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1 N T R O D U e e ION 
======================= 

La genera11dad de personas t1ene conOC1m1ento que el 

préstamo ~urantodentro de los mercados de San Salvador, es un 

problema muy ant1guo, pero que hasta la fecha no ha perd1do ac 

tua11dad, máx1me hoy que la Alcaldía Mun1c1pal t1ene en marcha 

la construcc16n de nuevos mercados en la c1udad cap1tal.-

Lo anter10r nos 1nd1ca que las neces1dades de f1nanc1~ 

m1ento de los vendedores de mercado, dentro de poco t1empo se-

rán más 1ntensas, y por cons1gu1ente será necesar~o buscar la 

forma más adecuada para subsanarles esta neces1dad, en tal for 

ma que las cond1C10nes del préstamo no sean onerosas.-

Esto me 1mpulsó a selecc10nar como tema de invest1ga-

c~ón para este sem~nar10 de graduac~6n: 11 EL AGIO EN LOS MERCA 

DOS DE SAN SALVADOR. UNA POSIBLE SOLUCION 11._ y además con 

la 1nqu1etud de d1agnost1car el problema, ana11zar el porqué 

aún no ha s1do resuelto; y como consecuenc1a, contr1bu1r en al 

guna forma, con m1S modestos conoc1m1entos, a la soluc16n de un 

problema económ~co de actual~dad.-
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1 GENERALIDADES Y DELHUTACION DE CONCEPTOS 

1.1 Gen e r a 1 1 dad e 8 

Slendo El Salvador un país con alto grado de desocupaclón, 

un sector slgnlflcatlvo de la poblaclón, especlalmente la urbana, 

con el fln de contrlbulr a la obtenclón de los lngresos necesarlOS 

para su Subslstencla y, en muchos casos, tamblén para la de sus f~ 

mlllares, ha establecld~ pequeños negoclos en los que dlstrlbuyen 

productos de dlversa naturaleza, dentro de los mercados tanto munl 

clpales como partlculares, ublcados en los dlstlntos Sltlos de la 

cludad capltal. Constltuyen estas personas los vendedores de me~ 

cado.-

Pero frecuentemente, como consecuenCla de sus escasos r~ 

cursos económlcos, los vendedores de mercado entran en un desaJu~ 

te presupuestarla; y para sostener sus negOClOs tlenen que hacer 

uso de préstamos, generalmente a una tasa de lnterés muy alta y 

baJo condlciones de sobra onerosas.-

BaJo este amblente surge el prestamlsta, que con el alago 

de " Crédlto Fácll JI, les proporclona flnanclamlento, a todas luces 

desfavorable a sus lntereses económlcos. y el préstamo usurarlO se 

lnstltuclonallza, ante la acclón paSlva del mlsmo grernlO de los 

vendedores de mercado como de las demás lnstltuclones flnancleras, 

gubernamentales y prlvadas.-
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1.2 Dellmltaclón de Conceptos 

hs convenlente deflnlr con la mayor preclslón poslble al 

gunos conoevtos que con freouenCla serán utlllzados en el desa­

rrollo de este trabaJe; entre ellos los slgulentes: 

a) ~rnRCADO.- Nos referlillos a los SltlOS de meroadeo co 

munes, esos que hdn sldo establecldos en la oludad ya sea por la 

Alcaldía Mun1c1pal o personas part10ulares y a los cuales llegan 

a aprOV1Slonarse el grueso de la poblaclón. Quedan exclu1dos los 

supermercados y otros oentros comerolales.-

b) VENDEDOR DE MERCADO.- Es la persona natural que t1~ 

ne negoc1o establecldo dentro de un mercado; negoc10 del cual hace 

su medlO prlnclpal de vlda, es declr que se dedlca permanentemente 

al comerC10, dentro de cual~squlera de los mercados eXlstentes. Q~ 

dan exclu1dos los vendedores ambulantes dentro o fuera de los mer 

cados.-

c) AGIO Y AGIOTISTA.- AglO, que 1ndlstlntamente se usa 

rá como préstamo oneroso, lnterés muy alto, usura, etc., es el pré~ 

tamo otorgado a una tasa de 1nterés muy cara ( 10 % normalmente ) y 

a un plazo muy corto, lo que 1mpl1ca desventaJas económ1cas para el 

usuar10 del crédlto y natuíalmente, todo lo contrarlo para la persQ 

na que lo concede. Aglotlsta es, por lóglca, la persona que eJ~rce 

la actlvldad del 11 ag10 11. ::51 es el prop1etarlo del d1nero el que 

concurre d1rectamente al mercado a conceder los préstamos, sera un 

11 aglotlsta d1recto "; y Sl únlcamente SE) trata de un lntermedlarlo 

en esta clase de operaclones, estamos ante un 11 ag10tlsta lndlrecto "._ 
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11 - PANORAMA GENERAL DE LOS MERCADOS DE SAN SALVADOR. 

Los lugares de mercadeo son lndlspensables en las C1U­

dades o áreas geográflcas que tlenen gran concentraclón poblaclQ 

nal. Es a los mercados donde concurren los habltantes de dlchas 

áreas, para aprovlsl0narse de los artículos o productos báslCOS 

de consumo tales como: cereales, carnes, legumbres, frutas y una 

gran varledad de artículos mlsceláneos.-

En la cludad de San Salvador, la eXlstencla de merc~ 

dos ha sldo una necesldad y un problema que data de muchos años. 

Una necesldad, porque éstos centros son lmpresclndlbles como l~ 

gares de aprovls10namlentos de los habltantes de la cludad; y un 

problema, porque hasta la fecha no se cuenta con los mercados su 

flclentes y adecuados, para dar cablda a todos los negocl0s de 

las personas que en ellos qUlsleran dedlcarse al eJerC1ClO de sus 

activldades comerclales. 

El goblerno local, no obstante lo eXlguo de sus recuE 

sos económlcos, ha procurado resolver en alguna forma la necesi­

dad y problema de los centros de mercadeo. Es así que tamblén, 

desde hace muchos años, ha construldo locales o edlflcl0S que en 

alguna medlda cumplen con la funclón de centros de mercadeo; son 

éstos los Mercados Munlclpales de San Salvador.-

Estos mercados han sldo lnsuflclentes para uar cabida 

al gran número de personas que en ellos desean dedlcarse a sus a~ 

tlvldades comerclales y es por eso, que la lnlclatlva prlvada ha 

establecldo, como un negoclo proplo, los mercados partlculares.-
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Un l~ercado munJ.cJ.pal o partJ.cular, es un edJ.fJ.cJ.o de exten­

sJ.6n varJ.able~ dE: construccJ.6n sencJ.lla; generalrllente de pJ.80 ence­

mentado; paredes de lámJ.na, nadera o ladrJ.llo de obra; techo de l~ 

oJ.na, teJa o duralJ.ta; y pJ.ntura descolorJ.da. Con mQchos años de -

servJ.cJ.o, se respJ.ra en él un anbJ.ente bullJ.cJ.oso, por la concurren 

cJ.a dJ.arJ.a de gran nÚLlero de vendedores y conpradores. 

2.1 MERCüDOS MUNICIP.t-tLES 

Uno de los obJetJ.vos de toda munJ.cJ.palJ.dad es el de resolver, 

de acuerdo a sus posJ.bJ.lJ.dades econ6nucas, los problemas que atañen 

a la comunJ.dad que gobJ.erna. En este sentJ.do el nunJ.cJ.pJ.o de San -

Salvador, en forna paulatJ.na ha atacado el problel.1a especifJ.co de 

los mercados. A la fecha cu~nta con dJ.ez nercados ubJ.cados en dJ.s­

tJ.ntos SJ.tJ.os de la cJ.udad, los cuales tJ.Gnen un área construJ.da -

de 48,035,36 n2 y un total de puestos de 3,974, de 2.00 netros de 

frente por 2.00 netros de fondo, cada uno, cono medJ.das pronedJ.o.­

Estos puestos conprenden los "fJ.Jos" o sean los que tJ.enen dJ.vJ.--­

sJ.6n forr.1Ul e J.nstalacJ.ones sencJ.llas y los "senJ.-FJ.Jos", sm dJ.v,! 

sJ.6n formal y ubJ.cados en el ceútro de los pasJ.llos de cada uno de 

los nercados. 

En los recJ.ntos de los nercados LlUnJ.cJ.pales, eXJ.sten 3,178 

negocJ.os, que corresponden a J.gual nÚhlero de pequeños cOlllercJ.antes. 

Se observa que la cantJ.dad UG negocJ.os es Denor al número total de 

puestos, porque han venuedores que para su negocJ.o utJ.IJ.zan dos o 

nas puestos y porque :llgunos ::1ercados ~ COLla el "CJ.nco de NovJ.enbre", 

"Belloso" y "Santa ~l.nJ.ta", afrontan 81 probler.lD. de muchos puestos -

vacantes. 
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Para la admlnlstraclón del conJunto de mercados, la Alca! 

día tlene un Departamento üspeclal, cuyas oflclnas centrales, con 

su Admlnlstrador General, actualmente tlenen su aSlento~ en el Mer 

cado Munlclpal No.5. Ade~ás cada mercado en partlcular, cuenta con 

su Admlnlstrador y sus colectores de lmpubstos, y tamblén se mantl~ 

ne en ellos vlgllancla permanente a través de la pollcía Munlclpal. 

A estos centros Se destaca el personal mínlffio lnúlspensab18 para el 

saneamlento de los reclntos, Sln embargo en este sentldo (sanldad) 

aún falta mucho que hac~r J en especlal, conClentlzar a la masa de 

compradores y vendedores, de la necesvldad de mantener llWplOS los 

mercados, pues dlChos lU5ares con a15una Iacllldad pueden convertlr 

se en focos de propa~aclón de eniermedades.-

Lo descrlto anterlormente nos da una ldea de tl~O general de 

lo que son los mercados munlclpales de San ~alvador; pero el cuadro 

No. 1 contlene datos illás slgnlflcatlvos.-



CU.L:"DRO N º 1 

ALGUl'L ..... S CARJ~CTERISTIC1tS DE LOS I\fERC~'..DOS MUNICIPALES 

MERCADO 

¡-

Mercado Nºl Ó 
"r1ercado CuartE.1 

I 
t 

DIRECCIOllT 

1ª C. Ote., 8ª Av.N. 
C.Delgado, 10ª Lv.N 

11..REA 
CONSTRUIDA 

7,392.00 m2 

C.Delgado y ~o- ~v. ¡ 12,323.6. Sur 
I 

2ª ~ •• N. Y 21ª C .Ote. I 6,295.0" m? 

4ª Calle Pte. y Pa- I 

saJe S~e6n Cañas 5,693.72 m2 

i M8rcado N
Q5 Ó de 4ª Calle Pt¿. y 1ª 

¡ "Carnes" con anexo 4,713.28 02 Av. Sur 
I "S ~ t ~o ,S~o:L1~o~I_' ___ -L __________ -+ 
---- o ' I 
Mercado N-6 o Calle 5 de Fov~enbrel 2,201.00 02 
_"í de Noy~embre" i 
¡"[ercado NQ 7 Ó 2ª ~_v.Sur, 12ª C.O.,: 3,665.65 m2 

CkHTID11..D DE 
PUESTOS 

618 

Aa? 

942 

775 

111 

164 

T 
I 

1 
I 
¡ 

NQ VENDEDORES c/:¡jl CL~SE DE VENT~S QUE 
NEGOCIO EST~,BLEC PREDOll'lIl'L_ 
DO -

522 

Al? 

702 

712 

63 

106 

Calzado y otros ar­
tículos de cUE.ro, ro, 
pa y arto típ~cos ~ 

Cereales, leguobres, 
frutas y co:::tlda. 

Cereales y otras 
m~scel1.neas -----
Carnes y cornda 

"Bellos o" a "l.v. Sur 
- - -- carnes, 
Mercado N

Q
8 6 Calle Concepc~6n 3,107.18 m2 251 150 cOD~da 

'~:Jda Tlendona" Cerea1t:ls, carnes,le 
Mercado Nº 9 Ó Calle Lara 1,347.16 02 161 144 gu~bres y com~da -
"M~r~am" , 
Mercado NQ10 6 17ª hv.Sur y 22ª 1,296.70 m2 84 46 Cereales y Carnes 
"Santa j, .. n~ ta" Calle Pte. 

T O T ll. L E S • • • • • • •• 48,035.36 02 ~_~~ ___ !~~?~~_~~_~_1~~}8_ ~ __ ~---<~_ _ ________ ~~__ _ __ ~ 

FUENTE: Llcaldia Nun~c~pa1 de San Salvador 
(Departaoentcs de Catastro y Mercados) 
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2.2 mERCADOS PARTICULARES 

Ante la ~mpos~b~l~dad que hasta hace pec~ tenia el g.b~e~ 

no local para aotar al mun~c~plo de los mercados suf~Clentes para 

el desarroll. de la actlvldad comerclal, la lnlClatlva pr~vada t~ 

b~én ha establec~do mercados partlculares. Se t~ene actualmente 

doce mercados part~culares, los que por norma general Bstán ub~c~ 

dos en las m~smclS zonas y barr~~s donde func~onan los mercados mu 

n~CJ.pales. 

Cas~ la total~uad de estos centros de mercadeo func~onan 

en ed~f1cl0S que or~glnalmente fueron construidos para otro fln, 

pero que aprovechando su ublcaclón ventaJosá (algunas veoes en 

la zona comerclal de la cluuad o muy cerca de un mercado ya est~ 

bleCldo ) han sldo habl1ltados para cumpllr con su func~6n de meE 

cado, Sus oaracteristlcas no dlfl~ren mucho de los Mercados Mun~ 

clpales, a excepc~rn que estos Últl00S tlenen un pnco de mayor v~ 

g11ancla de parte de la autorldad local y que los mercados partic~ 

lares, en la may~ria de los oasos, son mucho más peqgeñns en exte~ 

slón y capacldad. En conJunto ocupan 22,459.39 m2. con un total 

de 1,997 puestos y 1,584 vendedores con negool,S establecldos.-
~ 

1XaQlnando el cuadro No.2, tendremos una ldea oás clara 

de lo que son los mercados part~cular~s de la c~udad de San Sal 

vador.-

--------------- - -



CU..\.DRO Nº 2 
ALGUNllS Cl.RACTERISTICl.S DE LOS MERC~.])OS P .... RTICUL •• RES 

MERCll.DO DIRECCIO~ 
ARE~l ¡ CANTIDAD Nº Vendedores CL~SE DE VENTAS QUE 

CONSTRUIDA I DE PUESTOS Icon negoclo -, PREDOMINL 
I lestablecldo • ___ I 

"De La CODpañia" r;;--;.. -.c~T~_cc--'--=--:=-'-'='r --+ 

4ª Calle Pte y 2ª Cereales, carne, leguc-
-C 11 Pt' I 6,695.00 m2 1.200 950 bres y cO~llda 
I ~ e e. I 

"E_lporlun" ILvenlda España y ! 4 579.50 m2 111 81' Flores natu~~les y artl-
3ª C~lle .I?te. l' flClE!..les , plna::~~ ___ _ 

"Salvadoreño" I
pasaJe SlDeón Cañas 
#326 

557.66 D2 15 15 Frutas 

I 

PasaJe Slúe6n Cañas 6 ; "La Provldencla" 2 2 7.31 m2 20 20 Legumbres y frutas 
\---
, "L .. lvarenga" Calle Gerardo BarrlO 1,683.98 1:12 100 100 Frutas 

"Super Centre C~- I C .Gerardo BarrlOS y I 199 63 02 17 17 Cereales 
nerclal Calvareno" I PJe. Colonbla I · I 

~ GerardO Barrlos 1 6 -t- 6 "lloaya" #407 3,9 5.91 02 I 244 21 Cereales, carnes yarti-
_ _ _ I 1----- _ culos de ferreter~ª __ _ 

"Santa Ter8sa" IG.~erardo ~arrlOS 
832.79 02 

I 

20 
1 y 5ª .. v. Sur I 20 Frutas , 

, 

I "El G~to Negro" 
C.Gerardo BarrlCS y 898.27 02 28 18 L6gunbres y frutas 
PasaJe Olnedo , 

"Sagrado Corazón" Calle Lara 873.54 I:l2 75 I 75 I Cereales 
-- I I ! -------
"lvlodelo" .(1 v. 15 d6 S ept leobre 1,259.80 02 25 I 20 Carnes y legul.lbres ! 

I"ctro. Urb .lVIonserrat 
-

1 C. U .Monserrat 646.00 02 142 I 52 I Cefeale~, carnes, fl 
I - Y egum res _ 

T O L S. ,459.39 .997 1.584 

ut;; ~ 

,---- -
FUENTE: ll.lcaldia Nunlclpal de San Salvado.r y Adnllustraclén de 

los dlstlntos nercados. 

I 
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En el ~nter~or de cas~ todos los mercados, así como en las 

calles o vías públ~cas c~rcunvec~nas, tamb~én ex~ste una gran cant~ 

dad de vendedores ambulantes, que según el estudlo real~zado por la 

Alcaldía Mun~clpal de San Salvador, el año de 1969, asc~ende a la 

cantldad de 3,496.-

El 11 Gato Negro 11 y 11 :el Amaya 11, dentro de poco t~empo s~ 

rán demol~dos, p0rque están ub~cados en la zona donde será construí 

do el nuevo" Mercado Central 11 Mun~c~pal.-

2.3 PROYECTO DE NUEVOS MERCADOS MUNICIPALES 

La Alcaldía de San Salvador, con la flnalldad de errad~6ar 

el problema actual de los mercados, ha concretado el proyecto de 

construcc~ón de c~nco nuevos mercados y la mod~f~cac~ón y remodela­

clón de uno de los ya ex~stentes.-

Los obJet~vos que lmpulsan el proyecto son: 

a) MeJores cond~c~ones para los comerc~antes y reacomoda 

c~ón de ellos en los d~st~ntos mercados, de acuerdo a 

las cond~c~ones prop~as de éstos y las neces~dades de 

loe compradores.-

b) Erradlcaclón en general de los actuales mercados, muchos 

de ellos al margen de la ley. 

e) MeJores cond~clones hlglénlcas, estétlcas, urbanístlcaa.etc. 

d) El~mlnac~ón de las ventas ambulantes fuera de los merca~os. 

Para elaborar el " Plan General de Mercados" ( año 1969 ), fue 

ron estud~ados los aspectos de comerClO, s~stema actual de mercados 

(ub~caclón, área de ~nfluencla, ~nvest~gac~ón de compradores y vend~ 

dores ), condlclones generales de la cludad (slstema vlal, transportes, 

etc). 
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Por este proced~m~ento se llegó a la conclus~ón que los nu~ 

vos mercados, así como su capac~dad serán lo que ~ndica el cuadr~ 

CUADRO No. 3 

ALGUNAS CARACTERISTICAS DE LOS NULVOS MbRCÁDOS MUNICIPALES 

- -------------------
MERCADO UBICACION! M2. A CONS No. DE PUESTO~ 
_______ -t-__________ il--T_R_U_I_R_SE ___ -!-A CONST~UIR_I 

Calle Modelo entre Ca ¡ I 
lle Prado y Calle MO!!13,191.OO ro2. JI 271 

I serrat. 

