci6n, base de todo con_ 

trol. 

2.- Operaoi6n de los Controles! Beta suele ser una. f'unci611 

propia de los técnicos especialistas en cada uno de ellos. 

3,- Interpretaci6n de Resultados1 Rste es una f\moi6n adminis

trativa, que vuelve a constituir un medio de planeaci6n. 

DIVERSOS CRITERIOSs 

Siendo toda divisi6n de algdn modo arbitraria y con fines 

de estudio~ se natursl. que se presenten dive?'sos criterios 
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de algunos autores para ñietinguir y separar loe elementos de 

la administración y más tratándose de una técnica en pleno 

:ner!odo de formación. 

Diferentes autores han realizado dicha división de acuerdo 

a lo que cada uno ha considerado loa·e1ementoe más importantes, 

unos de una manera más amplia y extensa y otros de una fonna 

más concreta. 

~ara esta investigación analizamos la división de 

A. Reyes Ponce, ya que ea en la cua1 podemos estudiar todos loe 

elementos, fases.y etapas que otros autores no desarrollan tan 

detenidamente o consideran que no for:onn parte del proceso 

administrativo. 

En el cuadro que se presenta a continuaci6n, podemos ver 

las proposiciones de diferentes autores y también la fecha 

en que cada uno la realizó, con esto tendremos una idea más 

clara de los diversos procesos administr<>tivos propuestos. 
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PRPCESO AD1UNISTRATIVO 

!!!!Q.!! _Af1Q_ FACTORES 

Henry ll'ayol 1886 previsi6n oreanizaci6n comando control 

coordinaci6n 

Lyndall Urwik 1943 previsi6n organizaci6n comando control 

planeaoi6n coordinaci6n 

William Newman 1951 planeaci6n organizaoi6n direcci6n control 

obtenci6n recursos 

R.c. Davis 1951 planeaci6n organizaci6n control 

Koontz y O'Donnell 1955 planeaci6n orgAnizaoi6n direcci6n control 

John F. Mee 1956 planeaci6n orgeni1aci6n motivflci6n control 

George R. j'erry 1956 i:.:il,,neaci6n or¡mnizaci6n ejecuci6n control 

Louis A. i\llen 1958 planerwi6n orr,nnizaci6n 'llOti vnci6n control 
coordinPci6n 
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PROCESO ADii!INIS~'RATIVO 

,AUTOR ~ l." ACTORES 

De.lton ~~e. FPrlend 1958 ple.nee.ci6n org1miz1tción control 

Agustín Reyes P. 1960 previsión org,,nización dirección control 

TJle.neaci6n integración 

lee.ce Guzmán V, 1961 ple.ne ación organh.ac16n dirección control 

integración ejecución 

J,A, Fernández A. 1967 TJlaneaci6n ilnplementaci6n control 
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~ODOLOGIA BASICA 

Primera Etapa.-

a} Seleccidn del Temar 

b) Tipo de Investigacidnr 

Diseño de la Investigaci6n 

l. Es de interás para el investigador 

2, Hay datos suficien·tes aunque dispersos. 

3, Está muy poco tratado. 

4, El investigador tiene ciertos conoci

mientos sobre la materia. 

5• Reillle los requisitos de relevancia pro

fesional, humana y contemporánea, 

6. Be posible hacer un eui6n preliminar. 

l. Investigacidn documental y práctica de 

campo. 

2. La dieertacidn: el exámen detallado de 

loe temas y eubtemae será por sí mismo 

el trabajo de investigaci6n documenta1 

y de campo. 

3, Se recurrirá a fuentes directas o sea 

de primera mano, 

4. Se obtendrá un trabajo de guía práctica 

de divulgaci.6n o sea no popu1ar ni 
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c) Objetivos: 

d) Principal problema: 

científico, 

l. Por cuánto toca e.l investigador: 

Acredit~r la prueba escrita de su 

exámen profesional de Licenciado en 

Administraci6n; aumenJ;ar mis cono

cimientos especi~lizados y robustecer 

mi vocaci6n, 

2. Poder pronorcionar n la sociedad un 

poco de conocimientos acerca del 

cheque de viajero, como un 

instrumento de pago de bienes y ser

vicios, que les dará confianza, pro

tecci6n y seguridad y as! contribuir 

a remediar el fraude, el engafto y la 

estafa. 

El riesgo de portar dinero en efectivo 

as! como el desconocimiento de venta

jas beneficios, manejo y control del 

cheque de viajero. 
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e) Hip6tesis simple, 

supuesto te6rico 

o proposiciones 

conceptuales: 

f) Límites y 

Advertencias1 

Si no se tiene la preocunaci6n de 

enseñar y difundir a los puntos de 

venta sobre el registro, manejo y 

control de la venta y ~ceptaci6n del 

cheque de viajero, as! como el der 

a conocer al viajero mexicano y al 

turismo en general, las ventajas 

beneficios y protecci6n de éste y crear 

conciencia y aceptar el cambio; En 

consecuencia existirá desconfianza, 

:f'raudes, poca captaci6n de clientes y 

grandes párdidss para: LAS compefl!as 

emisoras, Agentes Vendedores y Usuarios 

Finales. 

Además de desproteger al ~urismo, fuente 

importante de divises. 

l. La presente tesis, s6lo pretende 

abarcar el tema del cheque de viajero, 

en lo relacionado e su registro, control 

vente y aceptaci6n dentro de la Repúbli-

ca Mexicana, 

2. 81 examen de una pequ~ña introducci6n 
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de la historia del cheque de Yiejero 

en el mundo y posteriormente BU 

situaci6n actuPl en M~xico. 

3. No pretende ser de ningilli modo un 

análisis financiero acerca ~el cheque 

de viajero, simplemente ser una 

gu!a práctica de su manejo y utilidad 

en la actualidad. 
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SEGUNDA ETAPA 

RECOPILACION DE INFOffi~ACION 

La labor de recopilaci6n de datos abarc6: 

Bii'!LIOGRAFIA ESPECIAI.IZADA 

MATERIAL DIDACTICO 

EXPEDIENTES.NO OFICIALES 

ARTICULOS DE REVISTAS 

CON!"ERENCIAS 

RECORTES DE PERIODICOS 

l'OLLETOS 

APUNTES PERSONALES 

La obtenci6n de la. informaci6n se hizo en American 

Express Co., Máxico, S.A. de C.V. 

.. .( 
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.CAPITUJ,O II 

2.1) ACERCA DE AJ,IBRICAN EXPRESS 

Mientras casi todo mundo sabe que American Express es una 

e:i~resa muy activ~ en cuesti6n de viajes y otra.a rfree.s relativas 

a 6stos, muy poca gente tiene conocimiento de los demás negocios 

que American Express maneja. No es muy soru_rendente, coneiderondo 

el muy variado tipo de pdblico sl que la compañía y sus subsidia

rias dan servicio dentro de las ramas financieras y de viajes. Es 

adn más comprensible cuando uno se da cuenta de que los negocios 

de la compañía est!Úl cambiando constantemente conforme se van 

dando más y mejores servicios a millones de clientes en tddo el 

!MUldo. 

La siguiente informaci6n está diseñada para que la gente co

nozca msjor todo lo referente a la compaffía American Exuresa, au 

hiatoria· y sus servicios. 

En el año 1841, Buffalo ~ra una incipiente y pr6spera ciudad 

situada a orillas de la frontera americana. Su nueva y creciente 

prosperidad fue el resultado de su ubicaci6n, localizada a1 

límite del canal Erie, siendo as{ un canal para el movimiento del 

comercio y de la gente entre los estados del Este y el territorio 

.Noroeste, En esta etapa de surgimiento de la emnresa americana, 

la gente de Buffalo ya estaba preparada para las innovaciones que 

habían llegado a los centros comerciales del Este, 

Una innovaci6n muy necesaria fue traída por·un joven llrunedo 

Henry Wel1s, quien tuvo la visi6n de darse cuenta que el creci

miento de los negocios en la ciudad estaba obstaculizado por la 

fec.1ta de un servicio que se encargara de llevei.r bienes, va.lores 

y re~esns banc~rias, rápidamente y de manera segura entre BuffAlo 

y otros Estados. 
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JO. Sr, Wella, en repreeentaoidn de la firma Pomery & Co., 

oonvenoid a algunos hombres de negocios de la localidad en 

conf'iar sus embarquee de efectivo y papel comercial a su servi

cio, Su primer viaje fue de Albany a Buffalo llevando consigo 

un morral lleno de oro, plata y valorea; viaje que le tomd 4 

d{ae, Sin embargo trajo el servicio e:xpresa a B!iffa.lo, 

El nuevo negocio proeper6 y emocionado por su 6xito inicial, 

Wella posteriormente compiti6 con el Gobierno de loe Estados 

Unidos. En 1845 la tarifa de correos entre Nueva York y Buffal.o 

era de la costosa cantidad de 25 centavos por carta. Wella se 

dio cuenta que podría obtener ganancias otorgando el mismo ser

'Yioio por una m6dioa tarifa de 6 centavos por carta. Lo llev6 

a cabo y as! el Gobierno pronto ee encontr6 con que ya no conta

ba m~s con olieates, Despu'• de bastantea maniobras legales y 

un franco acosamiento por parte de loe hombree de Welle, el 

Gobierno final.mente reclam.6 su preeminencia en el campo bajando 

sus precios en el envío de cables en el país, a trav6e de un 

subsidio, a sdlo 3 centavos.,, precio contra el cua.l las empre

aas privadas no podían competir. 

Alrededor de 1850 Henl'J" Well•, propietario de la. ahora lla

mada firma Wells & Co., hab!a ganado gran reputacidn como inno

vador en el negocio ~Xpress. Así, en Marzo 18, al. sostener Ulla 

junta con su mds grande competidor, Livingston & Fargo, and 

Butterfield, Wasson & Co., aus aiembroe pusieron cuidadosa aten

cidn y el resultado de esta junta fue la dieolucidn de las compa

flÍae antigllSB y una reordenaci6n de las rutas e:xpress, as! como 

la formaci6n de una nueva entidad llamada American E7:J>ress Co. 

No ea sorprendente que se haya nombrado al aeffor Henry Walle 

como Presidente de le. firma. 

En 1852, el negocio -iba prosperando gentilmente y Welle y 

su Vice-Presidente, William Fargo, pensaron que era el momento 
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de e~pander el negocio hacia el Oeste, m4s a114 de JU,ssouri 

con el objeto dP a·irovechar el tremendo negocio expresa que se 

estaba suscitando en el ramo del oro en California, Los otros 

directores de la A~ericen Express Company votaron en contra de 

dicha idea; sin embargo no tuvieron objeci6n en que We11B y 

Fargo exploraran dicho campo por su cuenta, simult4neaniente 

con sus responsabilidades en la American Express Company. B1 

resultado fue el establecimiento de un negocio por separado 

-Wells, Fargo & Compnny- el cual jug6 un papel muy dramático 

e importante en la apertura del Oeste. 

Pocos años después John Butterfield, otro de los funda-

doras de la American Express Company, instituy6 una empresa 

adiciollBl por separados -The Overland Mail with the Pony 

Express- la cuaJ. contribuyó a uno de los episodios más colori

dos en la historia de la frontera americana. 

