T e~
Crrmo

UNIVERSIDAD DE E L SALVADDOR

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

EL PROBLEMA DEL AGIO
EN LOS MERCADOS DE SAN SALVADOR.

UNA POSIBLE SOLUCION

TRABAJDO DE GRADUACION PRESENTADO POR:

MONGE AYALA ESPINGZA

PARA OBTENER EL TITULO DE:

LICENCIADO EN ECONOMIA

JULIO DE 1973.

> ,
Q‘" (;.

&
- r
g uvotece bearal B

2
\ S5AN SaLVADOR /

SAN SALVADOR, ELSALVADOR C, A,



UES BIBLIOTECA cens

M

INVENTARIO 10104

—

UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR

PR JUAN ALWOOD PAREDES
RECTOR

DR. MANUEL ATILIOC HASBUN
SECRETARIO GENERAL

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

DR, CARLOS ALBERTO RODRIGUEZ
DECANO

LiIC. MARt{O EDGARD LARIN
SECRETAR!'O

TRIBUNAL EXAMINADOR

L.1IC. CARLOS E, MARTINEZ

LIC. JULIO CESAR LARIOS

LIC GILBERTO CABEZAS CASTILLO




UNIVERSIDAD DE EL BSALVADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS

DEPARTAMENTO DE ECONOMIA

SEMINARIO DE GRADUACION

ACTA DE CALIFICACION FINAL

:minario sobre: " PROBLEMAS ECONOMICOS ACTUALES EN EL SALVADOR "

clo: 1 Afio Académico - 1971-72

umne : MONGE AYALA ESPINOZA

ma. " EL PROBLEMA DEL AGIO EN LOS MERCADOS DE SAN SALVADOR.
UNA POSIBLE SOLUCION ".

esor: Lic, CARLOS BE. MARTINEZ

tegracién de la nota obtenida: Nota Promedio
Ponderada
a) Preparacidén de la Investigacidn (15 % ) 1.35
b) Ejecucidn de la Investigacidn (70 % ) 4.90
¢) Dascusiones (15 % ) 1.20
% NOTA FINAL.eeswssn 245

En razén de la nota final obtenida, el jurado DECLARA: APRO -

DO a2l sefier MONGE AYALA ESPINOZA.

Ciudad Universitaria, San Salvador, a los veintidds dias

1 mes de marzo de mil novecientos setenta y dos.-

Lic. Carlos €, Martinesz
Presidente

-Ce Julio César laries Lic.G1lberto Cabezas Castillo
ler. Vocal 20. Vocal



INTRODUCCION

La generalidad de personas tiene conocimiento gque el
préstamo usurarbodentro de los mercados de San Salvador, es un
problema muy antiguo, pero que hasta la fecha no ha perdido ac
tualidad, médxime hoy que la Alcaldia Municipal tiene en marcha

la construccidén de nuevos mercadosS en la ciudad capital.-

Lo anterior nos indica que las necesidades de financig
miento de los vendedores de mercado, dentro de poco tiempo se-
rin mds intensas, y por consiguliente serd necesario buscar la
forma méds adecuada para subsanarles esta necesidad, en tal for

ma que las condiciones del préstamo no sean onerosas.-

Esto me impulsdé a seleccionar como tema de investiga-

cidén para este seminario de graduacidn: " EL AGIO EN LOS MERCA

DOS__DE SAN SALVADOR. UNA POSIBLE SOLUCION ".- Y ademds con

la 1nquietud de diagnosticar el problema, analizar el porqué
ain no ha sido resuelto; y como consecuencia, contribuir en al

guna forma, con mis modestos conocimientos, a la solucidn de un

problema econdémico de actualidad.-
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I - GENERALIDADES Y DELIMITACION DE CONCEPTOS

1.1 Genersali1idades

Siendo El Salvador un pais con alto grado de desocupacidn,
un sector significativo de la poblacidn, especialmente la urbana,
con el fin de contribuir a la obtencidn de los 1ngresos necesarios
para su subsistencia y, en muchos casos, también para la de sus fa
miliares, ha establecidn pequefios negocios en los que distribuyen
productos de diversa naturaleza, dentro de los mercados tanto muni
cipales como particulares, ubicados en los distintos sitios de la
ciudad capital. Constituyen estas personas los vendedores de mer

cado.~

Pero frecuentemente, como consecuencia de sus escas8os re
cursos econémicos, los vendedores de mercado entran en un desajus
te presupuestario; y para sostener sus negocios tienen que hacer
uso de préstamos, generalmente a una tasa de interés muy alta y

bajo condiciones de sobra onerosas.-

Bajo este ambiente surge el prestamista, que con el alago
de ' Crédito Pdcil ", les proporciona financiamiento, a todas luces
desfavorable a sus intereses econdmicos. Y el préstamo usurario se
institucionaliza, ante la accidn pasiva del mismo gremio de los
vendedores de mercado como de las demds instituciones financieras,

gubernamentales y privadas.-
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1.2 Delimitacidén de Conceptos

ks conveniente definir con la mayor precisidén posible al
gunos conceptos que con frecuencia serdn utilizados en el desa-
rrollo de este trabajc; entre ellos los siguientes:

a) MERCADO.- Nos referimos a los sitios de mercadeo co
munes, esos que han sido establecidos en la ciudad ya sea por la
Alcaldfa Municipal o personas particulares y a los cuales llegan
a aprovisionarse el grueso de la poblacidn. Quedan excluidos los

supermercados y otros centros comerciales.-

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

ne negocio establecido dentro de un mercado; negocio del cual hace
su medio principal de vida, es decir que se dedica permanentemente
al comercio, dentro de cualgsquiera de los mercados existentes. Que

dan excluidos los vendedores ambulantes dentro o fuera de los mer

cados.—

¢c) AGIO Y AGIOTISTA.- 4agio, que indistintamente se usa

rd como préstamo oneroso, interés muy alto, usura, etc., es el prés
tamo otorgado a una tasa de i1nterds muy cara ( 10 % normalmente ) y
a un plazo muy corto, lo que implica desventajas econdmicas para el
usuario del crédito y naturalmente, todo lo contrario para la perso
na que lo concede. Agiotista es, por 1l6gica, la persona gque ejerce
la actividad del " agio ". 51 es el propietario del dineroc el que

concurre directamente al mercado a conceder los préstamos, sera un

" agiotista directo "3 y s1 Unicamente se trata de un intermediario

en esta clase de operaciones, estamos ante un " agiotista indirecto ".-
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II - PANORAMA GENERAL DE LOS MERCADOS DE SAN SALVADOR.

Los lugares de mercadeo son indispensables en las ciu-
dades o dreas geograficas que tienen gran concentracidn poblacio
nal. Es a los mercados donde concurren los habitantes de dichas
dreas, para aprovisionarse de los articulos o productos bdsicos
de consumo tales como: cereales, carnes, legumbres, frutas y una

gran variedad de articulos misceldneos.-

En la ciudad de San Salvador, la existencia de merca
dos ha sido una necesidad y un problema que data de muchos afios.
Una necesidad, porque éstos centros son imprescindibles como 1lu
gares de aprovisionamientos de los habitantes de la ciudad; y un
problema, porque hasta la fecha no se cuenta con los mercados su
ficientes y adecuados, para dar cabida a todos los negocios de
las personas que en ellos quisleran dedicarse al ejercicio de sus

actividades comerciales.

El gobierno local, no obstante lo exiguo de sus recur
sos econdémicos, ha procurado resolver en alguna forma la necesi-
dad y problema de los centros de mercadeo. Es asi que también,
desde hace muchos afins, ha construido locales o edifici0os que en
alguna medida cumplen con la funcidén de centros de mercadeo; son

éstos los Mercados Municipales de San Salvador.-

Estos mercados han sido insuficientes para var cabida
al gran numero de personas que en ellos desean dedicarse a sSus ac
tividades comerciales y es por eso, que la iniciativa privada ha

establecido, como un negoci0 proplo, los mercados particulares.-
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Un mercado municipal o parlicular, es un edificio de exten-
s1én variable, de construccidn sencirlla; generalmente de piso ence-
mentado; paredes de lémina, nadera o ladrillo de obraj techo de 14
mina, teja o duralitay y pintura descolorida. Con muchos afios de -
servicio, se respira en él un anbiente bullicioso, por la concurren

cia diaria de gran ndumero de vendedores y conpradores,

2.1 MERCADOS MUNICIPaLES

Uno de los objetivos de toda municipalidad es el de resolver,
de acuerdo a sus posibilidades econémicas, los problemas que atafien
a la comunidad que gobierna, En este sentido el municipio de San -
Salvador, en forma paulatina ha atacado el problena especifico de
los wercados, L la fecha cuenta con diez mercados ubicados en dis~
tintos sitios de la ciudad, los cuales ticnen un &drea construida ~
de 48,035,36 m2 y un total de puestos de 3,974, de 2.00 netros de
frente por 2,00 metros de fondo, cada uno, como medidas pronedlo.~
Estos puestos conprenden los "fijos" o sean los que tienen divi---
s16én formal e instalaciones sencillas y los "seni~Fijos", sin dava
s16n formal y ubicados en el ceatro de los pasillos de cada uno de
los mercados,

En los recintos de los mercados nunicipales, existen 3,178
negocios, que corresponden a 1gual nduero de pequefios cowerciantes,
Se observa que la cantidad de negocios es menor al nlmero total de
puestos, porque han vendedores gue para su negocio utilizan dos o
mas puestos y porque algunos mercados, como el "Cinco de Ngvienbre',
"Belloso" y "Santa .inita", afrontan el problena de muchos puestos -

vacantes,



Para la administracidén del conjunto de mercados, la Alcal

dia tiene un Departamento especial, cuyas oficinas centrales, con
su Administrador General, actualmente tienen sn asiento. en el Mer
cado Municipal No.5. Adewds cada mercado en particular, cuenta con
su administrador y sus colectores de impucstos, y también se mantie
ne en ellos vigilancia permanente a través de la PolicTa Municaipal.
4 estos centros de destaca el personal minimo i1naispensable para el
saneamiento de los recintos, sin embargo en este sentido (sanidad)
alin falta mucho que hacer , en especial, concientizar a la masa de
compradores y vendedores, de la necesuvidad de mantener liwpios 1los
mercados, pues dichos lugares con alguna racilidad pueden convertir

se en tocos de propagacidn de entermedades.-

Lo descrito anteriormente nos da una idea de tipo general de
lo que son los mercados municipales de San nalvador; pero el cuadro

No. 1 contiene datos wds significativos.-



CULDRO N2 1

ALGUN.S CARACTERISTICAS DE LOS MERC.LDOS MUNICIPALES
: aREA CANTIDAD DE N2 VENDEDORES C/ CLASE DE VENTAS QUE
MERCADO DIRECCION CONSTRUIDA PUESTOS | NEGOCIO EST.BLEC] PREDOMIL..
| .
 Mercado Nel 6 | 12 C, Ote., B2 Av.N. Calzado y otros ar-
 "Mercado Cuartel | C.Delgado, 108 Lv.N 74392.00 m2 618 522 ticulos de cuero, roj
pa y art. tipicos
Mercadec 192 o C.Delgado y 188 _.v, Cereales, carnes, ié
"Tinetta” Sur ‘ 12,323.67 m2 376 521 gunbres y comida
Mercado N23 § a 1 8 Cereales, carnes, le
"San lMaiguelito" 28 ».N. y 21% C.Ote. 6429500 m2 492 412 gunbres y conida
| - -
iMercadc N24 con a-| 42 Calle Pte. y Pa~ Cereales. le by
, . 1 —~ak = 9 gunbobres,
inexa "Tos Juzgados'" saje Simedn Cafias l 5,693.72 m2 942 702 frutas y comida
: ]
[ I
 Mercado No5 & de a i a | Cereales, carnes, 1
%"Carnes" con anexo ﬁ; Cgiie Pte. y 1 v 4,713,228 n2 T75 712 gunbres, frutas, ro~
_"Saitio Solo" ' , pa y comida
‘Mercado N¢6 & [ | Cereales y otras
le W
"5 de Noyiembre" Calle 5 de lov1embre§ 2,201,00 nm2 111 63 miseelineas
Mercado M2 7 6 2% .v,Sur, 122 C.0,,'
MBelloson 48 iv. Sur ;, 3,665,65 m?2 164 ! 106 Carnes y conida
Mercado N28 6 5 Cereales, carnes,
"L Tiendona Calle Concepcibn , 3,107.18 m? 251 : 150 legunbres y comida
Mercado N2 9 & | Cereales, carnes,le
M M1paagh l Calle Lara B 1,347.16 n2 | 161 144 | gumbres  y comida
Mercado N°10 6 178 Lv,Sur y 228 : : '
"Santa fnita" LCalle Pte, | 1,296.70 m2 | 84 46 ! Cereales y Carnes
- i : !
TOTALES +« o o o o o o o o« o . 148,035,362 | 3,974 . 3,178

FUENTE: Llcaldia Mpynicipal de San Salvador

(Departamentcs de Catastro y Mercados)
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2.2 MERCADQS PARTICULARES

Ante la imposibilidad que hasta hace poce tenia el gebirer
no local para aotar al municipio de los mercados suficientes para
el desarrolle de la actividad comercial, la iniciativa privada tam
bi1én ha establecido mercados particulares. Se tiene actunalmente
doce mercados particulares, los que por norma general estdn ubica
dos en las mismas zonas y barries donde funcionan los mercados mu

nicipales.

Cas1i la totaliwad de estos centros de mercadeo funcionan
en edificios que originalmente fueron construidos para otro fin,
pere que aprovechando su ubicacidn ventajosa ( algunas veces en
la zona comercial de la ciudad o muy cerca de un mercado ya esta
blecide ) han sido habilitados para cumplir con su funcién de mer
cadn, Sus caracteristicas no difieren mucho de los Mercados Muni
cipales, a excepcidfn que estos uUltimos tienen un pnco de mayor vi
gilancia de parte de la autoridad local y gue los mercados particu
lares, en la mayeria de los casos, son mucho mds pegueiios en exten
s18n y capacidad. En conjunto ocupan 22,459.39 m2. con un total

de 1,997 puestos y 1,584 vendedores con negocies establecidos.-

Lxaninande el cuadro No.2, tendremos una i1dea nds clara

de lo que son los mercados particulares de la ciudad de San Sal

vador .-



CUADRO N2 2

ALGUNAS CARACTERISTICAS DE LOS MERC..DOS P..RTICUL..RES

\ » ; LREA ; CANTIDAD Vendedores CLASE DE VENTAS QUE
MERCLDO DIRECCION CONSTRUIDA | DB PUESTOS ! n pegocio - PREDOMT..
T B i o 1 .
R N 4% Calle Pte, y 28 X | Cereales, carne, legun-
"De La Compafifa" |4 ;q. Pte, ! 6,695,00 m2 ' 1,200 950 | bres y comida
—_——— | . o
Lvenida Espaifia y 1 . Flores naturales y arti-
mn 1
Eaporiun 32 Calle Pte, . 49579.50 m2 111 81 | ficiales, pifiatas
"Salvadorefio" ;g;zae Sineén Cafias 557,66 n2 15 15 ! I'rutas
"La Providencia" £§§338 81inedn Caflas 267,31 m2 20 20 ! Legumbres y frutas
— ; i ]
|, 1varenga” Calle Gerardo Barrios 1,683.,98 m2 | 100 100 b Prutas
"Super Centrc Co- |C.Gerardo Barrios y ) T
nercial Calvarefio"®!Pje, Colombia 199,63 n2 17 17 Cereales
"Anayal ;Agsrardo Barrios 3,965.91 n?2 244 216 Cereales, carnes y arti-
L culos de ferreteria
C.Gerardc Barrios !
n 5 1" .
Santa Teresa v 5% v, Sur 832,79 n2 20 20 Frutas
C.Gerardo Barrics y
n \ 1
E1l Gato Negro Pasaje Olmedo 898,27 n?2 28 18 Legunbres y frutas
"Sagrado Corazdén" |[Calle Lara 873,54 n?2 75 ' 75 Cereales
"Modelo" 4v. 15 de Septienbre 1,259.80 n2 25 ;; 20 ; Carnes y leguubres
"Ctro,Urb,Monserrat| C,U.Monserrat 646,00 n2 142 i 52 | gefggég I,’ega.rnes, frutaﬂ
t T OTALES: oo s oo oo ool 22,459,393 m2 1,997 'o1.584 | ,

FUENTE:

—— e e ———

los distaintos nercados.