--------1- -------- --------- -- - - - ----
_S_Al_íf_J_A_C_I_N_TT_O_'_' _+-A_v_e_n_~_d_a _ cu~a _____ 1 8, 069 .00 ro2. I ____ ~~: 

" MODELO 11 

Av. 29 de Agosto, C~ -¡---
CENTRAL" lle Gerardo Barr~os, 37,500.00 m2. 3,561 

C.Ceroenter~0,12a.C.0. 

LA TIENDONA " 24a. Av. Nte. y Calle 

Concepc~ón 
15,070.00 ro2. 838 

----------------

1,167 

SAN ESTEBAN "O Calle Delgado y 18a. 
I 

1_.Tl.RE~TI __ '_' ___ I Av. Sur 

I SAN MIGUELITO 11 i 2a~Av~~~:~--~;~~~~-;~- ! 10-,;2~~:0-~2~-
Av.España,19a.C.P. ~ --------_ .. - --- - ----- _ .... --- ._- ----

T O TAL E S................ ,82,945.00 ro2. 

8,488.00 ro2. 993 

7,595 
------ ------------------'--

FUENTE: COMERSAN 

Todos matos mercados serán constru~dos en su total~dad, a 

excepc~ón del " T~nett~ tI, que será mod~f~cado ún~caroente. El 

" San M~guel~ to ", que hoy ex~ste, será demol~do en su totalJ.dad 

para er~g~r el nuevo mercado. 
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La construcc~ón del mercado "Modelo", se ~n~c~6 el lº de 

sept~eI1bre de 1971 y será terLl~nado el 29 de I1arzo de 1972.- El 

"San Jac~nto" se ~n~c~ará el lº de octubre de; 1971 y estará ter-

L'Unado el [,leS de :lbr~l de 1972. 

Cons~dero que el proyecto de los nuevos Llercados estará 

terD~nado o real~zado en un 75% el año de 1975. 

Este proyecto se real~zará a un costo total de VEINTINUE 

VE I'1ILLONES SETECIENr.rCJ::i VEINTE rUL COLONES (129.720.000.00), los 

cuales serán fmanc~ados de la '1anera s~gu~enteg 

1) Présta~o otorgado por el Banco Interaner~cano 

de Desarrollo ($6,300.000.00) .••.....•••• ~15,750.000.00 

2) l~porte de la Alc2.1dia I'1un~c~pal. . . • . . . • •• (¡!13, 970.000.00 

El prést&lO del BID será en moneda corr~ente ue los Esta-

dos Un~dos o el equ~valente en noneda nac~onal de curso legal, a 

un plazo de 25 años, al 21/4 % de ~nterés anual, sobre saldos deu-

dores, tal COLla lo E:stabloce el Decreto Leg~slat~vo Nº310, Publ~­

cado en el D.O. Nº84, tOLlO 223 del 12 de I.1ayo de 1969.(1). El a-

porte de la ~lcaldia pstará representado por: 

a) Terrenos del Estado o Mun~c~pales que estén conprend~-

dos en la zona donde serán constru~dos los nercados, 

----- ----- - ------_._------ -----------
(1) El D.L, Nº310, publ~caclo en el D.O. del 12 dE: !layo de 1969,­

~nd~ca que el préstano del BID será de $6,500.000.00; no obs 
tante al f~rllarse el ccntrato respect~vo (7 ele Jun~o de 1969) 
éste se fornal~z6 Ún~Car;lE:nte por la cant~da.d de $6,300.000.00. 
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b) Producto lLe la venta de o~ros ~nouebles de prop~edad 

Mun~c~pal ub~cadvs fuera de la zona donde sarán constru~dos los 

Dercados. 

e) Producto del ~D~uesto ún~co que pabarán los prop~etar~os 

de ~~uebles y estaulec~l1~entos cODerc~~les, s~tu~dos en el área -

couprend~Qa desde el perllletro de cada uno de los nercados (los del 

proyecto), hasta una Q~stanc~a de qu~n~entos netros, de acuerdo a -

lo establec~uo en el Art. 6º de la Ley de Mercados de la c~udad de 

San Salvador. 

Cono la Alcaldía no contaba de ~nued~ato con los fondos co 

rrespond~entes a su aporte, por Decreto Leg~slat~vo Nº313, publ~c~ 

~o en el D.O. Nº78, TODO 223 del 2 de uayo de 1969, se autor~z6 la 

eü~s~6n de bonos hasta por la SUDa de ~lO,OOO,OOO.oo, los cuales -

podrán ser colocados al públ~co a través del Banco Central de Reser 

va de El Salvador. 

Esta legal~zac~6n de bonos ha serv~co de garantía par n que 

el Banco Central de Reserva adelante al ConceJo Nac~jnal de Merca­

dos de San Salvador, los fondos ~nd~spensables para ~n~c~ar la obra. 

Cooparenos ahor2 lo que son los actuales aercades con lo es 

pec~f~cado en el proyecto. 
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CU~DRO Nº 4 
MERC1.DOo:> :E,XISTENT:¿S y r'IERC':l.DOS EN PROYECTO 

------ - ----- - -- ------ - - --
CONCEPTO 

.rea cons tru~da 

Lnt~dad de puesto 

MEllC~.DOS üC'IU1:'LES i 
(MP~.LES. y PuRTICUL!l.RES) 

70,494.75 Ll2 

5,971 

HERCADOS EN 
PROYECTO 

82,945.00 02 

7,595 

INCRENENTO 

12,450.25 02 

1,624 
____ 1 _____________ '--__ 

FUENTE: ALC~.LDL\. I''lUNICIPll.L DE Sll.N SLLV1.DOR Y CmlERSll.N 

Se observo, que los nuevos 118rcaclos tenclrán la capac~clad suf]: 

c~ente parn dar cab~da a toJos los vendedores ub~caclos actuo,lnente -

tanto en los uercac.los -1Un~c~pales COL"10 lJart~culares. Y COLla será.n -

canstru~das en farna adecuada paro, que en su ~nter~cr puedan eJercer 

el COlD.erc~o todos los vendedores :::tI:lbulantes, es de esperar que deso,-

parecerán las ventas calleJeras. 

TaDb~én conto,rán con un ef~c~ente serv~c~o de alLé1cenaJe y -

refr~gerac~ón. Y por añad~dura, con gu~rderia para el serv~c~o de los 

h~Jos de los vendedores. 
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111 DIMENSION DEL AGIO EN LOS }1ERCADOS DE SAH SALVADOR 

Este capítulo ha s~do desarrollado esenc~almente a base de 

~nvest~gac~ón de campo, deb~do a la ~nex~ster'Cla de estud~os ante 

rlores sobre el mlsmo tema o relac~onados con él.-

Para los apartados 3.1 y 3.3 fue necesar~o llevar a cabo 

una encuesta dentro de los mercados munlc~pales, los cuales son más 

que representat~vos del problema del ag~o, y porque éstos ofreCleron 

mayor faCl1ldad para este t~po de trabaJo, en lo relat~vo a la coop~ 

raclón prestada por el personal adm~nlstrat~vo y porque el elemento 

a entrevlstar es de mayor acces~bl1ldad, deb~do a que la munlclpal~ 

dad ya ha real~zado con ellos 0tras encuestas de d~stlnta naturaleza.-

La metodología utlllzada, aparece com) un anexo de este tr~ 

baJo. La muestra selecclonada fue de 129 vendedores, que represen­

tan el 4.1 % de los 3,178 vendedores con negoclos establecldos sólo 

en los mercados munlc~pales; o blen el 2.7 % de la poblaclón total 

de 4,762 vendedores con estableclmlentos comerclales en los mercados 

munlclpales y part~culares, Sln lncluír en ambos casos, los vende­

dores ambulantes.-

El detalle de la muestra es el slgu~ente: 
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CUADRO No. 5 
============ 

DETALLE DE LA MUESTRA SELECCIONADA 

I----------------------------------·----------~----------~------------

f MerCa:O :o.Rl e (Acu:r 
O 

NUMERO DE % DE LA MUESTRA o 
VENDEDORES --

tel ) 
----------------------

Mercado No. 2 ttl ) 
-------

Mercado No. 3 

( Tlne 

( Sn.M 19uellto) 

Mercado No. 4 ( Con Anexo Juzgados ) 
--- ---- ------ -

-
17 13 

12 9 
-_.-1-

11 9 

21 16 

Mercado No. 5 ( Carn es,b.nexo SltlO Solc) 20 16 
------------- ------ ----------

Mercado No. 6 ( 5 de NOVlembre ) 6 5 
-----_.--------------- ------------- 1-- - - -----f.-- - -------- --

Mercado No. 7 ( Bell oso ) 9 7 
------------------------ ----- --------1---------

dona ) 12 9 
- ----------- - --------

8 

8 

100 

-

--

En el apartado 3.2 los datos obtenldos son el resultado de 

" lnvestlgaclón lndlrecta 11 que se basó en entrevlstas a vendedores de 

cado y a terceras personas, que en alguna forma conocen a los aglotls-

e lnformaclón de reglstros públlCOS como el Reglstro de la Propledad 

z y del Catastro de la Alcaldía de San Salvador.-
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3.1 CARACTERIS'l'ICAS SOCIO-ECONOMICAS DE LOS VENDEDORES 

3.1.1. - Estrato Soclal 

Para medlr el estrato sOPlal de los vendedores, tomamos 

en conslderaclón, los slgulentes lndlcaaores: 

a) Lugar de resldencla. 

b) Estado C1Vll. 

c) Lugar de orlgen. 

d) Número de mlembros del grupo failllllar. 

e) Profeslón u ocupaclón de los famlllares ( padre, ma 

dre, esposo o compañero de vlda, e hlJOS.). 

Veamos los resultados obtenl~OS en este aspecto, en la encues 

ta de los 129 vendedores: 

l~) Lugar de Resldencla: 

CUADRO No. 6.-

LUG~R DE RE3IDENCIA 

I 1 
LUGAR DE RESIDENCIA No. DE VEND:E.DORES J% DE LA MUESTRA 

1) Barrlo o Colonla Pobre 93 I 72 
1 

1 2) Colonla del l. V. U. 14 11 

3) Bo. o Col. Seml-resldenclal 22 17 

T O T A L E S •• 129 100 . 
FUENTE: Investlgaclón de Campo. 

La resldencla de los vendedores se concentra en los barrlos o 

Colonlas pobres, ublcados en los suburblos de la cludad capltal o en 
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las poblac1ones C1rcunveC1nas de Soyapango, MeJ1canos, San Marcos, 

Santo To:oás, etc. Es un pequeño núcleo (17%) de este greu10 €l que 

v1ve en Barr10s o Colon1as Se!il1-reS1denc1'),les. 

2º) Estado C1Vll. 

ObserverlOs ahora el estado CiVl1. 

CU1~DRO Nº 7 

ESTüDO CIVIL 

-------- ------ - - - ... - -, -------------- ------- .. - 1 

mE_ST~~ ESTADO CIVIL Nº V.l!:NDEDORES % DE L.L~ 11 

- - - - - -- ------ - - - -

1 ) Aconpañado 53 41 
-------------- --_.- --------

2 ) Casauo 35 27 
-------- - --

3 ) Soltero 28 22 
- -- -

4 ) Vludo 9 7 
----- ---

5 ) DlvorC1ado 4 3 
--- -

T O T , L E S 129 I 100 ü • . • • • I ' __________________ -..:~_. ___ • ____ __o _____ - - __ _ 

FUENTE: Invest1gac16n de canpo. 

Son bastante c~l:lunes los enl:tces fan1llar0s Sln contraer na 

tr1l10nl0, no les 1nteresa en ue¡aasia los convenc1onal1snos soc1ales; 

están nás de acuerdo con una un16n de ayuda reciproca en tO(OS los -

aspectos entre ;:mr1llo y mUJer, sin lli'lportarles lo que luense la "So-

cledad". 

3º) Lugar ue Or1gen 

Entre los vendeuores de ~ercauo, preuodlnan las personas que 

no son orlg1l1ar1aS de San dalvador, Slno de otros lugares urbanos o 
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rurales, Jel lnterlor del pals, que han venldo a radlcarse a la ca 

pltal, en busca de DeJores oportun1Jades Je eDpleo. 

CUADRO Nº8 

LUGúH lJE ORIGEN 
-

:% t 
LUGüR DE ORIGEN IN° VENDEDORbS DE L;~ MUESTRA 

r-- --- I -
1) San ;:>alvador 40 J 31 

2) Inter10r del pals (lugar urbanc) 78 I 60 
I 

3) Interl0r del pals (lugar rural) I 11 9 
! --- I 
I T O T L L E S. . . • . I 129 I 100 

FUENTE: Invest1gaclón de canpo. 

4º) Núr:::tero de P11enbros del Grupo Far.1111ar 

En forna seneJante a todo el pals, el grupo faD111ar de es 

te sector de la poblt1C1Ón, es r.lUy nUI 1 eroso; gener~l.l=-lEmte caela faD2; 

11a se cOLlpone de cuatro 1!11e lbros CO: l0 IJln1!:lO. En las 129 personas 

encuestadas se encontr6 ~ua el grupo fau111~r proncd1o es de 6.1 -

fl1embros por cada fac111a. 

5º) Ocupa~16n de los Faol1lares 

a) del padre: En cuanto a la ascenuencla de los vendedores, 

destacan los obreros (38%), taleS COdO zapateros, carplnteros, oa-

tar1fes, alb~ñl1es, necán1cos, etc. y en segundo téro1no están los 

vendedores que uesclenden de padre~ que se han dedlcado a labores 

agricolas (33%). El resto (29%) desclende, de conercb.ntes, enple.§!: 

dos de nanor rango, etc. 

b) de la .... ;adre: PredOJunan las !ladres étedlcadCls a OflCl0S 
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doo.ést~cos (69%). Las elenás (31%) son co.lE.rClant8s, veneledoras de 

los nlsnos nercados u obreras de fábrlcas o talleres. 

c) del esposo o coo.pañero de v~da: Se cuentan en ~ayor gr~ 

do los obreros (41%), s~guen los 8~pleaJos de nanor rango (10%) y 

en ~enor Jrado, vendedores de cercado, agr~cultores, ~tc. 

d) de los hl.JOS; Estud~antes el 38%; obreros el 19%; elJ.ple~ 

dos el 12%; s ~guen las OCUpo.clon8s e:e cGL1erc~antes, vendedores ele -

Dercaelo, etc. 

En consecuenc~a, ~entro Je la esco.la soc~al aceptaua en -

nuestro r1ed~o el estrato de ulJlc3.clón (lel vende(lor de nercado es 

bastante baJO, do.Qo que genero.luente reslde en Bo.rr~os o Colonlas 

pobres; sus un~onE:S fan~l~arE.s por lo conún sun de h0Cho; en su -

1:1ayJría es or~g~nar~o elel lntGr~Gr elel país, de áreas urbanas no -

muy desarrolladas o de lugares rurales; con far1l1lD. l1uy nUl!lerosa; 

ten~enelo COJO descendenc~a po.dres obreros o Qeu~cados o. labores a­

grícolas y Llaures de OflC~OS doo.éstlcos; y en su [layoría con espo­

sos (o esposas) o CO!lp11l1erOS de v~da, obreros. Cono factor pos ~ t~­

vo en su estrato soclal está el hecho ~u~ el 38% de sus hlJOS son 

estuulantes, esperáncose po.ra ellos un futuro lJeJor. Con estos e­

lenentos clas~flcarianos al vendedor de wercado, dentro dü la es­

cala soc~al, couo una clase neulu baJa. 

3.1.2 - Nlvel Cultural 

Para trato.r de l1ed~r el nlvel cultural consideraDos elos -

aspectos: a) La prepo.ro.c~6n bscolar; y b) Los gustos o preferen-­

clas en lo relat~vo a Llús~ca y lectura. 
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Vea~os los resultados obteú1dos. 

lº) Preparac16n Escolar 

CU~i.DRO Nº9 

C O N C E P T O 
i % DE LA jYLUESTRA i NQ VUTDEDORES 

~l) Sabe leer y escr1b1r 96 74 

1
2

) 
Sabe solo f1r;:¡ar 6 

I 3) Analfabeta 27 

5 

21 

I TO'l'üLES • • • . 129 100 
.. 

FU.t:.liTTE: Invest1gac16n ele cal~po • 

Es cons1derable el graelo de analfabet1sQo entre los vende-

dores de Llercado; no obstante, las personas que no saben leer n1 -

escr1b1r, para poder atender sus negoc10s han subsanado en parte -

este problena, aprend1unelo a contar ~ través de las pract1cas co-

merc1ales, y así perfecta'Jente están b1en fm:1111ar1zadas con pre-

C10S de conpra y venta de los ~1st1ntos productos que llegan al -

aercado; y noraalnente pueden rec1b1r y hacer pagos. Esto no des-

v1rtúa el alto grado de analfnbet1smo. 

De las 96 personas que contestaron saber leer y escr1b1r, 

81 (84%) han cstud1ado entre 1º y 6º gr~do; y el resto, 11 (16%)-

del 7º grado en adelante, algunos de ellos con títulos CODO Bach1 

11er, Contador u Of1C1n1sta, püro que se han ded1cado a esta acti 

v1de.d de vendedor de mercatlo, por cons1derarla una ocupac16n bas-

tante 1ndepend1ente y que les proporC1cna 1ngresos necesar10S pa-



- 24 -

ra vl.vl.r. 

2 º) Gustos o l'referencl.as. 

Veamos ahora cono 8ntre los gustos o preferencl.as de este 

greml.O, en cuanto a LlÚSl.Ca y lectura, predoml.na la músl.cE1. popular 

y las notl.cl.as (perl.6~l.cos), respectl.v~nente. 

~ la pregunt~~ qué clase de illÚSl.Ca le gusta?, contestaron 

así: 

CU.ADRO N º10 

GUSTOS NUSICüLES 
, 

CL...tSE DE l''illSICú INQ VE;NDEDORES j% DE L1... MUI!!STRlI. I i 

I 
< 

r 
j 

1) Popular ranchera 33 26 
I 

I I 

2) Popular no ranchera I 58 I 45 

3) S el:11- c 16.s l.ca I 22 

I 17 
1 

I 

I -
4) Clásl.ca I 3 l 2 . 

----- -1-- I 

I r 
5) N l.nguna C1CLS e de :'lÚS l.ca 13 10 

T O T L L E S • • . I 
• I 129 100 

FUENTE: Investl.gacl.6n de campo 

El gusto nUBl.cal está en relacl.6n dl.recta con ln prepara-

c16n escolar. ApuntaDos 8.nterlOrnente ttUG <::1 16íb 'le la nuestra ha 

estud1ado del 7º grado en adelante; y en ~l caso del gusto nusical 

nos dar:lOS cuenta que el 19% es el que prefiere la Llús1ca clásl.ca o 

se~l.-clásl.ca y el 71% la mÚsl.ca popular ya sea ~sta ranchera o co-

rr1ente. Los que no escuchan mÚsl.ca arguoentaron sencl.llawente que 

no les gusta o bl.en que no lo hacen por prJ.ncl.pl.OS rell.gl.osos. 
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"1. la pref,'11nta: fc¿ué tf;,Ja ele lectura pref~Gre?, contestaron: 

CU;,lJRO Nºll 

LECTUfu, PREF}~HIDiI. 