Mientras estos negocios f\leron generando amplio interés 

general,. la American Express Company se fue convirtiendo 

rápidamente en la principal operación expresa de la naci6n. Se 

bab!a desarrollado un negocio extenso en el manejo de embarques 

de moneda y oro para los bancos, Un flete rápido lleg6 hasta 

St, Lolrllaen el Oeste. bienes en garantia eran transportados 

incluso hasta Canadá, 

Cuando esta116 la guerra civil en 1861, la American Expresa 

Gompany puso a disposici6n del Gobierno de los Esta~os Unidos, 

sus servicios para el transporte de provisiones vital.ea para 

la Armada, as! como para llevar las papeletas electorales a las 

tropas en los campos. Conforme loe ej~rcitos avanz.eron, los 

hombres de la American Express entregaban asimismo parcelas a 

las familias en las partea de reciente ventaja. Alrededor de 

1862, ya exiut!an 890 oficinas y agencias, las 
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~ualea daban empleo a 1500 hombree quienes viajaban nula de 

9000 millas de distancia en ferrocarril cada día, 

Durante la Guerra Civil, lae compal'IÍae exprese de la 

competencia tenían bastantes negocios que atender¡ e:bembargo, 

a1 terminnr la guerra, el negocio declinó y la competencia 

elevó sus precios desmesuradamente, 

Por el afio 1866, la American Express Compan;r se enfrentó 

con eu competidor en Nueva York, un grupo de comerciantes que 

formaron su propio servicio exprese, Merchante Union Brpreee 

Company. La compet•ncia destructiva resultante ee solucionó en 

1868 cuando ambas co111pal'lías surgieron para convertirse en The 

Merchante Union Bxprese Company. 

La tensión del conflicto con los comeroiantes caus6 efecto 

en la avanzada edad de Henry \Tells y en 1868 William G, Pargo 

tom6 la direcci6n de la reorganizada Compaf!Ía, Fargo ayud6 a 

la compafiia a crecer a trav's de una relativamente apacible y 

beneficiosa era, hasta eu muerte en 1881. Durante este período 

la Compaf!.{a omitió las palabras "Merchante Union" de au nombre. 

El hombre que sustituy6 a Willi11111 Fargo manejó a la American 

Expresa como un autócrata durante loe siguientes 33 afioe, El era 

JWllOB Congdell {J,C,) Fargo, el hermano más joven de su prede

cesor. El era un hombre complejo, distante, soberbio 7 algunas 

veces anticuado, En una ocaei6n escribi6 un sutil mensajes 

"El día que la American Exprese Company contrate a una 

dama, cerrarii sus puertas", 

Actualmente en la Compañía ee contratan máe J!llljeree que hombres, 

De cualquier manera en muchos aspectoe Pargo fue notablemente 

innovador. En respuesta a la introducci6n de los giros postales 

por parte de la United Stntes Post Office, instruy6 a un ingenioso 
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•mp1eado, Marcel1us Berry, con e1 objeto de deaarro1lar un 

instrumento más seguro y dtil con un valor que no podría e1e

varea. La contribuci6n de1 eeffor Berry, e1 famoso Giro American 

Expresa ee introdujo en 1882, Tuvo mucho éxito inmediatamente y 

e.dn es uti1izado por mucha gente actualmente. 

Bn 1891, mientras viajaba por Europa, Pargo encontr6 difi

cultedc.con 1e mo1eeta oarta de crédito, por lo que eolicit6 al 

señor Berry que "comenzara con algo" que fuera tan seguro como 

una carta de cr4dito, pero más fáci1 de uaar. e1 resultado fue 

loa Travulera· Cheques American Expresa, con su alegnntemente 

simple sistema de identificaci6n de firma y contrafirma. Casi 

el equivalente a S 10,000 d6leres en Travelers Chequea se vendi6 

ese afio, Por el aHo 1901, la cifra ae había elevado a mis de 

6 mi1lonea. Ahora, lea ventes tanto en d6laree como en otras .!!!º 

nedaa extranjeras ae manejan en bi1lones. 

Bn loe afioe 90'e el comercio en Europa ea fue expandiendo 

r&pidamente. La American Expresa Company tuvo que reorganizar y 

ampliar sus negocios de fletas iransatltbiticoa da manera signi

ficativa, quien había manejado embarques de 1a frontera este a 

través de corresponsales desde 1888~ La primera compel'lía de 

embarques de la American Express en Europa se abri6 en París, en 

la 6 Rue Halévy, en el año 1895 y dentro de los tres afloe eubae

cuentes ya existía una cadena de oficinas en operaci6n en los 

puertos de 1as principales ciudades de Inglaterra, Pre.neis y 

Alemania. Su prop6aito era el asegurar e1 manejo de fletes de 

la frontera oeste, incluso su actividad pronto se extendi6 más 

ellá. A pesar del dictamen de J.C. Fargo que la Americen Express 

Company nunca ae involucraría en e1 negocio de 1oa Viajes, sus 

oficinas pronto se convirtieron en agencias de ventne para rutas 

Europeas por ferrocarri1 y por barco para la zona transatlántica 

del Oeste. Alrededor del afio 1909 la Compaffía ya proporcionaba 
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tarifaa e itinerario11 de viajee Buropeo• a los olientes de 

American Exprese Tr11volers Chequee y otros mts. In 1915 11e 

formaliz6 au introducción al negocio de los viajea, a travle 

del establecimiento de un DepArtemento de Viajes en Nueva 

York, 

Kientrae lae operaciones de viajes fueron atrayendo una 

creciente atenci6n, el negocio de fletes t11mbiln tue creciendo 

r&pidamente. La oficina en Rotterdem eetsba manejando una cre

ciente centidad de piedra11 preoio11a11, incluyendo e111barque11 de 

diamantes a loe Bstados Unidos. Bn 1904, lsta oficina comenzó 

a conducir transaccionea bancarias al extranjero para su• 

cliente11. As! la primera dlcada del nuevo •iglo vid a la 

American Bxpre1111 Coapany convertirse en una institución llUlti

naei.onlll. y 11111.tifaoltioa. 

Bn 1914, el &apero y viejo hombr• que había heoho tanto por 

la d1ver11ificaci6n y progre110 de la empresa, 11e retiró de la 

Compañ!a. Deepula de 71 aflos en el negocio J.C. Pargo envió 

e11ta caracter!•tica breve notas 

Junio l.6, 1914 

Seflorees 

Por aedio de esta nota renuncio 
al. cargo de Presidente de la 
American Bxpress Company, miema 
que 11er& efectiva a e11ta fecha. 

Con mi• mejores deseos i:era el 
tuturo lxito de loe negocioa 
de la Compal'l!a. 

Sinceramente auyo, 

J.C. Par~. 
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Bl mes de Agosto de 1914 trajo cambios tambi6n al resto 

del múndo. Cuando la primera Guerra Mundial estal16 Buropa 

era un caos. En medio de la confUsi6n habían 150,000 america

nos desamparados quienes dnicamente deseaban estar a salvo en 

casa. 

Con el cada vez más fuerte y hostil tiroteo, las oficinas 

de American Exprese abastecieron a esta gente con dinero efec

tivo adn trayendo Travelere Chequea American Expresa o alguna 

marca competitiva; adn cuando el intercambio internacional se 

estaba derrumbando, la Compaf!Ía asimiSlllO podía proporcionar 

el pasaje de regreso a su casa, aunque algunas veces significa_ 

ba dormir en plataforma o en una pequeña litera. 

Cuando J.C. Pargo escribi6 su breve renuncia, había termina

do una era para American Bxprees Compeny. En su lugar qued6 

George c. Taylor, quien, como primera decisi6n expandi6 le.a 

operaciones de Remesas Bxtr8 njeraa y loa servicios del Departa

mento de Viajes. Esta oportuna acci6n junto con las diversifica

ciones previas confirmaron ser invaluables cuando el Gobierno de 

loa Estados Unidos, en respuesta a la emergencia durante la 

guerra, tom6 posesi6n de los ferrocarriles de la naci6n y csnce-

16 sus contratos expresa. Inmediatamente el Gobierno naciona1i

s6 la industria exprese y en Julio lo, de 1918, oonsolid6 todas 

las compañías en una s6la entidad perteneciente al Gobierno, 

La American Rail'lflly Express Company, Inc., patriÓticamente 

George Taylor acept6 el nombramiento de Presidente de la vasta 

empresa gubernamental, adem~s de continuar con su cargo de Pre

sidente de la American Bxpress Compeny. Sus responsabilidades 

eran enormes, pero las manej6 tenfl.Z~ente, En 1923, cinco afioa 

despu6s de tomar la doble responsabilidad, muri6 repentinamente, 

El eatab1ecimiento de un servicio expresa por parte del 

gobierno, despoj6 a American Expresa Company de la actividad 
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por la cua1 había sido f'undada, Sin embargo,· quedaban adn 1011 

de pequefl.oe per0 n•: "1enoe importantes negocios1 Oiroe, 'rraveJ.ers 

Cheques, Remesa.e Extranjera.e e Intercambio Internaciona1, Viajes, 

una pequefl.n operaci6n de banco en el extrR!ljero y el negocio de 

t'letes internacional. el cual continu6 hasta su vente. en el afl.o 

de 1970. 

Bn Febrero do 1919, una subsidiaria, la American Sxpreee 

Company Incorpurated, se estableció bajo las leyes de Connecticut 

para facili taJ.• 1.a expansión y di vereifioaci6n internaci.on.al., 

Entre otros desarrollos, fue ampliamente coadyutorio lll. asegu

rar una fuerte posición para el. banco extr~njoro en el lejano 

Oriente en loe años intermedios a las dos Guerras Mundiales, Rn 

1968 esta subsidiaria fue renombrada AEIBC -American Express 

International Banking Corporation. 

A la muerte de George Taylor, se eligi6 a Frederick P. 

Slll811 como Presidente de American Bx-prees Company. Una de sue 

primeras acciones fue la instituci6n de una Oficina d.e Inapoa

ci6n, la cual protege al papel financiero de American Exprese, 

así como a la gente que lo usa mundialmente, Actualmente la 

Oficina de Inspección tiene un determinado n\Smero de gente tra_ 

bajando conjuntamente con cuerpos de inveeti~ci6n de lo más 

sofisticado en el mundo, incluyendo la Interpol, Scot1and Yar<l, 

Polica Nationale end Royal. Canadian Mounted Police, con el 

objeto de evitar el u~o fraudulento de loB instrwnentos finan

cieros de le. Compaflía al máximo posible. 

American Express Company, junto con el resto del país en

contr6 loe affos 20's pr6speroe y activos, Empero contrario a 

muchos otros negocios, la Coapafl.{a no se entusie.ss6 por el 

optimismo desenfrenado y no financió sus negocios con capital 

prestado o con ganancias anticipadas, Logr6 el máximo uso de 

su poeici6n, tanto por e! misma como por todo el país, al pro-
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'fter loe dnicoe servicios financieros disponibles en algunas 

ciudades durante l.a peor etapa de le Depresi6n, el "Bank 

Holiday" en 1933. Durante el per!odo de 10 d!es cuando loe 

bancos cerraron y los activos de la naci6n fueron congelados, 

las oficinas de American Express continuaron haciendo efectivos 

eue Trevelere Cheque• as! como aquellos correspondientes a sus 

competidores, Este logro espectacu1er une vez más evidenci6 l.a 

superioridad de la calidad de loe Travel.ere Cheques American 

Bxpress, 

Debido a toda esta co~ei6n hubo incertidumbre y apat!a en 

el !llU?ldo durante loe al\os 30's, sin embargo las operaciones en 

American Express Company continuaron establee, y muy notabl.e

aente beneficiosas, Loe Puncionarios de la Compañ!a; sin embargo 

no cesaron l!U actividad por la paralizaci6n de l.a Depresi6n, 

adn estando conscientes de l.as crecientes tensiones en Elµ'opa. 