£lcaldia Municipal de San Salvador y Adnmaimistracién de . .
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En el interior de casi todos los mercados, asi como en las
calles o vias piblicas circunvecinas, también existe una gran canti
dad de vendedores ambulantes, que segun el estudio realizado por la
Alcaldia Municipal de San Salvador, el afio de 1969, asciende a la

cantidad de 3,496.-

E1 " Gato Negro " y " Ll Amaya ', dentro de poco tiempo sg
rédn demolidos, purque estdn ubicados en la zona donde serd construi

do el nuevo " Mercado Central " Municipal.-

2.3 PROYECTO DE NUEVOS MERCADOS MUNICIPALES

La Alcaldia de San Salvador, con la finalidad de erradisar
el problema actual de los mercados, ha concretado el proyecto de
construccidén de cinco nuevos mercados y la modificacidén y remodela-

c1én de uno de los ya existentes.-

Los objetivos que impulsan el proyecto son:

a) Mejores condiciones para los comerciantes y reacomoda
c16n de ellos en los distintos mercados, de acuerdo a
las condiciones propias de éstos y las necesidades de
los compradores.-

b) Erradicacidn en general de los actuales mercados, muchos
de ellos al margen de la ley.

¢) Mejores condiciones higiénicas, estéticas, urbanisticas.etc.

d) Eliminacidn de las ventas ambulantes fuera de los mercados.

Para elaborar el " Plan General de Mercados " ( afio 1969 )y fue
ron estudiados los aspectos de comercio, sistema actual de mercados
(ubicacidn, drea de influencia, 1nvestigacidén de compradores y vende

dores ), condiciones generales de la ciudad (sistema vial, transportes,

ete).



- 13 -
Por este procedimiento se 1lleg§ a la conelusidén que los nue
vos mercados, asi como su capacidad seran lo que indica el cuadro

No.3.

CUADRO No. 3

ALGUNAS CARACTERISTICAS DE LOS NULVOS MERCADOS MUNIC1PALES

‘ |
MERCADO UBICACION , 2. A CONS i No. DE PUESTOS
TRUIRSE A CONSTRUIR
Calle Modelo entre Ca
" MODELO lle Prado y Calle Mon 3,191.00 m2. 271
serrat.
-- SRR, Sp— e s — -
SAN JACINTO v Avenida Cuba 8,069.00 m2. 765

Av. 29 de Agosto, Ca

CENTRAL " lle Gerardo Barrios, 37,500.00 m2. 3,561
C.Cementerio,1l2a.C.0.
24a. Av. Nte. y Calle S
LA TIENDONA " . 15’070.00 m2 . 838
Concepcidn
SAN ESTEBAN " 0| Calle Delgadn y 18a. 8,488.00 m2. 993
' TINETTI Av. Sur .
' SAN MIGUELITO "! 2a.Av.Nte, 23a.C.P. 10,627.00 m2. 1,167
Av.Espafia,19a.C.P. I ) |
TOTALE Secveeseennccnnes 1 82,945.00 m2, 75595

FUENTE: COMERSAN

Todos &stos mercados serdn construidos en su totalidad, a
excepcidn del " Tinetti ", que serd modificado dnicamente. El
" San Miguelito ", que hoy existe, serd demolido en su totalidad

para erigir el nuevo mercado.
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La construccidén del mercado "Modelo", se 1nicié el 19 de
septienbre de 1971 y serd teruinado el 29 de narzo de 1972,- El
"San Jacinto" se iniciard el 12 de octubre de 1971 y estard ter-
minado el mes de abrail de 1972,

Considero que el proyecto de los nuevos nercados estard
terminado o realizado en un 75% el afio de 1975,

Este proyecto se realizard a un costo total de VEINTINUE
VE MILLONES SETECIENTOS VEINTE MIL COLONES (429,720,000.,00), los
cuales serédn financiados de la "ianera siguientes

1) Préstano otorgado por el Banco Interamericano

de Desarrollo ($6,300,000,00).ve.c:.. ease ¥15,750,000,00

2) Lporte de la Alcaldfa Municipal......... . ¢13,970.000.00

E1l préstamo del BID serdi en moneda corriente de los Esta~
dos Unidos o el equivalente en moneda nacional de curso legal, a
un plazo de 25 afios, al 214 % de interés anual, sobre saldos deu-
dores, tal couwo lo establcce el Decreto Legislativo Ne310, Publi-
cado en el D.,0, N284, touo 223 del 12 de mayo de 1969.(1). El a-
porte de la Alcaldia estaréd representado por:

a) Terrenos del Estado o Municipales que estén comprendi-

dos en lo zona donde serén construidos los mercados,

(1) B1 D.L, We310, publicado en el 1,0, del 12 de nayo de 1969,~
indica que ¢l préstano del BID serd de $6,500,000,00; no obs
tante al firnarse el ccntrato respectivo (7 de junio de 1969)
éste se formalizd uUnicamente por la cantidad de $6,300,000,00.
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b) Producto de la venta de otros innuebles de propiedad ~
Municipal ubicadus fuera de la zona donde scrin construidos los -
nercados,

c) Producto del impuesto dYnico que pagarsn los propiretarios
de inmuebles y establecinientos comerciales, situados en el 4drea -
couprendida desde el perimetro de cada uno de los nercados (1os del
proyecto), hasta una distancia de quinientos metros, de acuerdo a -
lo establecido en el Art, 62 de la Ley de Mercados de la ciudad de
San Salvador,

Como la Alcaldfa no contaba de inmediato cen los fondos co
rrespondientes a su aporte, por Decrets Legislativo N2313, publica
¢o en el D,0, We78, Tomo 223 del 2 de unayo de 1969, se autorizd la
enisién de bonos hasta pcr la suma de ¢10,000,000,00, los cuales -
podrdn ser colocados al piblico a través del Banco Central de Reser
va de El1 Salvador,

Esta legalizacidén de bones ha servailo de garantia para que
el Banco Central de Reserva adclante al Concejo Nacional de Merca-—
dos de San Salvador, los fondos indispensables para iniciar la obra,

Comparemos ahore lo que son los actuales nercadcs con lo es

pecaificado en el proyecto,



CU~DRO N° 4

MERC..DOo

CONCEPTO

~16-

MERC..DOS nCTIULLES

(MP.LES. Y P.RTICUL.RES])

vrea construida

wmtidad de puestos

70,494.75 mn2

5,971

LXISTENTIS Y MERC.ADOS EN PROYECTO
+REL CONSTRUID.. Y C.NTIT..D DE PUESTO3

MERCADOS EN
PROYECTO

82’945.00 n2

74595

1

INCREMENTO

12,450,25 02

1,624

FUENTE: ALCLLDIN MUNICIPAL DE SAN SALVADOR Y COMERSAN

Se cbserva que los nuevos nercados tendrdn la capacidad sufi
ciente para dar cabida a todos los veadedores ubicados actualmente -
tanto en los uercados -mnicipales como Particulares, Y como serin -
cecnstruidos en forma adecuacda para que en su intericr puedan ejercer

el comercio todos losg vendedorgsg ambulantes, es de esperar que desa-

parecerdn las ventas callejeras,

Tambi1én contaridn con un eficiente servicio de alnacenaje y -

refrigeracidén. Y por afiadidura, con guarderia para el servicio de los

hijos de los vendedores,
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11T DIMENSTION DEL AGIO EN LOS MERCADOS DE SAN SALVADOR

Este capitulo ha sido desarrollado esencialmente a base de
investigacién de campo, debido a la inexistercia de estudios ante

riores sobre el mismo tema o relacionados con él.-

Fara los apartados 3.1 y 3.3 fue necesario llevar a cabo
una encuesta dentro de los mercados municipales, los cuales son mas
que representativos del problema del agio, y porque éstos ofrecieron
mayor facilidad para este tipo de trabajo, en lo relativo a la coope
racién prestada por el personal administrativo y porque el elemento
a entrevistar es de mayor accesibilidad, debido a gque la municipall

dad ya ha realizado con ellos otras encuestas de distinta naturaleza.-

La metodologia utilizada, aparece coms un anexo de este tra
bajo. La muestra seleccionads fue de 129 vendedores, que represen-
tan el 4.1 % de los 3,178 vendedores con negocios establecidos sélo
en los mercados municipales; o bien el 2.7 % de la poblacidén total
de 4,762 vendedores con establecimientos comerciales en los mercados
municipales y particulares, sin incluir en ambos casos, los vende-

dores ambulantes.,-

El detalle de la muestra es el siguiente:



CUADRO No. 5
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DETALLE DE LA MUESTRA SELECCIONADA

M E R C A D O NUMERO D % DE LA MUESTRA
I VENDEDORES
Mercado No. 1  ( Cuartel ) 17 13
Mercado No. 2  ( Tinetti ) 12 9
Mercado No. 3 ( Sn.Miguelito) - 11 9
Mercado No. 4 ( Con Anexo Juzgados ) 21 16
Mercado Noi 5 iwbégggs,L;eégmg;ti;—é;ic) 20 16
~§ercado &o. 6 (5 d;j&ov1embre ) e 6 i 5 o
Mercado No. 7  ( Bello—s—; ) —.9_““ T o
Mercado No. 8 ( Tiendona ) “12 75-
Mercado No. 9  ( erI;; ) E s
Mercado No.10  ( Santa Amita ) 10 I
| o T O_T A ‘L‘ ) : Eé;— 100

En el apartado 3.2 los datos obtenidos son el resultado de

" investigacidn indirecta " que se basd en entrevistas a vendedores de

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

; e informacién de registros pdblicos como el Registro de la Propiedad

z y del Catastro de la Alcaldia de San Salvador.-
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3.1 CARACTERISTICAS SOCIO-ECONCMICAS DE LOS VENDEDORES

3.,1.1. -~ Estrato Social

Para medir el estrato social de los vendedores, tomamos

en consideracidn, los siguientes indicaaores:

a) Lugar de residencia.

b) Estado Cival.

¢) Lugar de origen.

d) Ndmero de miembros del grupo familiar.

e) Profesidén u ocupacidén de los familiares ( padre, ma

dre, esposo o compaiiero de vida, e hlJOS.).

Veamos los resultados obteniuos en este aspecto, en la encueg

ta de los 129 vendedores:

19) Lugar de Residencia:

CUADRO No. 6.-

LUGLAR DE RESIDENCIA

|
LUGAR DE RESIDENCIA No. DE VENDEDORES ’ % DE LA MUESTRA
1) Barrio o Colonia Pobre 93 72
2) Colonia del I. V. U. 14 11
3) Bo. o Col. Semi-residencial 22 17
T 0 T A L E S.. 129 100

FUENTE: Investigacién de Campo.

La residencia de los vendedores se concentra en los barrios o

Colonias pobres, ubicados en los suburbios de la ciudad capital o en
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las poblaciones circunvecinas de Soyapango, ilejicanos, San Marcos,

Santo Tom4s, ectc, Bs un pequefio ndcleo (17%) de este gremio el que

vive en Barrios o Cclonias semi~residenciales,

29) Egtado Cival,

Observenos ahora el estado civil,

CULDRO Ne 7

EST.DO CIVIL

ESTADO CIVIL

- et e armr e e =

Ne¢ VENDEDORES

% DE

L.. MUESTRA

1

1) Aconpafiado 53 41

2) Casado 35 27

3) Soltero 28 22

4) Viudo 9 7

.5) Divorciado 4 3 L
TOTALLES . &4 4 o 129 100

FUENTE: Investigacién de canmpo.

Son bastante comunes los enlaces familiares sin contraer na

trinonio, no les interesa en demasia los convencionalisnos socialesy

estdn nds de acuerdo con una unidn de ayuda reciproca en tolos los -

aspectos entre naraldo y mujer, sin unpcrtarles lo gue piense la "So-

ciedad",

32) Lugar de Origen

Entre los vendedores de ziercado, predo.:inan las personas que

no son originarias de San Jalvador, sino de otros lugares urbanos o




BIELCTO ., CeMTeAL

UNIVER_E L OF €0 SauvaDOR

- 21 -

rurales, Jdel interior del pais, gque han venido a radicarse a la ca

pital, en busca de nejores oportunidades Jle enpleo.

CUADRO N@8
LUGLR LE ORIGEN
LUGLR DE ORIGEN ) N9 VENDEDORLS ’% DE L. MUESTRA
1) San Salvador ' 40 31
2) Interior del pais (lugar urbanc) 78 60
3) Intericr del pais (lugar rural) 11 9

; ]
| TOTALEGS. « « o & f 129 100

FUENTE: Investigacién de canpo.

42) Ndnmero de Miembros del Grupo Famaliar

En forma semejante a todo el pais, el grupo familiar de es
te sector de la poblacidn, es muy nuneroso; generalnente cada fama
lia se compone de cuatro mileibros co:1o minimo., En las 129 personas
encuestadas se eacontré quec el grupo fauiliar proncdio es de 6,1 -

miembros por cada fanilia,

59) Ocupazién de los Faniliares

a) del padres En cuanto a la ascendencia de los vendedores,
destacan los obreros (38%), tales couo zapateros, carpinteros, na-
tarifes, albafirles, necdnicos, etc. y en segundo térnino estdn los
vendedores que Jdescienden de padre. quc se han dedicado a labores
agricolas (33%). El resto (29%) desciende, de conerciantes, enplea

dos de necnor rango, etc,

b) de la .adre: Predoninan las nadres dedicadas a oficios
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donésticos (69%), Las dends (31%) son co..erciantes, vendedoras de
los naisnos mercados u obreras de fdbricas o talleres,

c) del esposo o compafiero de vida: Se cuentan en mayor gra

do los obreros (41%), siguen los empleados de menor rango (10%) y
en menor zrado, vendedores de mercado, agricultores, cte,

d) de los hijos: Estudiantes el 38%; obreros el 19%; emplea

dos el 12%; siguen las ocupacicnes de conerciantes, vendedores de —
nercado, etc,

En consecuencia, dentro de la escala social aceptada en -
nuestro nedio el estrato de ubicacién del vendedor de nercado es
bastante bajo, daldo que generaluaente reside en Barrios o Colonias
pobres; sus uniones familiares por lc comin suvn de hechoj en su -
nayoria es originario del intericr del pais, de Areas urbanas no -
muy desarrolladas o de lugares rurales; con familio nuy numerosas
teniendo co.o descendencia padres obreros o dedicados a labores a-
gricolas y uadres de coficics domésticos; y en su nayoria con espo-
sos (o csposas) o conpatieros de vida, obrcros, Cono factor positai-
vo en su estrato social estd el hecho que el 38% de sus hijos son
estudiantes, esperdndose para ellos un futuro wmejor, Con estos e-
lenentos clasificarianos al vendedor de wmercado, dentro de la es-—

cala social, couo una clase nedia baja,

3+1s2 = Navel Cultural

Para tratar de nedir el nivel cultural consideranos dos -
aspectoss a) La preparacidn escolar; y b) Los gustos o preferen—-—

cias en lo relativo a midsica y lectura,
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Vearnos los resultados obtenidos.

