LAS ESTRATEGIAS DE LOS PEQUENOS EMPRESARIOS
DE ORIGEN MEXICANO EN LOS ESTADOS UNIDOS.
EL CASO DE LOS COMERCIANTES DE FRUTAS Y
VERDURAS EN LOS ANGELES Y TIJUANA!

Magdalena Barros Nock*

La constante inmigraciéon de mexicanos a los Estados Unidos
ha sido de especial importancia para el desarrollo del comercio inter-
nacional en pequefia escala de frutas y verduras. En este articulo me
interesa resaltar las condiciones sociales, econémicas, politicas y cul-
turales que han permitido a inmigrantes mexicanos en Los Angeles y
Tijuana convertirse en pequefios empresarios. Las preguntas claves
que me propongo responder son las siguientes: ¢Cudles fueron las
condiciones estructurales que dieron lugar al surgimiento de esta ac-
tividad?, y ¢cuiles han sido las negociaciones y estrategias que los ac-
tores, individual y/o colectivamente, han desarrollado para penetrar
este sector y ampliar su margen de accioén?

En las siguientes paginas veremos que el comercio de frutas y
verduras entre Los Angeles y Tijuana estd determinado por una serie
de factores estructurales relacionados con la migracién de mexica-
nos a los Estados Unidos tales como cambios en los patrones migra-
torios y en las politicas norteamericanas hacia los inmigrantes,
transformaciones fisicas y organizativas de los mercados de abasto y
a politicas internacionales, entre las que debe destacarse el Tratado
de Libre Comercio. Por otra parte, para comprender el desarrollo
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de estas actividades econémicas, es necesario analizar las expectativas
individuales de los inmigrantes, sus anhelos y perspectivas para el fu-
turo de el/ella y sus familias, la estructura familiar y las relaciones in-
ternas de la familia nuclear y extensa en México y los Estados Unidos.

Una de las estrategias mds importantes utilizadas por peque-
nos empresarios ubicados en ambos lados de la frontera, ha sido el
desarrollo y consolidacién de redes sociales. Entre Tijuana y Los An-
geles se han desarrollado importantes redes sociales a través de los
anos. La frontera norte ha ido cambiando y mostrando cada vez mis,
una mayor integracion entre los individuos, familias, organizaciones,
economias y culturas. Las actividades y los actores en la frontera, no
son sOlo mids numerosos, sino que asi como crecen y proliferan,
también constrifien, aumentan y se impactan mutuamente.? La migra-
cion ha dado lugar al desarrollo de redes sociales transnacionales y
pequenas empresas familiares que juegan un papel importante en la
integracion de espacios transnacionales. En las siguientes paginas
presentaré al lector el desarrollo de pequenas empresas familiares
transnacionales en el negocio de frutas y verduras.

En general, estas empresas no tienen un ingreso fijo y su ne-
gocio es vulnerable a las fluctuaciones del mercado, cambios am-
bientales y malos negocios con socios, entre otros. La familia juega
un papel muy importante, en muchos casos ahorra en costos de
transaccion y estimula el comercio.3 Veremos que el parentesco, la
amistad y los lazos rituales como el compadrazgo, no constituyen,
simplemente, formas arcaicas de organizacién de la actividad econé-
mica, mis bien constituyen mecanismos para enfrentar una serie de
problemas y obsticulos que presenta el comercio internacional de
frutas y verduras. En este articulo trato de explicar por qué las tran-
sacciones que se llevan a cabo en el mercado, basadas en relaciones
familiares y de amistad, tienden a tener mayor €xito que otras que se
basan en instituciones modernas. A través de la presentacion de di-
versas historias de vida de actores que participan en.estos mercados,
discutiré los lazos sociales, las estrategias y transacciones que, en un
momento dado, influyen en el desarrollo de pequenas empresas
transnacionales en un mercado moderno y altamente competitivo.