Kn 1939, e1 esta11ar 1a Segunda Guerra Mundial. con la invaei6n 

do Polonia, la CompaH!a estaba lista para sacar a l.os Americanos 

de Europa con relativa co~odidad y rápidamente efectuar los pla

nee de contingencia que ayudarían a operar de manera más efecti

va durante la guerra. 

Antes de Pearl Harbor, una subsidiaria Británica ayud6 a 

financiar y entregar bienes americanos bajo acto de neutralismo, 

as! como provisi6n de efectivo y carga. Pu.e un trabajo conside

rable el encargarse de los refugiados e introducirlos a Prancia 

y las tierras bajas y el arreglar sus sa1idas a otros países. 

Las oficinas el.ave .de American Exnress se mantuvieron abiertas 

hasta la invasi6n de los Al.emanes en el. Oeste de Europa, para 

atender embajadas y obligar a los americanos a permanecer fuera 

del. pa!s. 

Bstudioe previos conduj.eron a la Compaft!a a prever una dis

minuci6n en l.as operaciones de viaje por la ~poca tan difícil 
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_que se estaba viviendo, Los estudios :fueron muy acertados, mie 

le Compafi:!a estv.vo muy complacida al encontrar que le11 ventes 

de loe Travelers Chequee ee incrementaban, ye que tanto los 

militares como gentes civiles yendo y viniendo por el peía en

contraban en los Travelers Chequee la forma más efectiva y 

segura de traer consigo eu dinero, 

En la 4poca en que Ralph T. Reed fue nombrado Presidente en 

1944, la Compañía ee estaba alistando uara recuperar la promi

nencia con que contaba en el mercado internacional antes de la 

guerra, Al ai'lo siguiente, casi ten pronto termin6 la guerra, el 

flete internacional volvió a eu curso normal, Se introdujeron 

viajes recreativo• para loa soldado• asignados extarnemente en 

pa!eee aliados. En 1947, se iniciaron las operaciones bancarias 

para miembro• de las :fuerzas armadas en al extranjero. Actual

mente la AEIBC'a l4ilitary Banking Diviaion, está operando en 

calidad de agente para los Estados Unidos, La Tesorería propo:t"

ciona servicios bancarios a la milicia estadounidease, dependi.!fl 

tes y civiles autorizados en 9 naciones de Europa y el Lejano 

Oriente, atienden estos asuntos. 

Durante los a~oa 50'e la Comp~a creci6 de J1Bnera coneie

tente y aeeeor6 cuidadosamente eu poaici6n en todas 1aa áreas 

de sus negociosa viejas, servicios financieros relacionados con 

viajes, así como la banca internacional, La introducción de le 

Tarjeta American Exprese e finales da 1958 :fue una extenei6n 

lógica de estos servicios, ye que eet! relacionada tanto con 

loe viajes, como con loe servicios financieros. La Tarjeta gen6 

aceptación inmediata en un período de 3 meses ye era utilizada 

por 500,000 Terjettahabientee y elev6 su prestigio y uso hasta 

alcanzar au actual posición como la tarjeta lider en viajes y 

esparcimiento con millones de ~erjetahebientes en todo el 

mundo. 
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Bn 1960 el retiro de Ralph Reed ortgtnd un nuevo manejo 

emergente que ser!a el instrumento que llevaría a American 

Bxpresa de una relativamente pequeffa, aunque ampliamente co

nocida empresa, a una vasta corporacidn con negocios e intere

aea 11112ltifacéticos. Este crecimiento lo dirigid Howard L. 

Olark, nuevo Presidente y Funcionario Ejecutivo, el séptimo en 

la hietoria de la Oompaffia. 

La meta de Olark fue establecer una base de utilidad amplia

mente balanceada la cual. no fuese dependiente 'tan solo de una 

de lae fuentes de utilidad en la empresa, constituyendo de ese 

modo una creciente reaistencia en la Oompall!a para extender eus 

logros econdmicos nacionales e internacionales. El determind 

que el crecimiento y la expanaidn de la Oompaf'lia debia centrarse 

en las Areas muy expertas en los negocios de servicios finan_ 

cieros y de viajes, en apoyo al movimiento libre de la gente, su 

dinero y valores por todo el 19llldo. Asimismo se implantd un plan 

integra1 para el crecimiento de la Oompal'i!a, b8jo una nueva 

direccidn, consistente en la expansidn de los servicios relacio

nados con viajes y su extenai6n en areas nuevas para satisfacer 

las demandas de un pdblico afluente y sofisticado. 

Bn 1960, cuando los primeros viajeros en avi6n causaron un 

primer impacto significativo en viajes de placer y de negocios, 

American Express y sus aubeidiarias ya estaban preparada•, 

as!, en respuesta al desarrollo por venir, American Express con

tinud proporcionando nuevos servicios-dentro de este desarrollo 

se considera al impacto de Jumbo Jet el surgimiento de una jo

ven generaci6n de viajeros-, la apertura de nuevas zonas turís

ticas en el mundo, etc, 

El uso de los Travelers Cheques creci6 fenomenalmente deepuás 

de 1960, bajo el ímpetu de un mercado fuerte e innovador. 
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Mundialmente el ndmero de ventas, principall!lente en servicios 

bancarios se han incrementAdo esplendorosamente, y los estable

cimientos que aceptan Travelers Cheques han aW11entado máe alli 

de lo esperado. En aflos recientes, los Travelers Cheques se 

hen introducido en otras cuatro menedas1 ?renco Suizo, lllarco 

Alemán, Franco Frances y Yen Japon6e, como complemento a lae 

monedee ya establecidas: D6lar Alliericano, D6lar Canadiense y 

Libra Esterlina. 

Bn años posteriores a una decisión tomada en 1959 de esta

blecer una importante presencia en los mercados financieros in

ternacionales, surgieron actividades bancarias lllU)' significati

vas en el banco internacional.. Actualmente el Grupo Bancario 

Internacional American Express proporciona eervicios bancarios 

fuera de loe Betadoa Unidos a trav4s de sus suourealea y ofioi

nae de repreeentaci6n en 25 pa!eee, así como a trav6e de 2,000 

relaciones bancariae, Sus actividades más importentee incluyen 

la exportaoi6n e importeci6n y el financiamiento de capitel de 

trabajo, financiamiento corporativo y de proyecto, intercambio 

internacional. y eervicioe de operacionee. 

La primera decieión de la Direcci6n de invertir fondos con

siderables en la Tarjeta American Exprese reditu6 en relativa.

mente poco tiempo, convirti4ndoee en una importante fuente de 

utilidad en la Compañía. Desde su ineerci6n, se ha visto nota

blemente que cada año aumentan lee membres!ae, así como el 

volumen de gastos por Tnrjetahabientes, Asimismo, el ndmero do 

monedas extranjeras con las que opera la Tarjeta American 

Exprese ha aumentado drsm,ticamente a un total de 16 tipos de 

moneda al cie.rre de 1976. 

La crisis monetaria internacional de 1971, que culminó en 

la devaluación del Dólar Americano, dio muestra de la gran 
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confiabilidad de la Compaflla en tiempos de ineate.bilidad, 

Durante lee dos crisis la Tarjeta continu6 con aceptaci6n inin

terrwapida en loa establecimientos del extrenjero, at1n cuando 

las operaciones a trav6a de la mayoría de otros canales fUeron 

suspendidas, Casi durante toda la crisis las oficinas de viejes 

de las subsidiarias extranjeras continuaron aceptando los 

Travelers Cheques en D6lares Americanos, al tipo de cembio vi

gente a la fecha antes de la suepensi6n de operaciones, Loe 

empleados en las agencias dieron una valiosa ayuda a loe turis

ta& por muchas horas 1 la aubsidie.ria del Banco Internacional 

mantuvo un servicio de a .. aoría contínuo para ayudar a loa 

clientes de la corporaci6n a proteger sus activos en el extran

Jero y sus pagos de importaciones y export1J.ciones, 

Durante el reoiente período de crecimiento de la Compa!'lia, 

la Divisi6n Tarjeta expendi6 sus ee1'Vicica mundialmente e intro

dujo nuevos ofrecimientos pare. 81110ldaree a la amplia variedad 

de interese• de una nueva generaci6n de viajeros, El roimero y 

variedad de excursiones a precios moderados a Kuropa 1 otros lU

gares se increment6 enormemente, Se dio especial atenci6n a loe 

nuevos centros turfaticoe -Bl Caribe, Hawai, M&xico, Sud-Am&rica

laa excursiones de invierno se desarrollaron conforme la tempora

da vacaciona1 se extendi6 a una actividad intensa a trav6a de 

todo el ai'!o. Se organizaron viajes cortos en días feetivoe y fi

nes de semana diseflados para aquellas personas que desearan sa

lir cerca de su casa, Se introdujeron importantes progr8.llBB de 

viajes pare. negocios en el extr,,njero:t como Australia, Bl Reino 

Unido, Sud Africa, Italia y M&xico, Las rutas de loa viajes han 

estado y contin~sn cambiando, mds sin embargo¡ el inter6s de la 

gente por conocer el otro lado· del horizonte es creciente, 

En 1966 se inaugur6 un nuevo servicio con la adquisici6n 

de W,H, Morton & Co,, una importante compañía suscriptora de 

bonos del gobierno y de la corporaci6n. Actualmente la ~ivisi6n 
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w,a. Morton & Co., est4 activa, proporcionando fondos para el 

financiamiento d<i proyectos pdblicos a trav&e de la suscripci6n 

y distribuci6n de los bonos municipales y de los estados, 

Probablemente la decisi6n más importante en la ampliaci6n 

de la base de utilidad de la Oompaflfe, f'ue la adquisici6n del 

Pireman's Fund American Insurance Company, en 1968, La Pireman'e 

Pund es una gran organi~aci6n que cuenta con 7 corapa!'l{as las 

cua1ee proveen todo tipo de forma de seguros personales y co

merciales, así como seguro persona1 con cobertura en toda la 

naci6n. Además de dos compal'!Ías de seguros de vida m«a pequei'laB, 

pero en r4pido crecimiento, Actualmente el Pireman•s Pund es el 

7o, de los grupos mi.e grandes en seguros y el 5o. entre las 

compal'!{as de acciones y va1ores. Sus servicios ee extienden 

hasta Cenad4 a trav&e de una 1111bsidiaria maneJada por Shaw & 
Begg, Limitad que est4 representada intel'DBciona1mente por la 

APIA Worlawide Ineurance, consorcio de aseguradores 11111ericanos 

con oficinas en 80 países. 

