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El chulco, sus tasas y sus similares
Diego Carrasco*

A
lmomentodebuscardinero, hayal-

gunas opciones con las que se pue-

den contar. De un lado, en el mercado

formal, bancos, sociedades financieras,

cooperativas, mutualistas, pueden ser

un mecanismo efectivo dependiendo

del tipo de crédito requerido. Por otro

lado, en el mercado informal se pueden

encontrar varias alternativas con un alto

costo.

En el mercado informal, un comerciante

puede conseguir recursos muy fácil-

mente de parte de los “prestadores de

dinero”. Se puede obtener cantidades

que oscilan entre los $50 y $500, sin

necesidad de llenar solicitudes, presen-

tar certificados de ingresos o de no ser

deudor moroso. Por un lado, motociclis-

tas se encargan de ofrecer dinero a pe-

queños comerciantes en cantidades

menores y con pagos diarios. Ese es el

caso de una persona a la que se pudo

entrevistar. Ella tiene un modesto nego-

cio de peluquería. En el último carnaval,

decidió vender espumas de carnaval en

la parroquia de Amaguaña para así in-

crementar sus ingresos. Para comprar el

producto y venderlo en las callesa los tu-

ristas requería $50. El dinero fue presta-

do por un grupo de motociclistas, que,

según la señora, tenían acento colom-

biano. Desde el día siguiente, y por los

próximos treinta días la señora se com-

prometió a pagar $2, según consta en

una tarjeta como la que se muestra en

esta página, en la que se deja constan-

cia de que se trata de mercadería entre-

gadaacrédito ynodeunpréstamodedi-

nero y en la que el acreedor lleva el con-

trol de cadacuotapagada. Eneste caso,

el cliente pagó una tasa del 44.6% men-

sual (que, anualizada, equivale al

8,232%).

Las cuotas a pagar son pequeñas y en

casodequeel deudor seniegueapagar,

los cobradores tienen la consigna de

quedarse en el lugar hasta que llegue un

cliente, el deudor haga una transacción

y con el dinero que reciba pague la cuo-

ta, que por el monto no requiere de mu-

cho tiempo. Si ese método no funciona,

la confiscación de pro-

ductos es otra medida

para lograr el pago. Quien

no ha pagado no será su-

jeto de un nuevo crédito y

el interesado deberá

cambiar de prestamista.

Por su parte, un comer-

ciante que tiene un pues-

to en cualquiera de los

mercados o ferias tiene

más posibilidades de ob-

tener los recursos que ne-

cesita. Los prestamistas

son parte de la vida diaria

de los mercados, son los

encargadosde facilitar los

recursos para la provisión

de los productos que un

comerciante minorista

necesita. Los montos lle-

gan hasta los $500, can-

tidad que será prestada

sólo a personas que ha-

yan demostrado un buen

historial de pago, que

sean conocidos por algún tiempo y que

expendan productos costosos en com-

paración con el resto de productos que

se venden en los mercados. Un cliente

nuevo necesitará firmar un documento

de crédito. Habitualmente, ese docu-

mentoesuna letra decambiopor el total

del préstamo (capital más el valor pre-

visto de intereses). En la letra, no se lle-

na ningún otro espacio, pudiendo el

acreedor incorporar plazo, interés y las

otras cláusulas propias de este docu-

mento ejecutivo. Un cliente antiguo no

requerirá de este requisito, le entrega-

rán el dinero sin más trámite.

Para los casos de mercados que funcio-

nan todos los días el pago será diario, y

será semanal si se trata de ferias que se

dan una vez por semana. Por ejemplo,

otra persona entrevistada ha solicitado

un crédito de $100, por lo que deberá

pagar $10,30 semanales por las si-

guientes 12 semanas. La tasa para este

crédito alcanza el 15.7% mensual

(477.6% anual). El cobro es similar al

casoanterior: si no seefectúael pago, el

cobrador deberá esperar hasta que el

deudor reúna los valoresadeudadoscon

las ventas de ese momento. Por esta ra-

zón es que las cuotas no pueden ser de-

masiado altas y, en consecuencia, los

montos de los préstamos tampoco. Se-

gún se pudo averiguar, la confiscación

de los productos son medidas extremas

que se ejecutan esporádicamente.

Para el caso de créditos por montos su-

periores es necesaria la existencia de

garantías, suscripción de letras de cam-

bio, pagarés, entrega de prendas o de

hipotecas. El interés fluctúa entre el 5%

yel 10%mensual e implica la entregade

documentos de crédito, en algunos ca-

sos en blanco en el lugar del valor del

crédito, la taza y el plazo. Para el caso de

préstamos prendarios, siempre el bien

entregado en prenda será subvalorado,

de modo de eliminar el incentivo de pa-

gar mediante el remate de la prenda.

Así, una joya que vale $1,000 se la valo-

ra en $200 y al deudor no le conviene

Imagen 1: Cartilla usada por "la persona de Amaguaña"
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perder su joya cuando ha recibido un

montoqueno representael valor real del

bien.

En caso de mora, se puede acceder a re-

financiamientos, previa la suscripción

de nuevas garantías por el valor total de

la deuda, sin que esto implique la desa-

parición de las primeras, lo que supone

laexistenciadedocumentospormásdel

doble del valor real prestado. El anato-

cismoes comúnen la renegociación: los

intereses se suman al capital para dar el

valor refinanciado que, a su vez, empie-

za a generar intereses.

Por otro lado, si se requiere dinero para

la adquisición de electrodomésticos,

motos o computadores, es probable ac-

ceder a un crédito directo de alguna de

las casas comerciales que abundan en

la ciudad, con especial presencia en ba-

rrios populosos. En estos estableci-

mientos, conel sólo requisitode lacédu-

la, se puede adquirir el electrodomésti-

co, motocicleta o computador, y pagarlo

en “cómodas cuotas” o “cuotitas”, ac-

cesibles para los compradores y en pla-

zos que van desde 15 hasta 24 meses.

Si no requiere de crédito, el cliente pa-

garáel valor de “oferta”, esdecir este va-

lor sólo aplica para casos de compras de

contado. Para compras a plazos el valor

que sirve como base de cálculo es más

alto, deestemodoel valor final quepaga

el consumidor es sustancialmente más

elevado. Al final, el clientepagauna tasa

cercana al 10% mensual

Los créditos directos se ven alentados

por el libre acceso a la información de la

central de riesgos, a través de los burós

de crédito, de este modo el estableci-

miento reduce su riesgo y puede asignar

unnúmeromayor de créditos. Lasmeto-

dologías de cobro van desde la cobranza

preventiva a través de llamadas telefóni-

cas, hasta los juicios ejecutivos, en vir-

tud de los documentos de crédito que el

cliente debe suscribir para obtener el

producto. En el caso de montos inferio-

res, se puede dar la aprehensión del

bien y la paralela firma de una dación en

pago de los productos que luego serán

vendidos a través de empresas dedica-

das a remates. La dación en pago no im-

plica el reconocimiento de los pagos

realizados hasta el momento del cobro,

provocando que dichos pagos no sean

reconocidos en la posterior realización

del bien.
CE

* Analista invitado.
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