En el negocio de las frutas y verduras, mais importante que
contar con capital y trabajo, es tener buenos contactos, pues las redes
sociales son de suma importancia. Por esta razén pongo especial
atencion al desarrollo de redes sociales transnacionales. Una red
transnacional implica que todos los actores que en esta participan
(actores pueden ser tanto individuos como sujetos sociales), de los
dos lados de la frontera, influyen y son necesarios para su desarrollo.
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Estas redes estin compuestas por una serie de principios, normas,
reglas y procesos de toma de decisiones explicitos e implicitos, alre-
dedor de los cuales las expectativas de los actores se encuentran y
permiten el desarrollo y expansién de la red.

Identifico los factores y circunstancias que llevan a la creacion,
cambios e incluso desaparicion de redes sociales en el comercio de
Tutas y verduras. Las relaciones de mercado no son el resultado auto-
matico de la competencia existente, influyen en ellas caracteristicas de
©s actores que intervienen, asi como factores sociales, culturales y
doliticos. El analisis de redes sociales permite presentar estas caracte-
dsticas de una manera sistematica. Una red se puede definir, en térmi-
10s generales, como un grupo de actores auténomos, cada uno parti-
“ipando parcialmente, pero con un objetivo comin en las actividades
del grupo.# Es necesario tomar en cuenta quiénes son los actores que
darticipan, su posicion, sus estrategias y sus relaciones dentro de la
‘ed. En esta, las relaciones personales presentan una mezcla de as-
dectos instrumentales, afectivos y morales. En las redes encontramos
‘elaciones formales que se refieren a relaciones que se establecen di-
igidas a una actividad en concreto, necesaria para el funcionamiento
de la red y, por otra parte, encontramos relaciones informales basadas
2n afecto, confianza, lazos familiares y rituales como el compadrazgo,
imistad, lugar de origen, proximidad cultural y geogrifica, etc. La
~onfianza, en particular, juega un papel muy importante en la expan-
5ion de la actividad econémica, siendo el uso de relaciones familiares
Ina de las estrategias mas comunes para combatir problemas relacio-
1ados con falta de honestidad y responsabilidad en las transacciones
~omerciales que se llevan a cabo en el mercado. El método utilizado
:n el andlisis de redes sociales estd basado en una perspectiva desde
Os actores sociales, pues el énfasis de este trabajo se encuentra en la
1ccion de quienes intervienen en las redes.

Las redes sociales en el mercado son una mezcla entre coope-
"acidn y competencia. Los actores que intervienen tienen constante-
nente que defender o mejorar su posicion frente a competidores, pa-
a lo cual implementan una serie de estrategias que tienen como ob-
etivo obtener costos mas bajos y mayores ganancias que las que ob-
endrian si no pertenecieran a la red. Una de las caracteristicas basi-
:as de estas redes sociales es la flexibilidad y su capacidad de crecer
> disminuir. Dependiendo de las necesidades de sus integrantes, pue-
len funcionar por unos meses y por otros no, adecuiandose a las ne-
‘esidades de los integrantes y del mercado. El objetivo principal de
;ualquier actor es obtener mayor control sobre la red. En medio de
1egociaciones y conflictos, los actores estin utilizando su experiencia
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y conocimiento sobre la red, asi como sus relaciones con otros
miembros de la misma.> Las redes sociales no estin formadas exclu-
sivamente de parientes y compadres, si este fuera el caso, el merca-
do estaria terriblemente limitado y llegaria el momento en que éstas
no podrian crecer mis. A través de este estudio también veremos c6-
mo, mientras algunos empresarios han podido extender sus redes en
Estados Unidos, otros han fracasado.

El articulo se divide en dos partes. En la primera ofrezco algu-
nos datos sobre la migracién de mexicanos a Estados Unidos y las
politicas que han tenido mayor impacto en la poblacién en estudio.
En la segunda presento, desde una perspectiva histérica, el desarro-
llo de redes sociales entre el mercado de la Calle Siete de Los Ange-
les, California y el mercado Miguel Hidalgo de Tijuana, en Baja Cali-
fornia, a través del estudio de varios casos de pequefias empresas fa-
miliares transnacionales.