La Pireman's Pund"ee estableci6 en 1863 en San Prancisco 

donde se encuentran adn sus oficinas centrales, Su historia est4 

relacionada con el oreaimiento de la naci6n, así como con la 

historia de la American Express Oompany. La Pireman•s Pund 

tom6 dicho noabre a ra{z de la pr4ctica de aportar un donativo 

del l~ de lee ganancias a las compafiíae voluntarias de bomberos. 

Bn afl.os pasados la Pireman•s Pund se enfrent6 con le crisis 

de dos desastres. Bn cada uno su respuesta f'ue la evidencia de 

au gran integridad, así como la integridad que mostr6 la American 

Express en adversidades pasadas. Quiz4 eu mayor rato f'ue al 

terremoto a incendio de San Prancieco en 1906. Antes que decla

raras en bancarrota o rehusarse a pagar p&rdidas, como lo hicie

ron algunas otras compañ!as, la Pire111Bn'B Pund pag6 io.ml.s qua 

pudo e sus asegurados y expidi6 acciones en la compañía cuando 
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el dinero se termin6. Asimismo dio una igualmente alentadora 

y firme respuesta 35 a.floe antes cuando ocurri6 el Gran Incendio 

de Chicago, el cual amenaz6 con la desaparioi6n de la Compafi!a. 

La adquieici6n en 1968 de la Fireman's Fund fue de tal 

41mensi6n que incluso opac6 la adquisici6n de otro negocio. La 

compaf!!a adquirida, ahora llamada American Express Publishing 

Corporation, produce una revista llamada "Viaje y Esparcimiento", 

líder en la rama de viajes y actividades en tiempo libre. En 

•a• JDiB1110 aflo Howard L. Clark tue nombrado Presidente del Con

ee~o de Adminietraci6n da American Express Company, conservando 

adn eus responsabilidades como fUncionario ejecutivo en Jefe. 

Los crecientes requerimientos monetarios para pro7eotos in

lll&atrialee 7 de recureoe naturales a grande escala origin6 el 

establecimiento de subsidiarias comerciales bancarias a finales 

de 1973. La m&s grande, Aaex Bank Liaited, operaba fuera de loe 

Batados Unidos como banco comercial con oficinas centrales en 

Londres. Bl Amex Banlc eurgi6 de la adquisici6n por parte del 

.lmex International Limited, del Rothschild Intercontinental 

Banll: Limited en 1975. 

La American Ex!:>rass Middle East Development Company, S.A.L. 

con oficinas centrales en Beirut ha sido representante o co

representante de préstamos aindioeles en el Medio Oriente desde 

1974. Bn el Lejano Oriente trabajan estrechamente con la 

Bancom Development Corporation, una filial de inversiones ban

carias en Pilipinas. 

El espectacular crecimiento de la American Express Company 

durante su reciente historia no hubiese sido posible sin eus 

amplios sistemas de computaci6n, principalmente en ~arjeta, 

Seguros, Banca Internacional, Travelere Chequee y actividades 

de la Corporaoi6n. Desde su primer programa de oomputaci6n en 
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In 1961, 911 processmiento electrdnico de datos se ha extendido 

a tal grado que las principales operaciones ahora eetAn loca

lizadas en varias partee de los Estados Unidos, Canadl, Jf'xico 

Gran Bretaña, y el Continente Europeo. 

American Express Campan.y, con una s6lida y amplia base de 

utilidad en via~ee y servicios financieros, en la lll.ti!Ul cuarta 

parte del siglo 20, se encuentra en una posici6n de cont!nuo 

crecimiento. El año 1975 lo cerrd con ganancias netas de 

1 165'000,000.00, alcanzando as! el 260. s.fto consecutivo de 

utilidad, con un activo total de casi nueve billones. Bn 1976, 

el 1090. al'lo ininterrumpido de pagos de dividendos, la comp11oo 

ft!a declar6 su 9o. aumento de dividendos en 6 afl.os. Bl capital 

contable de llUS socios alcanza un total en exceso de un billdn. 

In 1975 las otictnas de ltu.e"Ya York se co1111olidaron en un et'lifi

cio nuevo de 40 pisos, el oerican Express Plaza,localizado en 

Jfanhattan. t>espu's de 100 al'los de peraanencia en Broadway 65, 

la cospafl.!a se preparaba para el cambio que corresponderla al 

de su 125 Aniversario. 

De una pequefta compaiiía transportadora de valores y fondos, 

American Bxpress Conrps.ny ee ha: convertido en una Corporaci6n 

Kul.tinacional, con diversos negocios e intereses que comparten 

WIÍl misma aetas SERVICIO. Lo qúe da a este servicio una calidad 

especial puede describirse en tres palabras1 "American Express 

St7l•"• Actitud personal que se ve en todas las relaciones con 

el consumidor o el cliente. 
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2,.2) J!JE ES UN CHEg.JE DE VIAJERO Y SU UULIZACION ACTUAL 

El cheque ee viajero es un instrumento financiero que puede 

ser utilizado alrededor del mundo ~are pag~r bienes y servicios. 

A diferencia del dinero en efectivo, si los cheques se yierden, 

son robpdos o destruidos, pueden ser fácilmente reemplazados. 

Un cheque de viajero es una forme. segura de llevar dinero 

que realmente se Duede gastar como efectivo pra compras y servi

cios a trav~s de todo el mundo; por lo tanto, al contrario del 

dinero en metálico, su valor por pérdida, robo o destrucci6n 

puede ser reembolsado, 

Tácnicamente un che~ue de viajero es una orden de pago a 

ce..rgo de le compañía emisora para abonar a su propietario o a su 

orden, el valor del mismo a su presentaci6n. Es s6lwnente negocia

ble, cuando.el comprador estampa su segunda firma y pudiendo ser 

hecho pagadero a la orden de cualquier persona por parte de su 

propietario, 

Aperiencia: Todos los cheques de viajero están grabados e 

impresos en papel especial de seguridad, fabricados exclusivrunente 

con este pro¡i6sito. Las :emisiones actuales en d6lares americanos, 

d6lares canadienses, libras esterlinas, francos suizos, marcos 

P.lemones, frAncos france.sei3 y yens japoneses entre otros, llevan 

los números de serie impresos en caracteres 6pticos o magn~ticos 

en la ba~e del documento, para permitir BU lectura y control por 

equipos auto:m1ticos de proceso de datos. Estos números de "clave 

identifican el instrumento financiero como un cheque de viajero. 

Validez: No existe límite de tiempo ~ara la negociaci6n de 

un cher¡ue de viajero, es v~lido hastn su uso mientras que un 

cher¡ue de viajero lleve la primera f'irma y no llaya sido firmado 
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por sev.u1da vez, no puede ser negociado y contin~a si~ndo prote

gido su propiet~rio contra su nérdida, nor cuya raz6n muchos via

jeros creen ccnveniente e,uPrdf'r los cheques sobrantes después de 

un viaje para otros futuros, así como ta.'!lbién para gastos impro

vistos. 

El co,nprador de un cher¡ue de viajero estampa su f'irma en el 

momento de su compra. Desde ahora el cheque puede ser negociado 

en cualquier momento, fir,1ándolo por segunda vez en presencia y 

a la vistfl de le. -persona ~ue lo acepta; .,nra protección del 

comprador, el cheque nunca deberá ~er finnado por segunda vez 

hasta que realmente vaya a ser gasto do. 



DBNOMINACIONES Y MONEDAS 

Los cheques de viajero son emitidos en les siguientes monedas 

7 denominacionees 

D6lsree Americanos 110, 120, 150, 1100 7 1500 

D6laree Canadieneee1 110, 120, 150, 1100 

Libras Beterlinaes L 5 1 L 10 1 L 20 7 L 50 

Prancoe Suizoe1 PS 50, PS 100, PS 200 7 PS 500 

Marcos Alemanees DM 50, DM 100, Dllll 200, lll 500 

Prancos Prancesees PP 50, PP 100, PP200, PP 500 

Yene Japoneses y 5000, y 10000, y 20000, y 50000. 
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Nego~iaci~n: La compañía emisora pagará al comprador e su 

orden,su valor nominal en el na!s en cuya moneda eat& emitido 

el cheque de viajero,o en el caso de que el comprador o 

beneficiario del mismo de,ee el pago del cheque en la monede 

local del pa!s donde ea presentado pare su cobro, se aplicará 

el mismo tipo de cambio que nara loe chequea bancarios emitidos 

en esta monede a cergo de la ciudPd donde es pagadero el cheque 

de viajero, menos los cargos, impuestos y otros gastos si los 

hubiere. 

Loe cheques de viajero son aceptados normalmente en todo el 

mundo ain recargo alguno nera su cnmbio, excepto en aquellos 

países donde los hubiere, debido a reglamentaciones locples 

tales comos comisiones e impuestos en el cambio. 
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Enseguida se enumeran las principales emisoras de cheques 

de viajero que actualmente existen en el mundo, marcando pos

teriormente por medio de una gráfica comparativa la·participa

ci6n de mercado con que cuenta cada una de ellass 

- American Express Co, 

- Bank of Americn 

- City Corp. 

- Visa 

- Tomiís Cook 

- Master Card 

GRAPICA COMPARATIVA DE PARTICIPACION EN EL MERCADO 
VISTA BN PORCENTAJES 

BANK OP Al.IBRICA 
2~ 

AMERICAN RXPRESS 

4<>' 
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Bn resumen los Cheques de Viajero sons 

- Un inst:nimento financiero de pago. 

- No tienen fecha de caducidad, 

S6lo pueden ser cobrados por el comprador original, o por 
el aoeptA.nte a trav~s de un dep6sito en cuenta. 

Son contrariamente al dinero en efectivo, un instrumento 
que protege al comprAdor original en caso de p~rdida o robo, 

- Por lo general las compañías emisoras cuentan con mdltiplee 
oficinas en varios pa!ses del !11Ulldo, de aquí la im~ortancia 
de los Travelera Chequea, ya que son los 11nioos que cuentan 
con servicios adicionales de extraprotecci6n para sue olien
tes, como pudieran ser1 

a) Cambio de chequea personales hasta una determinada 
cantidad. 

b) Cancelaci6n de tarjetas de cr&dito. 

c) Asesor!a en viajes, 

d) Tarjetas de identificaci6n temporal. 

e) Mensajes personales a cualquier parte del !!lUlldo etc, 

f) Bl respaldo de toda una organizaoi6n cuyo ~xito se ha 
basado en el profesionalismo y la "Excelencia en el 
Servicio", como es Americl'n Express. 
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2. 3) MARCO LEGAL DEL CHEQUE DÉ \TI AJERO 

El cheque de viajero ee encuentra comprendido para efectos 

legales en la Sección 2a. (De las formas especiAles del cheque) 

Capítulo IV, Título 1 (De los T!tulos de Cr~dito), de la Ley 

General de Títulos y Operaciones de Cr~dito; en loe siguientes 

nrtículos1 

Artículo 202.- Loe chequea de viajero son expedidos por el 

librador a eu propio cArgo y pagaderos por su establecimiento 

principal o por las sucursales o loa corresponsales que tengan en 

la Rep~blica o en el Extranjero. Loe cheques de viajero pueden ser 

puestos en circulación por el librador o por sus sucursales o 

corresponsales autorizados por ~l a1 efecto. 