!--- ----;----- ----:------ -- -- -
, 

TENA DE LECTURl, Nº VEH:DEDURbS % bE T ~IUESTR:, , .1.u. - , 
~ - ------- ------ --_.- -- ------ --' 

1) Not~c~as (per~6(llcos ) 57 
I 

44 I 

-Í- I 

---1-- I 

2) C~ne 2 
1 

2 ____ 1 -- ------
3) Deportes 4 L--~- 1 --

I 4) L~teratura 21 I 16 

5) C~cnc~as 7 5 I 
--- -----

6) Otros 5 4 

7) No leen por no so.ber 33 I 26 I 

I 
¡---- ¡ 

! 
T O T ü L E S 129 I 100 • . . , 

FUENTE: Invest~6ac~ón de caopo. 

~nt~ todo pr f; f~~r E:n las not~C10.S de los per~6dlcoS. Entre 

lo. llteratura, especlo.lncnte revlstns corrlentes y DUy raras veces 

llbros l~tGr~rlOS ele buena calld~d. 

En lineas gen~r~les, el nlvel c ltural del vendedor de mer 

cado deJ~ Ducho que desear, pues eX1ste un gran porcentaJe de anal 

fabetlsDo y sus gustos y preferenclas son MUy poco reflna.dos, ya -

que escuchan núr~aluente Dús~ca popular y en gran med~da la mús~ca 

popular ranchera; y tlE:ne prefertnc~a por los teuas de lectura co-

Dunes, cono las notlClllS de per16dlcoS y llteratura un tanto curs~. 

3.1.3 - Cond1c~6n EconóD1ca 

La condlc~6n econ6TI~ca fue 1nvestlgada a través de los lll-



- 26 -

d1cadores 31gu1cntes: 

a) Ingresos nensualE:s del grupo faTI111ar (1ncluYf:mdo al -

vl3ndedor) • 

b) Iügresos uensu21es del vE:ndeclor ún1ca .. €.nte. 

c) F1nanClCl.f111ento que rec1be el vendedor pa.r:l el sostenl-

TIlento de su negoclo. 

Con relacl6n a los 1ngresos del Grupo faolllar, la encues 

ta nos dl6 los rcsult2dos s1GQlentes: 

CUL.D.tlO NQ 12 

INGRESOS FdlILL_REG POR HES 

----------¡-----.------ ---r- ------ -- ---! 

ESC.LlLü DE INGll:E.SOS !jQ DE F • .l'1ILH .. S I % DE L11. TIDESTRAI 

I 
-----=-=--=~- = -~ :- .. _ .. - - = --_:::"- -:::::... ~ ~- -:-- ... ..:-- --- ;::: 

<COOO.Ol a ,; 100.00 12 9 
- - ----- -- - - -- - ---- -------

JIOO.Ol a J 200,00 15 12 
-------- -- --------r--- ----- - - --- - - -1-------------

.; 300.00 - - - -- -- -- - - - ----
, 

\1 400,00 

25 19 

19 15 

I ",200.01 a 

t ~'3_??~_~1 __ 0._ -- ---- -- --- - --- --------
0400,01 a ~ 500.00 13 la 

j \~ 5 O? ~9_1 __ a __ ~ 00 ~_o ~ _ _ _ __ 1 __ 1 ______ -+-_ 

r 

.. ~~O_O.~_~ __ ~~ ___ ?OO._~~__ 10 

~700.01 a ~ 800.00 3 
- - --- -- - - -----1---- ------ - -----

0800.01 a ~ 900.00 5 

9 ---
8 

2 

4 -- - - -- ----- ----- - -----1----- -- -------1---

~900.01 a ~1.000.00 3 2 
-- -- -- - -- - -- ------ - -- -1- -- -- - - - --------------- -- ---

Mayor dE: •• 01.000.00 13 10 . -------------- ----- --.- -----T --- ---- -- -- ------
I TOTALES •• , 129 100 
---------------

FUENTE: Invest1gac16n de Car.po. 
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El 65 % de las famlllas tlenen lngresos mensuales que e~ 

cllan entre menores de ® 100.00 hasta ® 500.00 ; el 25 %, mayores 

de ® 500.00 hasta ® 1,000.00; Y ellO %, mayores de $ 1,000.00. Es 

de hacer notar que el lngreso mensual promedlo de cada lamllla es 

de ® 508.00 y que la mayor proporclón de éste corresponde a lo que 

aportan los ffilembros que no son vendedores de mercado.-

Los lngresos mensuales del vendedor de mercado fueron de­

termlnados comparando los preC10S de compra de los productos con 

los preclOs de venta de los mlsmos; y además conslderando el volu­

men de ventas, así com~ los desperdlclos de cada uno de los nego­

C10S de las personas encuestadas.-

Así por eJemple, Sl un vendedor se dedlca a la venta de 

carnes de res, la cual adqulere al preClO de ~ 1.00 la llbra y la 

vende a ® 1.20 la llbra, sabemos que gana el 20 % en cada llbra 

vendida; y Sl cada día tlene una venta promedlo de ® 30.00, tlene 

una ganancla dlarla de ® ~.eo, que al mes hacen la cantldad de 

® 180.00, de los que hay que deduclr, Sl eXlste, el valor mensual 

de desperdlclos.-

Por este procedlffilento fue poslble establecer las tasaS 

brutas de ganancla en los dlstlntos productos, que son las slgule~ 

tes: 
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CU.üDRO Nº13 

Tl~SAS BRU'rL .. S DE Gl~Nl~NCI:.S DE DISTI:t.ITOS PRODUCTOS 

--_ .. _-------------
P R O D U C T O TúSL B.t1UTL DE G¿I.Nl~NCIA (+ ) 

-- - - - - -::.-~-:. - - -- -- -- - - --~- -

Crl.stalería 20 % 
------- ------ ---- - .... --- .. -

Ropa confeccl.onada 20 % 
---- -----_ .. - 1---- - - --- _ .. ---

Telas 20 % --------- - -- --- --- ... ----- _ .. 

Calzado 20 % 
.. 

Marl.scos 40 % - -
Cor:ll.da 40 ~ 
- - ---- - --
Cereales 15 % 

-

Leguobres y frutas 15 % - -
Carnes (res y cerclo) 20 % 

.. _---- ---
Joyas 40 % --
Especl.é1s 20 % 

- - .. .. --- -- _ ...... 

Productos Lácteos 20 % 
-1--------- -

I 
- .... 1 

,Huevos de Galll.UCI. 20 % 
~------------------------------

(+) Tasa bruta Ge ganancl.a: porque no se han deducl.dm 
gastos tales cono transporte, refrl.geraci6n, pago 
de l.nteresGs cuan Jo hay fl.nancl.aol.ento, etc. 

FUENTE~ Inv~stl.gac1.6n de canpo. 

¡ 
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Luego se obtuvo los ~ngresGs DensualLs uu los vendedores 

que son los s~gu~entes: 

CUl~DRO N 11 14 

Il'JGRES(J~ DE LOS VENlJE.JüRES .r'OR l"IES 

ESCALú DE INGRESOS 

~ .. ---- -- -

I Ni! VENDEDORES % DE Lü HUESTRl~ 
----- -- - -- --- - - - - -

I 000.01 a " 100.00 'IV I 40 31 ---- ---
, 100.01 a 

, 200.00 ,~ ' ... 23 18 
- -

(¡: 200.01 a I 300.00 Ir 22 17 
- -- - . 

S 300.01 a , 
400.00 " 13 10 

- . 

l' 
'IV 400.01 a " 500.00 ,1 8 6 

. - -

'. 500.01 a , 600.00 \~ \1 8 6 
-- -- -

l' 600.01 a \~ 700,00 " 1 1 - --- -- . 

\~ 700.01 a . 000.00 'i 3 2 
-- --- - - -

\~ 800.01 a I 900.00 v 2 2 
--- -

• , 
900.01 a 1,000.00 ,v w 

Mayor ele • . ~ 1,000.00 

- -.----~-- -r---- 7 ------ t 
+---------------t------ - -- . 1 ~----

T O T 1i. L E S . . . . • 129 100 

FUENTE: Invest~gac~Gn de Campo. 

En este cuadro los ~ngresos oensuo.les de nenas de vl00.00 

hasta \;500.00, represento. el 82%; o.o.yores de 1,¡!500.00 h::lsto. ,:1.000.00, 

el 11%; y o.n.ycrHs ele ,;1,000.00, el 5~~. Co.l.lb~:l notableo.ente la s~-

tun.c~6n con relac~6n al cundro ele ~n6resos fahl~l~ares en donde los 

porcentaJer paro. estos 

o.ente, 65 '15 y 10%. 

n~s_10s tro.Llos de ~ngresos son, respect~va-
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El ~ngreso L1ed~o uensual :por vendedor es de ,1316.00. 

Los vendedores de nerco.do con ~ngresos l:laS al tos son los 

que t~enen en sus negoc~os un volÚJ;¡en I.l3.yor de ventas, deb~do, 

fundn.Dent o. In en te, a que trabaJ an con una I Jagn~ tud cons ~derable 

de créd~to en nercaderias de C~Das co 18rc~ales o préstwloS en e 

fect~vo de ag~ot~stas. Estos créd~tos o préstaoos, según el caso, 

osc~lan entre los ;1,000.00 a ,;3,000.00, a un pln.zo no nayor de -

c~en dias, con un recarbo o ~ntbrés del 10%. Taob~én están en laa 

escalas de nayures ~ngresos los vendedores que producen, ~d~v~-­

dualnente o dentro del grupo faD~l~a.r, los articulos que expenden 

en el l.lercauo, tal es el caso de los que producen calzn.do, los ma 

tn.r~fes que t~enen su prop~a eupresn. de desto.ce, etc. 

Estos n.rgL~entos ren.f~roan que el ~greso del vendedor de 

nercado, en gran Deu~da9 no es el qua au~enta sustanc~alr1ente el 

~ngreso fml~l~n.r. 

Los ~ngresos del vendedor de "arcado s e ven n.fe::.ctados d~­

reotaoente, por los 2astos de f~Danc~an~entG (~ntereses o recargos 

en caso de créd~to), qUE:. 6ste t~ene Que real~zar para el funo~onn.­

o~ento norl1n.l de su nc.goc~o, dada sus pocas pos ~b~l~dades econ6r:u­

cas para sostenerlo, exclus~vaDente, con recursos prop~os. 

Los resultn.dos de la encuesta en este sent~do, son bastan­

te conv~centes: 
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FUENTES JJE l?HLNCIlI.Iilm:TO PlüL VENDEDORES DE l'!ERC1.DO 

----- --- - --------- ---
FUENTES DE FI1~üNCliJII:CNTO 

_. --- -- -- - .----r-- ---- -- - ----
1) Préstamo efectlvo s610 de 

1% de la muestra N Q VEN})EDORES 

a~lotlstas 76 59 
----------- -- -- - ---- - -- _. 

2) Prés~awo ~fectlvo de aglo­
tlStlS y otras lllStltuClO­
nes flnanclcras (las dos -
fuentes slmultáneas) 18 14 
----~---------

3) Préstahlo cfectlvo sólo de 
lnstltuclones flnanCleras 

4) Crédlto en nercaderías de 

. -1- - ------- --1---------

7 5 

lnstltuclones prlvadas 14 11 

5) No rec1ben fmanC1amento 14 --t 11--
---------- -- -- ----- ------- ----~---- --------

T O T ~ L E S 1 129 ! 100 ____ ___ _ ____ _ _____ ~__ _1.. __________ _ 

FUE1TE: Investl~aclón de carpo. 

El pr6stamo del aglotlsta está bl&n lnstltuclonallzado -

dentro de los ncrcados ue San ~~lvador e lnClde en los lngresos 

de los vendedor8s, cono lo de~ostraremos nas adelante. El 50% de 

los vcndodor8s que reclbe fumnclaJJlento de los aglotlstn.S, ase-

veró que dlCho flnanclanlento es tot~l pn.r~ sus puostos de ventas. 

1.p.e.1~S el 11% de los vendedores sostlene S'lS negoclos con 

recursos proplOS. 

En pocas p~labras, l~ con¿lc16n econ6nlca de los vendedo-

res de l1ercado, no puede ser m:5.s des:l.lentnC.ora, pues o. pesar que 

los lngresos fo.l:111 J.c.rcs no son del tollo exJ.guüs (35% oayores de -

";500.00 nensuo.1E:s), los lngreSOS del vendedor en si son b"'st8.nte 



- 32 -

baJos (el 82% con ~ngresos mensu 'l.les ;'18nor€.s de ¡!500. 00), con el a­

gravante de que éstos se v~n af~ct2dos d~r6ct~~cnte por los g~stos 

de financ~~n~ento p~ra sus puestos de venta. 

3.2 - Car~cterist~cas 50C~0-6con6m~c~s de los ag~ot~stas 

Tro.tarenos de expl~cD.r, alli1que sea en lineas bastnnte gen~ 

rales, las caracterist~cas nas ~mport~ntes de los nc~ot~stD.S en -­

los ~spectos soc~al, cultural y 8con6m~co, con el f~n de conocer -

mas de cerca a uno do los elementos de gran ~mport~c~2 en el nego 

c~o del ag~o. 

3.2.1 - Estrato Soc~al. 

a) Lu~ar de res~denc~a. Su res~dcnc~a está 10cal~zaQa, ge 

neralmente, en colon~as SC~ll.-rE:.s~denc~::lles cono las colon~as "Cos 

ta ll~ca", "El 1l8fug~ol1, IISanto. Eu.:en~al1, liLas Terrazas", I1S anGa Cr~~ 

tmal1 y otras. En algunos casos su res~denc~a es en Colol1~as o Ba-­

rr~cs de nenur cate~~oria CO~10 I1El .t'araiso"? liLa Joya l1 , "Barr~o Con­

cepc~6nl1, etc., pere cas~ s~8mpre la caso. del "ag~ot~sta" destaco. 

en presentac~6n y corIDd~dades. 

Se dan casos, pero en ~onor graLo, ue ag~ot~stas que v~ven 

en lugo..rE:.s ostr~ctaL1l.nte res~denclé:lles COI:lu 12 Colon~a Esca16n y -

Los llanes de Renderos, pero CODO apuntados anter~orl1entE), \:::n pro­

porc~6n ~ayor~tar~a los ag~ot~stas res~den en Colon~as sem~-res~­

denc~ales. 

b) Otros factores soc~ales. ~n cuante al estrato soc~al -­

hay que señalar el hecho que los prestam~stas, caSl s~eDpre para -

foroar su hogar selecc~onD.n, cono esposo o esposa, una persona de 
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buena pos~c~6n soc~al; así se da el c~so, bastante general~zado,­

de ag~ot~stas cuyos esposos o esposas son profGs~onales o eopleados 

de buena pos~c~6n en enpresas pr~vadas u otras ~nst~tuc~ones. 

¡:"def1ás la cant~dad de m~eI1bros del grupo fatl~l~ar de los 

prestaD~stas no es ~uy nUL1erosa. Se nant~ene en el promed~o de c~n 

co m~eLlbros por cada grupo fal:ul~ar. 

Tonando en cons~der~c~6n estos factores, los ag~ot~stas -

quedan ub~cados, en la escala soc~al aceptada, dentro de la Clase 

med~a-alta. 

3.2.2 - N~vel 9ultural 

a) Preparac~6n escolar. T~enen una preparac~6n min~a de -

sexto grado. l~lgunos se han preparado en carreras cort~s CODO Se­

cretar~ado Co~erc~a.l, Of~cm3. y l-rofesor3.do, pero generalncnte no 

eJercen en esas ocupac~onus, s~no que el ag~o es su act~v~dad pr~ 

mord~al. Hay aUS8nc~a de profes~onales. 

D~fic~l resulta expl~carse cono un Ll3.estro que. se prepar6 

para ded~carse a la enseñanza, para úr~entar a la Juv~ntud y a la 

vez dar el buen cJeuplo, pueda 6JLrcer el ag~otisoo; pero el án~o 

de lucro en la soc~edau en que v~v~os, conduce hasta el extremo -

de forJar un carácter duro y ego~sta en estos COLll.:rCl3.ntes (los -

prestaolst11s). 

b) Gustos y pref~renclas. Los gustos y prefcrenc~as de los 

aglot~stas son un tanto ref~n3.dos. 

En cuanto a oúslca les agraQ~ la popular no ranchera y la­

se~l-cl6.slca; y en tenas de lectura, la llteratura y las ClenClas 

son las Das prefer~das. 
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No se preocupan en denasia pJr el buen véstlr, salvo cuando 

aSlsten a reunl0nes ue t11'0 soclal. 

302.3 - C~ndlC16n ~con6nlca. 

Son 1l1dlCudores de una buena poslc16n econ601ca los datos -

slgulentes: 

a) El Grupo fo.r1111o..r del prestéLrusta por lo c0116n tlene ca­

sa propla. 

b) El grupo faol1lar dentro del hogar tlene tollas las CODO­

dldades: casas am.ueblac!.as, servldunbre, vehiculo, etc. 

c) Tanto E::l prestahllsta couo su E::SpOSO o esposa tlenen ln­

gresos medlOs regulares, el uno a través de los présta~os usurarlOS 

y el otro por el eJerclclo dE:: su em.pleo o profes16n. 

d) En algunos casos, lngresos adlcl0na18s provenlentes del 

alquller de blenes lnnuebles. (Hay que observ:"Lr que los a¡¿-10tlstas 

tlenen gran pref€renCla por oantener el dlnero en efeCGlVO o blcn -

en dep6sltos a la vlsta Gn Bancos, dlsponlble para los pr~staoos,-

1l1Vlrt18ndo r.1Uy rn.r2.S veces en la adqulslc16n de lnnuebles u otros 

negoclús). 

Los datos antcrlores n~s dsn la pauta para poder aflroar -

que el grupo fanlllar de los a6lotlstas tlenen lngresos uensuD..les 

super lores a w6oo.oo. 

3.2.4 - 0~glotlsta dlrecto o lndl~ecto? 

Nos propusl~OS lnvestl~ar Sl los prestaolstas que operan -

dentro de les wercados de ~an ~alvauor, son ellos los pro~letarlos 

del dlnero, con el f1l1 de est~blücer Sl eXlstbn algunos que sean -
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1.nterned1.ur1.lJs en las operac1.ones de préstano. El resultado obten]: 

do es que t2dos los a¿1.ot1.stas son d1.rectos o prop1.etar1.os del d1.­

nero; adenás ellos personalnent~ concurren a los ~brcnüos a real1.­

zar las operaC1.ones ~e préstaDc y a recaudar las cuotas de a~ort1.­

zac1.6n üe calntal o 1.ntereses. 