19) Preparacién Escolar

CUADRO N29
PREPLRLCION £SCOL.R

CONCEPTO NQ VLIDEDORES % DE L& MUESTRA
1) Sabe leer y escribar 96 T4
2) Sabe solo firmar 6 5
3) Analfabeta 27 21

TOToLES .. ..)|
|

- —

129 100

FULNTE: Investigacién de campo,

Es considerable el grado de analfabetismo entre los vende-
dores de mercado; no obstante, las personas gue no saben leer ni -
escribir, para poder atender sus negocios han subsanado en parte -
este problema, aprendicndo a contar a través de las practicas co-
merciales, y asi perfectanente cstdn bien familiarizadas con pre-
cios de conpra y venta de los distintos productos gque llegan al -
nercadoj y nornalmente pueden recibir y hacer pagos. Esto no des-
virtha el alto grado de analfabetismo,

De las 96 personas que contestaron saber leer y escribir,
81 (84%) han estudiado entre 12 y 62 gradoj v el resto, 11 (16%)-
del 72 grado en adelante, algunos de ellos con titulos como Bachi
ller, Contador u oficinista, pero que se han dedicado a esta acti
vided de vendedor de mexrcado, por considerarla una ocupacifn bas~

tante independiente y que les proporcicna 1ngresos necesarlios pa—
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ra vivir,

22) Gustos o l'referencias,

Veamos ahora como entre los gustos o preferencias de este
gremio, cen cuanto a misica y lectura, predomina la misica popular
vy las noticias (peribciicos), respectivamente,

4 la pregunta: qué clase de amdsica le gusta?, contestaron

asfi:

CUADROC Nel0

GUSTOS MUSIC..LES

TOTLLES . . . .

CLASE DE MUSICa Ne VENDEDORES  |% DE L. MUESTRA

1) Popular ranchera I 33 26
2) Popular no ranchera 58 45
3) Semi~clésica j 22 17
4) Clésica 3 2

5) Ninguna clase de udsica 13-- 10 E

S {

|

]

129 | 100

FUENTE: Investigacién de campo
El gusto nusical estd en relacidén dairecta con la prepara-
cibn escolar, hpuntanos anteriornente quc ¢l 16% de la nuestra ha
estudiado del 72 grado en adelante; y en ¢l caso del gusto nusical
nos damos cuenta gque el 19% es ¢l que prefiere la misica cldsica o
semi~cldsica y el 71% la misica popular ya sea &ésta ranchera o co-
rriente, Los gque no escuchan misica argunentaron sencillanente gque

no les gusta o bien que no lo hacen por principlos religlrosos,
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u la preguntas Qué teaa de lectura preficre?, contestaron:

CU.LDRO Nel11

LECTUR: PREFLRID.

TkEMA DE LECTUR. N2 VENDEDURLS % DE L. MUESTR.. |

1) Noticias (periddicos) | 57 44 |
2) Cine B 2 ] 2
3) Deportes - 4 >
4) Literatura 1 21 16
5) Cicncias 7 5

6) Otros 5 Zf—_ ]

7) No leen por no saber 33 26 !

PTOTL.LES ... 129 ! 100 |

la

FUENTE: Investigacibén de campo,

inte todo prefieren las noticias de los peribdicos, Entre

literatura,

libros literarios de Lbuena calidad,

especlaliicnte revistas corrientes y nmuy raras veces

En lineas gencrales, el nivel ¢ ltural del vendedor de mer

cado dejn mucho que desear, pues existe un gran porcentaje de anal

fabetisno y sus gustos y preferencias son nuy pococ refinados, ya -

gue escuchan ncrmaluente misica popular y en gran medida la misica

popular rancheras y tiene preferencia por los teunas de lectura co-

nunes, coxo las noticias de periddicces y literatura un tanto cursz,

3.1¢3 = Condicidén Econdnica

Lo condicién econémica fue investigada a través de los in-
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b)

c)

- 26 -

nlento de su negoclo.

Ingresos rensuales del grupo familiar (aincluyendo al -

&

Ingresos nensuales del vendedor dUnica..ente,

Financiomiento gue recaibe el vendedor para el sosteni-

Con relacidén a los ingresos del grupo familiar, la encues

ta nos di8 los rcsultados sigulentes:

CULDRO Ne 12
INGRESOS F.{ILI. RES POR MES
- - _ S —
ESCALA DE INGRESOS W° D& FLMILIAS % DE L4 IMUESTRA
¢000,01 a lOO 00 12 9
+100,01L a 200 oo 15 12
»200,01 ‘& 300000 | . 2 __ _ _ A
Uj?O.g}__a W 400.90 19 15
V400,01 a ¢ 500.00 13 10 |
¥500,01 a 600.99__ 1 9 _
,600 01 a ¢ 700,00 10 8
¢700.01‘ a v 800,00 ) 3 2
(800,01 a_ € 900.00 2 . S
%»900,01 a_ Ql 000,00 3 2
Mayor de. . w1.,000.00 =+ 13 _ | 0 _
! TOTALES . . . o1 129 100

FUENTE: Investaigacién de Canrpo,
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El 65 % de las familias tilenen ingreses mensuales que es
ci1lan entre menores de ¢ 100.00 hasta §§ 503.00 ; el 25 %, mayores
de ¢ 500.00 hasta ¢ 1,000.0n; y el 10 %, mayores de ¢ 1,000.00. Es
de hacer notar que el 1ngreso mensual promedio de cada tamilia es
de ¢ 508.00 y que la mayor proporcidén de éste corresponde a lo que

aportan los miembros que no son vendedores de mercado.-

Los 1ngresos mensuales del vendedor de mercado fueron de-
terminados comparando los precios de compra de los productos con
los precios de venta de los mismos; y ademds consaiderando el volu-
men de ventas, asi come los desperdicios de cada uno de los nego-

cio8 de las personas encuestadas.-

Asi por ejemple, s1 un vendedor se dedica a la venta de
carnes de res, la cual adquiere al precio de { l.oo la libra y la
vende a § 1.20 la libra, sabemos que gana el 20 % en cada libra
vendida; y s1 cada dia tiene una venta promedio de ¢ 30.00, tiene
una ganancia diaria de {! 6.00, que al mes hacen la cantidad de
¢ 180.00, de los que hay que deducir, si existe, el valor mensual

de desperdicios.-

Por este procedimiento fue posible establecer las tasas
brutas de ganancia en los distintos productos, que son las siguien

tes:
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CU.DRO N213

TASAS BRUTLS DE GuLNANCI:.S DE DISTINTO3 PRODUCTOS

PRODUCTO

T8 BRUTL DE GANANCIA (+)

—

Cristaleria 20 %
Ropa confeccionada 20 %
Telas 20 %
Calzado 20 %
Mariscos 40 %
Comida 40 %
Cereales 15 %
Legunbres y frutas 15 %
Carnes (res y cerdo) 20 %
Joyas 40 %
e
Especias 20 %
Productos Lécteos 20 %
' Huevos de Gallina 20 %

(+) Tasa bruta de ganancia: porgue no se han deducido
gastos tales cono transporte, refrigeracién, pago
de intereses cuando hay financiamiento, etec,

FUENTE: Investigacibn de campo.
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Luego se obtuve los ingrescs nensuales de los vendedores

que son los sigulentes:

CULDRO N¢e 14

INGRESU» DE LOS VENLEJORES rOR MES

ESCALA DE INGRESOS N2 VENDEDORLS % DE Lo MUESTRL
v 000,01 a 7 100.00 | 40 o 31 L
v 100,01 a v 200,00 23 18
¢ 200,01 a . 300,00 N 22 B 17 o
4 300,01 a . 400,00 13 10
¢ 400,01 a 500.00 | 8 6 |
¢_500,01 a v 600,00 8 6 -
v 600,01 a v 700.09____ _ 1 | 1 N
¢ 700,01 a 4 800,00 3 | 2
v 800,01 a 900,00 i _ 2 2
¢ 900,01 a 1.OOO.ggﬂ_A~_ - 1 - ]
Mayor de , . ¢ 1,000,00 9~ . m~"_7“‘_ _J
TOTALLES , . . .. | 129 : 100

FUENTE: Investigacién de Campo.

En este cuadro los ingresos nmensuales de nenos de 100,00
hasta 500,00, representa el 82%; mayores de y500.00 hasta .'1.000.00,
el 11%; y nmaycres de +1,000,00, el 5%. Cawbia notablemente la si-
tuacién con relacién al cuadro de ingresos familiares en donde los

porcentajes para estos mis.ios tramos de ingresos son, respectiva-~

nente, 65,R5 y 10%.
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El ingreso nmedio uiensual por vendedor es de ,316,00,

Los vendedores de mercado con 1ngresos mas altos son los
gue tienen en sus negocios un voldmen nayor de ventas, debido, ~
fundanentalmente, a que trabajan con una riagnitud considerable -~
de crédito en nercaderfias de casas co.erciales o préstanos en e
fectivo de agiotistas, Estos créditos o préstamos, segin el caso,
oscilan entre los }1,000,00 a .,3,000,00, a un plazo no nayor de -
cien dfas, con un recargo o interés del 10%. También estdn en las
escalas de mayceres 1ngresos los vendedores gue producen, 1ndivie-
dvalnente o dentro del grupo familiar, los artieculos que expenden
en el wercado, tal es el caso de los gue producen calzado, los ma
tarifes que tienen su propia enpresa de aestace, etec,

Estos arguaentos reafirman que el ingreso del vendedor de
nercado, en gran nedida, no es el gue aunenta sustancialnente el
ingreso fanailaiarx,

Los ingresos del vendedor de ..ercado se ven afectados di-~
rectanente, por los gastos de financiamientc (intereses o recargos
en caso de crédito), que bste tiene que realizar para el funciona-
niento nornal de su ncgocio, dada sus pocas posibilidades econdmi-
cas para sostenerlo, exclusivamente, con recursos proplos,

Los resultados de la encuesta en este sentido, son bastan~-

te convincentes:



- 31 -

CUADRO N2 15

FUENTES 0E FIN.NCIalIIELTO Pail.. VENDEDORES DE 11ERC..DO

FUENTES DE FIw.NCIAIMNIENTO Ne VENDEDORES % de la muestra

1) Préstamo efectivo sélo de
ag10tistas 76 59

- - —_— —— — s e e - —— - E

2) Préstamo efectivo de agio-
tistis y otras institucio-
nes financicras (las dos -
fuentes simultdneas) 18 14

}3) Préstamo cfectivo sélo de

instituciones financieras 7 5

4) Crédito en mercaderias de

instituciones privadas 14 11
5) No reciben financiamiento 14 11
l ToTiLES 5 129 100 !

FUENTE: Investigacidn de carpo.

El préstamo del agiotista cstd bien institucionalizado -
dentro de los mecrcados de San nalvador e i1nciade en los 1agresos
de los vendedores, como lo demostraremos nas adelonte, El 50% de
los vendcdores gue recibe financiamiento de los agiotistas, ase~
verd que dicho financiamiento es total pars sus pucstos de ventas,

rpea~s el 11% de los vendedores sostliene sus negoclos con
recursos propios,

En pocas pelabras, la condicidén econdmica de los vendedo-
res de nercado, no puede scr mis desalentacors, pues a pesar que
los ingresos familicres no son del todo exiguos (35% nayores de -

v500,00 nensuales), los 1ngresos del vendedor en si son bostante
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bajos (el 62% con ingresos mensunles renores de +500,00), con el a-
gravante de que éstos se ven afectados directocmente por los gastos

de financianiento para sus puestos de venta,

3,2 - Carncteristicas socio-econémicas de los agiotistas

Tratarenos de explicar, aungue sea en lineas bastante gene
rales, las caracteristicas mas importonteg de los agiotistas en ~-
los aspectos social, cultural y econdémico, con ¢l fin de conocer -
mas de cerca & uno d¢ los elementos de gran importancio en el nego
cio del agio,

2.2.1 - Estrato Social,

a) Lucar de residencia, Su residcncia estd localizada, ge
neralmente, en colonlas sc.il~residenciales cono las colonias '"Cos
ta Rica'", "El Refugio", "Santa Eusenia", "Las Terrazas™", "Santa Cris
tina" y otras. En algunos casos su residencia es en Colonias o Ba~—-
rrics de nen.r categoria come "E1l rParaiso", "La Joya", "Barrio Con-
cepcidn", etc,, perc casit sicmpre la casa del "agiotista" destaca
en presentacién y corodidades.

Se dan casos, pcro en monor graco, de agiotistas que viven
en lugares cstrictancnte residenciales como 1n Colonia BEscalén y -
Los Ilanes de Renderos, pero conc apuntaios antericor.eate, <n pro=
porcidn mayoritaria los agirotisitas residen en Colonlas Scrl-resl-~
denciales,

b) Otros factores socicles, En cuantc al estrato social —-

hay que sefialar el hecho que los prestamistas, casi sienpre para -

formar su hogoar seleccionan, corio esposo o esposa, una persona de
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buena posicibn socialy asi se da el caso, bastante generalizado,—
de aglotistas cuyos esposos o esposas son profesionales o emnpleados
de buena posicién en copresas privadas u otras instituciones,

Ldends la cantidad de miembros del grupo familiar de los -
prestanistas no es muy numerosa. Se nantiene en el promedio de can
co miembros por cada grupo familiar,

Tonando cn consideracibn estos factores, los agiotistas -~
gquedan ubicados, en la escala social acceptada, dentro de la Clase
media~alta,

34242 = Naivel Cultural

a) Preparacibn escolar. Tienen una preparacién minima de -~

sexto grado., ilgunos sc han preparado en carreras cortas como Se~
cretariado Comercizal, Oficina y trofesorado, pero generalncnte no
ejercen en esas ocupacloncs, Sino que €l aglo es su actividad pri
mordial, Hay ausencia de profesicnales,

Difical resulta explicarse cono un uacstro que se prepard
para dedicarse a la cnseflanza, para crientar a la Juventud y a la
vez dar el buen ejenplo, pueda ejercer cl agiotismo; pero el &nimo
de lucro en la sociedad en que vivimos, conduce hasta el extremo ~
de forjar un cardcter duro y egoista en estcs couurciantes (1os -
prestanistas),

b) Gustos y preferencias, Los gustos y preferencias de los

aglotistas son un tanto refinzdos.
En cuanto a mdsica les agrad. la popular no ranchera y la-
gemi~cldisicay y en tenas de lectura, la literatura y las ciencias

son las nas preferaidas,
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No se preocupan en denasia por el buen vestir, salyo cuando
asisten a reuniones de tipo social,

3.2,3 = Condicibén scondnica,

Son 1ndicadores de una buena posicibén ecoanbnica los datos -~
siguientes:

a) E1l grupo familiar del prestamista por lo condén tiene ca-
sa propla,

b) E1 grupo familiar dentro del hogar tiene todas las como-~
didades: casas amuebladas, servidunbre, vehiculo, etc.

¢c) Tanto el prestamista corio su esposo o esposa tlenen in=-
gresos medios regulares, el uno a través de los préstamos usurarlios
¥y el otro por el ejercicio de su empleo o profesidn,

d) En algunos casos, ingresos adicionales provenientes del
alquiler de bienes inmuebles, (Hay que observar gque los agiotistas
tienen gran preferencia por mantener el dinero en efecbtivo o bicn -
en depbsitos a la vaista en Bancos, disponible para los préstenos,-
invirtiendo muy raras veces en la adguisicién de inmuebles u otros
negocics),

Los datos anteriores n.s dan la pauta para poder afirmar -
que el grupo faniliar de los aglotislas tienen ingresos nensuales
superiores a 600,00,

34244 ~ onglotaista dairecto o indirecto?