Artículo 203.- Los cheques de viajero serán precisamente no

minativos; el que pague el cheque deber! verificar la autenticidad 

de la firma del tomador, cotejándola con la firma de ~ste, que 

aparezca certificad~ por el que haya puesto los cheques en circu

lación. 

Artículo 204.- El tenedor de un cheque de vi.P.jero :meda pre

sentarlo para eu uago a cualquiera de las sucursales o corresnon

aales incluidos en la lista que al efecto proporcionará el libra

dor y en cualquier tiempo, mientras no transcurra el señalado para 

la prescripci6n, 

Artículo 205 ,- .La fr.l ta de pago inmediato dará derecho al te

nedor par? exigir pl librPdor la devolución del importe del cheque 

de viajero y la indemnización de d!ll1os y r:>erjuicios, que en nin¡;;dn 

CP.BO B•ff~.n infi;rioreo del veinte por ciento del valor del cheque 

:io pr.grdo, 



46 

Artículo 206.- EJ corresponsal que hubiere puesto en circula

ci6n los cheques de viajero tendrá las obligaciones que correspon

den al endosante y deberá reembolsar al tomador el importe de los 

cheques no utilizados que áste le devuelva, 

Artículo 207,- Las acciones contra el que expida o ~onga en 

circulaci6n los cheques de viajero, prescriben en un año a partir 

de la fecha en que los cheques son puestos en circulaci6n. 
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CAPITULO III 

MECANICA Y Ft;NCIONAMil>NTO 

3,1) EL NEGOCIO DEL TRAVELER CHE';iUE PARA MERICAN EXPRESS 
Y SU DISTRIBUIDOR 

El negocio o beneficio econ6mico del traveler cheque, consiste 

en la flotnci6n del dinero, desde el momento cero, que es justa

mente cuando el cliente adquiere los documentos, hasta que ~stos 

son pagados o liquidados por American Express en el banco o 

corresponsal tenedor de loe mismos. En cuanto a los distribuidores, 

como son los propios bancos y casas de cambio, la comisi6n que 

cobran al cliente, que normalmente es del l~ sobre la venta que 

realicen, además de la serie de incentivos de vente que les otorga 

American Exprese de acuerdo a un plan de metas logradee. 

Por otra parte, existe un beneficio intangible que se basa en 

el hecho de complementar su línea de servicios, En pa!see como 

M~xico, el que una instituci6n financiera ofrezca divisas a sus 

clie,ntes, puede constituir una sólida forma de cRptnr cuentas, 

siendo todo esto una fuente de recursos muy importante para el 

propio distribuidor, Las dotaciones entregadas a los di.stribuidores 

son en coneignaci6n, por lo que no existe la necesidad de congelar 

sus fondos en d6la1·es u otras divisas. 

Por todo lo anterior, la circulaci6n y vida del traveler 

cheque será ~otivo de explicaci6n mediante un caso práctico, el 

cual contemplará loe incentivos de venta, un modelo de resultados, 

así como su punto de equilibrio, ~~s adelante como un Último 

capítulo. 
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3,2) VIDA Y CICLO DEL TRAVELER CHEQUE 

El proceso de fabricaci6n y elaboraci6n de los travelera 

cheques se lleva-a cabo en el extranjero, lo cunl significa que 

son de importaoi6n en todos los casos, Básicamente es un sistema 

de alta seguridad y Óptima calidad, que garantiza la no falsifica

ción de los mismos. 

Estos tienen un proceso de fabricaci6n muy costoso, porque 

est4n hechos en papal moneda de segUridad grabados e impresos por 

lo general a dos tintas, u.na fija y otra soluble al agua. 

Posteriormente los travelers cheques ya terminados se envían 

a las unidades de distribución de American Express en los diversos 

países del !llUJldo, éstas a su vez empacan y distribuyen segdn las 

necesidades de sus mercados, les dotaciones de cheques de viajero 

a sus correspondientes aubunidades de distribuci6n, las cuales 

redestribuyen a sus respectivos agentes vendedores; siendo éstos 

responsables de mantener los niveles de inventario adecuados a 

sus puntos de venta, a trav~s de sus áreas internacionales o cen

tros operativos, dependiendo del propio sistema de cada agente 

vendedor. 

En el caso de México, aer4n 11nicB!llente loa puntos de venta 

habilitados ó autorizados por la Secretaría de Hacienda y Crédito 

Pdblico y por el Banco de México, para la venta de divisas. 

En este punto efectivamente da comienzo el ciclo de vida del 

traveler cheque, en el momento o d!a cero, que es precisamente 

cuando el cliente (usuario final) o bien firmas comerciales, com

pran o adquieren sus travelers cheques en las diferentes divisas 

que comunmente se venden y en las denominaciones que el cliente 

requiera. 
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La mecánica operativa ee oomo sigues El cliente que compra 

travelera cheques no los negoc!a en muy corto plazo, sino que por 

lo general loa utiliza para viajes, en los cualee ee requerirá 

gastarlos paulatinamente de acuerdo al itinerario del propio 

viaje y a las necesidades del viajero, Aunque tambián se da el 

caso de personas que los ad4uieren para :f'uturee necesidades, lo 

cual da lugar a una mayor vida del cheque. Se dá el caso tambi~n 

de personas que compran s6lo por el hecho de especular en el 

libre mercado de la oferta y demanda de divisas, particularmente 

la del d6lar americano; a áste consumidor se le ha dado en llampr 

el pequeffo ahorrador de divisas. 

El ciclo de la vida del cheque continúa como sigues Una vez 

que los cheques obran en poder de su tenedor o usuario final, 

áste los llevará consigo por motivos de viaje de placer o de nego

cios, contando con la seguridad y confianza de que serán bien re

cibidos y acentados en cualquier parte del mundo, 

Como es de suponerse, el viajero los negociará o gastará en 

un banco por la moneda local, o bien, en pago de servicios y bienes 

como por ejemplo: Hoteles, R•staurantes, Transportes, Tiendas, Etc. 

Esto demuestra que el traveler cheque es conocido y bien recibido 

en todos loa establecimientos del mundo que mantienen contacto con 

el cambio de divisas. 

Todos los establecimientos que reciben diariamente travelers 

cheques como forma de pago de bienes y servicios, depositan a 

buen cobro los documentos, pudiendo ser desde luego de lee diferen

tes compañías emisoras en los distintos bancos con los que realizan 

sus operaciones, verificando cada banco la debida aceptaci6n de 

los miemos y de eate modo llegamos a la Última etapa de la vida 

del cheque, cuando el banco cobra el importo de los chequee que 
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obren en su poder, a las distintas compal'!!as emisoras, quienes 

liquidarán de inmediato, terminando aqu! la flotaci6n del dinero 

y le vida econ6mica del instrumento, 

De lo anterior se des~renden varias situaciones de sume impor

tancia para que realmente el negocio del traveler cheque sea de 

6ptima rentabilidad, tanto para las compañías emisoras, como 

para los distribuidores. Una vez que los agentes vendedores 

(bancos y casas de cambio) cuentan con sus respectivas dotaciones 

de travelers chequea en eus distintas divisas y diferentes deno

minaciones, dependiendo de los límites de seguridad que tengan en 

b6veda . segiin las disposiciones y reglamentaciones internas de 

cada agente vendedor, teniendo en cuenta que los travelers cheques 

son un instrumento financiero que guardan en consignaci6n para su, 

venta al pdblico en general¡ la mecánica a seguir será que con

forme se vayan realizando sus ventas, éstas sean liquidadas en un 

plazo no mayor a siete días, que es precisamente el plazo del cual 

los agentes vendedores se hacen acreedores a los incentivos corres

pondientes, aclarando que no s6lo deben cumplir con este plazo de 

siete días, sino también dependerá del volumen de ventas realiza

das dentro de los peri6dos establecidos o pactados previrunente 

para que se hagan realmente acreedores a1 plan de incentivos; desde 

luego que si un agente vendedor no cumple con las condiciones antes 

mencionadas, sufrirá una penalizaci6n en eus incentivos, de manera 

que se tendrá que lograr en la medida de lo posible, un punto de 

equilibrio, dando por resultado una razonable rentabilidad para 

ambas partes, 

Por todo lo p_nterior, es claro que de ning6n modo podrán adqui

rirse los trsvelers cheques utilizando como forma de pago tarjetea 

de crédito, así como ningún otro instrumento de crédito; 



teniendo que ser necesariamente la fol'lla de pago en erectivo1 ya 

que de otra manera se n•'l?'dería el beneficio de la notaci6n. 

De acuerdo a las iU.timns estadísticas de American Express, se 

ha ca1.cu1ado aproximadamente que la vida de los travelers cheques 

:fluctda alrededor de 24 días, mds los 7 días que se dan de plazo 

para su liquidaci6n, sumAndo en total 31 días desde el momento 

cero, hasta su liquidaci6n a los be.neos por parte de American 

Exprese. 
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Ciclo de Vida del Traveler Cheque en la !.YecMica Operativa 

con Cuentas Comerciales 

La mecánica operativa con cuentas comerciales es muy similar 

a la anteriormente explicada, la diferencia s6lo radica en que 

American Expresa extiende sus servicios a cuentas o firmas comer

ciales, siendo éstas un mercado altamente potencial, obteniándose 

grandes vente.ja.a uera las tres partes involucradas: Americen 

Bitpress, los Bancos o Casas de Cambio y por dltimo, las propias 

cuentas o firmas comerciales, que de este modo se abastecen de 

divlsae para realizar sus Viajes al extranjero, 

La mecánica a. seguir sería la siguiente: 

Farte del stock consignado originalmente a loa vendedores 

(agentes distribuidores), sen1 el stock que éstos mantendrán per

raanentemente en las diferentes cuentas comerciales, de manera que 

estas cuentas siempre cuenten con la dotaci6n original, la cual 

será revolvente, 

Aclarando lo anterior, las cuentes comerciales contarán con 

un fondo de trevelers che~ues dentro de su propia b6veda, para 

poder disponer del mismo según se vayan nresentando eue necesida

des en el día y hora que se requieran. 

Este fondo será siemore cubierto, ya que conforme la cuente 

comercial vaya disponiendo de éste, su correspondiente agente 

vendedor le irá recuperando las cantidades erogadas y así podrá 

mantener un 'llismo nivel de inventarios. 

La cuenta CO'llercial tendrá que dnr aviso a su agente vendedor 

antes de realizar cualquier transacci6n; con objeto de solicitar 
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autorizacidn y acordar tipo de cambio, mencionando laa cantidades, 

la divisa, las denominaciones de las que vaya a disponer, aei~ismo 

deberá liquidar a su agente vendedor de in~ediato y por lo general 

este acreditará en la cuenta respectiva. 

En este caso, tambián existe el momento cero del que hablamos 

anteriormente, que es precisamente cuando la cuenta comercial 

dispone de travelers cheques, cubri,ndoloe de inmediato a su agente 

vendedor, para que posteriormente liquide áste en un plazo no ma

yor de siete días, a la compail!a emisora correspondiente y de esta 

forma se haga acreedora de los incentivos pactados para tal efecto. 