Esporád1.canente, en el nbgoC1.0 de los og1.ot1.stas contr1.b~ 

yen algunas 1.nst1.tuc1.Jnes Je créd1.to (Buncos loc~les y Federac1.6n 

de CaJas de Cré~1.to) que S1.n 1.úvest1.c ar lo suf1.c1.ente, conc0den 

préstanos a los ag1.ot1.stas qu~ éstos ut1.11.zan en el nebOC1.O del 

ag1.o. 

Dato 1.ntE.resél.nte E::S que en los d1.ez !:1ercados .::J.un1.c1.pales -

operan 52 ag1.ot1.stas a:prcxJ..¡'}J.adan(~nte9 de los cunles solo 4 corres­

ponden al sexo mascul1.no; el resto son nUJeres. 

Es 16[,1.co pensar Ljue esto ocurre porque la mayor parte de -

vendedores de nercado tanb1.én corresponden al sexo fenen1.no. 

Por lo general un a~1.ot1.sta efectúa sus operac1.ones en uno 

o dos mercados. 'l' 1.ene alli su cl1.entela es tablec1.da y esa es la que 

atiende, S1.n tratar de expand1.rse a otros nercados que a lo ~eJor 

no podria ya controlar. 

3.3 - Relac1.on8s eC?2n6E!.,!cas entre velldedores_y ag1.ot1.stas. 

En este apartado pretendemos illcd1.r las relac1.ones econ6ni­

cas que t1.enen lULar entre los vendedores y a61.ot1.stas. Las pr1.nc2: 

pales de estas reluc1.ones son: 

lº) La cant1.dad de d1.nero que noroalnente presta el ag1.o-­

t1.sta al vendedor de nercado, para el sosten~n1.ento de 
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su nogOClo. 

2º) El tlpO UE: lnterés que él vendedor paga al aglotlsta y 

el plazo n ~uc son otoreados bSOS préstaQos. 

3º) La forDa en que son aDortlzados tanto el capltal CODO 

los l11tcreses. 

4º) La rotacl6n del c~pltal clrcul~nt~ e11 el ne~OClO del -

5º) Cualquler otra cla.sc de condlclones de tlpO econ6mlco 

que surJan con estos prástamos. 

6º) La réntabllld~d ~ue estas operaclones deJ~11, tanto a -

los aglotlstns cono a los v~ndedores. 

Todas estas relaclones fueron lnvestlgadas en la encu~sta 

de los 129 vendedores quo SG oenclon6 anterlOrl10ntE., a excepcl6n -

del nUDlural 6º qUE: LS un c~lculo obtenldo C:;L1O consccuenCla de los 

nuoeralcs del lº al 5º. 

3.3.1. - Cantl0ad ,le Al~ prGstado 

La cantldad de dlnero que el aglotlsta presta a cada uno de 

los vendedores, E...st6. cleterlillnada por tres factores~ lº) La lleceSl­

dad de flnanClalJlento del vendeJ.or; 2º) El volúmen de ventas elel -

negoclo; 3º) La conflanza ~uc el ~élotlsta tensa on otorgar el pré~ 

taoo al véndedor. 

Los factores que mas freCU€nte14ente se comblnan son la ne­

cesldad de flnanclaUl~nto y 01 volú...len de vent9.s, pues el prlnclplo 

de Il conflanza", al poco tH:I:lpO que el a[,lotlsta está trabaJando con 

determll1ado cllente, desaparece o tlende a desaparecer. 

Cuando la. necesldad de préstaoo de parte del vendedor es -
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DUy grande, el a~lotlstn otorga flnanclanlcnto tot~l para el neg~ 

C10, pero hnsta unn cnntldnd que esté en relnc16n al volúnen de -

ventas dlarlas, pues es la for¡n de lS:,r:~.ntlzar lo. o.r¡ortlzaclón de 

la deuda. 

L..sí por 8Je.llplo, un V8ndedor con \125.00 dl~rlOS de venta, 

puede reclblr prestado hasta In. cantldad de ,,~500.00; y otro con -

ventas dlarlas de 040.00 a ;60.00, hasta la cantldad de !1,000.00; 

o sea aproxmadamente, su venta dlarla multlpllcada por 20. Unlca-

mente para la muestra lnvestlgada (2.7% del total de vendedores de 

mercado) se comprob6 un volúwen nOLllnal ne préstamos, solo de agl~ 

tlstas, de 126,700.00~ lo que lndlca que Sl esta proporc16n la lle 

vamos al 100% de los vendedores, tendrelllos un total nomlnal C!.e préE. 

tamos (2) en todos los mercados de San 3alvador, y s610 de aglotls-

tas, de ;619,000.00 aproxlffiad~ente. 

Nornalmente los tlpOS de lnterés que rlgen estos préstamos 

varían del 10 al 20%, en muy rnras excepclones y cuando la magnltud 

del préstamo es consldernble (,1,000.00 en ndel~nte), se cobra una 

-casa de lntbrés del 5%. Se usn con mayor .frecuencla el 10%. 

El plazo tamblén es varlable, pues va desde aquel LlUy cor-

tíSLQO, de un día, hasta el mis largo que es concedldo a Clen días. 

--------_._---------------- ----
(2) PréstaMo nOIDlnal es la C ntldad de dlnero conslgnada en los con 

tratos, que en este caso son verbales. ~l préstamo real es el -
50% del nOIDlnal, porque se amortlza por cuotas dln.rlas, según -
expllcamos en el apartado 3.3.3. 
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Pero la mayoría de présta~o$ que son los pequeños d& J20.00 Ó 

J50.00; y los med~~nos que t~enen &r~n concentrac~6n en los \;100.00 

son conced~dos a un plazo no meyor de 30 días. 

Vea~os como es l~ nan~ra de apl~c~r la tasa de ~nterés. 

s~ un vendedor rec~be prestados ,100.00, ~l 10%, a un pl~ 

zo de 20 dí~s, la operac~6n que se hace es la s~gu~ente~ 100XO.IO= 
20 

~0.50, que es la cuota de ~nterés que d~ar~anente t~ene que pagar 

dur~nte ve~nte días. Es dec~r, que la tasa de ~nterés se le apli-

ca a la cant~dad del prést~o, para determ~nar el total de ~ntere 

ses a devengcr; y luego se dlv~de entre el núnero de días o plazo 

a ~ue se ha conced~do el préstamo, pare espec~f~car la cuota d~a-

r~a de ~ntereses a pagar. En est~ clese de cálculos los vendedoréS 

de mercado tienen una gran agil~dad. 

Los 94 créd~tos de ag~ot~stas ~vest~gados en la nuestra -

d~eron el result~do s~gu~ente. 

2 crédltos, equlv~lentes al 2%, otorgados al 5% de ~terés. 

60 crédltos,equlvalentes al 64%, otorg~dos al 10% de lnterés. 

5 crédltos, equlvalentes al 5~, otorgad~s al 15~ de luterés. 

27 crédltos,equ~valentes al 29%, otorgauos al 20% de interés. 

Como el plazo más corr~ente es de 30 días y la tasa de ln 

terés más conún el 10% (en 30 días), resulta un ~terés anual del 

240%, por tratarse en el presente caso de un lnterés compuesto y 

dlarl0; y además porque el préstano real es el 50~ del non~al, -

debldo a la amortlzac16n por cuotas d~arlas. 

Esos ~lsnos 94 prést&iOS fueron concedldos a dlst~ntos --

plazos, así: 
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CUltDHO NQ 16 

PLltZOS DE LOS PRI!:S'rlJv¡OS 
---- -------_. , 

I ¡ % DE LOS CREDITOS 
PLll.Z0 " N~ DL PREST 1.'OS 1 S .I!J : Ti.TVESTIG;,.lIO. 

________________ ~_:=:_ ________ --L • __________ _ 
- ------ - - -- - - 1- .- - -- . 1, -

5 días 1 
------------+--------______ 1 ______ ------- -

I 

10 días 4 4 

15 días 1 1 
---------t-----.--- ----

20 días 5 6 
- -- - - - -------- - - -- ¡-- -

25 días 45 48 
---f-------- - - - --

I 

17 lID 

4 - ---- - - ----- ----t----------

1_ 30 días 

~-~-~~-s-_---.--

-------f-- -- -

4 

45 días 1 1 
---- --I---------------t-------------

50 días 6 7 
1-----·_------ - -- -_ .. --

60 días 3 3 
1------------- - ---- -------------

15 días 1 1 1 
~-~-------+-I ---------

_~-d~a_s _____ ti --:--- ---1- 2 

100 días 4 4 
- ---- --- -- - - - ---::-:-- -: - ----- - - -- --- - ---~ '" 

T O T .JI. L _ E_S _" _. • 94 10_0 _ __ --=--_-_l 
FUENTE: Invest~gac16n de campo. 

Ex~ste una tendenc~a b~en marcada a que los préstamos se 

concedan a un plazo no mayor de 30 días, pues los que t~enen como 

máx~o ese plazo representan el 78%. Una de las razones para que 
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esto ocurra es el hecho que ese 78% está const1.tu1.do, cas1. en su 

total1.dR.d, por los préstamos pequefíos y med1.anos, eu lo que se -

ref1ere a su cuantia (~eneralmente no sobrepasan los :'00.00), -

y que perfectamente pueden ser amort1.zados en un t1.ompo relat1.va 

mente corto. 

Exam1.nando los plazos a que son otorgados los présta~os 

y la cuantia de los m1.smos, podemos el~borar una pequeña tabla -

de plazos y cant1.dades, as1: 

-------------------- -- ---- ---- ---- ---
P L L Z O S i CMTTIDLD DE .rR.LS'l'J.~I\lO __ ---1-___ _ _ ______ -____ - -- - - -. __ _ 

---- - -,- - -- - ------- -- --- - - -- --
De 1 hasta 5 d1as I de J 1. 00 hasta ,; 5.00 

De ~:-: ~-;,:~~~~-~ -~i~~ - -1 d~ m~~-~~ ~ 5. oo-;'::t:.; 10.00 

De más de 10 ha~~a -~~ -d~as-1;e más de ; 10~00- has~:-¡--;o.o~ 
- ------------------1 -----------------

I
~.:_más de _2~ __ ~asta~~_~as de más de ,; ~~~00_=1asta _,; ___ ~O.oo 

De más de 25 hasta 30 días de más de J 50.00 hasta; 200.00 
----- ------

De 
, 

de 30 h2..sta 40 días de más de J200.00 hasta 400.00 mas '1 

- -- - -- .- -------- ~ 
'De m'is de 40 hasta 50 días I de más de .400.00 hasta ,( 500.001 
1 ! 
! de más de 50 hasta 100 d1as de más de ,)500.00 en adela.nte. 

-- --
FUENTE: lnvest1.gac1.6n de Campo. 
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3.3.3. - Forma de amort~zac~6n del cap~tal e ~ntereses. 

Tanto el cap~tal como los ~ntere8es los amort~za la per-

sana que hace uso del créd~to, en Iorma s~~ultánea y por cuotas 

un~forfles, suces~vas y d~ar~as, entre el ln~c~o y venclm~ento del 

plazo. 1~sí por ejemplo si una persona adeuda .100.00, al plazo de 

20 días y al lnterés del 10%, su cuota dlarla de amortlzac16n de 

cap~tal e ~ntereses se establéce de la manera s~gu~ente: 

a) Cuota d~arla de cap~tal: ~100.00 de prestamo 

20 días de plazo 
I~ 5.00 

(tusa. ~nterés) 
b) Cuota. d~a.r~a de ~ntereses: ~100.00 de prést"mo x lO.lO 

20 días de plazo 

c) Cuota d~a.rla. de cap~tal e ~ntereses= ,,~5.oo de a.bono a cap~tal 

más ;0.50 de abono a. intereses, o sea un total de ,5.50. 

Est~ cuota la paga el vendedor d~a.r~a.munte durante 20 días, 

desde el ~n~c~o ha.sta el venc~mlento del pla.zo, para amort~zar el 

préstamo en su total~dad más los respect~voc lntereses; luego co-

m~enza un nuevo c~clo; y así cont~úa hasta nunca terD~nar9 salvo 

muy raras excepcl0nes. 

3.3.4. - Rota.clones del Cap~tal Clrculante en el negcc~o 

del ag~o 

La. rotac~6n del cap~tal está da.d~ por el c~clo comprendido 

entre la. ~lc~a.c~6n de un présta.mo o negoclo y el momento en que -

el cap~tal es recupera.do, con su r€spect~va. renta.bil~dad. 

Cada ag~ot~sta dentro de los mercados t~ene ya su cl~ente-

la. estableclda., producto de var~os años de traba.Jo. Esta. cllentela 

es b~stante ríg~da., deb~do a la. desconfla.nza, que ~n~clQlmente --
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t~ene 81 prestam~sta de conceder ~réstahlo al vendedor para él d€~ 

conoc~do; y también porque los vendedor8s pos~bles para alliJÜntar 

su cl~entela, ya gozan de créd~to de parte de otro ng~ot~sta. 

bsta c~rcunstanc~a de la cllentela caSl flJa, es una causa 

que lnclde gro.nderllente en 1:1. rotc.c~ón dc::::l co.p~tal, pues las cuotas 

que a sus deudores dlar~~liente cobro. un aglot~sta, tlenen que S8r 

coloc~das 8ntre un Búwero poco varlab18 de vendedor8s. 

Otra observac~6n que tenenos que apuntar es 81 hecho que 

cada uno de los crédltos com~enzan en fecho.s dlst~ntas y que las 

cuotas recaudadas de los que se ln~c~aron prlmero, s~rven p~ra lr 

cubriendo en parte el otorgaúl8nto de los crédltos posterlores. 

1.den6.s el 78/0 de los crédl tos son a un plo.zo m.:ixlffio de 30 

dias y apenas el 22% o. un plazo n.:ixlffio de 100 dlas. 

La rotac~6n Dcdla del c~plto.l nonlnal obtenlda cono resul 

tado de la encuesta GS de DOCE veces por año, o sea un~ vez cada 

TREINTA DI.L~S. (3) 

Esto se expllca facllnente, porque cuando un crédlto a 30 

dlas cunple una rotac~6n, los de plazo illenor han cUDpl~do 1.5, 

2.0 Y hasta tres roto.clones; y los de plazo oayor 0.3, 0.5 6 0.7 

de rotacl6n. EXlste Clerto balance entre las rotaclones rápldas -

(corto plazo) y las lentas, para équlllbrarse en la rotacl6n me--

dla de 30 dlas. 

(3) La rotac16n medla del capltal real será de qUlnce dlas o sea 
24 veces por año, por recuperarse en cuotas d~a.rlas Sln espe­
rar 0.1 flnal del plazo. 
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Esto lndlca que los 6199000.00 en el negoclo del aglo, -

clrculan o cumplen su clclo, dentro de los mercados de uan Salva­

dor, DOCE veces por año. 

3.3.5 - Otras condlclones del préstamo 

No eXlsten muchas condlclones adlClonales en el préstaoo, 

pues la fundaTIent~l y determlnante, es el cumpllmlento en el pago 

de las cuotas de caplt~l e lntereses. 

Sln embargo, pode~os apuntar otras más de menor lIDportan-

cla: 

lº) PréstaTIo de palabra a base de conflanza. Aún en cantl 

dades conslderadas grandes, como G2.000.00 Ó v3,000.00, el vende­

dor que reclbe el flnanclamlento no tlene que flrTIar nlnguna cla­

se de documento nl presentar flador o garantía alguna, es bastan­

te y suflclente la conflanza que en él ha deposltado el prestaols 

tao El agiotlsta lleva el control de crédltos y abonos, en una II 

breta de carácter person~l. 

Los deudores conSlderan esta condlcl6n (ausencla de docu­

TIento) de gran lIDportancla en este tlpC de transacclones. 

2º) Pr6rroga automátlca del plazo. Cuando por cualqulera 

clrcunstancl~ el deudor en determlnado día, no está en capacluad 

de pagar la cuota de capltal, perfect'Dente puede abonar solo la 

cuota de lnterés y el plazo queda prorrogado, automátlcamente, -

por un día. ~o obstante esta pr6rroga no se hace con frecuencla, 

Slno que la acepta el prestamlsta uno o dos días por seDana. Un -

préstawo a 25 días de plazo, por es~e TIedlo, podría ser amortlza-
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do en 30 dias. 

3Q ) J?romesa del a6~otl.sta que al ser cancelado el préstamo, 

concederá al vendedor, un nuevo préstamo por la ml.sma cantl.dad. 

3.3.6. - Rentab~l~dad re3~}yant~~~_10s vendedores y pa­

ra 10s~1.0tl.S~§~. 

Vl.mOS anterl.ormente que la poblac~6n de vendedores de mer-

cado de la cl.udad de San Salvador, con negoc~o establecl.do, es de 

4,762; además que el 59% hace uso de préstamo s610 de ag~ot~sta y 

un 14ro, recl.be fl.nancl.aruento de agl.otl.sta y otros l.nst~ tuc~ones 

fl.nancl.eras; o sea que el 73% de vendedores es fl.nanc~ado, total 

o parcl.almente por ag~otl.stas; y que el volÚlnen noml.nal de prést.§!: 

mos que procede de esta fuente es de ,¡619,000.00, como promedl.o -

mensual. 

Tambl.én apunt~mos que la tasa bruta de ganancl.a en la ven 

ta de productos dentro de los mercados, es del 20% como térml.no -

medl.o. 

Part~endo de estas preml.sas podemos afl.rmar que a través 

de las v€.ntas dentro de los mercados, los ~,619,000.00 de présta-

mos~ producen el 20% mensual, equl.valente a ,123,800.00, pero que 

de esto los vendedores t~enen que pabar: 

a) A los ag~otl.stas 81 10% de l.nterés (tasa lued~a) mensual sobre 

\~619, 000.00 l.gual a. . . . 

b) Otros bastos como alqul.lür de local, refrl.ger~ 

c~6n cuando el producto es perecedero, etc. gue 

representa el 1% aprox~PladaDent8 s/';61, 900. 00 \t 

TOT.LiL. • 1 
• • • \1 

61,900.00 

6,190.00 

68,090.00 
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Resulta asi un benef1c10 para los vend&dorGs de ;55,710.00 

0123,800.00 menos .,68,090.00) mensuales COCIO producto dE:l d1nero 

c1rculante en el negocio del ag10 y para los ag10t1stas la cunt1-

dad de ;~61, 900.00 mensuales. CaclCl. uno de los vendedores part1c1pa 

rá. de estas go..nanC10.s según haga uso de mayor o oenor créd1to de -

ag10t1stas; y cada uno de los presto.w1st~s rec1b1rá mayor o menor 

cant1dud de los ~61,900.00, s~gún conceda CIayor o menor cant1dad -

de d1nero en préstamos. 

Esto taCIb1én denuestra que los gastos de f1nanc1~m1ento ~ 

c1den, en gran medlda, en los lngresos personales y famlllarGS de 

los vendedores de los nercados. 