Nos pronusimos investigar si los prestamistas que operan -
dentro de lcs wercados de San Salvador, son elles los propletarios

del dinero, con el fin de establecer si1 exasten alguncs gque sean -
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internediariocs en las operaciones de préstano., E1l resultado obteni
do es que todos los agiotistas son directos o propietarios del di-
nero; adends ellos personalmente concurren a los mercados a reali-
zaxr las operaclones ue préstanc y a recaudar las cuotas de amorti~
zac1én de capital o intereses,

Esporddicanente, en el negocio de los ecgirotistas contribu
yen algunas 1nstituciones Je crédato (Bancos loceles y Federacidn
de Cajas de Crédlto) que sin 1avesticar lo suficiente, conceden -
préstanos a los agiotistas gue éstos utilizan en el negocio del -
0810,

Dato interesante es que c¢n los diez mercados .aunicilpales -
operan 52 agiotistas aprcximadanente, de los cuales solo 4 corres-
ponden al sexo masculinoj el resto son mujgeres,

Es 16g1co pensar gueesto ocurre porque la mayor parte de -
vendedores de mercado también corresponden al sexo femenino,

Por lo general un agiotista efectdia sus operaciones en uno
0 dos mercados, Tiene alli su clientela establecida y esa es la que
atiende, sin tratar de expandirse a otros mercados que a lo mejor
no podria ya controlar,

3¢3 = Relaciones econdémicas entre veudedores y agiotistas,

Bn este apartado pretendemos mcdir las relaciones econémi-
cas que tienen lugar entre los vendedores y agiotistas, Las princi
pales de estas relaciones son:

19) La cantidad de dinero gue normalmente presta el agio--

tista al vendedor de nercado, para el sosteanimiento de
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su negoclo,
22) Bl tipo de interés que el vendedor pago al agiotista y
el plazo a quc son otorcados csos préstanos,.
32) La forma en que son arortizados tanto el capital como
los mmtcreses,
49) La rotacién del capital circulante en el negocio del -~
agl10,
52) Cualquier otra clase de condiclones de tipo econdmico
gue surjan con cstos préstamos,
69) La rentabilidad cue estas operaciones dejan, tanto a -
los agirotistas como a los vendedores,
Todas estas relaciones fueron investigadas en la encuesta
de los 129 vendedores guc sé nenciond anterioriente, a excepcién -~
del nuncral 62 que s un c4lculo obtenido cauo consccuencia de los

numeralcs del 12 al 59,

3,341y = Cantidad Jde dinero prestado

La cantidad de dinerc que el agiotista presta a cada uno de
los vendedores, e¢std determinazda por tres factores: 19) La necesi~-
dad de financianiento del vendedor; 22) L1 voldmen de ventas del -
negoclos 39) La confianza yguc el 2ylotista tenza en otorgar el prés
tamo al vendedor.

Los factores que mas frecuentemente se combinan son la ne~
cesidad de financileniento y ¢l volduaen de ventas, pues el principlo
de "confianza, al poco ticmpo que el aglotista estéd trabajando con
determinado cliente, desaparece o tiende a desaparecer,

Cuando la necesidad de préstamo de parte del vendedor es -
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nuy gronde, el agiotista otorga financianicnto total para el nego
cio0, pero hasta una cantidad que csté en relacién al volunen de ~
ventas diarias, pues es la forna de gorantizar la anortizacién de
la decuda,

Lisi por ejeaplo, un vendedor con 25,00 diarios de venta,
puede recibir prestado hasta la cantidad de 500.005 y otro con -
ventas diarias de (40,00 a ,60,00, hasta la cantidad de ,1,000.00;3
0 sea aproximadamente, su venta diaria multiplicada por 20. Unica-
mente para la :muestra investigada (2.7% del total de vendedores de
mercado) se comprobd un volduwen nominal de préstamos, solo de agio
tistas, de ,26,700,00, lo que indica que s1 esta proporcidén la lle
vamos al 100% de los vendedores, tendremos un total nominal de prés
tamos (2) en todos los mercados de San 3alvador, y sélo de agiotis—
tas, de ,619,000,00 aproximadamente,

343.2 = Tipo de interés y plazo del préstamo.

Normalmente los tipos de interés gue rigen estos préstamos
varfan del 10 al 20%, en muy raras excepclones y cuando la magnitud
del préstamo es considerable (.,1,000.00 en adelunte), se cobra una
tasa de interés del 5%. Se usa con mayor frecuencia el 10%.

El plazo también es variable, pues va desde aquel nuy cor-

tisimo, de un dia, hasta el mis largo que es concedido a cien dias,

(2) Préstamo nominal es la c¢ ntidad de dinero consignada en los con
tratos, que en este caso son verbales, Ll préstamo real es el -
50% del nominal, porgue se amortilza por cuotas diarias, segin -
explicamos en el apartado 3.3.3.
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Fero la mayoria de pré&stemos que son los pequefios de 20,00 & ——
wb0.00; ¥y los medicnos que tienen gran concentracibén en los ,100.o00
son concedidos a un plazo no mayor de 30 dias,

Veamos como es la manera de aplicar la tasa de interés,

S1 un vendedor recibe prestados ,100.00, al 10%, a un pla
zo de 20 dias, la operacaién que se hace es la siguiente: 100X0.10=
v0.50, que es la cuota de interés gue diariamente tiene quezgagar
durnnte veainte dfas, Es decar, que la tasa de interés se le apli-
ca a la cantidad del préstomo, para determainar el total de intere
ses a devengaor; y luego se divide entre el nilnero de dias o plazo
a que se ha concedido el préstamo, parc especificar la cuota dia-~
ria de intereses a pagar. En esta clese de cdlculos los vendedores
de mercado tienen una gran agilaidad.

Los 94 créditos de agiotistas investigados en la muestra -
dlieron el resultado siguiente:

2 créditos, equivalentes al 2%, otorgados al 5% de interés,

60 créditos,equivalentes al 64%, otorgados al 10% de interés,
5 créditos, equivalentes al 5%, otorgados al 15% de interés,
27 créditos,ecuivalentes al 29%, otorgades al 20% de interés,

Como el plazo més corriente es de 30 dias y la tasa de in
terés mds cormin el 10% (en 30 dfas), resulta un interés anual del
240%, por tratarse en el presente caso de un interés compuesto ¥y
diario; y ademds porque el préstamo real es el 50% del nominal, -
debido a la amortizacibn por cuotas diarias,

Esos maisnos 94 préstamos fueron concedidos a distintos —-

plazos, as{i:
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CUADRO We 16

PLAZOS DE LOS PRESTLMOS

| | ! % DE 1L0S CREDITOS
PLLZO i N<¢ DR PREST I:0S ! TIVESTIGADOS .,
Sttt perygeio figeiyos ey prverga— = - - i = L = - o
5 dias 1 ! 1
. - — -

10 dfas 4 | 4

15 dias 1 1

20 dias 5 6

25 dias 45 48

30 dflas 17 18

40 dias 4 4

45 dias 1 1

50 dias J 6 7

L T T MU G

60 dias 3 3

75 dias ! 1 ! 1

90 dfias 2 2

]
100 dfas W 4 ! 4
e - L ' — -t

TOTALES . . . 94 ! 100

FUENTE: Investigacién de campo.

Existe una tendencia bien marcada a gue los préstamos se
concedan a un plazo no mayor de 30 dias, pues los que tienen como

midximo ese plazo representan el 78%, Una de las razones para que
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esto ocurra es el hecho que ese 78% estd constituido, casi en su
totalidad, por los préstamos pequeiios y medianos, er lo que se =~
refiere a su cuantia (generalmente no sobrepasan los ,300,00), -
¥ que perfectamente pueden ser amortrizados en un ticmpo relativa
mente corto,

Examinando los plazos a que son otorgados los préstamos
y la cuantia de los mismos, podemos elaborar una pequefia tabla -

de plazos y cantidades, asi:

CULDRO N2 17

TBLL DE PL.Z0S Y C.MWID,DES DE LOS PRUST..IIOS

PLLZOS

CLANTIDLD DE PREST.MO

|

i

i .
e e sm A==
De 1 hasta 5 dfias | de ¢+ l.00 hasta . 5600

De mds de 5 hasta 10 dias de mds de 4 5,00 hasta ., 10,00

De més de 10 hasta 20 dias de mds de . 10,00 hasta ; 20,00

De méds de 20 hasta 25 dias de mds de . 20,00 hasta 50,00

De més de 25 hasta 30 dias de mis de ¢ 50,00 hasta 4 200,00

De mds de 30 hasta 40 dias de mis de «w200.00 hasta ., 400,00

De m4s de 40 hasta 50 dfas ide mds de .400.00 hasta . 500.00]}

[
— I

4
de mds de 50 hasta 100 dfas de m&s de 500,00 en adelante, ;

PUENTE: lnvestigacién de Campo,
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3.3.3. — Forma de amortizacién del capital e intereses,

Tanto el capital cono los 1intereses los amortiza la per-
sona gque hace uso del crédito, en forma simultdnea y por cuotas
uniformes, sucesivas y diarias, entre el inicio y vencimiento del
plazo. wsi por ejemplo si una persona adeuda ,100,00, al plazo de
20 dias y al interés del 10%, su cuota diariaz de amortizacién de
capltal e intereses se establece de la manera sigulente:

a) Cuota diaria de capitals 100.00 de pfestamo N
20 dias de plazo

v Se00

(tesa interés)
b) Cuota diaria de intereses: ,100.00 de prést-mo x ;0,10

20 dias de plazo

=,0,450

c) Cuota diaria de capital e intereses= u5.00 de abono a capital
nds ,0.50 de abono a intereses, o sea un total de ,5.50.

Esta cuota la paga el vendedor diariamcnte durante 20 dias,
desde el inicio hasta el vencimiento del plazo, para amortizar el
préstamo en su totalidad mds los respectivoc intereses; luego co-
mienza un nuevo ciclo; y asi continda hasta nunca terminar, salvo
muy rarasS excepclones,

3.3.4. ~ Rotaciones del Capital Cairculante en el negccio

del agio

La rotacién del capital estd dada por el ciclo comprendido
entre la iniciacibén de un préstamo o negocaro y el momento en gque -
el capital es recuperado, con su respectiva rentabilidad,

Cada agiotista dentro de los mercados tiene ya su cliente~
la establecida, producto de varios ajfios de trabajo. Esta claentela

es bastante rigida, debido a la desconfianza, que 1nicialmente —-
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tiene el prestamista de conceder préstamo al vendedor para &l deg
conocildo; y tombién porque los vendedores posibles para awaentar -
su clientela, ya gozan de crédito de parte de otrc agirotista.

Esta circunstancia de la clientela casi fija, es una causa
gue 1incide grandemente en la rotacidn del capitol, pues las cuotas
gue a sus deudores diarianente cobra un agiotista, tienen gque ser
coloczadas entre un mdamero poco variable de vendedores,

Otra observacidén que tenenos gue apuntar es el hecho que
cada uno de los créditos comienzan en fechas distintas y que las
cuotas recoudadas de los gue se 1iniciaron primero, Sirven para 1ir
cubriendo en parte el otorgamicnto de los créditos posteriores,

Lidends el 784 de los créditos son a un plazo miximo de 30
dias y apenas el 22% a un plazo miximo de 100 dfas,

La rotacién ncdia del capital nominal obtenida como resul
tado de la encuesta cs de DOCE veces por afio, o sea una vez cada
TREINTA DIaS, (3)

Esto ge explica facilmente, porgue cuando un crédito a 30
dfas cumple una rotacibén, los de plazo mencr han cumplido 1,5, -
2.0 y hasta tres rotaciones; y los de plazo nmayor 0.3, 0.5 6 0,7
de rotacién, Existe cierto belance entre las rotaciones rdpidas -

(corto plazo) y las lentas, para cquilibrarse en la rotacién me--

dia de 30 dias.,

(3) La rotacién media del capital real serd de gquince dfas o sea
24 veces por afloy, por recuperarse en cuotas dinorias sin espe-
rar al final del plazo.
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Esto indica que los 619,000,00 en el negocio del agio, -
circulan o cumplen su ciclo, dentro de los mercados de »oan Salva-
dor, DOCE veces por afio,

3,3.5 - Otras condiciones del préstamo

No exaisten muchas condiciones adicionales en el préstano,
pues la fundamental y determinante, es el cumplimiento en el pago
de las cuotas de capitanl e intereses,

Sin embargo, podemos apuntar otras mds de menor importan-
cia:

19) Préstano de palabra a base de confianza. Afn en canti
dades consideradas grandes, como ¢2,000.00 ¢ ,3,000.00, el vende-
dor que recibe el financiamiento no tiene que firmar ninguna cla-~
se de documento ni presentar fiador o garantia alguna, es bastan-
te y suficiente la confianza que ea é1 ha depositado el prestamis
ta. E1 agiotista lleva el control de créditos y abonos, en una 1li
breta de carécter personzl.

Los deudores consideran esta condicién (ausencia de docu-
nento) de gran importancia en este tipc de transacciones,

22) Prérroga automdtica del plazo, Cuando por cualquiera
circunstancia ¢l deudor en determinado dia, no esti en capacidad
de pager la cuota de capital, perfect-nente puede abonar solo la
cuota de interés y el plazo queda prorrogado, automdticamente, -
por un dia., No obstante esta prérroga no se hace con frecuencia,
sino que la acepta el prestamista uno o dos dfas por semana., Un -

préstawo a 25 dias de plazo, por es*e medio, podria ser amcrtiza-
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do en 30 dias.
%32) Promesa del aglotista que al ser cancelado el préstamo,
concederéd al vendedor, un nuevo préstamo por la misma cantidad,

3.3.6, ~ Rentabilidad resultante para los vendedores y pa-

ra los agiotistas,

Vimos anteriormente que la poblacidén de vendedores de mer-
cado de la ciudad de San Salvador, con negocio establecido, es de
4,762 ademds que el 59% hace uso de préstamo sélo de agiotista y
un 14%, recibe financiamiento de agiotista y otros instituciones
financierass; o sea que el 73% de vendedores es financiado, total
o parcialmeante por agilotistass y que el voldmen nominal de présta
mos que procede de esta fuente es de 619,000,000, como promedio =
mensual,

También apuntamos que la tasa bruta de ganancia en la ven
ta de productos dentro de los mercados, es del 20% como término -
medio,

Partiendo de estas premisas poderios afirmar que a través
de las ventas dentro de los mercados, los 4619,000.,00 de présta-
mos, producen el 20% mensual, equivalente a ,123%,800.00, pero que
de esto los vendcdores tienen que pagar:

a) A los agiotistas ¢l 10% de interés (tasa wedia) mensual sobre
4619,000.00 18Ual @. . « « « + 4 « + + « o . o & 61,900,00
b) Otros gastos como alquiler de local, refrigera
c1én cuando el producto es perecedero, etc, que

representa el 1% aproxaimadanmente s/.61,900.00 6,190.00

TOTJ.‘\.L. 3 . 'Y I\J 68,090.00
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Resulta asi un beneficio para los vendedores de ,55,710.00
(4123,800.00 menos ,68,090,00) mensuales como producto del dinero
circulante en el negocio del agio y para los agiotistas la canti-
dad de $61,900.00 mensuales., Caca uno de los vendedores participa
rd de estas gonancilas segin haga uso de mayor o nenor crédito de -
aglotistasy y cada uno de los prestanistas recibird mayor o nenor
cantidad de los 61,900.00, scgin conceda mayor o menor cantidad -
de dinero en préstamos,

Esto también demuestra que los gastos de financiamiento in
ciden, en gran medida, en los ingresos personales y familiares de
los vendedores de los nercados,

343¢Ta — Llgunas opiniones de vendedores de mercado acerca

del problema del agio,

A pesar de todas sus linmitaciones, este capitulo pretende
ser un diagndstico dcl problema del agio <n los mercados de San -
Salvador y por lo tanto, considero de mucho interés incluir en é1,
algunas opiniones vertidas por los mismos vendedores y que se rela
cionan con el tema, Estas sons
1) "Con los agilotistas se trabaja porque es rédpido el crédito".