Bn esta mecánica operativa, el ciclo de vida del traveler 

cheque es IÍIUy similar al anterior procedimiento, existiendo tam

bián un tiempo razonable de fl.otaci6n del dinero, que es desde el 

momento cero, hasta que los ejecutivos de las firmas comerciales 

negocían o gastan sus travelers che~es y a su vez los distintos 

establecimientos depositan en sus cuentas respectivas los mismos 

cheques que aceptaron y por 111.timo, los bancos pasen al cobro de 

todos y cada uno de los cheques que obren en su poder, a American 

Bxpress, que a su vez liquida de inmediato el importe de latos. 
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l.- Bl inventRrio en la cuenta comercial es parte del original

mente consignado al banco o casa de cambio. 

2.- La cuente comercial es responsable de1 

La seguridad de los chequee 

Notificar cada transacci6n al agente vendedor antes de 
realizarla, con objeto de solicitar autorizaci6n y acordar 
tipo de cambio. 

- Liquidar al agente vendedor inmediatamente (por lo general 
un banco que acreditará en cuenta). 

J.- Venta~a• del agente vendedor1 

Proporcionar servicio a la cuenta comercial 

Trabajar volumen con un s6lo cliente 

Incrementar sus ingresos por incentivos. 

4.- Ventajas para la cuenta comercial• 

Disponibilidad del producto 

Liquidaci6n en pesos 

J1imina el costo por inmovilizaci6n de dinero, 
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CAPITULO IV 

FACTORES ((JE INTERVIENEN EN I,A VENTA DEL TRAVELER CHE·;ilJE Y EN 

LA PROMOCION 

4,1) FORMA DE E•.rISION 

En relaoi6n a loa procedimientos de Emisi6n, se ha diseñado además 

de la preeentaoi6n del traveler cheque, una forma cuyo objetivo es 

maximizar el flujo y le seguridad en los trevelers cheques, 

!!presa Peo 

Express Pac es una forma novedosa, rápida y fácil de vender 

travelers chequee American Bxprees, que simplifica notablemente 

la labor de ventas y resul.ta más conveniente pare sus clientes, 

Loe sobres de distintos colores de Exprese Pee contienen además 

de loe cheques, una nota de informaci6n sobre reembolso y un 

formulario de solicitud del comprador. 

Este nuevo procedimiento y c0.111bio en la presenteci6n, nb• ha 

dedo como respuesta beneficios pare puntos de ventas, ye que se 

ahorra el 5<>:' del tiempo de la operaoi6n de venta porque1 

Los sobres codificados por colores, permite.n una selecoi6n más 

rápida de lee denominaciones y cantidad de cheques requeridos. 

El formulario pre-im~reso de solicitud del comprador, elimine 

la necesidad de anotar cualquier otra informaci6n que no sea le 

de le fecha. No es indispensable que el oliente firme los checpes 

en su presencia., pero es conveniente que los firme antes de 

abandonar su local. 
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Los. errores de registro y citl.ou1o ae reducen enormemente con 

el formulario pre-i10,.,reso de Solicitud del Comprador, lo mismo 

que el tiempo de manejo y proceso diarios. 

Con el Exprese Fec no hRy che~ues sueltos ni n11Jneros de serie 

mezclados, lo que facilita llevar un mejol' control de inventerio 

y revisión de su existencia de travelers cheques, 

Beneficios para sus clientes: 

Es una transacci6n simplificada, mucho ~e rápida, ee reduce 

el tiempo que tendrían que esperar los clientes, 

La posibilidad de firmar l.os cheques en lugar aparte del sitio 

de la compra, hace m!s cómoda y conveniente le oneraci6n ~ara el 

cliente, Con los cheques recibe una práctica y atractiva cartera, 

que puede ser usada plegada o abierta, 

Detalles sobre la emisión - El sobre Exprese Pee. 

Cada uno de los nueve sobres que existen, indica: Va1or total. de 

los chequea, cantidad de cheques en el Pee, denominación y e1 

primer nWnero de serie de loe chequee, apreciable a treváe de 

una ventana recortada en el sobre con ese fin, 

Denominaciones y cantidad de cheques. 

Para facilitar su identificación, la denominación de los chequee 

está codificada por el color de cada eobre1 

Loe Exprese Paca de 1 10 tienen una raya color rojo 

" n 11 1 20 " " verde 

" " " 1 50 " " naranja 

" " " 1 100 " " " " pdrpura 
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!rambHin es muy t«c11 determinar c~toa chequea hay en cada Pao, 

por el ndmero de rayas en cada sobres 

Los Pacs de 3 cheques tienen 3 rayas 

Los Pace de 5 cheques tienen 5 rayas 

Loa Pace de 10 chequea tienen l s6la raya ancha. 

Cada sobre o venta ea por cantidades que son nn1l.tiplos de 1 50, 

sin chequea sueltos ni numeraciones mezcladas. En ceso de que 

el comprador solicite un monto que no sea mdl.tiplo de $ 50, lo 

indicado es sugerirle que acepte un monto lo m«a aproximado posi

ble al que 41 solicita. 
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9omo puede apreciarse en el cuadro abajo indicado, la flexi

bilidad que d!lll loe nueve Bxprees Pace permite lle«ar »r,ctica

~ente a cualquier monto que el cliente solicite, en lea denomina

ciones· requeride.e, 

Resulta muy f'oil identificar y seleccionar uno o más Paos 

que totalicen la cantidad solicitada, 

OENDMINP.tIDlll DE LDS CHECUES 

PRC DE ~\o ~s 211 ~55¡¡ ~5 100 
3 CHECUES $ lSD $ 3DD 

5 tHEDUES $ SD $ lDD $ 25D $ 5110 

lD CHEQUES $ 200 $ SDQ $ lDüB 
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4,2 ) PROMOCION 

4,2,l) DEFINICION DE NUESTRO GRUPO OBJETIVO ESPECIFICO 

Primarios 

Secundarios 

Demogrifico: 

Psicogr!fico1 

La persona que viaja al extranjero por 

negocios o placer, 

/ -La persona que usa tarjetas de cr~dito 

-La persona que usa efectivo y otros 

instrumentos como son giros, 6rdenes de 

pago, transferencias, etc, 

( Se encuentras 

~ 6~ en M~xico, Guadalajara y Monterrey 

4~ en el resto de la Repáblíca 

Es una persona previsora, educada, actua

lizada e inteligente. 

Tiene temor de que: 

a) ~oe vaya a perder 

b) Sea robado y por consiguiente busca 
la protecci6n de loa travelers chequee 

Y necesidad de: 

El apoyo de toda una organizaci6n mun

dial, en la cual encuentre una respues

ta a todes sus necesidades, como es el 

ceso de American Express, 
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4.2,2) ACTITUDES Y USOS 1\TE DETERMINAN EL TIPO DE PROMOCI(IN 

1) Loe sistemas de pago utilizados con mayor frecuencia en 

viajes al extrPnjero son en este orden: 

Dinero en efectivo (48~), Travelers Cheques (311), 

y TArjeta de Crédito (21,), 

2) Ventajas y Desventajas de cada sistema 

a) Dinero Efectivo 

Ventajas 

-Se acepta en todaB].IBrtee 

-Bl pago es inmediato 

b) Tarjeta de Crédito 

-Comodidad de no llevar 
· dinero consigo 

c) Travelere Chequee 

-Seguridad 

-Reembolso en ceso 
de pérdida 

-Acepteci6n mundial 

3) Conocimiento de Marca. 

Desveptajaa 

-Riesgo de Robo/Pérdida 

-Loe intereses son altos 

El punto f'undamental que deteI'!llina el prestigio y la 

penetraci6n de este instrumento financiero ea le 

ace~taci6n mundial. 

4) Ocasiones de Compra. 

Los travelers cheques ee compren principalmente para viajar. 
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5) Lugar de Compra. 

Bancos y Caeae de Cambio 

6) American Express es el genérico de Travelers Cheques, 

ein embPrgo, la gente no tiene una conciencia clara de 

eus beneficios. 

7) Imagen de la Compafl!a que respalda al. propio Instrumento. 

A continuaci6n ee presentan gráficas correspondientes 

a este punto. 
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B) Rie11gos. 

La gente no spbe como tuncionan loe travelers cheqUes en 

general, muchos piensan que -dnicamente se pueden cambiar 

en los bancos, no sienten que e11 tan universa1 como el 

dinero. 

Las personas buscan la seguridad que proporciona el 

traveler cheque, saben que si lo nierden o son robados, 

pueden recuperar su dinero, lo cual no sucede con dinero 

en efectivo. 

9) MflI'co Competitivo. 

Giros, Dinero en Efectivo, Ordenes de Fago y todos los 

Travelers Cheques. 

4.2.3) ESTRATEGIA CREATIVA Y BASES PARA SU PROMOCION 

l) Enunciado de Estrategia Creativa 

C6mo la publicidad construiril le 1Jll'rca? Nuestro objetivo 

es lograr que el consumidor solicite nuestro producto 

por nombre¡ que a través de la publicidad se entere de 

que el traveler cheque American Express es aceptado 

mundie.l~ente, además de brindarle ~e seguridad y bene

ficios, Que mediante la publicidad se informe al consu

midor de lo que es un tr<.veler cheque y los puntos y 

metodolog!a para obtenerlos, 

2) El Grupo Consumidor Objetivo 

La persona que viaja al extranjero por negocios o placer 

y le. que especula con divisas y las utiliza como un 

instrumento de ahorro. 
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3) Principales Competidores. 

PrimPrio: 

Secundario: 

4) Posicionamiento, 

D6lares - Giros - Ordenes de Pago 

Todos los travelers chequea 

a) Percepci6n a.ct.unl del consumidor: 

Se que existen los trnvelers che~ues American 

Express, uero prefiero llevar d6lares en efectivo, 

así no teneo que ir al banco pPrn cambiarlos. 

b) Percepci6n deseada del consumidor: 

La próxima vez que viaje voy a comprar travelers 

cheques American Exprese con anticipaci6n, porque 

son mejor que el dinero líquido, ya que son acepta

dos :nundialmente y además si los pierdo me eerthi 

reembolsados. 

5) Promesa para el consumidor: 

Loe travelers cheques American Exprese son mejor que el 

dinero cuando usted viaja, porque son aceptados mundial

mente y le ofrecen seguridad. 

6) Apoyo 

S6lo los travelers cheques American Express le proporcio

nan 5 beneficios 1'dicionalea adera~s del reembolso en caso 

de párdida, robo o destrucci6n del mismo y el apoyo de 

toda una oreanizaci6n, cuyo objetivo se basa en la 

"Excelencia en el Servicio". 

Básicamente el objetivo de lns estrateeiae en nuestro 

promoci6n, es canalizar las ventajas de loa travelers 
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cheques hacia un consu!llidor autolll8tizado en la adquisi

ci6n de instrumentos financieros, que en comneración y 

de acuerdo al llerfil de nuestro consumidor se encuen

tran en rJesventaja. 

YfilCTA 

'4. 3) EL INCENTIVO ECflN01!ICO C0MC' FACTOR DET;;a·.rrNANTE J'ARA LA 

VEN~'A DEL TRAVELER CHEQUE 

FROPUESTAS A AREAS INT3RNACI0NALE~ A THAVES DE INCENTIVOS 

INTRODUCCIClh 

Los incentivos a nuestros puntos de venta se den en base al 

volUlllen de venta y el tiempo de liquidaoi6n. Como todo lo 

que medimos en travelers cheques (presupuestos de gastos, 

unsettlede, publicidad, etc.), los incentivos que otorgamos 

a nuestros vendedores tambián se calculen en C"PH o centavos 

por cada 100 dólares vendidos. 