3.3.7. - Llgunas OplnlOneS de vendedores de mercado acerca 

del probleoa del agl0 4 

.A pesar de todas sus lJIll tac10nes, este capitulo pretende 

ser un ulag;n6stlco uc..l probleLla del ~glO ,,-n los rrlercc.dos de San -

Salvador y por lo tanto, consldero de mucho lnterés lnclu1r en él, 

algunas op1nlones vertlJas por los Mlsmos vendedores y que se rela 

Clonan con el tema. Estas son: 

1) "Con los aglotlstas 5e trabaJa porque es rápldo el créulto". 

2) "No me gusta tantos requlsltos para los prést~mos, puedo respon­

der con Pl1 d1gnldacl y honradez". 

3) "El préstaCIo que da el aglotlsta es r.luy caro, pero es peor no te 

ner qU1en le preste". 

4) "Las facllldades que nos da el prestamlsta no las daria CU,:ücluler 

OflClna" • 
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5) "Cons~clbro LJ.ue una. ~nst~tuc~6n u of~oJ.lla no ne d:lría lo que ne 

ces1to para trab~Jar En Dl negoc10: mds de ~l,OOO.oo. 

6) "Neces1tanos que se nos prGE>te a un 1ntcrés f'laS baJo, pero 1n­

d1v1dualrüente" • 

7) "El problema de los a.g10t1Sta.5 no se resuelve porque reina el 

ego1sno \Sn el "'lercaclo". 

8) "El a.g10t1sta presta caro porque da fac111tlades". 

9) "Los vendedores de nerco.do prefer1ríamos cu::tlLJ.u1cr of1c1na que 

nos prestara a un 1nterés T11o.S baJO." 

10) "Podría resolver este probleoa lo.. 1nst1tu01ón que nos ofrec1e­

ra mayores venta.Jo.s". 

11) "81 cons1gu1era J1nero prestauo más ba.rato, vendería los pro-­

ductos to.l:J.b1én más ba.ro.tos". 

12) "}ir¡ tenenos organ1zac1611 lJ~ra resolver este t1pO de problenas 

deb1do a que ca.da vendedor vela. por sus prop10s 1nterescs ll
• 

13) "El probleIJ.a de los prést::mos debería ser atend1do por la lI.lcal 

día, pues eS la. 1nst1tuc16n que t1ene mayor control dentro de -

los mercaclos". 

14) "En &ste J:l1ercado (el Hº6 "C1noo de Hoviewbre"), se trat6 de -

former una coop&rativa de ahorro y préstamo, p\Sro Duchos v~nce 

dores no colabora.ron y el proyecto ... 'racas6". 
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IV CAUSAS QUE INCIDEN PARA QUE EL AGIO NO HAYA SIDO ERRADICADO 

Incluiremos en este ecáplte un pequeño anállsls de las cau 

aas, que a nuestro JU1Cl0, han contrlbuldo para que el aglo aún 

Subslsta, abarcando los dlstlntos ángulos desde los vendedores 

de mercado y los aglotlstas, pasando por todas las lnstltuclones 

flnancleras y no credltlclas hasta llegar al goblerno central y 

local.-

4.1 - De los Vendedores de Mercado. 

Es desalentador comprobar cómo los vendedo~es de mercado, 

salvo pocas excepclones, han llegado a un estado de aletargamlen 

to, en lo que conClerne a la lucha por meJores condlclones de v± 

da. Su conformlsmo es tal, que el comerClO dentro del mercado es 

suflclente, en cuanto les proporclona los medlos económlcos mín~ 

mos para V1Vlr. Y en este sentldo, el problema de los préstamos 

onerosos, lo ven con mucha naturalldad, Sln pensar nl slqulera en 

lnlClar alguna campana que tlenda a meJorar las condlclones del 

flnanclamlento para el gremlo al cual pertenecen.-

Entre las causas que contrlbuyen al mantenlmlento de esta 

sltuaclón y para que el aglo no desaparezca están las slgulentes: 

a) Productos CompetltlvoS. En los mercados de la cludad, 

predomlna en cada uno de ellos la venta de determlnados productos, 

así es común encontrar" mercado de carnes ", " mercado de calzado", 

"mercado de flores 11 ,etc. En esta forma cuando un comprcdor co~ 

curre a un mercado, los vendedores práctlcamente se lo dlsputan, 

orlglnando esta clrcunstancla dlstanclamlento entre ellos; y en-

---------_ .. _-- -
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tonces cada qUlen se vuelve celoso de sus proplos lntereses.-

b) Dlvergenclas polítlcas~ Otra causa de la falta de 

unlón entre los vendedor~s es, las dlstlntas frlcclones surgldas 

por la ID1l1tanc1a en d1versos partldos polítlCOS.-

c) Falta de orgaulzac1ón. Esta es una consccuonCla de 

las dos causas señaladas anterlormente.-

d) Los vendedores t1cnen el convenclffi1ento que el aglQ 

tlsta es, hasta hoy, el ún1co que les pued& ofrecer 11 créd1to fá 

C11' " ( Sln formullsIDo ) y Sln n1nguna clase de garantía.-

4.2 - Por Parte de los Aglotlstas. 

Es ObV10 que la parte mdS 1nteresada en la subslstenc1a 

del ag10 es el mlsmo ag10t1sta, pues ello const1tuye para sus 19 

tereses una fuente, segura y no muy dlfíCll, para obtener lngr~ 

sos bastante sat1sfactorlos.-

Cualqu1er med1da tend1ente a ofrecer créd1to a los veg 

dedores en meJores cond1clones, no será rec1b1da paslvamente por 

los ag10tlstas, por el contrarlo, es caSl seguro que utlllzarán 

todos los medlos a su alcance para entorpecer cualquler labor de 

esta naturaleza. Saben que al perder este mercado flnanclero, 

tlenen que trasladar su dlnero a otras act1vldades económ1cas en 

donde no les produclrá la rentabll1dad, actualmente asegurada en 

el negoclo del aglo dentro de los mercados.-

Pedlrle al prestnffilsta que resuelva el problema de los 

crédl tos ll¡,iS'lra:::-10S :tlS hasta clertn punto un con trasentldo.-
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Las causas que lnclden negatlvamente en los vend~dores, 

son las mlsmas que ccntrlbuyen en forDa posltlva para qu~ el aglQ 

tlsta, con sus préstanos onerosos, Subslsta hasta la fecha dentro 

de los mercados, como" un mal necesarlO ".-

4.3 De la Banca Naclonal y Otras Instltuclones. 

Por estar ublcado este problema de los préstamos onerosos 

dentro del sector flnanclero, d~bería corresponder su Soluclón a 

la banca naclonal o las denás lnstltuclones credltlclas eXlstentes, 

pero esto no ha sucedlo por dlversas causas de tlpO legal y econó 

filCO que posterlormente expondremos.-

Tamblén auscultaremos, aunque sea superflclalmente, el 

porqué el resto de lnstltuclones no credltlclas han permanecldo 

lndlferentes al problema del aglo d~ntro de los ~ercados de San 

Salvador.-

4.3.1 - Banco Central de Reserva de El Salvador. 

La Ley Orgánlca del Banco Central de Reserva de DI Sal 

vador estlpula que dlCho Banco es un 11 lnstl~uto autónomo de c~ 

rácter públlCO " y que tendrá por obJeto: " a) prol:J.over y ITlant.§. 

ner las condlclones camblarlas y credltlclas, más favorables p~ 

ra el desarrollo ordenado de la econor.lÍa del país; b) mantener 

la establlldad monetarla en el país; c) preservar el valor lnter 

naclonal del Colón y su convertlbllldad; y d) coordlnar la poli 

tlca monetarla del Banco con la polítlca económlca del Estado ".-
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Lo anter~or nos ~nd~ca que, por naturaleza, las atr~bue~Q 

nes del Banco Central son de un n~vel muy elevado en el aspecto m~ 

netar~o y cred~t~c~o, es por dec~rlo así, la ~nst~tuc~ón que está 

obl~gada a trazar los l~neam~entos de una polít~ca monetar~a y cr~ 

d~t~c~a sana en el país, en consonanc~a con los planes de desarrQ 

110 económlco. No puede llegar a enfocar problemas tan 50ncretos 

que oomo los préstamos usurarlOS, escapan a la acc~ón dlrecta del 

Banco. Sí podría actuar ~ndlrectamente a través de los Bancos pr~ 

vados u otras ~nstltuc~ones de créd~to, pero todos los lntentos 

que realice en este sent~do, como en otros casos, serán ~noperan-

tes, deb~do a " la ~ndependenc~a económ~ca que poseen los bancos 

comerclales ti, Y las demás ~nst~ tuc~ones de créd~ to con relac~\ón 

al Banco Central.-

Queda pues establecldo que el Banco Central de Reserva de 

El Salvador no puede resolver el problema del ag~o por l~m~tac~o-

nes de t~po legal y por lo lnefect~vo que resultan sus d~spos~-

c~ones tratando de orlentar el créd~to hac~a los sectores mas ne-

cesltados de f~nanc~amlento.-

Banc~ H~potecarlO de El Salvador 

Los préstamos del Banco Hlpotecar~o de El Salvador son" 

esenclalmente, a base de garantía ya sea ésta prendarla o hlpo~e-

carla y están orlentados hac~a las actlvldades agropecuar~as, Ln-

dustr~al, comerc~o exterior y la construcc~ón y meJoras de b~enes 
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~nmuebles. A pesar qua los Estatutos del Banco señalan que éste 

puede conceder préstamos con flnes agrícolas, pecuarlOS, lndustrla 

les o comerclales, aún Sln garantía prendarla o hlpotecarla, Sle~ 

pre que no excedan de un año de plazo, esta línea de crédltos ge­

neralmente no es atendlda porque resulta mucho más ventaJosa y se­

gura la línea de crédltns con garantía.-

El Banco H~potecarlO, realmente no estaría lnteresado en 

resolver el problema del aglo en los mercados de San Salvador, 

pues para sus operaclones de crédlto cuenta con una cllentela se­

lecta, que cumple con los requlsltos de garantía normalmente exi­

gldos; y en camblo los vendedores de mercado no pueden, en sus 

condlClones actuales, cumpllr con estas eXlgenclas de los présta­

mos; y en el caso que se pensara en los crédltos Sln garantía, es 

de esperarse que el Banco no tendrá la OJnflanza suflclente como 

para otorgarles crédltos a los vendedores. 

En resumen, el Banco Hlpotecarlo de El Salvador no ha 

colaborado para erradlcar el aglo dentro de los mercados, por las 

causas slguientes: 

a) El Banco tlene usuarlOS de orédltos muy blen callfl­

cados, porque corrlentemente garantlzan el flnanclamlentb; 

b) Los vendedores de mero~do que neces~tan de flnancia­

mlento no tlenen garantía que ofrecer , y baJo esta clrcunstancla 
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no pueden ser sUJetos de crédlto; y 

c) En el caso de los préstamos Sln garantía los vende­

dores de mercado, ofrecerían poca conflabllldad para el Banco. 

Esta lnstltuclón tlene en San Salvador tres oflclnas 

bancarlas: la casa matrlz y dos agenclas o sucursales ( Santa 

Anlta y Alameda Roosevelt ).-

Bancos Prlvad08 

Los Bancos prlvados constltuyen una fuente de flnancl~ 

mlento de las más lmportantes en el país y son ellos los que efec­

tlvamente están en capacldad para resolver el problema de los 

préstamos usurarlOS dentro de los mercados de San Salvador, debl­

do a que tlenen las oflClnas bancarlas lndlspensables para aten­

der a al poblaclón de San Salvador y una base muy sóllda en cuan 

to a medlos de flnanclamlento.-

Hay establecldos en la cludad capltal slete bancos prl­

vados, con un total de 30 oflClnas bancarlas entre casas matrlces 

y agenclas o sucursales.-

El detalle de estas oflclnas bancarlas es el slgulente: 
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CUADRO No. 18 
============== 

OFICINAS BANCARIAS EN LA CIUDAD DE SAN SALVADOR 

- - -- - - --------------:---------------------------- -- --
TOTAL DE OFICI 

CASA NATRIZ AGENCIAS O SUCURSALES 
NAS BANCARIAS 

-------------- ----------------1---------

Bco. Salvadoreño 
Escalón 
Rubén Daríc 
Un~vers~tar~a 

---------------~----------- --- --- ---

Bco. Agrícola Comerc~al 
de El Salvador 

Bc o. de Comerc~o de El 
Sa lvador. 

Clín~cas :f\1éd~cas 

Car~be 

Concepc~ón 

San José 
(111R~,:d:l ~" 

Independenc~a 

Arce 
Darío 
Roosevelt 
Hotel Intercontlnen~al 
La Mascota 

4 

--------

6 

7 

------------------:--r-------------------~------

Bc o. de Londres 
Mo ntreal 

y , Escalón 
Aven~da España 

3 

--------- -_._-+--------- -

Bc o. de Créd~to Popular 

Bco. Capltallzador 

Salvador del Mundo 
San Jaclnto 

Centro 
Independencla 
Calvarlo 
La Campana 
29a. Calle Ponlente 

3 

6 

-- -----------------t-------------------f--.-------
F~rst Nat~onal c~ty Bank No t~ene 1 

---- -- ---------------+-------- --------1-------
T O T AL ........ .. 30 

FUENTE: Invest~gaclón D~recta (Enero 1972 ).-
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s~ tomamos en cons~derac~ón que seoún las últ~mas pub~ 

cac~ones de la D~recc~ón General de Estadíst~cas y Censos, el mu 

n~c~p~o de San Salvador t~ene 339,264 hab~tantes ( IV Censo de 

Poblac~ón 1971 ) resulta una of~c~na bancar~a por cada 11,309 h~ 

b~tantes; lo suf~c~ente para atender las neces~dades bancar1as de 

toda la poblac~ón de San Salvador. 

Los med~os de f1nanc1am1ento de estos Bancos están dados, 

pr1nc1palmente, por la recepc~ón que del púb11co hacen de depós1tos 

de d1st1nta naturaleza.-

Vale la pena exam1nar la relac1ón " depós~tos - cap1tal 

soc1al " de estos bancos, para que tengamos una 1dea mas clara de 

su capac1dad en cuanto a med10s de f1nanc~am1ento.-

CUADRO No. 19 
============== BANCOS PRIVADOS, RELACION: 1f DEPOSITOS-CAPITAL 

SOCIAL 11 A DICIErffim: /71. - ( En l'hllones de Colones ). 

CAPITAL RELACION 
B A N C O DEPOSITOS DEPOSITOS 

SOCIAL CAPITAL S. 

1) Bco. Sal vacloreño 91.7 6.0 15.3 

2) Bco. Agrícola COIDerc1al 105.9 2.0 53.0 
de El Salvador 

3) Bco. de Comerc1o de El Sal 90.0 3.0 30.0 
vador 

4) 
BCD. de Londres y Montreal 

3.2 16.1 L1ID1tado 51.5 

5) Bco. de Créd1to Popular I 23.1 2.0 11.6 

6) Bco. Cap1 tall.zador 52.2 3.0 17.4 

7) F1rst Nat10nal c~ty Bank 26.2 5.3 4·9 

T O T A L E S.o •• o ..... " •• " i 440.6 1 24.5 18.0 
I 

FUENTE: Vun1ster10 de Hac1enda.-
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El :Sanco de mas reclente fundaclón ( abrll de 1964), \ '~ 

el Flrst Natlonal Clty Bank, en ocho años de funclonamlento, está 

r~clblendo depósltos en proporclón de 4.9 su capltal soclal; y el 

<e'sistema "de 'la banca prl vada 18. O su capl tal soclal global. Los 

bancos prlvados, en conJunto, estan perclblendo del públlCO, en 

concepto de depósltos de dlstlnta naturaleza, 440.6 mll10nes de 

colones.-

Lo anterlor nos reaflrma la gran oapaoldad oredltlola de 

los Bancos prlvauos y su lndependencla económlca con relaclón al 

Banco Central de Reserva de El Salvador.-

A pesar de estos factores que destacan en la banca prl­

vada, tsta ha permanecldo lndlferente al negoclo de los aglotlstas 

dentro de los mercados de San Salvador, a exoepolón del Banco de 

Crédlto Popular, que el año de su funrlaclón ( 1957 ) lnlcló un 

plan de préstamos en los mercados munlclpales, en cúndlclones ven­

taJosas para los usuarlos, pero a causa de la mora ue algunos ven­

dedores en la amortlzaclón de los crédltos, el plan fue descartado.-

Pero porqué los banoos prlvados no dan flnanolamlento a 

los vendedores de mercado y naturalmente los préstamos u8urarios 

contlnúan? Pues por las causas slgulentes: 

a) Los venadores de mercado, como apuntamos anterlorme~ 

te, no tlenen garantía que ofrecer y tamblén les es muy dlfíCll pr~ 

sentar un buen flador, por lo tanto no pueden ser sUJetos de créd~ 

to, pcrque los bancos prlvados, aún en los préstamos personales, 

eXlgen un flador blen callflcado y generalmente, que las cuotas de 

amortlzaclón (capltal e lntereses ) sean descontadas del sueldo del 

• 
-------------- - -
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usuarlo del crédlto.-

b) 10s bancos prlvados tlenen cllentela suflclente y seg~ 

ra para sus crédltos y eVldentemente no qUleren arrles5arse en un 

campo un tanto compllcado como lo es el gremJo de los venedores de 

mercado. Estos bancos actúan como una empresa prlvada, con ánlmo 

de lucro, y las gananclas es su obJetlvo. Es necesarlO que sus ln­

tegrantes o dlrlgentes 3 adquleran_ conClenCla de que en algunos c~ 

sos tlenen que actuar baJo el prlnclplo de » func16n soc1al '1, para 

que lncluyan en el ámblto de sus operaclones los préstamos a los 

vendedores de los mercados, en cond1cl0nes ventaJosas para este sec 

tor de la poblac16n.-

4.3.4 Otras Instltucl0nes Flnancleras. 

Hay en el país otras fuentes o lnstltucl0nes muy lmportan­

tes en el aspecto flnanc1ero, son éstas las Slgulentes: 

a) Compañías de Seguros. 

b) FlnanClera Nac10nal de la V1vlenda y Asoc1ac10nes de 

Ahorro y Préstamo. 

c) Federac16n de CaJas de Crédlto. 

d) Instltuto Salvadoreño de Fomento Industr1al. 

e) Admlnlstrac16n Naclonal de Blenestar Campeslno.-

l~) Compañías de Seguros. Los recursos flnanc1eros de 

éstas Compañías proceden de las pr1mas que per1ód1camente recaudan 

de las personas poseedoras de contratos de seguros; y sus préstamos 

son aonaedidooespeclalmente baJo la forma de hlpotecarl0s, descue~ 

tos, prendarlos y qUlrografarlos. Es condlclón determlnante para 
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el crédltQ que el usuarlO esté llgado a la Compañía por algún con­

trato de seguro o blen que tenga, normalmente, un b1en lnmueble o 

documentos comerc~ales para ofrecer en garantía.-

Examlnando concretamente las Compañías " La CentroamerJ.c§! 

na, S.A. 1I,"Seguros e InversJ.ones, S.A. 11 Y " Compañía General de 

Seguros, S.A. ", a dJ.cJ.embre de 1970 tenían, según sus balances de 

sJ.tuaclón, en su orden, un volumen de préstamos de 12.3, 3.8 y 15.2 

mJ.llones de colones, de los cuales el 64.1, 40.7 y 85.9 %, respect~ 

vamente, correspondían a crédltos hJ.potecarJ.os a corto y largo plazo.-

Hay preferencJ.a de parte de estas Compañías de conceder los 

crédltos con garantía hlpotecarJ.a, causa de sufJ.clente peso para que 

esta fuente de flnanclamlento este práct1.camente, prohJ.bJ.da a los 

vendedores de mercado.-

2~) FJ.nanc1.era NacJ.onal de la Vlvlenda y Asoclaclones 

de Ahorro y Préstamo. 