2) "No me gusta tantos requisitos para los préstamos, puedo respon-

der con mi dignidad y honradez",

3) "El préstamo que da el agictista es muy caro, pero es peor no te

ner quien le preste”,

4) Y"Las facilidades que nos da el prestamista no las daria cualguier

oficina®,



5)

6)

7)

8)
9)

10)

11)

12)

13)

14)
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"Considero yue una instituciédn u oficina no ne daria lo que ne

cesito para trabajar en ni negocio: mds de ,1,000,00,

"Necesitamos gque se nos preste a un intcrés mas bajo, pero in—-

dividualuente®,

"El problema de los agiotistas no se resuelve porgue reina el

egoisno en el mercado",
"Bl agiotista presta caro porque da facailidades™,

"Los vendedores de nercado prefeririamos cualyuier oficina que

nos prestara a un interés mas bajo.,"

"Podria resolver este probleme la institucidn que nos ofrecie-

ra mayores ventajas',

"S1 consiguilera dinero prestado mis barato, venderia los pro--

ductos también mds haratos",

"Mn tenenos organizaciéin nara resolver este tipo de problenas

debado a que cada vendedor vela por sus propios interescst,

"El problema de los préstamos deberia ser atendido por la alcal
dfa, pues es la instaitucién que tiene mayor control dentro de -

los mercados",

"En este mercado (el W26 "Cinco de Novieabre"), se traté de -
former una cooperativa de ahorro y préstawo, pero nuchos vence

dores no colaboraron y el proyecto Jracasé",
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IV - CAUSAS QUE INGCIDEN PARA QUE EL AGIO NO HAYA SIDO ERRADICADO

Incluiremos en este ecdpite un pequefio andlisis de las cau
sas, que a nuestro Juicio, han contribuido para que el agio aun
subsista, abarcando los distintos dngulos desde los vendedores
de mercado y los agiotistas, pasando por todas las instituciones
financieras y no crediticias hasta llegar al gobierno central y

local.-~-

4.1 - De los Vendedores de Mercado.

Es desalentador comprobar cdémo los vendedores de mercado,

salvo pocas excepciones, han llegado a un estado de aletargamien
to, en lo que concierne a la lucha por mejores condiciones de vi
da. Su conformismo es tal, que el comercio dentro del mercado es
suficiente, en cuanto les proporciona los medios econdémicos mini
mos para vivir. Y en este sentido, el problema de los préstamos
onerosos, lo ven con mucha naturalidad, sin pensar ni siquiera en
iniciar alguna camparia que tienda a mejorar las condiciones del
fainanciamiento para el gremio al cual pertenecen.-

Entre las causas que contribuyen al mantenimiento de esta

situacibén y para que el agio no desaparezca estdn las siguientes:

a) Productos Competitivos. En los mercados de la ciudad,
predomina en cada uno de ellos la venta de determinados productos,
asi es comin encontrar " mercado de carnes ', " mercado de calzado",

"mercado de flores " , etc. En esta forma cuando un comprcdor con
curre a un mercado, los vendedores précticamente se lo disputan,

originando esta circunstancia distanciamiento entre ellos; y en-
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tonces cada quien se vuelve celoso de sus propios intereses.-

b) Divergencias politicas, Otra causa de la falta de
unién entre los vendedores es, las distintas fricciones surgidas

por la militancia en diversos partidos politicos.-

c) Falta de organizacidn. Esta es una consccuencia de

las dos causas sefialadas anteriormente.-

d) Los vendedores tienen el convencimiento que el agio
tista es, hasta hoy, el Unico que les puede ofrecer ' crédito fd

cil' " ( sin formulismo ) ¥ sin ninguna clase de garantia.-

4.2 -~ Por Parte de los Agiotistas.

Es obvio que la parte mas interesada en la subsistencia
del agio es el mismo agiotista, pues ello constituye para sus 1in
tereses una fuente, segura y no muy dificil, para obtener ingre
so0s bastante satisfactorios.-

Cualquier medida tendiente a ofrecer crédito a los ven
dedores en mejores condiciones, no serd recibida pasivamente por
los agiotistas, por el contrario, es casi seguro gue utilizardn
todos los medios a su alcance para entorpecer cualguier labor de
esta naturaleza. Saben que al perder este mercado financiero,
tienen que trasladar su dinero a otras actividades econdmicas en
donde no les producird la rentabilidad, actualmente asegurada en
el negocio del agio dentro de los mercados.-

Pedirle al prestamista que resuelva el problema de los

créditos mgwurarios.es hasta ciertn punto un contrasentido.-
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Las causas que inciden negativamente en los vendedores,
son las mismas que ccntribuyen en forma positiva para que el agio
tista, con sus préstarios onerosos, subsista hasta la fecha dentro

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

4,3 - De la Banca Nacional y Otras Instaituciones.

Por estar ubicado este problema de los préstamos onerosos
dentro del sector financiero, deberia corresponder su solucidn a
la banca nacional o las demnds instituciones crediticias existentes,
pero esto no ha sucedio por diversas causas de tipo legal y econd
mico gque posteriormente expondremos.-

Tamb1én auscultaremos, aunque sea superficialmente, el
porqué el resto de instituciones no crediticias han permanecido
indiferentes al problema del agio dentro de los mercados de San

Salvador.-

4.3.1 - Banco Central de Reserva de El Salvador.

La Ley Organica del Banco Central de Reserva de L1 Sal
vador estipula que dicho Banco es un " instituto autdnomo de ca
rdcter pdblico " y que tendrd por objeto: " a) promover y mante
ner las condiciones caibiarias y crediticias, mds favorables pa
ra el desarrollo ordenado de la economia del pais; b) mantener
la estabilidad monetaria en el pais; c) preservar el valor inter
nacional del Colén y su convertibilidad; y d) coordinar la poli

ti1ca monetaria del Banco con la politica econdémica del Estado ".~
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Lo anterior nos indica que, por naturaleza, las atribuecig
nes del Banco Central son de un nivel muy elevado en el aspecto mo
netario y crediticio, es por decirlo asi, la institucidn que esté
obligada a trazar los lineamientos de una politica monetaria y cre
diticia sana en el pais, en consonancia con los planes de desarro
1llo econdmica. No puede llegar a enfocar problemas tan eoncretos
que como los préstamos usurarios, escapan a la accibn directa del
Banco. 81 podria actuar indirectamente a través de los Bancos pri
vados u otras instituciones de crédito, pero todos los intentos
que realice en este sentido, como en otros casos, serdn inoperan-
tes, debide a " la independencia econdmica que poseen los bancos
comerciales ", y las demds instituciones de crédito con relacidn

al Banco Central.-

Queda pues establecido que el Banco Central de Reserva de
El Salvador no puede resolver el problema del agio por limitacio-
nes de tipo legal y por lo inefectivo que resultan sus disposi-
ciones tratando de orientar el crédito hacia los sectores mas ne-

cesitados de financiamiento.-

4.3.2 Bance Hipotecario de E1l Salvador

Los préstamos del Banco Hipotecario de El Salvador son,.
esencialmente, a base de garantia ya sea é&sta prendaria o hipote-
caria y estdn orientados hacia las actividades agropecuarias, 1n-

dustrial, comercio exterior y la construccidén y mejoras de bienes



- 51 -

inmuebles. A pesar que los Estatutos del Banco sefialan que éste
puede conceder préstamos con fines agricolas, pecuarios, industria
les o comerciales, aun sin garantia prendaria o hipotecaria, siem

pre que no excedan de un afio de plazo, esta linea de créditos ge-

1

neralmente no es atendida porque resulta mucho mds ventajosa y se

gura la linea de créditns con garantia.-

El Banco Haipotecarie, realmente no estaria interesado en
resolver el problema del agio en los mercados de San Salvador,
pues para sus operaciones de crédito cuenta con una clientela se-
lecta, que cumple con los requisitos de garantia normalmente exi-
g1dos; y en cambio los vendedores de mercado no pueden, en sus
condiciones actuales, cumplir con estas exigencias de los présta-
mos; y en el caso que se pensara en los créditos sin garantia, es
de esperarse que el Banco no tendra la oonfianza suficiente como

para otorgarles créditos a los vendedores.

En resumen, el Banco Hipotecario de El Salvador no ha
colaborado para erradicar el agio dentro de los mercados, por las

causas siguientes:

a) El Banco tiene usuarios de eréditos muy bien califi-

cados, porque corrientemente garantizan el financiamiente;

b) Los vendedores de meroado que necesitan de financia-

miento no tienen garantia que ofrecer , y bajo esta circunstancia
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no pueden ser sujetos de crédito; ¥y

c) En el caso de los préstamos sin garantia los vende-
dores de mercado, ofrecerian poca confiabilidad para el Banco.

Esta institucidn tiene en San Salvador tres oficinas
bancarias: la casa matriz y dos agencias o sucursales ( Santa

Anita y Alameda Roosevelt ).-

4.3.3 Bancos Privados

Los Bancos privados constituyen una fuente de financig
miento de las més importantes en el pais y son ellos los que efec-
tivamen te estdn en capacidad para resolver el problema de los
préstamos usurarios dentro de los mercados de San Salvador, debi-
do a qQue tienen las oficinas bancarias i1ndispensables para aten-
der a al poblacién de San Salvader y una base muy sélida en cuan

to a medios de financiamiento.-

Hay establecidos en la ciudad capital siete bancos pri-
vados, con un total de 30 oficinas bancarias entre casas matrices
¥y agencias 0 sucursales.-—

El detalle de estas oficinas bhancarias es el siguiente:
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CUADRO No. 18

OFICINAS BANCARIAS EN LA CIUDAD DE SAN SALVADOR

TOTAL DE OFICIL

CASA MATRIZ AGENCIAS O SUCURSALES
NAS BANCARIAS
Escalédn
Bco. Salvadorefio Rubén Daric 4
Universitaria

Clinicas Médicas

Caribe
RBco. Agricola Comercial

Concepcidén 6
de El Salvador

San José
cuscatlan

Independencia
Arce

Dario

Bco. de Comercio de El Roosevelt 7
Salvador. Hotel Intercontinental
La Mascota

Bco. de Londres y . Escalén 3
Montreal Avenida Espafia
Boo. de Crédito Popular | oaivador del Mundo 3

San Jacainto

Centro
Independencia
Bco. Capitalaizador Calvario 6
La Campana

29a. Calle Poniente

First National City Bank | No tiene 1

TO T A L eevenaasl 30

p— -t ———

FUENTE: Investigacidén Directa (Enero 1972 )em
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$1 tomamos en consideracidn que Segin las dltimas publi
caciones de la Direccidn General de Estadisticas y Censos, el nu
nicipio de San Salvador tiene 339,264 habitantes ( IV Censo de
Poblacidén 1971 ) resulta una oficina bancaria por cada 11,309 ha
bitantes; lo suficiente para atender las necesidades bancarias de
toda la poblacidén de San Salvador.

Los medios de financiamiento de cstos Bancos estan dados,
principalmente, por la recepcidén que del publico hacen de depdsitos

de distinta naturaleza.-
Vale la pena examinar la relacidén " depdsitos ~ capital
social " de estos bancos, para que tengamos una 1dea mas clara de

su capacidad en cuanto a medios de financiamiento.-

CUADRO No. 19

BANCOS PRIVADOS, REL&CION: ' DEPOSITOS-CAPITAL

SOCTAL " A DICIEMBRE /71.- ( Bn Millones de Colones ).
CAPITAL RELACION
A cC o DEPOSITOS i DEPOSITOS
. SOCIAL CAPITAL S.
1) Bco. Salvadorefio 91.7 6.0 15.3
2) Bco. asgricola Comercial 105.9 2.0 53.0
de Bl Sslvador
3) Bco. de Comercio de El Sal| 90.0 3.0 30.0
vador
Bco. de Londres y Montreal
4) Limztado 51.5 3.2 16.1
5) Bco. de Crédito Popular 23.1 2.0 11.6
6) Bco. Capitalizador 52.2 3.0 17.4
7) First National City Bank 26.2 5.3 4.9
ﬁ“- »,
TOTALUESecrecearnsan 440.6 24.5 18.0

FPUENTE: Ministerio de Hacienda.-
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El Banco de mas reciente fundacidén ( abril de 1964), .=
el Farst National City Bank, en ocho afios de funcionamiento, estéd
recibiendo depdsitos en proporcidn de 4.9 su capital social; y el

“distema ‘de 'la banca privada 18.0 su capital social global. Los
bancos privados, en conjunto, estan percibiendo del publico, en
concepto de depdsitos de distinta naturaleza, 440.6 millones de
colones.-

Lo anterior nos reafirma la gran capacidad crediticia de
los Bancos privados y su independencia econdémica con relacidn al )
Banco Central de Reserva de El Salvador.- o

A pesar de estos factores que destacan en la banca pri=-
vada, €sta ha permanecido indiferente al negocio de los agiotistas
dentro de los mercados de San Salvador, a excepcidén del Banco de
Crédito Popular, que el afio de su fundacién ( 1957 ) 1nicid un
plan de préstamos en los mercados municipales, en condiciones ven-
tajosas para 1los usuarios, pero a causa de la mora de algunos ven-
dedores en la amortizacidén de los créditos, el plan fue descartado.-

Pero porgué los bancos privados no dan financiamiento a

los vendedores de mercado y naturalmente los préstamos usurarios

contindan ?, Pues por las causas sigulentes:

a) Los venedores de mercado, como apuntamos anteriormen
te, no tienen garantia que ofrecer y también les es muy dificil pre
sentar un buen fiador, por lo tanto no pueden ser sujetos de crédi
to, pcrque los bancos privados, ain en los préStamos personales,
exigen un fiador bien calificado y generalmente, que las cuotas de

amortizacién (capital e intereses ) sean descontadas del sueldo del
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usuario del crédito.-

b) Los bancos privados tienen clientela suficiente y segu
ra para sus créditos y evidentemente no quieren arriesgarse en un
campo un tanto complicado como lo es el gremio de los venedores de
mercado. Estos bancos actdan como una empresa privada, con &nimo
de lucro, y las ganancias es su objetivo. Es necesario que sus 1ln-
tegrantes o dirigentes,; adquieran. conciencia de que en algunos ca
sos tienen que actuar bajo el prancipio de " funcidén social ", para
que incluyan en el dmbito de sus operaciones los préstamos a los
vendedores de los mercados, en condiciones ventaj)osas para este sec

tor de la poblacidn.-

4.%3.,4 ~ Otras Instituciones Financieras.