Para calcular cualquier concepto en CPH, la fórmula es la 

e>iguiente1 

CANTIDAD 3N DLLS. X 100 ~ VENTAS = CPH 

por ejemplo, si-tenemos un presupuesto de publicidad de 

100,000 dólares y ventas presupuestadas de 150 millones y 

deseamos saber cuántos CPH representas 

100,000 X 100 + 150,000,000 = 0.067 6 6,7 CPR 

del mis:no modo, si lo 1ue se.bemos es la cE<ntidad de CPH y 

queremos saber cu~nto representa ásta en dÓlarea, la f6rmuJ.a 

que a~licemos es la siguiente: 

vm:'l.'AS X CPH .¡. 100 = CANTIDAD EN DOLARES 
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Pasando ahora a un caso de incentivos, ve=os un Banco "X" 

ESCALA ANUAI. DE VENTAS 
(MU.LONES DE DOLARES) 

2.00 - 3,99 

4,00 - 5,99 

6.oo + 

PRICING 
__Qfü_ 

0.38 
0.49 

0.61 
1 

sujeto a las siguientes condiciones1 Premio o Mul.ta de 

0.0275 por cada día de desviación sobre los 7 días pactados, 

El afio se descompone en 4 trimestres, en loe cual.es cada 

uno de ellos tiene un peso trimestra1; este peso trimestral. 

se da en base a los períodos al.toe en ventas, en este punto 

influyen factores como períodos vacaciona1es, días festivos 

seriados, etc, 

ENERO - MARZO 

ABRIL - JUNIO 

JULIO - SBPT. 

OCT, - DIC. 

19.2;< 

23.6;< 

34.6~ 

22.6~ 

TOTAL,,,,, 100.~ 

La fórmula para anualizar ventas es1 

VENTAS TRI;.IBSTRALES + PESO DEL TRIMESTRE = VENTAS ANUALIZADAS 

Si el Banco vendió por ejemplo, 250,000 en el primer trl.mes

tre1 

250,000 + .192= 1'302,083.30 D0LARES, por lo que no alcanza 

incentivo en este trimestre. 

Como se mencionó anteriormente (Capítulo III), el negocio 
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del traveler cheque consiste en la flotaci6n del dinero, 

De acuerdo a las dltimas estadísticas de American Express, 

se ha ca1culado aproximadamente que la 'f'i.da del traveler 

cheque fluctúa alrededor de 24 d!as, más los 7 días que se 

dan de plazo para su 1iquidaci6n a las emisores, sumando 

un total de 31 días desde el momento cero hasta su 1iqui

daci6n a los bancos por parte de American Expreee; también 

es importe.nte sefla1ar que si el agente vendedor no nos 

liquida dentro de los d!as que se cuentan a partir del mo

mento en que los vende, sufrirá pena1izaciones en sus in

aentivos correspondientes, 

Supongamos que les ventes del Banco se comporte.ron de la 

aiguiente manera1 

frimer trimestre 250,000 de ventas 1iquidaci6n en 4 

~egundo trimestre 1'300,000 de ventas " 9 

'!!ercer trimestre 2•100,000 de ventas " " 7 

Cuarto trimestre 500,000 de ventas " " 6 

4'150,000 

Cuánto se le debe pagar en cada trimestre? 

días 

" 
" 
" 
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PREMIO 
VENTAS o 

TRIMESTRE ~ ANUALIZADA3 INCENTIVO MULTA u&Q 

l 250,000 l' 302,083.30 0.0825 • 206,25 Dlle. 

2 1'300,000 5'508,474,50 ,49 (0.0550) 5,655.00 Dlla, 

3 21 100,000 6'569,364,10 .61 12,810.00 Dlle, 

4 500,000 21 212,389.30 .38 0.0275 2,037.50 Dlls. 
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CAPITULO ·v 

EL CONTROL DE FRAUDES 

5.1) LA ACEPTACION 

La aceptaci6n en todo el !llUlldo ha sido siempre una caracterís

tica de los travelers cheques. No s6lo pueden ser cambiados sin prQ 

blemas en casi todos los bancos del mundo, sino que pueden gastarse 

como si fUese dinero dondequiera que van los vi~jeroe en casi 

cualquier parte y en cualquier momento, 

En hoteles, resteurantes, tiendas y no s6lamente en tiendas 

de lujo ni en los lugares que frecuentan los turistas; podría espe

rarse que fUera as!, desnués de que varias generaciones de turistas 

los han llevado consigo a casi todos los rincones del mundo, 

Por lo general son reconocidos y bien recibidos en toda clase de 

lugares poco comunes como baratillos, en el d!a de mercado en la 

plaza de alguna aldea, etc, 

En realidad se ha dicho en casi cualquier parte y en cualquier 

momento: pero la confianza tiene sus problemas y las pérdidas debido 

al cobro de cheques fraudulentos han aumentado en años recientes. 

Como pJ'incipal emisor de travelers cheques, American Express Co,, 

S.A. de c. V. ha sido el primero en llamar le atenci6n sobre los 

peligros que representa la negligencia cuando se aceptan cheques de 

viajero y para ello esta Empresa lider ha diseñado un procedimiento 

simple, llamado OBSERVE Y COMPARE, el cual es el genérico para 

todos los cheques de viajero y su funcionamiento es el siguiente: 

El cambio de los Tra.velers Cheques es una operaci6n sumamente 

sencilla y cuando se sigue al pie de la letra el procedimiento 

"OBSERVE Y COMPARE", se debe garantizar el pago al aceptante. 

a) Observar detenidamente la firma que estampa el usuario en la 
esquina inferior izquierda, 
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b) Comparar cuidadosrunente la nueva firma con la firma original, 

o sea la de la esquina su,erior izquierda; si Ambas firmRs 

coinciden, el pago al acentante quedP trarantizado. Si la 

,ersona que lo está aceptando no ha presenciado la nuevP. firma, 

el usuario deberá firmar de nuevo el cheque, esta vez en la 

es1uina inferior derechn, deb~ jo de la palabra 11 c:1Ain'.1Ali" 

mientras la persona que lo es~á aceptando observa la operPci6n. 

Posterior;nente se debe comytrar esta ~ltima firm~ con la oriéinal 

de la es~uina superior izquierda, si ambas firmas coinciden, el 

pago al aceptante queda garantizado. 

Cuando los pasos c!e la oneraci6n "GBS"SRVE v COT,¡oARE" se cum,,len de

bid~.mente, no se debe eicitrir ningunp. otra identificaci6n que no sea 

la de les firmas iguales. 

"0;3S3RVE" significa que el aceptante realmente deba ver al 

cliente. Cuando al aceptante le present~n un cheque que ya viene 

firmado en la esquina inferior izquierda¡ el aceptante no puede es

tar seguro de que fue firmado inocentemente en casa por un cliente 

despreocupado. Algunas veces el aceptante niensa o cree que ha 

,re~enciado la firma de su cliente, cuando en realidad no ha sido 

as!, su visi6n puede haber sido obstruida por la mano libre de su 

cliente y si fue as!, el aceptante no puede tener la seguridad de 

si el cheque f'ue en verdad firmado ante ~1 o si ya trn!a una firma 

cuidadosamente falsificada y lo que el aceptante realmente vi6 

fue a su cJiente haciendo los movimientos necesarios para sugerir 

que estaba firmando. Además si el aceptente esté ocu~ado haciendo 

ulgo, '.llientrP.s su cliente esté firmando, nunca podrA decir si el 

che~ue fue firmado en ese momento norque el aceptante no vi6 es_ 

t2.:npar la firma, 
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·Es muy importante recordar: 

Si algo le imnide CUJJtTJlir debidamente el proce\!imiento 

"03S3RVE Y co;,¡p Alfü" •••••• 

Si un cliente l'resenta un cher¡ue ya firma.<'.o en la esquina 

inferior izouierda •••• 

- Si la visi6n del aceptante es obstaculi~ada por cualquier cosa 

en el momento p"eciso en 'ue el cliente e~tá firmando •••• 

Si el acept!'.nte está ocu¡mdo haciendo otrns cosas :nientras 

SU!JUestf"!rnente se ei?tán firmando los chef!.Ue'~ ••••• 

- O si el aceptPnte pierde de vista les cheques aw1que sea por 

un momento ••••••• 

Pedirle ~1 clienta ,ue firme los c~e1ues de nuevo, esta vez 

debajo de la palabra "CHAIRMAN", mientras el aceptante observa 

la oneraci6n cuidadosamente¡ 

Ea muy importante seffalar que el aceptante observe cuidado

samente la firma original que aparece en la esquina superior del 

cheque. El aceptante debe aseBUrarse que no raya sido borrada o 

alterada con un marcador de punta de felua. 

En el caso de la 3a. firma, el aceptante debe desconfiar si 

la firma es diferente a la original en tGmaño o está escrita con 

una inclinaci6n distinta. Se recomiendP que el aceptante no deje 

de revisar la forma en c¡ue está escri tn la. firma, ya que es muy 

co!lllÚl que loB falsificadores en su 1'.lremurn deletreen mal los 

nombres cuando están firmando. 

los che~ues de viajero ft~eric?n Sx~ress tn~bi~n $On emitidos 

en ~onedns internacionales. Cnda moneda tiene un valor diferente 

e.1 del d6lar de los E.E.U.U. por lo lUe resulta import~nte que 

el aceptante note primero que nada el tipo de moneda y la deno_ 

minaci6n de cualquier che~ue de viajero que le nresenten. 
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CAPITULO VI 

BL PUNTO DE EIUILVlRIO EN UNA C'1MPAilIA E1.\ISORA DE CHEtpES 

DE VIAJERO. 

COMPORTA.UENTI' DE L(!S COSTOS EN rllA COh!PAf IA EMISORA DE CHE()UES 
DE VIAJERO 

6.1) IDENTIPICACION DE COSTOS 

El concepto de costo es uno de loe elementos más importantes 

para realizar la planeaci6n, el control y la toma de decisiones; 

adicionalmente es un concepto que puede dar lugar a diferentes 

interpretaciones, de ahí la necesidad de manejar una definici6n 

correcta que exprese su verdadero contenido. 

Por costo entendemos la suma de erogaciones en que incurre· 

una persona física o moral para la adquisici6n de un bien o de 

un servicio, con la intenci6n de que genere ingresos en el futuro. 

Loe usuarios externos e internos de la informaci6n contable, 

utilizan dicho concepto. siendo loe Últimos quienes lo aplican 

an forma más directo durante el proceso de toma de decisiones. 

Un costo puede tranefor:narse en diferentes situaciones, de

pendiendo del producto que gen~re; 
• 

Costo-Activo Cu!Uldo incurrimos en un costo cuyo potencial de 

ingresos va más allá del de un período (edificio, maquinaria,etc.) 