Según la ley de creaclón de la FJ.nanclera NacJ.onal de la 

VJ.vlenda, ésta tJ.ene por obJeto" facllltar ,a través de las 

Asoclaclones de Ahorro y Pr€stamo, la adqulsJ.C1.Ón y conservacJ.ón 

de v1.vlendas al mayor número posJ.ble de famJ.l1.as de baJOS y medJ.a­

nos lngresos, velando porque su canal1.cen hacla tal fln, los re­

cursos proporclonados por el Estado y los proven1.entes de ahorros 

del públ1.cO y de otras fuentes tanto nac1.onales como extranJeras ".-

La FJ.nanc1.era Nac1.onal de la V1.vlenda, tlene que desarro­

llar sus ad-t1.IV.idade.a credJ. tJ.Clas dentro del marco que expresamente 

le señala la ley. No tlene flexJ.bllldad para poder f1.nanClar otro 
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t~po de actlvldad económ~ca que no sea la adqulslclón y conserva­

clón de vlvlendas y slempre a través de las Asoclaclones de Ahorro 

y Prestamo. 

Afl11adas a la FlnanClera Nacional de la V1Vlenda eXlsten 

tres Asoclac~ones de Ahorro y Préstamo, ellas son: lo.) Construcclón 

y Ahorro, S.A.; 20.) Atlacatl, SlA.; y 30.) Crédlto Inmob~llarlo, 

S.A. Dlchas Socledades reclben del públlCO, en gran proporclón,de­

pÓSltoS en forma de ahorros; al mes de dlc~embre de 1971, las tres 

Asoclac~ones en conJunto tenían depósltos en cuentas de ahorro, que 

ascendían a la cantldad de 39.3 ml110nes de colones.-

Todos los créd~tos de estas Soc~edades son canallzados a 

la construcclón y meJoras de vlvlendas, porque 19ualmente que la 

F~nanc~era, tlenen su campo de actlvldad b~en deflnido por la ley. 

30 .) Federaclón de CaJas de Crédl to. T~ene · . el serV1ClO 

de crédlto propular, eQ cual se lnlcló el año de 1952 ", para los 

pequeños comerclantes de los mercados de la Repúbl~ca, con el fin 

de proporcl0narles un pequeño capltal de trabaJo ", medlante un 

programa de ahorro paralelo al préstamo.-

BaJO este plan la Federaclón atamnde parclalmente, en San 

Salvador, dlez mercados munlclpales ( se exceptúan el 11 Belloso 11 y 

el " Miriam " ) y uno partlcular o sea el " Alvarenga 11, con un to­

tal de usuarl0S que oscl1a entre 400 a 500 vendedores. Tamblén pre~ 

ta el serV1ClO en otros dos mercados: uno en MeJlcanos y otro en 

Santa Tecla, con un promedlo de 50 vendedores en cada uno de ellos. 

Efectlvamente, es la Federaclón de CaJas de Crédlto la lns­

tltuclón que más ha colaborado en la conceclón de préstamos mas ven 
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taJosos a los vendedores de los mercados de San Salvador. Vlmos an 

terlormente, ( Cuadro No. 15 ), que un 14 % de los vendedores en­

cuestados hacen uso, aunque sea parclalmente, de préstamos de otras 

lnstltuclones flnancleras, en especlal de la Federaclón de CaJas de 

Crédlto.-

Pero la acclón de esta dependencla no ha sldo suficlenteme~ 

te eflcaz para erradlcar el problema del aglo, debldo a los motlvos 

slgulentes: 

a) Por el prlnclplo de cooperatlvlsmo que tlene que fomen­

tar, los préstamos a los venedores de mercado, la Federaclón los 

hace a grupos de 5 ó mas vendedores, que responden por el crédlto 

solldarlamente. Pero con frecuenCla uno de ellos no paga su parte 

proporclonal, tenlendo que hacerlo el resto del grupo, con la con­

secuenCla que al termlnar de cancelar ese crédlto ya no Sollcltan 

uno nuevo a la Federaclón, Slno que cada uno de los vendedores acu 

de, como alternatlva al flnanclamlento de los aglotistas.-

b) Cuando el grupo de vendedores o uno de sus mlembros 

por cualquler motlvo no tlene dlnero para pagar la cuota dlarla a 

la Federaclón, lo toman prestado de un aglotlsta para cumpllr con 

su compromlso. No eXlste de parte de la Federaclón la prórroga 

automátlca del plazo, con solo el abono de 108 lntereses, tal como 

lo hace el aglotlsta.-

c) La Federaclón concede los préstamos sólo a grupos que 

con sus ventas pueden garantlzar, en clerto modo, el pago de la 

deuda. Surge nuevamente el problema de la garantía, aunque no muy 
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acentuado, pero que deJa Sln flnanclamlento a los vendedores que más 

lo necesltan.-

4~) Inst~tuto Salvadoreño de Fomento Industr~al. 

Su flnanClamlento está encausado, en general, a fomentar el 

desarrollo lndustr~al en El Salvador; no es campo prop~c~o para es­

ta lnstltuc~ón el préstamo a los vendedores de meraado.-

5~) Admlnlstraclón Naclonal de Blenestar Campeslno. 

Sus crédltos son canallzados hacla el sector agropecuarlo. 

El sector "comerclo u, en el que desarrollan sus actlvldades los 

vendedores de mercado, no pertenece a su campo de acclón nl a sus 

obJetlvos.-

El resto de lnstltuclones credltlclas que eXlsten en el 

país, tamblén tlene campos de operaclón blen dellmltados y no se 

arrlesgan a probar suerte en otros sectores de la economía naclonal. 

4.3.5 Otras Instltuclones no CredltlclaSe 

A este apartado corresponde una gama de lnst~tuclones que 

han s~do creadas con un fln específlco que cumpllr en los campos de 

la salud, la educaclón, los deportes, las comunlcaclones, etc. En 

tal sentldo son las menos lndlcadas para llevar sus recursos mone­

tarlos a problemas, que como los présvamos usurarlos, estan pero muy 

dlstantes de sus obJetlvos y atrlbuClones.-

El problema de los vendedores de mercado es de flnanclamle~ 

to y prlorltarlamente, será dentro del sector flnanclero donde hay 

que buscarle Soluclón.-
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4.4 Del Goblerno Central y Local. 

Al goblerno central oorresponde, por mandato constltuclonal, 

asegurar trabaJo a todos los salvadoreños y esto slgnlflca no sólo 

abrlr nuevas fuentes de trabaJo Slno mantener las ya eXlstentes; 

este últlmo es el caso de los vendedores de mercado con su antlguo 

problema de flnanClam1.8 n to. 

Tamblén corresponde al goblerno local atender, de acuerdo 

a sus poslbllldades económlcas, los problemas y necesldades que 

afrontan la comunldad que goblerna.-

Pero qué han hecho estas dos corrlentes en el problema con-

creto de los prestamos onerosos ?-

l~) El Goblerno Central. Se ha preocupado por los planes 

de desarrollo económlco, trabaJando en el campo de las varlables 

macro-econóllilcas como ahorro, consumo, lnverslón, empleo, etc. y 

se ha lnteresado por las obras de lnfraestructura, el lncremento 

de las exportaclones, la sustltuclón de lmportaclones, etc. En 

resumen, ha canallzado en gran medlda sus recursos económlcos, entre 

ellos los flnancleros, a la Soluclón de problemas globales. No ha 

llegado e enfocar problemas, que para sus obJetlvos, resultan muy 

pequeños, como los préstamos en los mercados de San Salvador.-

Ha contrlbuldo a la falta de lnterés del goblerno central 

en SolUClonar este problema,la desorganlzaclón de los vendedores 

de mercado y la conformldad con su 11 status 11 actual. Sl los ven­

dedores como grupo organlzado, expusleran este problema al gobler­

no en demanda de ayuda, es p061ble que en alguna forma se estuvlera 

trabaJando para procu~arles flnanclamlent~ en condlclones mas ven-

taJosas; pero esto no sucede nl se vlslumbra que ocurra en un tlempo 

relatlvamente corto.-
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20) El Gob19rno Local. El de San Salvador como los demás 

goblernos locales, tlone como prlnclpal obstáculo para emprender las 

obras necesarlaS dentro de su comunldad, la escasez de recursos eco 

nómlCos; ésto no están en relaclón con las necesldades de la comunl 

dad que goblerna. Además en el orden de prlorldades está el mante-

nlmlento de serV1ClOS públlCOS como el aseo, alumbrado y otros, que 

absorven gran parte del presupuesto del goblerno local. Slno veamos 

como es que la Munlclpalldad de oan Salvador, dlstrlbuye los gastos 

de su presupuesto anual, que asclende a un poco más de los slete ml 

llones de colones. 

CUADRO No.20 
============= 

PRESUPUE,STO DE Ll\. .\.LCll.LDIA lIUl'TIClPAL DE S;.r"J S~~LV.i.DOR 

A~O 1971, RESUJVJEN DE EGR1~SOS (lVlJ.les de Colones) 
- - - - - -----... -----,-----

C O N C E P T O EGRESOS ' % 

Pe==entes 2,194.8 - - i~;.~ -
___ --------- ___ 1-_ -- -- - ---- _--1_ 

I 

I 1) SalarJ.os 

2) Otros Servlclos Personales (Jornales, 
horas extras, agu1naldos, etc.) 

3) ServJ.cJ.os no person~les (Pago a C~ESS, 
pub 1 J.cJ.dn.d , J.mpresos etc.) 

2,283.9 

1,068.2 

30.9 

14.4 
---__ -----.---l----------- ---- -

4) Materlales, Articulos y RepuEstos 503.0 
._------. --- -- -. ---- - ---

5) Ad~uJ.sJ.cJ.6n MaquJ.narJ.a y E~uJ.po 90.0 
------------ --f----------

6) Construcc16n Obras Nu~vas 200.0 
----------- _. - -- --------------
7) AdquisJ.cJ.6n J.nmuebles 15,0 

--- --~-------- ---- --- - --- - ---- ----f-------
8) TransferencJ.as (JubJ.lacJ.ones, donacJ.o­

nes 1 etc.) -------------------.--
84.5 

6.8 

1.2 

1.2 

9) Deseobolsos f1nancJ.eros (Deudas ante-! 964 9 13 O 
rJ.ores en gener3.1) + ----'----l- ' 

T O T il L E S • • • • • • • '1 7,404. :5 100. O 

FUENTE: Alcaldia NunJ.clpal de San Salvador. 

I 
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El gob~erno local gasta el 60.5 % de su presupuesto en el 

pago de salar~os, Jornales y otros serV~C10S personales, para el 

manten1m1ento de los serV1C10S púb11cos. 

Ante esta s1tuac16n~ el gob1erno central y el local nada 

han hecho para resolver el problema de los préstamos onerosos; el 

pr1mero por su empeño en los programas de desarrollo econ6m1co y 

la falta de pres~6n de los vendedD~es;y el segundo porque sus e~ 

casos recursos económ1cos, los gasta en el manten1m~ento de serV1 

C10S púb11cos.-



- 64 -

v - POSIBLES SOLUCIONES AL PROBLEMA DEL AGIO. 

Pretend~mos dlagnost~~ar la d~menslón del aglo en los mer-

cados de San Salvador y a la vez anallzar el porqué ( causas ) el 

problema aún Subslste; pasaremos, como etapa lóglca, a exponer las 

pos~bles soluclones y dentro de ellas cuál es la mas convenlente, 

tomando en conslderaclón que nuestro obJet~vo es proporc~onar flna~ 

Clamlento a los vendedores de mercado, en con~~clones aceptables, 

tratando de ellmlnar los préstamos onerosos.-

5.1 RECURSOS ECONOMICOS BASICOS. 

En la soluc~ón de todo fenómeno eoanómlco y por lo tanto en 

el caso concret, que ~nvestlgamos, es necesar~o contar, como punte 

de part~da, con otros elementos económlcos báslcos; éstos son: a) 

Elemento humano; b) Recursos técnlcos; c) Recurs~s materlales; y 

d) Recursos flnanc~eroso Y en lo que se ref'~ere a cada elemento, 

a qUlén en partlcular, y además qué calldad y cantldad es la ~nd~~ 

pensable. Llevemos esto al campo del flnanclamlento a los vended~ 

res de mercado. 

1 0_) Elemento Humano. H d d 1 t h ay que ~sponer e e emen o umano 

con oonoolmlentos en: a) Cuestlones f~nanc~eras y de contab~lldad; 

b) Tramltac~ón de SOllcltudes y archlvo; c) Relaclones humanas; y 

C) Personal común.-

La cantldad de personal será únlcamente la lndlspensable pª 
ra atender la demanda del serV1ClO de flnanclamlento.-

2~) Recursos Técn~cos. Señalaremos entre éstos los slgu~e~ 
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tes: a) Aprovechamlento de la experlencla obtenlda por otras lns­

tltucl0nes de préstamos en el mlsmo sector, por eJemplo la Feder~ 

clón de CaJas de Crédlto; b) Determlnaclón de los costos mínlmos 

en la Soluclón del problema; c) Determlnaclón de las bases que s~ 

rán utlllzadas para resolver el problema: sUJetos de crédlto, tlpO 

de lnterés, plazo, etc.; d) Establecer como serán dlstrlbuldas o 

absorvldas las gananclas o pérdldas.-

En general la fundamentaclón téculca del plan que se pon­

drá en marcha.-

3~) Recursos Materlales. Se reflere a cosas físlcas eseg 

clales para comenzar la marcha y luegJ desarrollar el plan o proye~ 

too Adí será necesarlO tener eJlflclO para establecer una oflCln~ 

e lmplementar ésta con todo su equlpo, lnstalaclJnes, moblllarlO y 

hasta papelería.-

4~) Recursos FlnanCleros. Está constltuldo por el dlnero 

que será utlllzado para las remuneraClones al elemento humano, ga~ 

tos en los recursos técnlcos y para el capltal flnanclero que ser­

vlrá para llevar a cabo el obJetlvo de la empresa. 

5.2 Alternatlva en la Organlzaclón de la Venta al detalle 

en los Mercados de San Salvador. 

Podrían conslderarse varlas alternatlvas, Sln embargo en­

focaremos las que a nuestro JU1C10 son las más factlbles de llevar 

al campo de la realldado Además partlremos del supuesto que los 

gastos de lnstalaclón en cada una de las alternatlvas son 19uales. 
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ALTERNA'XIVA PRIMERA. 

Creaclón de un organlsmo autónomo, cuyos recursos económl 

cos-flnancleros lnlClales tendrían que ser proporcl0nados por el 

Estado; posterl0rmente, funclonaría con su proplO pecullo. Esta 

lnstltuclón sustentaría las bases slgulentes: 

a) Aspecto Técnlco. Todos los productos que lngresen al 

mercado serán adqulrldos por &ste organlsmo, el cual los colocará 

en las cantldades necesarlas entre cada uno de los vendedores y ba­

JO la forma de crédlto de mercadería a corto plazo. Nlngún produc­

to lngresaría al mercado Slno es a través de esta lnstltuclón, la 

que lneludlblemente tendría que llevar datos actuallzados: a) de 

las fuentes de aprovlslonamlento; b) del período de las cosechas, 

en el caso de productos como cereales, legumbres, frutas y otros; 

c) del preclO de los artículos tanto fuera como dentro d8 los me~ 

cados; y d) del volúmen de ventas ( demanda) dentro de los merca­

dos, con el fln de regular el aprovls10namlento ( oferta) a cada 

vendedor.-

b) Aspecto Económlco-Flnanclero. H2y que conslderar: 

l~) Gastos de lnstalaclón: flJOS. 

2~) Capltal de Operaclón. Será 19ual al valor total 

de la demanda de productos de todos los vendedores, a los preclos 

de venta del organlsmo credltlclO. Con base a la muestra tomada, 

este capltal de operaolón tendrá que ser, lnlclalmente, un máxlmo 

de ® 300,000.00 ( sumatorla de la venta dlarla en todos los mercados)a 

Este capltal pOdría ser redUCldo a una oantldad muoho menor, 

pues una oonoentraclJn de pedldos comunes y la garantía de - - -
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la 1nst1tuo1ón serían suf1C1entes para obtener, de parte de los prQ 

veedores, mercaderías a oréd1to.-

A los vendedores se les pOdría otorgar dos clases de eré 

d1tO: 1) para produotos de venta ráp1da, como legumbres, oarnes, 

frutas, eto. a un plazo no mayor de dos días; 2) para produotos 

de venta mas retardada como oereales, cRlzado, cr1stalería, etc. 

a un plazo de trelnta días com~ máxlmo.-

En ambos casos se haría un recargo del 1% mensual, sobre 

los preC10S de compra del ente autónomo; y la cuantía del créd1to 

a cada vendedor estaría de acuerdo a la capaeldad oomero1al de su 

negoc10. La amortlzao1ón de la deuda será por euotasdlar1asprev1~ 

mente establecldas.-

c) Retr1buo1ón. Sl la s~matorla de las ventas dentro de 

los mercados es de 9.0 m1llones de colones mensuales Y7 oomo V1mos 

anter1ormente, la tasa bruta de gananc1a es el 20 %, esas ventas 

produc1rán una gananc1a bruta mensual de 1.8 ffi1llones de oolones. 

Además como el ente autónomo haría sus compras al mayoreo, 

como consecuenC1a de la concentrac1ón de ped1dos, perfectamente PQ 

dría consegu1r en estas transaCClones un mín1mo del 5 % de desouen 
- (4) 

to, que calcul~d> en base a las compras mensuales de ® 8,820,000.oc 

darían un total mensual de desouento de ~ 441,000.00. De esta mane 

(4) El total de las oompras mensuales es de ® 8,820.000. no, 
porque en 108 9.0 m1llones de colones mensuales de ventas 
está incluldo el 20 % de gananc1a bruta.-
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ra el producto bruto ascendería a ~ 2,241,000.00, ó sea el 20 % de 

ganancla en las ventas mas el 5 % de descuento sobre las compras de 

la lnstltuclón. Este producto se dlstrlbulría así: 

A LA INSTITUCION FINANCIERA O FACTOR CAPITAL 

1% sobre las ventas de 9.0 m1llones de colones. 

GASTOS ............................................. . 

l~ sobre las ventas de 9.0 mlllones de colones, 

gastos de los vendedores ( alquller de local, re 

frlgeraclón, etc.). 