Hay en el pais otras fuentes o instituciones muy importan-
tes en el aspecto financiero, son éstas las siguientes:
a) Compafifas de Seguros.
b) Pinanciera Nacional de la Vivienda y Asociaciones de
Ahorro y Préstamo.
c) Pederacidn de Cajas de Crédito.
d) Instituto Salvadorefio de Fomento Industrial.

e) Administracidn Nacional de Bienestar Campesino.-

O ~
1-) Compafifas de Seguros. Los recursos financieros de

éstas Compafiias proceden de las primas que periddicamente recaudan
de las personas poseedoras de contratos de seguros; y sus préstamos
son conaediidos especialmente bajo la forma de hipotecarios, descuen

tos, prendarios y quirografarios. BRs condicibn determinante para



..57...

el crédito que el usuario esté ligado a la Compafiia por alglin con-
trato de seguro o bien que tenga, normalmente, un bien inmueble o
documentos comerciales para ofrecer en garantia.-

Examinando concretamente las Compafiias " La Centroamerica
na, S.A. ","Seguros e Inversiones, S.A. " y " Compafiia General de
Seguros, S.A. ", a diciembre de 1970 tenian, segun sus balances de
situaci6n, en su orden, un volumen de préstamos de 12.3, 3.8 y 15.2
millones de colones, de los cuales el 64.1, 40.7 y 85.9 %, respecti
vamente, correspondian a créditos hipotecarios a corto y largo plazo.-

Hay preferencia de parte de estas Compafiias de conceder los
créditos con garantia hipotecaria, causa de suficiente peso para que
esta fuente de financiamiento este prdcticamente, prohibida a los

vendedores de mercado.-—

o
2—) Financiera Nacional de la Vivienda y Asociaciones

de Ahorro y Préstamo,

Segin la ley de creacidén de la Financiera Nacional de la
Vivienda, ésta tiene por objeto " facilitar , a través de las
Asociaciones de Ahorro y Préstamo, la adquisicién y conservacién
de viviendas al mayor numero posible de familias de bajos y media-
nos 1ingresos, velando porque su canalicen hacia tal fin, los re-
cursos proporcionados por el Estado y los provenientes de shorros
del pidblico y de otras fuentes tanto nacionales como extranjeras ".-

La Financiera Nacional de la Vivienda, tiene que desarro-

llar sus adtividades crediticias dentro del marco que expresamente

le sefiala la ley. No tiene flexabilidad para poder financiar otro
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tipo de actividad econémica que no sea la adquisicidén y conserva-
c16n de viviendas y siempre a través de las Asociaciones de Ahorro
y Prestamo.

Afi1liadas a la Financiera Nacional de la Vivienda existen
tres Asociaciones de Ahorro y Préstamo, ellas son: 10.) Construccidn
y Ahorro, S.A.; 20.) Atlacatl, SlA.; y 30.) Crédito Inmobiliario,
S.A. Dichas Sociedades reciben del pdblico, en gran proporcidén,de-
pésitos en forma de ahorros; al mes de diciembre de 1971, las tres
Agociaciones en conjunto tenfian depdsitos en cuentas de ahorro, que
ascendian a la cantidad de 39.3 millones de colones.-

Todos los créditos de estas Sociedades son canalizados a
la construccidén y mejoras de viviendas, porgue i1gualmente que la
Financiera, tienen su campo de actividad bien definido por la ley.

3c6.) Federacién de Cajas de Crédito. Tiene'. el servicio

de crédito popular, el cual se inicid el afio de 1952 ", para los
pequefios comerciantes de los mercados de la Repdblica, con el fin
de proporcionarles un pequefio capital de trabajo ", mediante un
programa de ahorro paralelo al préstamo.-

Bajo este plan la Federacidn ataende parcialmente, en San
Salvador, diez mercados municipales ( se exceptdan el " Belloso " y
el " Miriam " ) ¥y uno particular o sea el " Alvarenga ", con un to-
tal de usuarios que oscila entre 400 a 500 vendedores. También pres
ta el servicio en otros dos mercados: uno en Mejicanos y otro en
Santa Tecla, con un promedio de 50 vendedores en cada uno de ellos.

Efectivamente, es la Federacién de Cajas de Crédito la ins~

titucidén que mds ha colaborado en la concecidn de préstamos mas ven
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tajosos a los vendedores de los mercados de San Salvador. Vimos an
teriormente, ( Cuadro No. 15 ), que un 14 % de los vendedores en-
cuestados hacen uso, aunque sea parcialmente, de préstamos de otras
instituciones financieras, en especial de la Federacidén de Cajas de
Crédito.~

Pero la accién de esta dependencia no ha sido suficientemen
te eficaz para erradicar el problema del agio, debido a los motivos
sigulentes:

a) Por el principio de cooperativismo que tiene que fomen-
tar, los préstamos a los venedores de mercado, la Federacidn los
hace a grupos de 5 6 mas vendedores, que responden por el crédito
solidariamente. Pero con frecuencia uno de ellos no paga su parte
proporcional, teniendo que hacerloc el resto del grupo, con la con-
secuencia que al terminar de cancelar ese crédito ya no solicitan
uno nuevo a la Federacidn, sino que cada uno de los vendedores acu

de, como alternativa al financiamiento de los agiotistas.-

b) Cuando el grupo de vendedores o uno de sus miembros
por cualquier motivo no tiene dinero para pagar la cuota diaria a
la Federacién, lo toman prestado de un agiotista para cumplir con
su compromiso. No existe de parte de la Federacidén la prérroga
automdtica del plazo, con solo el abono de los intereses, tal como

1o hace el agiotista.-

c) La Pederaci6n concede los préstamos 86lo a grupos que
con sus ventas pueden garantizar, en cierto modo, el pago de la

deuda. Surge nuevamente el problema de la garantia, aunque no muy
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acentuado, pero que deja sin financiamiento a los vendedores que m4s

1o necesitan.-

49) Instituto Salvadorefio de Fomento Industrial.

Su financiamiento estd encausado, en general, a fomentar el
desarrollo industrial en El Salvador; no es campo propicio para &S-

ta i1nstitucidn el préstamo a los vendedores de meraado.-

59) Administracidn Nacional de Bienestar Campesino.

Sus créditos son canalizados hacia el sector agropecuario.
El sector Y comercio ", en el que desarrollan sus actividades los
vendedores de mercado, no pertenece a su campo de accibn ni a sus
objetivos.-

El resto de instituciones crediticias gue existen en el
pais, también tiene campos de operacidn bien delimitades y no se

arriesgan a probar suerte en otros sectores de la economia nacional.

4.%3+5 Otras Instituciones no Credaticias.

A este apartado corresponde una gama de instituciones que
han sido creadas con un fin especifico que cumplir en los campos de

la salud, la educacibén, los deportes, las comunicaciones, etc. En

tal sentido son las menos indicadas para llevar sus recursos mone-
tarios a problemas, que como los prés.amos usurarios, estan pero muy
distantes de sus objetivos y atribuciones.- '

El problema de los vendedores de mercado es de financiamien

to y prioritariamente, serd dentro del sector financiero donde hay

que buscarle solucidn.-
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4.4 Del Gobierno Central y Local.

Al gobierno central corresponde, por mandato constitucional,
asegurar trabajo a todos los salvadorefios y esto significa no sdlo
abrir nuevas fuentes de trabajo sino mantener las ya existentes;
este Ultimo es el caso de los vendedores de mercado con su antiguo
problema de financiamiento.

Tamb1én corresponde al gobierno local atender, de acuerdo
a sus posibilidades econdmicas, los problemas y necesidades que
afrontan la comunidad qQue gobierna.-

Pero qué han hecho estas dos corrientes en el problema con-

creto de los prestamos onerosos ?e¢-

0
1-) El Gobierno Central. Se ha preocupado por los planes

de desarrollo econdmico, trabajando en el campo de las variables
macro-econdmicas como ahorro, consumo, inversidn, empleo, etc. ¥y

se ha interesado por las obras de infraestructura, el incremento

de las exportaciones, la sustitucidén de importaciones, etc. En
resumen, ha canalizado en gran medida sus recursos econdémicos, entre
ellos los financieros, a la solucidn de problemas globales. No ha
llegado e enfocar problemas, que para sus objetivos, resultan muy
pequefios, como los préstamos en los mercados de San Salvador.-

Ha contribuido a le falta de interés del gobierno central
en solucionar este problema,la desorganizacién de los vendedores
de mercado y la conformidad con su " status " actual. Si los ven-
dedores como grupo organizado, expusieran este problema al gobier-
no en demanda de ayuda, es posible que en alguna forma se estuviera
trabajando para procurarles financiamiente en condiciones mas ven-
tajosas; pero esto no sucede ni se vislumbra gque ocurra en un tiempo

relativamente corto.-
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20) El Gobierno Local. El1 de San Salvador como los demis

gobiernos locales, ticne como principal obstdculo para emprender las
obras necesarias dentro de su comunidad, la escasez de recursos eco
némicos; ésto no estdn en relacidn con las necesidades de la comuni
dad gue gobierna. Ademds en el orden de prioridades estd el mante-
nimiento de servicios publicos como el aseo, alumbrado y otros, gue
absorven gran parte del presupuesto del gobierno local. 31no veamos
como es que la Municipalidad de San Salvador, distribuye los gastos
de su presupuesto anual, gque asciende a un poco mds de los siete m1i
llones de colones.

CUADRO No.20

e

PRESUPULSTO DE LA oLCaLDIA IIUNICIPAL DE SLN S.LVADOR

ANO 1971, RESUMEN DE EGRESOS (Miles de Colones)

CONCEPTO EGRESOS & %
1) Salarios Permanentes 2,194.8 29,6
2) Otros Servicios Personales (Jornales,
horas extras, aguinaldos, etc.) 2,283,9 30,9
3) Servicios no personales (Pago a Cak3S,
publicidad, impresos etc,) 1,068,2 14,4
4) Materiales, Articulos y Repuestos 503.0 6.8
5) Adguisicidn Maguinaria y Leouipo 90,0 1.2
6) Construccién Obras Nuevas 200,0 2.7
7) Adquisicién inmuebles 15,0 ] 0.2
8) Transferencias (Jubilaciones, donacio— 84.5 1.2
nes, etc.)
Desembolsos fainancieros {(Deudas ante-
) riores en sezos (Denda 964.9 13.0
general)
TOTALES .. ..« . .4 7,404,3 100,0 |

FUENTE: Alcaldia Municipal de San Salvador,
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El gobierno local gasta el 60.5 % de su presupuesto en el
pago de salarios, Jornales y otros servicios personales, para el
mantenimiento de los servicios pudblicos.

Ante esta situacidén, el gobierno central y el local nada
han hecho para resolver el problema de los préstamos onerososj; el
primero por su empetio en los programas de desarrollo econdmico y
la falta de presidén de los vendedores;y el segundo porque sus es

casos recursos econdémicos, los gasta en el mantenimiento de servi

c10s piblicos.-
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v - POSIBLES SOLUCIONES AL PROBLEMA DEL AGIO,

Pretendimos diagnostiecar la dimensidn del agio en los mer-
cados de San Salvador y a la vez analizar el porqué ( causas ) el
problema ain subsiste; pasaremos, como etapa lbégica, a exponer las
posibles soluciones y dentro de ellas cudl es la mas conveniente,
tomando en consideracidén que nuestro objetivo es proporcionar finan
ciamiento a los vendedores de mercado, en confdiciones aceptables,

tratando de eliminar los préstamos onerosos.-

5.1 RECURSOS ECONOMICOS BASICOS.

En la solucidén de todo fendmeno esondémico y por lo tanto en
el caso concrety que investigamos, es necesario contar, como puntc
de partida, con otros elementos econdmicos bdsicos; éstos son: a)
Elemento humanoj b) Recursos técnicos; c) Recursc¢s materialess y
d) Recursos financieros. Y en lo que se refiere a cada elemento,
a quién en particular, y ademds qué calidad y cantidad es la indig
pensable. Llevemos esto al campo del financiamiento a los vendedo

res de mercado.

19) Elemento Humano. Hay que disponer de elemento humano

con conocimientos en: a) Cuestiones financieras y de contabilidad;
b) Tramitacién de solicitudes y archivo; c) Relaciones humanas; y
c) Personal comin.-

La cantidad de personal sera Unicamente la indispensable pa

ra atender la demanda del servicio de financiamiento.-

O 7’ ~ Vd
2-) Recursos Técnicos. Sefialaremos entre ésios los siguien
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tes: a) Aprovechamiento de la experiencia obienida por otras ins-
tituciones de préstamos en el mismo sector, por ejemplo la Federa
cién de Cajas de Crédito; b) Determinacién de los costos minimos
en la solucién del problema; c) Determinacidén de las bases que se
ran utilizadas para resolver el problema: sujetos de crédito, tipo
de interés, plazo, etc.; d) Establecer como serdn distribuidas o
absorvidas las ganancias o pérdidas.-

En general la fundamentacidn técnica del plan que se pon-

drd en marcha.-

O L
3<) Recursos Materiales. Se refiere a cosas fisicas esen

ciales para comenzar la marcha y lueg> desarrollar el plan o proyec
to. Asi serd necesario tener edificio para establecer una oficina
e 1mplementar ésta con todo su equipo, instalaciones, mobiliario y

hasta papeleria.-

O ’
4—) Recursos PFinancieros. Esta constituido por el dinero

gue serd utilizado para las remuneraciones al elemento humano, gas
tos en los recursos técnicos y para el capital financlero que ser-

vird para llevar a cabo el objetivo de la empresa.

5.2 Alternativa en la Organizacidén de la Venta al detalle

en los Mercados de San Salvador.

Podrian considerarse varias alternativas, sin embargo en-
focaremos las que a nuestro juicio son las mds factibles de llevar
al campo de la realidad. Ademds partiremos del supuesto que los

gastos de i1nstalacidn en cada una de las alternativas son 1iguales.
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ALTERNATIVA PRIMERA,

Creacién de un organismo autdénomo, cuyos recursos econdmi
cos-financieros 1niciales tendrian que ser proporcionados por el
Estado; posteriormente, funcionaria con su propio peculio. Esta
institucién sustentaria las bases siguientes:

a) Aspecto Técnico. Todos los productos que ingresen al

mercado serdn adquiridos por sste organismo, el cual los colocard
en las cantidades necesarias entre cada uno de los vendedores y ba-
Jo la forma de crédito de mercaderia a corto plazo. Ningin produc-
to ingresaria al mercado sino es a través de esta institucidn, la
que 1neludiblemente tendria que llevar datos actualizados: a) de
las fuentes de aprovisionamiento; b) del periodo de las cosechas,
en el caso de productos como cereales, legumbres, frutas y otros;
c) del precio de los articulos tanto fuera como dentro de los mexr
cadosj y d) del voltmen de ventas ( demanda ) dentro de los merca-
dos, con el fin de regular el aprovisionamiento ( oferta ) a cada
vendedor.-

b) Aspecto Econbmico-Financiero. Hay que considerar:

19) Gastos de instalacidn: fiJos.
22) Capital de Operacién. Serd 1gual al valor total
de la demanda de productos de todos los vendedores, a los precios
de venta del organismo crediticio. Con base a la muestra tomada,
este capital de operacidn tendrd que ser, 1nicialmente, un madximo
de ¢ 300,000.00 ( sumatoria de la venta diaria en todos los mercados) .
Este capital podria ser reducido a una cantidad mucho menor,

pues una concentracidn de pedidos comunes y la garantia de - - -
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la 1nstitucidén serian suficientes para obtener, de parte de los pro
veedores, mercaderias a crédito.-

A los vendedcres se les podria otorgar dos clases de cré
dito: l) para productos de venta répida, como legumbres, carnes,
frutas, etc. a un plazo no mayor de dos dias; 2) para productos
de venta mas retardada como cereales, calzado, cristaleria, etc.,

a un plazo de treinta dias come madximo.-

En ambos casos se haria un recargo del 1% mensual, sobre
los precios de compra del ente auténomo; y la cuantia del crédito
a cada vendedor estaria de acuerdo a la capacidad comercial de su
negocio. La amortizacidén de la deuda serd por cuotasdiariasprevia

mente establecidas.-~

c) Retribucidén. Si1 la sumatoria de las ventas dentro de

los mercados es de 9.0 millones de colones mensuales y, COMO V1mMOS
anteriormente, la tasa bruta de ganancia es el 20 %, esas ventas
producirian una ganancia bruts mensual de 1.8 millones de colones.
Ademds como el ente autdnomo haria sus compras al mayoreo,
como consecuencia de la concentracidén de pedidos, perfectamente po
dria conseguir en estas transacciones un minimo del 5 % de descuen
to, que calculad» en base a las compras mensuales de § 8,820,N00.0c

darian un total mensual de descuento de ¢ 441,000.00. De esta mane

(4) El total de las compras mensuales es de §§ 8,820.000.00,
porque en los 9.0 millones de colones mensuales de ventas
estd incluido el 20 % de ganancia bruta.-

4)
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ra el producto bruto ascenderia a ¢ 2,241,000.00, 6 sea el 20 % de
ganancila en las ventas mas el 5 % de descuento sobre las compras de

la anstitucidén. Este producto se distribuiria asi:

A LA INSTITUCION FINANCIERA O FACTOR CAPITAL ¢ 90,000.00

1% sobre las ventas de 9.0 millones de colones.