Costo-Gasto Es la porci6n de activo o el desembolso de 

efectivo que ha contribuido en el estuerzo productivo de un perío

do, que comparado con loe ingresos que gener6, da por resultado 

la utilidad realizada en dicho período; por ejem: 

Sueldos correspondientes a ejecutivos de adminietraci6n, o bien 

la depreciaci6n del edificio de la empresa correspondiente a 

ese afio. 
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ESTA TESIS NO DEBE 
SAUR. DE lA llBUUTECA 

Costo-Pérdida - Ea la suma de erognciones que se efectu6, 

pero que no gener6 los ingresos esperados, por lo que no 

existe un ingreso con el cual se pueda comparar el sacrificio 

efectuado, Por ejemplo: cuando se incendia un equipo de re

parto que no estaba asegurado. 

"CARACTERISTICAS DE LOS COSTOS VARIABLES Y DE LOS COSTOS FIJOS" 

De acuerdo con su comportamiento.-

a) Costos Variables: Cambian o fluctúan en relaci6n directa a 

una actividad o volumen dado. Dicha actividad puede ser re

ferida a producci6n o ventas: La materia prima cambia de 

acuerdo con la :f'unci6n de producci6n y las comisiones de a

cuerdo con las ventes. 

b) Costos Pijoe1 Son loe que permanecen constantes durante un 

período determinado, sin importe.r si cambia el volumen; por 

ejemplo: los sueldos, la depreciaci6n en línea recta, alqu}_ 

ler del edificio. 

Dentro de loa costos fijos tenemos dos categorías: 

b.l Costos fijos discrecionales: Son susceptibles de ser 
modificados, por ejem.: los sueldos, alquiler del edi
ficio, eto. 

b.2 Costos fijos comprometidos: No aceptan modificaciones 
y tambi~n son llemadoa costos sumergidos; por ejem.1 
la depreciaci6n de la maquinaria. 

c) Costos ssmivariables o semif'ijoe1 Están integrados por una 
parte fija y una variable; el ejemplo típico son los servi
cios p~blicos, luz, t~léfono, etc. 

d) Características de los costos fijos y variables1 

d.l Características de los costos fijos1 

d.1.1. Controlabilidad1 !odoa loa costos fijos son 
controlables respecto a la duraci6n del aervi~ 
cio que prestan a la empresa. 
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d.1.2 Batán relacionados estrechamente con la capa

cidad instalada: Los costos fijos resulten del 

eetableoimiento de la capacidad para prodUcir 

algo o nf\Xa realizar algUna actividad, Lo 

importante es que dichos costos no son efecte

doe por cambio de la actividad dentro de un 

rango relevnnte. 

d.1.3 Están relacionados con un rango relevantes Loa 

coetos fijos deben estar relacionados con un 

intervalo relevante de actividad, permanecen 

constantes en un wnplio intervalo que puede ir 

desde cero hasta el total de la actividad. para 

cualquier tipo de análisis sobre el comporta

miento, es nocoeario establecer el nivol ade

cuado. 

d.1.4 Regulados por la adminiatraci6n1 La estimaci6n 

de muchoe costos es fruto de las decisiones ea_ 

pecífioae de 1n ndminietraci6n. Pueden variar 

do dichas decisiones (costos fijos discreciona

les), 

d,1,5 Batán rolaciotU1dos con el factor tiempo: Muchos 

de loe costos fijos se identifican con el trans

curso del tiempo y se relacionan con un per!odo 

contable, 

d.1.6 Son variables por unidAd y fijos en su totalidad. 

d.2 aarncterísticae de los costos variablee1 

d.2.l Controlabilidad1 Son controlables a corto plaeo, 

d.2.2 Son proporcional.es a una actiVidad1 Los costos 

variables fluctúan en proporci6n a una actividad, 

más que a un período específico. Tienen un 
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comportamiento lineal relacionado con e1guna 

medida de actividad. 

d.2.J Están relaoionadoe con un rango relevante: 

Loe costee variables deben estar relacionados 

con una actividad dentro de un rango nor:aal o 

categoria rlevante de actividad; fUera de él 

puede cambiar el costo variable unitario. 

d,2.4. Son regulados por la adminiatraci6n: Muchos de 

loe costos variables pueden ser modif'icados 

por las decisiones de la Gerencia. 

d.2.5 Loe costos en total son variables y unitarios, 

son constantes, Esto es reconocer el efecto que 

sobre el total de los costos tiene la actividad. 



82 
6,. 2) DETmu.~NACION i.iEL PUNTO DE 3 }UILIBRIO BN p()ffi,j\ ~l.t.'.L'!::UTICA 

C,,.so Práctico: A:t8lisis de re,,ult~dos :r punto de equilibrio en 

una compañía emisora de cheques de viajero, para 

determinar lR.s ventas míni'l!e.s y el incentivo 

máximo, 

A:1¡!:lisis de Gastos ( d61P.res americemos) 

Concepto 

Salarios 
'l)iempo Extra 
Costo de N6mina 
Salarios y beneficios 
Procesamiento de Detos 
Gastos ~e Oficina 
!lenta 
E]uino de Renta 
Renta y EJuipo 
Teléfonos y Co,nunic~.ciones 
Mensajería y Distribuci6n 
Cuotas Legrles 
Cuotas Profesionales 
Servicios Externos 
Viajes al interior 
Viajes al exterior 
Reuniones 

Viajes y Reuniones 
Gastos Misceláneos 

s 100,608,00 
3,855.00 

49,2')8.00 
$ 153, 761.00 

2,859,00 
1,188.00 
2 ,146 .oo 
4,968.00 

$ 7.114 .oo 
5,876.00 

23,287.00 
1,992.00 
1,192.00 

s 3,184.00 
20,277.00 
67,099.00 

3,000.00 

s 90, 376.00 
21,503.00 

Total de Gastos Operativos= $ 309,148.00 

Pinanciarniento 
Publicidad y Promoci6n 
Tot~l Gastos No Operntivos= $ 

.30,914.00 
100,000.00 

130,914.00 

Total Controlable $ 440,062~ 

Cargos Corporativos 275,000,00 
25 p x s/100 Dlls. de venta 

GASTO TOTAJ, $ 715,062.00 

fijo 
fijo 
fijo 
fijo 
fijo 
fijo 
fijo 
fijo 
fijo 
fijo 
V<'triable 
fijo 
variable 

fijo/variable 
fijo 
fijo 
fijo 
fijo 
fijo 

fijo/variable 

fijo 
fijo 

fijo 

fijo/vPriable 

variable 

fijo/variable 
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Pron6stico ee Ventns 110 ~illones de d6l~res, 

Total Ga8tos Fijos 1 415,583.00 

Totnl G~ctos VAriabJ.es 299,479.00 

Total Gaotoa S 715,062.00 

CFB = (cents per hundred) centavos por cada 100 d6lares de venta 

:>6rmula: V 
100 

CPH = .!..!..1QQ = 
V 

X CPH I ? 

299,479.00 X 100 = 0.2723 CPH de Gastos Variables 
110•000,000.00 
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,DATOS DE COMPUTO 

Coacepto: 

Datos de Ventas 

Ventps Anuales (;,m) 

Participación (~) 

Rentabilidad del flote 

Datos de vida del cheque 

~l'iempo de li•1uideci6n (días) 

Vida promedio (días) 

Total vida (días) 

110,0 

31.0 

14.82'% 

1.00 

53,04 

60.04 

o.85 

Datos de Costo de Incentivo 

Incentivo promedio (CPH) 

Costo de liquidación (CPH) 0.28 = 1 días x .0406 CPH/d!a 

Este.do de resultados 

Ventas (MM) 110.0 

Interes sobre vida de cheque (CPH) 

Costo de incentivo (CPH) 

2.44 =60.04 días x .0406 CPH/día 

1.13 

Costo variable (CPH) 0.27 

Contribuci6n total (CPH) 1.04 

Contribuci6n total (d61ares) 1'144,000,00 

Costos fijos 415,583.00 

Utilidades antes de Impuestos 728,417.00 

Costo de incentivo en el equilibrio se dá _cuando la contribuci6n 

total = Costo Fijo 

Por lo tantos 110'000,000.00 x Contribuci6n Total (CPH)=415,583.00 
100 

=CT (CPH)= 0.3778 CT= II -CI -CV -CL 

CI= II -CT -CV -CL 

- 0.28 CI= - .3778 
(Contribución 
Total) 

+ 2.44 
(Ingreso por 
Inter~s) 

- 0.21 
(Costo 
Variable) 

(Costo de 1iquidaei6n) 

_CI = 1.5122 (Máximo Incentivo) 
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Ventas en el equilibrio ee dan cuando la CT= CP 

Ventas en el equilibrio X 1.04 
100 

415,583.00 

Ventas en el equilibrio 415.583.00 x 100 
1.04 

39' 959, 903 



BS. 

CDNTRIBUCIDN Y CD5TD 
EN MILES DE DOLARES 

DETERMINACION DEL PUNTO 
DE EQUILIBRIO 

3!1.95 110.aa 
UEHTRS EH MILLONES DE DOLARES 



A travás de eeta investigaci6n ee ha desarrollado el 

proceso de combinar el trabajo que los individuos o grupos 

deban de efectuar con los elementos necesarios para su 

ejecuci6n, de taJ. manera que las labores que así se realicen, 

sean los mejores medios para la aplicaci6n eficiente, siste

mdtica y positiva para la coordinaci6n de loe esfuerzos dis

ponibles. 

Dentro del control y de los aspectos generales del 

Traveler Cheque como instrumento financiero y del objetivo de 

la investigaci6n, se trata de proporcionar a la sociedad cono_ 

cimientos acerca del mismo, como un instrumento de pago de 

bienes y servicios, que les dará confianza, así como protccci6n 

y seguridad. Este conocimiento y este objetivo primordial, so 

ha'lcanalizado a trnvás del desarrollo de una estructura, del 

hecho de saber como deben de ser las actividades y funciones, 

del hecho ne dirigir 1 ,controlar una dinknica que abarca desde 

los antecedentes hist6ricos; como el negocio propio de loe 

Travelers Cheques, en el cual se contemplan aspectos de Mercado

tecnia, Finanzas, Producci6n, Economía, Política, Cultura, etc. 

A lo largo de esta investigac16n se ~a manejado lo que es 

una especializaci6n, a fin de lograr una mayor eficiencia, pre

oisi6n y destreza, en actividades que permitan el objetivo 

fundamental: "EL NEG0CIO DE LOS TliAVELERS OHE~ES". 

como1 

Se han desarrollado áreas fUncionaJ.es especia1izadas tales 

VENTAS 

OPERACION 
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DISTRIBUCION 

PROMOCION Y PUBLICIDAD 

PINANZAS 

en las cuales, a pesar de estar todas y cada una de ellas 

involucradas con un ~in comdn, se ha establecido un orden que 

permite fijar una comunicaci6n adecuada para la toma de deci

siones y responsabilidades, de acuerdo a la autoridad. 

Dentro del modelo del comportamiento de costos en la 

compañía emisora de cheques de viajero presentado en el Capítulo 

VI de esta investigaci6n, se han desarrollado loa elementos máa 

importantes dentro de una organizaci6n, que nos permiten una 

construcci6n o estructuraci6n adecuada, tales como: CONTROL 

PREVISION, PLANEACION, ORGANIZACION, DIRECCION E INTEGRACION. 

Bttsicamente estos elementos se han perfeccionado en conjunto con 

el factor COSTO, un costo que en un momento determinado va a aer 

el punto para la toma de decisiones y alrededor del cual gira 

el "NEGOCIO DEL TRAVELER CHE~B"• 
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