$ 90,000.0 0 

ti 90,000.00 

A LOS VENDEDORES O FACTOR TRABAJO ••••••••••••••• ® 2,061,000.00 

18% sobre las ventas de 9.0 mlllones de 

colones •.•••••..•••....•••• ® 1,620,000.00 

Descuentos ( 5% s/compras de 

la lnstltuclón) •••.•..••••• ti 441,000.00 

T 0 t a l .......... ® 2,241,000.00 
=============== 

La retrlbuclón mensual al capltal sería de ® 90,000.00; 

y al trabaJo de ® 2,061,000.00, que representaría un lngreso me-

dlO mensual, por vendedor, de ~ 433.00, ya deducldos los gastos 

de f1nanclamlento y otros gastos. 

Es de aclarar que la lnst1tuc1ón f1nanc1era otorgar~ los 

crédltos al preclO de compra de los d1st1ntos productos, Sln 1n-

cluír los ti descuentos 11. En esta forma el vendedor en el momen-

to de 8~S ventas reclb1rá el 20% de gananc1~ bruta, con lo que de 

berá cubr1r los gastos de f1nanclam1ento y otros, estlmados en 

un 2% sobre el total de las ventas. 



- 69 -

El producto de los " descuentos " será retenldo temporal 

mente por el ente autónomo, para garantlzar en parte los gastos de 

flnanclamlento y deudas morosas. 

d) Admlnlstraclón. Atendlendo el urden Jerárquico eX1S 

tlrían: a) Junta Dlrec~lv~; b) Gerente; c) Jefe de una O~iclna Ce~ 

tral; d) Jefes de Departam0ntos y Sucursales; e) Personal Común. En 

total se utlllzaría el personal estrlctamente necesarlO para mlnlm~ 

zar gastos. Estaría en relaclón al serV1ClO a prestar y a las po­

slbles gananclas de la empresa.-

Esta alternatlva tlene la desventaJa de ser una nueva mo­

dalldad de crédltos dentro de los mercados, con la que talvez al 

1111ClarSe no e.a:tarían de acuerdo algunos vendedores, pero en cam­

bl0 tlene la cualldad de que atacaría el problema ael aglo caSl 

en forma radlcal e lntegral. 

ALTERNATIVA SEGu~DA 

Creaclón de un Departamento Flnanclero Munlclpal, con re 

glamentaclón especí~lca, que út0rgaría préstamos en efectlvo a los 

ven¿edores de ffiércado, a una tasa de lnterés moderada. Sus recur­

sos serían d~tados por el gobierno local o en su defecto por el 

goblerno central, a través de un SUbSldl0 o blen autorlzando Lna 

emlslón de bonos por la cantldad que fuera necesarla. Este DepaK 

mento slempre dependería de la Alcaldía Munlclpal, en lo relativo 

a su organlzaclón y fUnC10narnlento. Bases de esta alternatlva: 
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a) Aspecto Técn~co. Serían sUJetos de créd~t( todo los 

vendedores de mercado con negoc~0 establec~do, en la cuantía de 

sus neces~dades de f~nanc~am~ento, pero en relac~ón oon su volu­

men de transacc~ones dentro del mercadr. Se tendría que conocer 

esenc~almente del mov~m~ento comerclal de cada uno de los vendedQ 

res. 

b) Aspecto Económ~c0-F~nanc~ero. 

1) Gastos de ~nstalac~ón: flJns. 

2) Cap~tal de operaclón. In~c~almente de $ 300,000.00 

como mínlmo o sea el equlvalente al total de las ventas dlar~as 

dentro de los mercados.-

La cant~dad de préstam~ por vendedor 3staría en relac~ón 

a la potenc~a comerc~al de su negoc~o. Interés del 1% mensual y 

un plazo de tre~nta días como máxlmo. Amortlzac~ón de la deuda 

por cuotas d~ar~as pre-establec~das.-

c) Retr~buc~ón. La ganancla bruta del 20 % sobre las 

ventas en los mercados, que asr,pndería ~n~c~almente a 1.8 millo­

nes de colones mensuales, se vería afectada como en la alternat~­

va anter~or, únlcamente por el 1% sobre los préstamos ( flnancl~ 

m~ento ) y 1 % sobre las ventas, que corresponde a " gastos " .. En 

este caso no habría descuento s~bre compras de la ~nstltuclón, 

porque los préstamos se harían en efectlVO. 

La retr~buc~ón a los factores sería: 

1) Al cap~tal $ 90,000$00 mensuales. ( 1% sobre las 

ventas de 9.0 millones de colones). 
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2) Al trabaJo ( los vendedores ) ~ 1,620,000.00 mensu~ 

les ( 18 ~ sobre las ventas de 9.0 mlllones de colo 

nes ).-

d) Admlnlstraclón. Atendlendo el orden Jerárqulco de fun 

Clones eXlstlrían: 1) Comlslón de Crédltos; 2) Gerente o Jefe del 

Departamento Flnanclero; 3) Jefes de Secclones; 4) Personal Común.­

Se utlllzaría el personal estrlctamente necesarlO para la presta­

clón del serV1ClO.-

Este slstema tlene el lnconvenlente de que el aglotlsta 

slgue operando dentr0 del mercado, pues cuando el vendedor no tle 

ne el dlnero necesarlO para amortlzar las cuotas de capltal e ln­

tereses del préstamo, toma el dlnero del aglotlsta en las condlclc­

nes ya conocldas. Se3alaremos como ventaJa, que hay clerta cantl­

dad de vendedores que ya conocen el slstema a través de los prést~ 

mas que hoy otorga la Federaclón de CaJas de Crédlto. 

ALTERNATIVA TERCERA. 

CreaClón de un Departamento de SerV1ClO Munlclpal, con 

recursos de la propla Alcaldía, que servlría de enlace entre los 

vendedores y la Federaclón de CaJas de Crédlto, con el fln de 

ampllar, en lo posible, el II serV1ClO de crédlto popular 11, que 

esenclalmente conslste en préstamos de ~ 25.00 a ~ 300.00, a un 

grupo de vendedores, al lnterés del 1 % mensual y a un plazo no 

may~r de sesenta díaso Bases de su funclonamlento: 
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a) Aspect~ Técn~c0. 1a func~ón pr~mord~al de este DepaE 

tamento, sería el aseso=am~ento ~ los vendedores, para obtener pré~ 

tamos de la Federac~ón de CaJas de Créd~to. Se tendría que conocer 

de las neces~dades de f~nanc~am~ento de cada vendedor y tener la 

capac~dad suf~clente para dar el serVlClO que se propone. 

b) Aspecto Económ~c0-Flnanclero. 

1) Gastos de ~nstalac~ón: f~Jos. No obstante en la pr~ 

sente alternat~va, esta clase de gastos sería mucho menor, pues se 

trata nada mas que de la ampl~ac~ón de los serv~c~os de una ~nst~­

tuc~ón en func~onam~ento.-

2) Cap~tal de operac~ón. El Devartamento de Serv~c~o M~ 

n~c~pal neces~taría únlcamente de lOE fondos para el pago de los sa 

lar~os del personal en func~ones; cuantía que recortando algunas 

part~das actuales, perfectamente podría ser ~nclu~da en el Presu­

puesto Mun~c~pal. 

Ha de contarse, prevlamente, con el comprom~so formal de 

la Federac~ón de CaJas de Créd~to, de colaborar en la soluc~ón del 

protlema, pues es necesar~o que dest~ne para los préstamns, sólo 

para los vendedores de mercado de San Salvador, la cant~dad de 

® 3r 0,OOO.oo.-

c) Retr~buc~ón. El serV~ClO de promoc~ón tendría que 

ser gratu~to. 10s vendedores serían beneflclados por los costos 

de f~nanclam~ento mucho más baJos, por ut~l~zar préstamos de la 

Federaclón de CaJas de Créd~to y no de ag~ot~stas.-
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d) Adm~n~btrac~ón. El Departamento podría ser ~tend~do 

por un Jefe, selS emp::'eados, una sec..retarla y un ordenanza. 

En este plan se aprovecharía la 8xper~enc~a que en este 

campo ha adqu~r~do la Federac~ón de CaJas de Créd~to, pero sería 

un tanto d~fíc~l camb~ar la polít~ca cred~t~c~a de la Federac~ón, 

a f~n de canal~zar los préstamos hacla un may~r número de vendedQ 

res, pues s~empre ex~ste el temor de las poslbles pérd~das por la 

ausenc~a real de garantía.-

ALTERNATIVA CUARTA 

Crea~~ón de un organ~smo autónomo, que concedería prést~ 

mos en efect~vo, a los vendedores, a una tasa de ~nterés baJa. S~ 

ría dotado de los recursos económlcos flnanCleros lnlclales, por 

el Estado y posterlormente SUbsls~lría con los lngreqOs provenle~ 

tes de los lntereses pagados por los usuar~os de los présta~os. 

Los aspecto~ técnlcos, económlco-flnanclero, retrlbutl~o 

y admlnlstratlvo j serían 19ual que en la alternatlva segunda, a 

excepclón ql1e en lo admlnlstrat.LVO la Uludad suprema sería una 

Junta Dlrectlva, en donde estarían representados los lntereses del 

Estado, el Munlclplo y los vendedores. Esta lnstltuclón, además, 

gozaría de completa autonomía en sus funClones.-

Tendría el ~nconvenlente de los préstamos en efect~vo:. 

el aglotlsta slgue operando dentro de los mercados.-

5.3 SeJecclón de Alter!.atlvas. 

La alternatlva prlmera es la que Gumple más satlsfactorla 
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mente el f~n persegu~do, pues la creaclón de ~na lnstltuclún autQ 

noma de este tlpO, consegulría ellffilnar el aglo dentro de los me~ 

cados de San Salvador y a la vez otorgaría el f~nanclamlent~ nec~ 

sarlO a todos los vendedores, lográndose tamblén para el gremlo me 

Jores nlveles de lngreso, mas acordes con el prlnclplo de una " JU~ 

ta dlstrlbuclón del lngreso naclonal ".-
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VI e o N e L u S ION E s: 

El préstamo usurarlO dentro de los mercados de San Sal 

vador, está realmente lnstltuclonallzado. Su dlmenslón es de c~ 

racteres alarmantes, clrculan en todos los mercados, unas 24 ve­

ces por año, un poco más de ® 300,000.00 de capltal real. Un 59 % 

de los 4,762 vendedores con negoclos establecldos, hacen uso de 

crédlto sólo de aglotlstas, a una tasa de lnterés que osclla en­

tre el 5 y el 20 %, a un plazo medlo de trelnta días. Esta re~ 

lldad afecta negatlvamente a los vendedores, en el sentldo que 

el lngreso medlo mensual de los componentes de este gremlo es de 

® 316.00, cuando podría ser de ~ 433.00 mensuales Sl la tasa de 

lnterés para sus préstamos fuera del 1 % al mes.-

No obstante lo grave del problema, es muy poco lo que 

se ha hecho para resolverlo, debldo a las causas slgulentes: 

a) Conformlsmo de los vendedores. 

b) El lnterés de los aglotlstas en mantener esta SltU~ 

clón, pues para ellos representa una fuente de ln­

gresos aceptable y segura. 

c) La lncompetencla del Banco Central de Reserva de 
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El Salvador, espec~almente por sus l~m~tac~ones de t~po 

legal. 

d) El poco ~nterés que para el Banco H~potecar~o de El Sal 

vador representa el campo flnanclero de los vendedores 

de mercado. 

e) Lns bancos prlvados no obstante sus trelnta oflclnas 

bancarlas y la recepclón del públlco de más de 400 mi 

llones de colones, en concepto de depósltos de d~stl~ 

ta naturaleza, conslderan los préstamos a los vendedQ 

res de poca lmportancla, pues t1enen una cllentela su­

f1clente y segura, que ofrece todas las garantías re­

querldas en sus operaclones de crédltos de dlstlnta 

naturaleza. 

f) Las demás lnstltuclones flnanCleras no se arrlesgan a 

flnanClar a los vendedores, porque éstos no t1enen ga­

rantía que ofrecer sn sus préstamos.-

g) Las lnstltuclones no credltlc1as no pueden ofrecer so 

luclón alguna, porque este problema esta completamente 

aleJado de sus prop10s obJetlvos.-

h) El gob1erno central por la aSlgnaclón de sus recursos 

a los planes de desarrollo económlCo.-

1) El goblerno local por lo eX1guD de su presupuesto: 

7.4 IDlllones de colones anuales, del cual el 60.5% 

es utlllzado para el pago de salarlOS, Jornales y 

otras remuneraclones, a fln de mantener los serV1C10S 

públlCOS del IDunlclplO. 
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Un1camente la Federac1ón de CaJas de Créd1to es la que ha 

canal1zado algunos de sus recursos económ1cos, haC1a los préstamos 

a los vendedores en once mercados locales, atend1endo un 14 % de la 

poblaclón total, en cond1c10nes muy ventaJosas para éstos. Sln em­

bargo) d1Chos esfuerzos no han sldo lo suflclentemente 1ntensos pa­

ra erradlcar el ag10 dentro de los mercados de San Salvador.-

Ante la sltuac1ón planteada, los vendedores permanece~ en 

un estancam1ento económ1co, soc1a1 y cu1tura1o 

6.1 Fórmula que se propone. 

Cons1deramos que los préstamos onerosos, pueden ser el1m~ 

nado s en una forma total y rad1cal, con la fórmula ~ue proponemos 

o sea la creac1ón de una 1ns~ltuc1ón autónoma, con el f1n de otor­

gar a los vendedores créd1tos en mercaderías a un plazo corto. Es­

te organ1smo podría llamarse" Instltuto de Crédlto para los Merca­

dos de San Salvador - INCRE}mSA - cuya organlzaclón y funclonamlen 

to exponemos a contlnuaclón. 

6.2 - Implantación 

En este apartado hay que 1nclulr los aspectos slgulentes: 

1) Creaclón. INCREMESA - Será creada por decreto legls-

latlvo baJo la forma de una lnstltuclón autónoma. Se aduclrán co­

mo motlvos para su creaclón: a) la lnst1tuclonallzaclón del agl0-

tlsmo y la urgencla de erradlcarlo en beneflclo de los vendedores; 

b) lo lnefectlvo e lnsuflclentes que hasta hoy han resultado, los 

esfuerzos reallzados con el f1n de resolver este problema; c) la _ 

---------------------------------- ---
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necesidad de elevar el nlvel de vlda de los salvadoraños y, en es 

te caso concreto, el de los vendedores de mercado. 

2) ObJetlvos. Báslcamente, conceder crédltos en merca 

de rías a todos los vendedores de mercado, a corto plazo y en con 

dlclones favorables para éstos, con el propóslto de: 

a) Erradlcar el problema del aglo 

b) Ofrecer a los vendedores flnanclamlento seguro y en 

la cuantía necesarla para sus puestos de ventas. 

c) Adqulrlr los productos que se expenden en el mercado 

a los preClOS más baJos que se puedan obtener de los 

proveedores. 

d) Estlmular a los usuarlOS del crédlto hacla la obteQ 

slón de lngresos mas altos, con el fln de meJorar sus 

condlClones soclo-económlcas.-

3) Recursos. Los recursos económlcos y flnancleros ln~ 

clales tendrían que ser proporclonados por el Estado, por trata~ 

se de una actlvldad lnmlnentemente soclal. EnsegUlda se manten­

dría con el producto de sus utllldades.-

Los gastos mas lmportantes en la etapa de lmplantaclón 

serían los de 11 lnstalaclón ", pues el capltal de operaclón est~ 

ría constltuldo por unR cantldad de dlnero relatlvamente pequeña, 

porque con la garantía de la lnstltuclón sería suflClente para ob­

tener a crédlto, caSl todas las mercRderías, de parte de los pro­

veedores.-
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4) Goblerno. Será eJercldo por una Junta D~reotlva, OJ~ 

puesta por Clnco mlembros: dos, del goblerno local ( Alcaldía ); 

dos~en representaclón de los vendedo~es; y uno, del goblerno cen­

tral ( Mlnlsterlo de Economía ).-

Uno de 6StOS mlembros será elegldo, por mayoría de votos 

de todos ellos, Pres~dente de la Junta Dlrectlva y a éste Jorres­

ponderá la representaclón legal de INCHEMESA. Habrá 19ual número 

de mlembros suplentes.-

5) Organlzaclón. Lo fundamental en la organlzaolón de 

este Instltuto, es lo que se lndlca en el organograma slgulente: 
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6) FunClones. Las funclones de las dlstlntas dependen­

Clas serían: 

a) Junta Dlrectlva. Tend~ía como atrlbuClones: 

1) Trazar la polítlca credltlcla del InstltutO. 

2) F1Jar los márgenes de crédlt0 para cada usuarlO. 

3) Aprobar el presupuesto de la lnstltuclón. 

4) Aprobar trlmestralmente la dlstrlbuclón de lngr~ 

sos en conceptn de " descuent')s 11. 

5) Conocer de todos los asuntos que no puedan S8r 

resueltos o no sean competencla del Gerente u 

otro funclonarlo de menor Jerarquía. 

Toda declslón de la Junta Dlrectlva será tomada con la 

mayoría de votos de sus mlembros y en este caso tendrá fuerza 

legal. 

b) GerenCla. Velará por que se cumplan los mandatos 

de la Junta Dlrectlva y en general, procurará por la buena mar 

cha de la lnstltuclón. Tendrá a su cargo las declslones mas lmpoE 

tantes de tlpO admlnlstratlvoe 

c) Oflclna Centralo Centro coordlnador de las funclones 

de los Departamentos y las Agenclas. Será algo así como la casa 

matrlz de INCREMLSA. 

d) Departamento de Contabllldad. Llevará la contabll~ 

dad consolldada de la empresa; y en especlal el control de los ln­

gresos en concepto de " descuentos', los cuales serán dlstrlbuldos 

trlmestralmente a los vendedores en forma proporclonal al uso de 

------------------------------------ - -
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los crédltos. 

L06 " descuentos " en poder de INCRl!:MESA durante esos 

tres meses, servlrán de garantía para el pago del serVlClO de fl 

nanclamlento y deudas morosas. 

e) Departamento de Sumlnlstros. Será un Departamento 

estrlctamente técnico, que conocerá: 

1) De las fuentes de aprovlslonamlento de todos los prQ 

ductos que lngresen al mercado. 

2) Del período de las cosechas. 

3) De la demanda de los dlstlntos productos de parte 

de los vendedores.-

Lo anterlor permltlrá al Departamento de Sumlnlstros, cQ 

nocer los preclos mas ventaJosos en los productos a obtener de los 

proveedores y tamblén regular la corrlente de aprovlslonamlento ha­

Cla los vendedores de mercado. 