GASTO . ceeeereneesanconen tetesirescrsennnaeranua . " 90,000.n0

1% sobre las ventas de 9.0 millones de colones,
gastos de los vendedores ( alquiler de local, re

frigeracibn, etc.).

A LOS VENDEDORES O FACTOR TRABAJO eecsassccsssssel 2,061,000.00
18% sobre las ventas de 9.0 millones de
COlONEBasssesssesesnssseses & 1,620,000.00
Descuentos ( 5% s/compras de

la 1nst1tucién)eceses.. cees W 441,000.00

T Nt a leacseseases @& 2,241,000.00

Ssmmssss=E=T= =

La retribucidén mensual al capital seria de ¢ 90,000.00;
y al trabajo de § 2,061,000.00, que representaria un ingreso me-
dio mensual, por vendedor, de & 433.c0, ya deducidos los gastos

de financiamiento y otros gastos.

Es de aclarar que la institucién financiera otorgarl los
créditos al precio de compra de los distintos productos, sin in-
cluir los " descuentos ". En esta forma el vendedor en el momen-
to de s8us ventas recibiri el 20% de ganancia bruta, con lo que de
berd cubrir los gastos de financiamiento y otros, estimados en

un 2% sobre el total de las ventas.
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El producto de los " descuentos " serd retenido temporal
mente por el ente auténomo, para garantizar en parte los gastos de

financiamiento y deudas morosas.,

d) Administracidn., Atendiendo el orden jerdrquico exis

tirfan: a) Junta DirecSiva; b) Gerente; c¢) Jefe de una Oficina Cen
tral; d) Jefes de Departamentos y Sucursaless e) Personal Comin. En
total se utilizaria el personal estrictamente necesario para minimi
zar gastos. Estaria en relacién al servicio a prestar y a las po-
sibles ganancias de la empresa.-

Esta alternativa tiene la desventaja de ser una nueva mo-
dalidad de créditos dentro de los mercados, con la que talvez al
iniciarse no esbarian de acuerdo algunos vendedores, pero en cam-
bio tiene la cualidad de que atacaria el problema del agio casi

en forma radical e integral.

ALTERNATIVA SEGUNDA

Creacidén de un Departamento Financiero Municipal, con re
glamentaci6n especifica, que olorgaria préstamos en efectivo a los
vendedores de mercado, a una tasa de interés moderada. Sus recur-
sos serian detados por el gobierno local o en su defecto por el
gobierno central, a través de un subsidio o bien autorizando lna
emisién de bonos por la cantidad gue fuera necesaria. LEste Depar
mento siempre dependeria de la Alcaldia Municipal, en lo relativo

a su organizacibn y funcionamiento. Bases de esta alternativa:
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a) Aspecto Técnico. Serian sujetos de créditc todo los

vendedores de mercado con negocid establecido, en la cuantia de
sus necesidades de financiamiento, pero en relacidn con su volu-
men de transacciones dentro del mercadec. Se tendria que conocer
esencialmente del movimiento comercial de cada uno de los vendedo
res.

b) Aspecto Econdmicn-Financiero.

1) Gastos de instalacidn: fijos.

2) Capital de operacidén. Inicialmente de ¢ 300,000.00
como minimo o sea el equivalente al total de las ventas diarias
dentro de los mercados.-

La cantidad de préstamo por vendedor zstaria en relacidn
a la potencia comercial de su negocio. Interés del 1% mensual y
un plazo de treinta dias como méximo. Amortizacidn de la deuda

por cuotas diarias pre~establecidas.-

¢) Retribucibén. La ganancia bruta del 20 % sobre las

ventas en los mercados, que ascenderia inicialmente a 1.8 millo-
nes de colones mensuales, se veria afectada como en la alternati-
va anterior, unicamente por el 1% sobre los préstamos ( financia
miento ) y 1 % sobre las ventas, que corresponde a " gastos ". En
este caso no habria descuento se~bre compras de la institucidn,
porque los préstames se harian en efectivo.

La retribucidn a los factores seria:

1) Al capital ¢ 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 mensua
les ( 18 % sobre las ventas de 9.0 millones de colg

nes ).-

d) Adminastracidén. Atendiendo el orden jerdrgquico de fun

ciones existirian: 1) Comisi1én de Créditos; 2) Gerente o Jefe del
Departamento Financiero; 3) Jefes de Secciones; 4) Personal Comin,-
Se utilizaria el personal estrictamente necesario para la presta-
c1én del servicio.-

BEste sistema tiene el inconveniente de que el agiotista
s1gue operando dentro del mercado, pues cuando el vendedor no tie
ne el dinero necesario para amortizar las cuotas de capital e in-
tereses del préstamo, toma el dinero del agiotista en las condicilc-
nes ya conncidas. Sejalaremos como ventaja, que hay cierta canti-
dad de vendedores que ya conocen el sistema a través de los présta

mos que hoy otorga la Pederacidén de Cajas de Crédito.

ALTERNATIVA TERCERA,

Creacién de un Departamento de Servicio Municipal, con
recursos de la propia Alcaldia, que serviria de enlace entre los
vendedores y la Federacidn de Cajas de Crédato, con el fin de
ampliar, en lo posible, el " servicio de crédato popular ", que
esenclalmente consiste en préstamos de ¢ 25.00 a § 300.00, a un
grupo de vendedores, al interds del 1 % mensual y a un plazo no

mayor de sesenta dias. Bases de su funcionamiento:
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a) Aspectn Técnicn. La funcidn primordial de este Depar

tamento, seria el asesoramiento . los vendedores, para obtener prés
tamos de la Pederacién de Cajas de Crédito. Se tendria que conocer
de las necesidades de financiamiento de cada vendedor y tener la

capacidad suficiente para dar el serviCio que Se pPropone.

b) Aspecto Econdédmicc-Financiero.

1) Gastos de instalacién: fijos. No obstante en la pre
sente alternativa, esta clase de gastos seria mucho menor, pues se
trata nada mas que de la ampliacidén de los servicios de una .nsti-

tucidén en funcionamiento.-

2) Capital de operacidén. El Departamento de Servicio Mu
nicipal necesitaria Unicamente de los fondos para el pago de los sa
larios del personal en funciones; cuvantia que recortando algunas
partidas actuales, perfectamente podria ser incluida en el Presu-
puesto Municipal.

Ha de contarse, previamente, con el compromiso formal de
la Federacidén de Cajas de Crédito, de colaborar en la solucidn del
protlema, pues es necesario que destine para los préstamns, sdlo
para los vendedores de mercado de San Salvador, la cantidad de

¢ 3F0,000.00.~

¢) Retribucibn. El servicio de promocidn tendria que

ser gratuito. Los vendedores serian beneficiados por los costos
de financiamiento mucho méds bajos, por utilizar préstamos de la

FPederacidn de Cajas de Crédito y no de agiotistas.—
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d) Administracién. El Departamento podria ser wtendido

por un Jefe, seis empleados, una secretaria y un ordenanza.

En este plan se aprovecharia la experiencia que en este
campo ha adquirido la Federacidén de Cajas de Crédito, pero seria
un tanto dificil cambiar la politica crediticia de la Federacidn,
a fin de canalizar los préstamos hacia un may-sr numero de vendedo

res, pues siempre existe el temor de las posibles pérdidas por la

ausencia real de garantia.-

ALTERNATIVA CUARTA

Creaci1dn de un organismo autdénomo, gue concederia présta
mos en efectivo, a los vendedores, a una tasa de interés baja. Se
ria dotado de los recursos econdémicos financieros 1niciales, por
el Estado y posteriormente subsistiria con los ingresos provenien
tes de los intereses pagados por los usuarios de los préstanos.

Los aspectos técnicos, econdémico-financiero, retributawo
¥y administrativo, serian 1gual que en la alternativa segunda, a
excepcidén que en lo administrativo la unidad suprema seria una
Junta Directiva, en donde estarian representados los intereses del
Estado, el Municipilo y los vendedores. ZEsta institucidén, ademds,
gozaria de completa autonomia en sus funciones.-

Tendria el inconveniente de los préstamos en efectivo:.

el agiotista sigue operando dentro de los mercados.-

5.3 Seleccién de Alternativas.

La alternativa primera es la que cumple mds satisfactoria
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nente el fin perseguido, pues la creacién de una institucion autd

noma de este tipo, conseguiria eliminar el agio dentro de los mer
cados de San Salvador y a la vez otorgaria el financiamiento nece
sarlio a todos los vendedores, logridndose también para el gremio me
Jores niveles de 1ngreso, mas acordes con el principio de una " Jus

ta distribucidbén del ingreso nacional ".-
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VI - CONCLUBSTIONES:

El préstamo usurario dentro de los mercados de San Sal
vador, estd realmente institucionalizado. Su dimensidn es de ca
racteres alarmantes, circulan en todos los mercados, unas 24 ve-
ces por afio, un poco mis de ff 300,000.00 de capital real. Un 59 %
de los 4,762 vendedores con negocios establecidos, hacen uso de
crédito sélo de agiotistas, a una tasa de interés que oscila en-
tre el 5 y el 20 %, a un plazo medio de treinta dias. Esta rea
lidad afecta negativamente a los vendedores, en el sentido que
el ingreso medio mensual de los componentes de este gremio es de
¢ 316.00, cuando podria ser de ¢ 433.00 mensuales s1 la tasa de

interés para sus préstamos fuera del 1 % al mes.-

No obstante lo grave del problema, es muy poco lo que

se ha hecho para resolverlo, debido a las causas siguientes:
a) Conformismo de los vendedores.

b) El interés de los agiotistas en mantener esta situa
c1én, pues para ellos representa una fuente de 1n-

gresos aceptable y segura.

¢c) La incompetencia del Banco Central de Reserva de
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El Salvador, especialmente por sus limitaciones de tipo
legal.

El poco interés que para el Banco Hipotecario de El Sal
vador representa el campo financiero de los vendedores
de mercado.

Lns bancos privados no obstante sus treinta oficinas
bancarias y la recepcién del piblico de mds de 400 mi
llones de colones, en concepto de depédsitos de distin
ta naturaleza, consideran los préstamos a los vendedp
res de poca 1importancia, pues tienen una clientela su~
ficiente y segura, que ofrece todas las garantias re-
queridas en sus operaciones de créditos de distinta
naturaleza.

Las demds instituciones financieras no se arriesgan a
financiar a los vendedores, porque éstos no tienen ga-
rantia que ofrecer en sus préstamos.-

Las 1nstituciones no crediticias no pueden ofrecer so
lucién slguna, porque este problema esta completamente
alejado de sus propios objetivos.-

El gobierno central por la asignacidn de sus recursos
a los planes de desarrollo econdémico.-

El gobierno local por lo exigue de su presupuesto:

7.4 millones de colones anuales, del cual el 60.5%

es utilizado para el pago de salarins, jornales y
otras remuneraciones, a fin de mantener los servicios

publicos del municipio.
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Unicamente la Federacidén de Cajas de Crédito es la que ha
canalizado algunos de sus recursos econdmicos, hacia los préstamos
a los vendedores en once mercados locales, atendiendo un 14 % de la
poblacidén total, en condiciones muy ventajosas para éstos. Sin em-
bargo, dichos esfuerzos no han sido lo suficientemente 1ntensos pa-

ra erradicar el agio dentro de los mercados de San Salvador.-

Ante la situacidén planteada, los vendedores permanecen en

un estancamiento econdmico, social y cultural.

6.1 Férmula que se propone.

Consideramos que los préstamos onerosos, pueden ser elaimil
nados en una forma total y radical, con la fdérmula gue proponemos
o sea la creacidn de una institucidén autdénoma, con el fin de otor-
gar a los vendedores créditos en mercaderias a un plazo corto. Es-
te organismo podria llamarse " Instituto de Crédito para los Merca-
dos de San Salvador - INCREMESA - cuya organizacidn y funcionamien

to exponemos a continuacidn.

6.2 - Implantacidn

En este apartado hay gque incluair los aspectos siguientes:

1) Creacién. INCREMESA - Serd creada por decreto legis-
lativo bajo la forma de una institucidn auténoma. Se aducirin co-
mo motivos para su creacidn: a) la institucionalizacidn del agio-
tismo y la urgencia de erradicarlo en beneficio de los vendedores;
b) lo i1nefectivo e insuficientes gue hasta hoy han resultado, los

esfuerzos realizados con el fin de resolver este problema; c) la
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necesidad de elevar el nivel de vida de los salvadorsfios y, en es

te caso concreto, el de los vendedores de mercado.

2) Obgetivos. Bédsicamente, conceder créditos en merca
derias a todos los vendedores de mercado, a corto plazo y en con

diciones favorables para éstos, con el propésito de:

a) Brradicar el problema del agio

b) Ofrecer a los vendedores financiamiento Seguro y en
la cuantia necesaria para sus puestos de ventas.

c) Adquirar los productos que se expenden en el mercado
a los precios mds bajos que se puedan obtener de los
proveedores.

d) Estimular a los usuarios del crédito hacia la obten
si16n de ingresos mas altos, con el fin de mejorar sus

condiciones soclio-econdmicasa.-

3) Recursos. Los recursos econdémicos y financieros ini
ciales tendrian que ser proporcionados por el Estado, por tratar
se de una actividad inminentemente social. Enseguida se manten-

dria con el producto de sus utilidades.-

Los gastos mas importantes en la etapa de implantacidn
serian los de ' instalacidn ", pues el capital de operacidn esta
ria constituido por una cantidad de dinero relativamente pequetfia,
porgue con la garantia de la institucidn seria suficiente para ob-
tener a crédito, casi todas las mercaderias, de parte de los pro-

veedores.—
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4) Gobierno. Serd ejercido por una Junta D.reotiva, oom
puesta por cincc miembros: dos, del gobierno local ( Alcaldia );
dos,en representacidén de los vendedores; y uno, del gobierno cen-
tral ( Ministerio de Economia ).~

Uno de estos miembros seri elegido, por mayoria de votos
de todos ellos, Presadente de la Junta Directiva y a éste zorres-
ponderd la representacidén legal de INCREMESA. Habrd igual numero

de miembros suplentes.-~

5) Organizacién. Lo fundamental en la organizaoién de

este Instituto, es lo que se 1indica en el organograma sigulente:
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6) Funciones. Las funciones de las distintas dependen-

cl1as serian:

a) Junta Directiva. Tendvia como atribuciones:

Trazar la politica crediticia del Instituto.
Fijar los margenes de crédite para cada usuario.
Aprobar el presupuesto de la institucidn.
Aprobar trimestralmente la distribucidn de ingre
80s en concepte de " descuentos ".
5) Conocer de todos los asuntos que no puedan ser
resueltos o no sean competencia del Gerente u
otro funcionario de menor Jerarquia.