Dlcho Departamento, a través de la Oflclna Central, lnfo~ 

mará cada día db estos aspectos, a las Agenclas, para que esos el~ 

mentas sean las bases de sus transaCClones comerclales.-

f) Departamento Jurídlco. Atenderá todos los problemas 

de tlpO legal que afecten a la lnstltuclón. ~ especlal prestará 

asesoría Jurídlca a la Junta Dlrectlva y a la Gerencla.-

g) Sucursales. Estarán ublcadas en cada uno de los me~ 

cados ( selS porque esos son los nuevos mercados que construlrá la 

Alceldía de San Salvador y por este hecho los mercados eXlstentes 

tlenden a desaparecer ) y en ellas se reallzarán dlrectamente las 



- &3 -

operaClone5 de crédlto, dentro de los márgenes que a cada uno de los 

vendedores haya flJado l~ Junta Dlrectlva. 

h) Sección de Compras y Crédltos. Encargada de las com­

pras a proveedores y de la colocac1ón de los productos a los d1fe­

rentes vendedores de los mercados.-

1) Secclón de Cuentas Corrlentes- Llevará el estado in­

dlvldual de la deuda de cada usuarlO de crédlto, e lnformará d1a­

rlamente de las cuentas de morosos a la secclón de 11 Compras y 

Crédltos 11 y a la de 11 Evaluac1ón y Cuentas de Morosos " para que, 

respect1vamente, suspendan los nuevos crédltos y traten de recupe­

rar las deudas en mora. 

Envlará perlodlcamente, la lnformaclón necesaria al Depar­

tament~ de Contabllldad a través de la Oflclna Central. 

J) Secclón de Evaluaclón y Cuentas de Morososo Hará la 

evaluaclón correspond1ente, en cada caso, para que la Junta Dlrec­

tlva pueda flJar los márgenes de crédlto a los usuarlOS; y se en­

cargará de gestlonar el pago de las deudas morosas. 

Cuando un vendedor en mora, ponga su cuenta al día, esta 

Secclón hará un nuevo estudlO soc1o-económlco, para establecerle 

nuevos márgenes de crédlto. 

7) SUJetos de Crédlto. Todos los vendedores de mercado 

con negoclo establecldo. Los crédltos estarán regulados por un re­

glamento espec1al que contendrá esenc1almente, las slgulentes base~' 

a) La cuantía del crédlto para cada usuarlO estará en re­

laclón a la potencla económlca de su negoclo y determlnada medlante 
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un estudlo prevlo de la lnstltuclón.-

b) Habrá dos tlpOS de crédltos: 1) a un plazo no mayor 

de dos días para productos de venta ráp~da; 2) a un plazo de tre~n­

ta días como máxlmo para productos de venta mas retardada. 

c) La lnstltuclón hará un IDecargo, al usuari0 del crédl­

to, del 1% mensual sobre el preCl0 de compra a los proveedores.-

d) El pago del crédlto lo hará cada vendedor por cuotas 

e) Cuando el vendedor entre en mora no p0drá hacer uso 

de un nuevo crédlto.-

8) Personal. Unlcamente el necesarlO y adecuado a los 

flnes de esta organlzaclón.-

9) Utl1ldades. Una parte será destlnada a las reservas 

legales y la ~tra para constltulr una reserva con el fln de con­

trarestar las poslbles p~rdldas por tt Cuentas Incobrables ". Esto 

garantlzaría la buena marcha de la empresa en el aspecto económ~ 

co-flnanclero. 

6.3 Cons1deraC10nes Flnales. 

La tesls propuesta anter1ermente, como fórmula para re 

solver el problema de los préstamos onerosos en los mercados de 

San Salvador, es la que conslderamos la mas adecuada dentro de 

las alternatlvas evaluadas en este trabaJo, por las razones Sl­

guientes: 
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1) Puede ser llevada al campo de la realldad a un corto 

plazo, pues en cuanto al plan, únlcamente faltaría los detalles de 

la organlzaclón, que no han sldo lncluldos en este estudlO, por 

conslderarlo que está dentro d~ la competencla de un admlnlstra 

dor de empresas.-

2) Los recursos económlcos y flnanCleros básicos, pu~ 

den ser gestl0nados con alguna facl1ldad ante el goblerno central.-

3) En nuestro medlO eXlste el elemento humano adecuado 

para organlzar y admlnlstrar la empresa.-

4) La Soluclón propuesta atacaría el problema en forma 

total y retrlbulría en meJor forma el factor trabaJO ( los vende 

dores de mercado ). 

Slnembargo, por ser el tema en cuestlón, un problema que 

afecta directamente al conJunto de los venedores, con Justlflcada 

razón podría pensarse que debería resolverse con la partlclpaclón 

de ellos, probablemente baJo el slstema de cooperatlva, creada con 

sus propl0s recursos y admlnistrada por elementos del mlsmo gremlo 

o psr el person~l que ellos deslgnen. Valdría la pena conslderar 

esta alternatlva; no obstante. desd~ ya nos atreveríamos a señalar 

que, aún en el supuesto QU@ ésta fuera la Soluclón convenlente, no 

podría ser lmplantada Slno en un plazo mucho más largo, pues con­

clentlzar a este elemento humano a fln de constltulr una cooperati­

va y la formaclón de líderes, no es un trabaJO que se reallzaría 

de la noche a la mañana~ 
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Tamblén haf que apuntar, que la téS1S propuesta tlene como 

base un estudlO sobre los vendedores de mercado con negoclos esta­

blecldos.-

Se excluyeron los vendedores ambulantes, a los que es ur­

gente conocer en lo relatlvo a sus problemas de flnanclamlento, y 

luego encontrar la fórmula que nos lndlque cómo pueden ser lnclul­

dos en la Soluclón general. ( Según sondeos prellmlnares, el pro­

blema del aglo en los vendedores ambulantes, eXlste con dlmenslo­

nes mucho más alarmantes). En este sentldo podría agregarse, a 

los propletarlos de negocl0s ublcados en el área de lnfluencla de 

los mercados, por eJemplo hasta una dlstancla de 200 metros del 

perímetro de cada uno de ellos, pues es de esperarse que los agio­

tlstas al ser desplazados del lugar tradlclonal de sus operaOlones, 

tendrían que trasladar los crédltos ( Sl es que todavía no eXlsten) 

a los de los negoclos más próxlmos a estos Sltl0S de mercadeo, pOE 

que sus característlcas comerclales guardan mucha slml11tud. 

y flnalmente, esta modesta lnvestlgaclón lleva el flrme 

propóslto que el problema del aglo, en lo que se reflere a los 

vendedores de mercado, pueda ser estudlado en un período relatl 

vamente corto en todo el país y en esa forma, tamblén, encontrar 

una Soluclón a nlvel naclonal.-
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ANEXO Nº 1 

IVlETODOLOGIA UTILIZADA :&;N LA ]:,ll, CU;:'STA LLEV!D!..~CkBO E.N LO§_J'íERCADOS 

DE S~iN SALVADOR, PABA I1rv.l!.,S~JGAR L.Ab CARACTLRI3TICAS SOCIO-ECONOlvII-

CAS DE LOS VENDEDORLS~ y LAo RELACIONES ECONOMICAS EHTR~ VE~LEDORES 

y AGIOTISTAS. 

lº) Se defln16 con la mayor precls16n poslble el tema a ~vestlgar; 

éste qued6 clrcunscrlto a la "Investlgac16n de las condlcl0nes 

soclales y econ6mlcas de los vendedores de mercado y la dlmen-

s16n del aglo en los mercados de San Salvador.!! 

En el capitulo 111 de este trabaJo, se apuntaron los ln-

dlcadores escogldos para medlr los aspectos lnvestlgados. 

2º) Fueron elaboradas las deflnlcl0nes operatlvas~ asi: 

a) Vendedor de mercado. Persona que habltualmente y como medlo 

prlnclpal de vlda~ se dedlca al comerClO con negoclo proplo 

y establecldo dentro de cualesqulera de los mercados. 

b) Grupo faml1lar. ConJunto de personas que habltan en la mlS-

ma morada, aunque no tengan n~gún parentesco; basta con --

~ue hagan vlda común. 

c) Agl0. Préstamo oneroso, a un lnterés muy alto (por lo común 

el 10%) y a un plazo r~latlvamente corto, no mayor de Clen 

días. 

d) Agl0tlsta. Persona que habltualmente se dedlca al eJerciclo 

del "agl0". 

3Q ) Medlante un anállsls preVlo, se escog16 los mercados munlclpa-

les para lleVdr a cabo la encuesta. Para esto fueron factores 
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determ~nantes~ 

a) Son represfntat~vos de los ~lerC8dos de uan Salvador, porque 

ellos dan cab~da a 3,178 vendedores que representan el 66~7% 

de la poblac~6n total de vendedores. 

b) En d~chos mercados está b~en t~p~f~cado el problema del a-

glO. 

c) Los vendedores de estos mercados, como consecuenCla de otras 

encuestas real~zadas con anterlorldad, fueron callflcados -

como más acceslbles a la lnvestlgaclón programada. 

4º) Se establecl6 que como muestra representat~va de la poblacl6n 

total de 4,762 vendedores (mercadas mun~c~pales y part~cula-­

res) era suflClente lnvcstlgar a 129 vendedores equlvalentes -

al 2.7% del tota1 9 ya que el problema del aglo es muy común en 

este ámblto. 

La muestra se d~vld~6 en los dlstlntos mercados munlc~pa­

les, según el tamaño de cada uno de ellos y la lntensldad en -

que se presentaban actlvldades de préstamos usurarlOS. 

5º) Se elabor6 la cédula de lnvestlcacl6n correspondlente, la cual 

aparece en el anexo Fº2. Las preguntas fueron formuladas con -

senc~llez, adécuadas al f~n de la lilvestlgacl6n y con clarldad, 

para eVltar lnterpretaclones amblguas. 

6º) El formularlo se prob6 en una encuesta p~loto en el mercado Nº 

5. En térmlnos generales funclon6 blen y con l~geras modlflca­

Clones, fue ~n~c~ada defln~tlvamente la encuensta. 
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7º) La encuesta se llev6 ~ cabo durante la prlmera qUlncena del -

mes de alclembre de 1971, pero tenlendo el cUldado de que el 

trabaJo se sUJetara ~ un horarlo de las once horas en adelan­

te, que es el tlempo cuando la afluencl~ de compradores ha dl~ 

mlnuldo conslderablGmente y los vend~dores podían dar respues­

tas mucho más acertadas. 

8º) Concluida la encuesta se tRbularon y anallzaron los datos (ca 

pítulo 111). 

9º) Flnalmente se obtuvleron las consecuenClas y conclUSlones ex­

puestas en este trabaJo. 
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ANEXO Nº 2 

CEDULÁ DJ~ }NV.l:!.::'TIGACIOlI DI:; LA0 CONDIC10NL..., 5_0CB.1~5 

y ECúNmUC.5 DE LCJ,~ "VENDE.DCJB.L'J DE 11ERCADO" y LA DI-

NENSION .DEL .. loGIa EN LOS IlliRC_',DOS DE Sl.N SLLVüDOR. 

Mercado: Nº de Encuesta: ------- ------
Nombre del encuestado: Fecha: ----

Entrel{~stador: 

1 - ESTR1~TO 80C11.L 

Ol-Lugar de res~denc~a. 

D6nde res~de Ud. 

(D~recc~6n Completa) 

02-Estado C~v~l. 

Cuál es su estado c~vJ.l: 1- Soltero 

2- Casado 

03-Lugar de orJ.gen. 

De d6nde es or~gJ.narJ.o: 

3- .L·.compañado 

4- V~udo 

5- D~vorcJ.ado 

( ) 
( ) 
( ) 
( ) 
( ) 

04-Núm~ro de m~embros del grupo fam~l~ar. (s610 los que vJ.ven 

en la m~sma casa). 

Cuántas personas const~tuyen su grupo famJ.IJ.ar: 
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05 - Profes~6n u ocupac~6n de los fam~l~ares. 

Cuál es la profes~6n u ocupac~6n: 

01 - De su padre1-_____________ _ 

02 - De su madre: ------
03 De su esposo o compañero de v~da ----------
04 - De sus h~Jos: 

1.-

2.- ----- --- -----
3.- ___ _ 

4. - ___________________ _ 

5.- _______ __ 

11 - NIVEL CULT1~AL 

06 - Preparac~6n Escolar 

01.- Sabe leer y escr~b~r 

02.- Sabe s610 f~rmar 

(s~) (no) 

(s~) (no) 

03.- Hasta qué grado ha estud~ado -----------------
07 - GUSTOS O 

01.- Q,ué 

1.-

2.-

3.-

4.-

PREF:t:R.J!,NCIAS 

clase de mús~ca le 

Popular ranchera 

Popul'3.r no r rrnchera 

S em~-clás ~ca 

Clás~ca 

g'Usta~ 

( ) 

( ) 

( ) 

( ) 



----------
- 8 IBU(TrC A CEN1 Rt>L 

E EL S.o.L.VAL" 
UNIVERSIDAD O __ 

----

- 92 -

O?- Qué tema de lectura preflere: 

1 - Notlclas ( ) 

2 - Clne ( ) 

3 - Deporte ( ) 

4 - Llteratura ( ) 

5 - ClenClas ( ) 

6 - Otros ( ) 

III - CONDICION ECONOMICA 

08 - Ocupaclón e lngresos de los mlembros del grupo 

famlllar que trabaJan. ( No lncluye al encuestadn ). 

, I SUELDO 
Ne. NOMBRE y APELLIDO PCUPACION MENSUA L 

---
01 ~ 

- l -- - -
\1 

02 

03 11 - _.-
O4 11 

, 
05 I " -I 

': 06 
I 
I " I I 

I " _ I 

09 Volumen de Ventas. 

Cuánto vende dlarlamente $ 

10 Volúmen de desperdlclos. 

En cuánto estlma sus desperdlclos, al día $ ____ --



I 
I 

I 
Nº 

..; 
i 01 I 

1 
02 I 

03 I 
1 

I 
¡ 

01 I 

I 

I 

I 02 I 

I 
1 . 

I 
I 06 . 
I I 

í I 
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11 - Costoe do los prlliclpales productos • 

. 
I T UliIDll.ú DE COSTO J. R O D U C O 

ü;: .. l1 ID,_ I (~ 
- --- -¡-------

- ------ ¡-

-- - - --- -

------- ---- - -------- r- --

- - - -

I --- -1-._--±j 
12 - FlnanclumLento de aglotlstas. 

01.- Para sostener su negoclo Ud.: 

ReClbe flnanclamlento de aglotlstus (81) (no) 

02.- ~se flnanclamlento es: total () par~lal ( ) 

13 - Flnanclamlcn~o de otrQs fu entes: 

ReClbe flnanClamlellto de otras fuentes: 

1.- B~ncos prlvados 

2.- Feder~c16n de CaJas de Crédlto 

3.- InstltuclonéS Gubernamentales 

4.- Otr~s I nstltuclones Prlv~das 

( ) 

( ) 

( ) 

( ) 

IV - REL.hCIOJ)lES ECONOMIC._S E:t:TRI.; V1NDEDORE.S y "~GIOTI!3T"".S 

14 - Préstamos a aglotlstas 

01.- Normalmente cuánto presta usted a ag1ot1stas para el 

sosten1mlellto de su negoc10 (l: ------------------------
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02.- Cuant:'.s veces por a.ño hace d~cho préstamo 

15 - Cond~c~ones del Préstamo. 

01.- ,tué t~po de ~nterés paga --------------------.------------
02.- A qué plazo le conceden el pré3tamo 

16 - Forma de pago del cap~tal e ~nt~reses. 

01.- El cap~tal lo paga: 1.- En una sola cuota 

2.- En var~as cuotas 

02.- Los intereses los paga: 

1.- En un3. sola cuota 

2.- En var~as cuotas 

03.- Los mtereses son: 1.- Sobre el monto 

2.- Sobre saldos 

( ) 

( ) 

( ) 

( ) 

( ) 

( ) 

04.- Si el cap~tal e mtereses los paga en var~as cuotas, 

esos pagos (de cap~tal e mtereses) los hace: 

1.- SJ.lllult6.neos 

2.- Por separado 

17 - Otras cond~c~ones del préstamo: 

01.-

02.-

03.-

( ) 

( ) 

04.- _______________________________________________ ___ 

05.- ______________________________________________ ___ 

18 - Clase de ag~ot~sta. 

La persona que le concede el préstamo es ella la prop~eta-

r~a del d~nero~ (sr) (NO) 
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1) Porqué los vendedor~s de mércado, como grupo, no han r8sue1to 

el problema del aglo __ 
- --- ----- ------

-- --- - -- ---------------

2) q,ue lnstltuclón consldera la lndlc2,da pc.ra ayudarl!::s a resol-

ver el problema dG los agl0tlstas ___________ _ 

3) Qué lnCldenCla o efecto en sus puestos de v8nta tlene esta --

clase dé préstamos - - ---- -- - -----------

4) ~ué SolUClón propone para el1ffi~ar la lnstltuc16n del agl0tl~ 

mo 

5) Podria deClrme qUl~nes son los pr8st~mlst~s de estt:: mercado 

--------------------
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B 1 B L 1 O G R A F 1 A 

1 - Ley de Mercados de San Salvador. 
D.L. Nº 312, D.O. del 22 de abrll de 1969. 

2 - Plan General de Mercados. 
Publlcac16n Alcaldía Munlcipal de San Salvador - agosto/69. 

3 - Censos de Mercados 11unlclpales. 
Tr1ffiestre abrll-Junlo de 1971. 

4 - Ley de Fundac16n del Banco Central de Reserva de El Salvador. 
D.L. No.64, D. O. del 19 de Junlo de 1934. 

5 - Estatutos o Ley Constitutiva del Banco Central de Reserva de 
El Salvador. 

D.L~ Nº 65, D.O. del 19 JunlO de 1934. 

6 - Ley Orgánlca del Banco Cen~ral de Reserva de El balvador. 
D.L. Nº 496, D.O. del 26 de dlClembre de 1961. 

7 - Ley del Banco IlipotecaXlo de El Salvador. 
Publlcac16n Banco Hlpotecarlo de El Salvador -JunlO 1970. 

B - Estatutos del Banco Hlpotecarlo de El Jalvador. 
Publlcac16n Banco lllpotecario de El 5alvador- JunlO 1970. 

9 - Característlcas del Slstema Comerc1al Bancar10 de El Salvador. 
Tes1s L1C. G1lberto Cabezas Cast1llo- Rev1sta La Unlvers~ 
dad - Fº4, afio 1970. 

10 - Ley de Inst1 tuc1o.o.es de Crédlto y Organizac1ones lúlx1l1ares. 
D.L. Nº94, D.O. del 30 de octubre de 1970. 

11 - Ley de la Fm3.nClera Nac10nal de la Vlvlenda y de las Ásocla­
Clones de ll.horro y Préstamo. 

Publ1cac16n de la Fmanc1era Naclonal de la Vlv1enda.- Ju 
nlO 1964 

12 - Ley del Crédlto Rur21 y sus Reformas. 
Publlcac16n de la Federac16n de CaJas de Crédlto. 

13 - El slstema del Crédlto Rural en El Salvador. 
Publlcac16n de la Federac16n de CaJas de Crédito. 

14 Reglamento del Servlclo de Crédlto Popular. 
D.L. NºB3, D.O. del 30 de agosto de 1957. 

15 - Ley de Creac16n del Instltuto Salvadorefio de Fomento Indus-­
trlal. 

D.L. NQ 497, D. O. del 26 de dlclembre de 1961 
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