Toda decisidn de la Junta Directiva sera tomada con la
mayoria de votos de sus miembros y en este caso tendrd fuerza
legal.

b) Gerencia. TVelard por que se cumplan los mandatos
de la Junta Directiva y en general, procurard por la buena mar
cha de la institucidén. Tendrd a su cargo las decisiones mas impor

tantes de tipo administrativoe.

¢) Oficina Central. Centro coordinador de las funciones

de los Departamentos y las Agencias. Seri algo asi como la casa
matriz de INCREMESA,

d) Departamento de Contabilidad. Llevard la contabili

dad consolidada de la empresa; y en especilal el control de los in-
gresos en concepto de " descuentos', los cuales serdn distribuidos

trimestralmente a los vendedores en forma proporcional al uso de
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los créditos.
Los " descuentos " en poder de INCREMESA durante esos
tres meses, serviran de garantia para el pago del servicio de fi

nanciamiento y deudas morosas.

e) Departamento de Suministros. Serd un Departamento

estrictamente técnico, que conecerd:

1) De las fuentes de aprovisionamiento de todos los pro
ductos que ingresen al mercado.

2) Del periodo de las cosechas.

3) De la demanda de los distintos productos de parte

de los vendedores.-

Lo anterior permitird al Departamento de Suministros, co
nocer los precios mas ventaJosos en los productos a obtener de los
proveedores y también regular la corriente de aprovisionamiento ha-
cia los vendedores de mercado.

Dicho Departamento, a través de la Oficina Central, infor
mard cada dia de estos aspectos, a las Agencias, para que esos ele
mentos sean las bases de sus transacciones comerciales.-

f£) Departamente Juridico. Atenderd todos los problemas

de tipo legal que afecten a la institucidén. En especial prestaréd

asesoria jurfidica a la Junta Directiva y a la Gerencia.-

g) Sucursales. Estardn ubicadas en cada uno de 1los mer

cados ( seis porgue esos son 1os nuevos mercados que construird la
Alczldia de San Salvador y por este hecho los mercados existentes

tienden a desaparecer ) y en ellas se realizarén directamente las
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operaciones de crédito, dentro de los margenes que a cada uno de los

vendedores haya fijado le Junta Directiva.

h) Seccidn de Compras y Créditos. Encargada de las com-

pras a proveedores y de la colocacidn de los productos a los dife-

rentes vendedores de los mercadosS.-

1) Seccidn de Cuentas Corrientes- Llevard el estado in-

dividual de la deuda de cada usuario de crédito, e informard dia-
riamente de las cuentas de morosos a la seccidén de " Compras ¥y
Créditos " y a la de " Evaluacidn y Cuentas de Morosos " para que,
respectivamente, suspendan los nuevos créditos y traten de recupe-
rar las deudas en mora.

Enviard periodicamente, la informacidén necesaria al Depar-

taments de Contabilidad a través de la Oficina Central.

J) Seccién de Evaluacidn y Cuentas de Morosos. Hard la

evaluacién correspondiente, en cada caso, para que la Junta Direc-
tiva pueda fijar los margenes de crédito a los usuarios; y se en-
cargard de gestionar el pago de las deudas morosas.

Cuando un vendedor en mora, ponga su cuenta al dia, esta
Secc1én hard un nuevo estudio socio-econdmico, para establecerle

nuevos mdrgenes de crédito.

7) Sujetos de Crédito. Todos los vendedores de mercado

con negocio establecido. Los créditos estaran regulados por un re-
glamento especial que contendri esencialmente, las sigulentes basec<-
a) La cuantia del crédito para cada usuario estard en re-

lacién a la potencia econdémica de su negocio y determinada mediante
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un estudio previo de la institucidn.-
b) Habréd dos tipos de créditos: l) a un plaze no mayor
de dos dias para productos de venta rdpida; 2) a un plazo de trein-

ta dias como mdximo para productos de venta mas retardada.

¢c) La institucién hard un recargo, al usuario del crédi-

te, del 1% mensual sobre el precio de compra a los proveedores.-

d) Bl pago del crédito lo hard cada vendedor por cuotas

diarias.-

e) Cuando el vendedor entre en mora no pndréd hacer uso

de un nuevo crédito.-

8) Personal. TUnicamente el necesario y adecuadn a los

fines de esta organizacidn.-

9) TUtilidades. Una parte serd destinada a las reservas

legales y la etra para constituir una reserva con el fin de con-
trarestar las posibles pérdidas por " Cuentas Incobrables ", Esto
garantizaria la buena marcha de la empresa en el aspecto econdémi

co-financiero,

6.3 Consideraciones Finales.

La tesis propuesta anteriermente, como férmula para re
solver el problema de los préstamos onerosos en los mercados de
San Salvador, es la que consideramos la mas adecuada dentro de
las alternativas evaluadas en este trabajo, por las razones si-

gulentes:
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1) Puede ser llevada al campo de la realidad a un corto
plazo, pues en cuanto al plan, Unicamente faltaria los detalles de
la organizacidén, que no han sido incluidos en este estudio, por
considerarlo que esti dentro de la competencia de un administra

dor de empresas.-

2) Los recursos econdmicos y financieros bdsicos, pue

den ser gestionados con alguna facilidad ante el gobierno central.-

3) En nuestro medio existe el elemento humano adecuado

para organizZar y administrar la empresa.-

4) La solucién propuesta atacaria el problema en forma
total y retribuiria en mejor forma el factor trabajo ( los vende

dores de mercado ).

Sinembargo, por ser el tema en cuestidn, un problema gue
afecta directamente al conjunto de los venedores, con justificada
razén podria pensarse que deberia resolverse con la participacidn
de ellos, probablemente bajo el sistema de cooperativa, creada con
sus propios recursos y administrada por elementos del mismo gremio
o per el personal que ellos designen. Valdria la pena considerar
esta alternativa; no obstante. desdc ya nos atreveriamos a sefialar
gque, aun en el supuesto que ésta fuera la solucidn conveniente, no
podria ser implantada sino en un plazo mucho mids largo, pues con-
cientizar a este elemento humano a fin de constituir una cooperati-
va y la formacién de lideres, no es un trabajo que se realizaria

de la noche a la mafiana.
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También hay que apuntar, que la tésis propuesta tiene como
base un estudio sobre los vendedores de mercado con negocios esta-

blecidos .-

Se excluyeron los vendedores ambulantes, a los que es ur-
gente conocer en lo relativo a sus problemas de financiamiento, ¥y
luego encontrar la férmula gue nos indigue cémo pueden ser incluil-
dos en la solucibn general. ( Segdn sondeos preliminares, el pro-
blema del agio en los vendedores ambulantes, existe con dimensio-
nes mucho mds alarmantes ). En este sentido podria agregarse, a
los propietarios de negocios ubicados en el drea de influencia de
los mercados, por ejemplo hasta una distancia de 200 metros del
perimetro de cada uno de ellos, pues es de esperarse que los agio-
tistas al ser desplazados del lugar tradicional de sus operaociones,
tendrian que trasladar los créditos ( s1 es que todavia no existen)
a los de los negocios mds prdximos a estos sitios de mercadeo, por

que sus caracteristicas comerciales guardan mucha similitud.

Y finalmente, esta modesta investigacidn lleva el fairme
propésito gque el problema del agio, en lo que se refiere a los
vendedores de mercado, pueda ser estudiado en un periodo relati
vamente corto en todo el pais y en esa forma, también, encontrar

una solucidn a nivel naciongl .-
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ANEXO N9 1

METODOLOGTA UTILIZADA EN LA LoCULSTA LLEVADA A CABO EN LOS_ MERCADOS

DE SAN SALVADOR, PARA TIVLSTIGAR LAS CARACTLRISTICAS S0CIO~ECCNOMI-

CAS DE LO3 VENDEDORLS: Y LAS RELACIONES ECONOMICAS ENTRE VENTEDORES

Y AGIOTISTAS,

12) Se definidé con la mayor precisidén posible el tema a investigar;
éste quedd circunscrito a la "Investigacién de las condiciones
soclales y econdémicas de los vendedores de mercado y la dimen-
s16n del agio en los mercados de San Salvador.”

En el capitulo III de este trabajo, se apuntaron los 1in~

dicadores escogidos para medir los aspectos investigados,

29) Fueron elaboradas las definiciones operativas, asi:

a) Vendedor de mercado. Persona que habitualmente y como medio
principal de vida, se dedica al comerclo con negoclo Proplo
y establecido dentro de cualesquiera de los mercados,

b) Grupo familiar, Conjunto de personas que habitan en la mis-
ma morada, aungue no tengan ningin parentesco; basta con ~-
gue hagan vida comin,

c) Agio. Préstamo oneroso, a un interés muy alto (por lo comin

el 10%) ¥y a un plazo rclativamente corto, no mayor de cien

dias,
d) Agiotista. Persona que habitualmente se dedica al ejercicio

del "agio".

39) Mediante un andlisis previo, se escogid los mercados municipa-

les para llevar a cabo la encuesta. Para esto fueron factores
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determinantes:

a) Son representativos de los mercados de oan Salvador, porgque
ellog dan cabida a 3,178 vendedores gue representan el 66,7%
de la poblacién total de vendedores.

b) En dichos mercados estd bien tipificado el problema del a-
g1o0,

c) Los vendedores de estos mercados, como consecuencla de otras
encuestas realizadas con anterioridad, fueron calificados ~

como mé&s accesibles a la investigacidén programada,

Se estableci§ que como muestra representativa de la poblacibn
total de 4,762 vendedores (mercados municipales y particula—-—
res) era suficiente 1investigar a 129 vendedores equivalentes -
al 2,7% del total, ya que el problema del agio es muy comdn en
este A&mbito,

La muestra se dividié en los distintos mercados municipa-
les, segln el tamafio de cada uno de ellos y la intensidad en -

gue se presentaban actividades de préstamos usurarios,

) Se elaboré la céduls de investigacibén correspondiente, la cual

aparece en el anexo 22, Las preguntas fueron formuladas con =
sencillez, adecuadas al f.n de la investigacibén y con claridad,

para evitar interpretaciones ambiguas,

) E1 formulario se probé en una encuesta piloto en el mercado N8

5. En términos generales funciond bien y con ligeras modifica-

clones, fue iniciada definitivamente la encuensta,
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72) La encuesta se llevé n cabo durante la primera guincena del -
mes de diciembre de 1971, pero teniendo el cuidado de gue el
trabajo se sujetara a3 un horario de las once horas en adelan-
te, que es el tiempo cuando la afluencia de compradores ha dis

minuido considerablemente y los vendedores podian dar respues~

tas mucho més acertadas,

82) Concluida la encuesta se tabularon y analizaron los datos (cg

pitulo III).

99) Finalmente se obtuvieron las consecuencias y conclusiones ex-

puestas en este trabajo.
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ANEXO N@e 2

CEDULA Dl INVESTIGACION DL LAo CONDICIONL. SOCIALLS

Y ECONOMIC .S DE L0,

"VENDEDURL. DE LERCADO"™ Y LA DI~

MENSION DEL AGIO EN LOS IIBRCSDOS DE SLN S.LLV..OOR,

Mercado:s

Nombre del encuestado:

I- ESTRATO SOCILL

0l-Lugar de residencia,

Dénde resaide Ud,

N2 de Encuesta:

Fecha:

Entrevistador:

02-Estado Caval,

Cudl es su estado caivail:

03~Lugar de origen,

De dénde es originario:

(Dareccién Completa)

1~ Soltero

2~ Casado

3- iLcompafiado
4~ Vaiudo

5~ Davorciado

TN SN SN SN N
N’ N N N N

04~Ndmero de miembros del grupo familiar, (sélo los gque viven

en la misma casa).

Cuéntas personas constituyen su grupo familiars
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05 ~ Profesibén u ocupacidn de los familiares,
Cudl es la profesidén u ocupacidn:

0l - De su padrej

02 - De su madre:

03 - De su esposo o compaliero de vida

04 - De sus hijos:

IT -~ NIVEL CULTURAL

06 - Preparacién Escolar
0l,~ Sabe leer y escrabair (s1) (no)
02,- Sabe sélo firmar (s1) (no)

03.- Hasta qué grado ha estudiado

07 ~ GUSTOS O PREFLRENCIAS

0l.~ Qué clase de misica le gustas

1.~ Popular ranchera ()
2.~ Popular no ranchera ()
3,~ Semi-clésica ()

.~ ClAsica ( )



L
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02.- Qué tema de lectura prefiere:
1l - DNoticias ( )
2 - Caine ()
3 ~ Deporte ( )
4 -~ Literatura ( )
5 ~ Ciencias ( )
6 - Otros ()

IIT - CONDICION ECONOMICA
08 - Ocupacidén e ingresos de los miembros del grupo

familiar que trabajan. ( No incluye al encuestado ).

STUELDO
MENSUAL

. I
Ne. NOMBRE Y APELLIDO OCUPACION

01 @

u
02

09 =~ <Volumen de Ventas.

Cudnto vende diariamente {

10 - Voldmen de desperdicioSe.

En cudnto estima sus desperdicios, al dfa ¢
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11 - Costosc dec los priacaipales productos,

Ne L. RODUCTO UNIDLD DE | qamg
L. DID..

0l

NSRRI

02

—— e - —_ —

12 - Pinanciamiento de agiotistas,
0l.~ Para sostener su negocio Ud.:
Recibe financiamiento de agiotistas (51) (no)
02,~ Ise financiamiento es: total ( ) parsial ( )
13 - Painanciamicnto de otras fucntes:

Recibe financiamiento de otras fuentes:

1.~ Bancos praivados ()
2.~ Feder~ciba de Cajas de Crédito ()
3.~ Instituciones Gubernamcntales ()
4.~ Otres Instituciones Pravadas ()

IV -~ RELACIONES ECONOMIC..5 LNTRE VENDEDORES Y AGIOTISTAS

14 - Préstamos a agiotistas
0l.- Normalmente cudnto presta usted a agiotistas para el

sosterimiento de su negocio




..-94 -

02.~ Cuantas veces por afio hace dicho préstamo

15 - Condiciones del Préstamo,

0l.~ wué tipo de interés paga

02,~ & qué plazo le conceden el préstamo

16 ~ Forma de pago del capital e intereses.
0l.,~ E1 capital lo paga: 1l.- En una sola cuota ()
2.~ En varias cuotas ()

02,~ Los intereses los paga:

1.~ En una sola cuota ()
2,~ En varias cuotas ()
03.~ Los intereses son: 1,- Sobre el monto ()
2,- Sobre saldos ()

04.- Si el capital e intereses los paga en varias cuotas,
esos pagos (de capital e intereses) los hace:
1.~ Samultdneos ()
2.~ Por separado ()
17 - Otras condiciones del préstamo:

0l.-

02,-

03%.-

04~

05.~

18 - Clase de aglotista.

La persona que le concede el préstamo es ella la propieta-

ria del dineros: (s1) (¥0)



2)

3)

4)

5)
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Porqué los vendedores de mercado, COmO grupo, no han resuelto

el problema del agio ___

wue i1nstitucidén considera la indiccda pera ayudarles a resol-

ver el problema de los agiotistas

Qué 1ncidencia o efecto en sus puestos de venta tiene esta —-

clase de préstamos

ué solucidn propone para eliminar la institucibn del agiotis

mo

Podria decirme quienes son los prestamistas de este mercado _
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13
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