Este articulo se basa en un trabajo de campo que se llevd a ca-
bo entre 1997 y 1999 en Los Angeles y Tijuana. Cifras sobre montos,
valor y toneladas de productos exportados fueron imposibles de ob-
tener. Existen cifras globales, pero no por mercados, y no hubo nin-
gan comerciante o “broker” que quisiera dar cifras sobre la cantidad
de toneladas que importan o exportan, ni tampoco sobre la cantidad
de dinero que manejan en su negocio. Sin embargo, es evidente, por
el aumento en el nimero de mercados de abasto asi como de pe-
quefios empresarios mexicanos a los dos lados de la frontera, que
este negocio estd creciendo y que ofrece una alternativa a muchos
mexicanos en la frontera para desarrollar su capacidad empresarial
manteniéndose al margen de las instituciones norteamericanas. En
este articulo describo los procesos sociales en la construccién de los
mercados y el desarrollo de sus conexiones a través de las redes.
Debido a lo disperso del comercio, asi como a su inestabilidad, deci-
di escoger dos mercados. Mi anilisis se lleva a cabo con métodos
cualitativos y técnicas de recoleccién de datos basadas en la observa-
cion participante, entrevistas abiertas y cerradas, e historias de vida.
Mi anilisis se centra en pequefias empresas® distribuidoras, en inter-
mediarios y “brokers”, dejando a un lado las grandes firmas transna-
cionales que trabajan en la zona.

Mexicanos en los Estados Unidos

De acuerdo con la Oficina de Estadistica de Estados Unidos
(US Bureau of Census), para 1997, de 28.438 millones de personas
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de origen hispanico en los Estados Unidos, 63,43% eran de origen
mexicano’ que viven principalmente en cinco estados del sur: Arizo-
na, California, Colorado, Nuevo México y Texas. De estos, California
y, especialmente Los Angeles, dan residencia a mas de 2.5 millones
de individuos de origen mexicano (mexicanos-americanos y emi-
grantes mexicanos).® La poblacién mexicana ha crecido ripidamente
en anos recientes. Los mexicanos viajan a Estados Unidos utilizando
las cuotas especiales para la reunificaciones de familiares y, también,
como inmigrantes indocumentados.?

Es importante mencionar varias transformaciones en los patro-
nes de migraciéon que se han encontrado entre la poblacién de ori-
gen mexicano. Estas estin relacionadas con condiciones macro-es-
tructurales en Estados Unidos y México, asi cdémo con cambios en las
expectativas y posibilidades de los actores que intervienen.

Durante las dos guerras mundiales, exceptuando el periodo de
la Gran Depresion, la emigracion de mexicanos crecié constantemen-
te. La escasez de trabajadores durante las guerras trajo consigo la ela-
boracion de programas laborales. En su mayoria, los mexicanos se en-
contraban trabajando en la agricultura. La Revolucién Mexicana (1910-
17) y la Rebelion Cristera en el centro oeste de México (1926-1929)
motivé a muchas familias a migrar al norte y, un buen nimero de és-
tas, se instalaron en los barrios en crecimiento de Los Angeles: El Paso
y San Antonio. Algunos de los miembros de las empresas que entrevis-
té, como Jack, llegaron durante este’periodo a los Estados Unidos.

Entre 1942 y 1964, el Gobierno de Estados Unidos imple-
menta el Programa Bracero. En este contexto, casi 5 millones de con-
tratos se establecieron con trabajadores temporales mexicanos y mas
de cinco millones de mexicanos indocumentados fueron deportados
en el mismo periodo.!® Fue durante la recesién posterior a la guerra
de Corea que, con la Operacién Espalda Mojada (Operation Wet-
back) mads de un millon de mexicanos fueron deportados.!! Sin em-
bargo, la emigracion continué y muchos mexicanos entraron a Esta-
dos Unidos al final de los cincuenta a través del Programa Bracero.
Los contratos del Programa Bracero estaban dirigidos a los hombres,
pues se requeria de una fuerza laboral flexible que pudiera ser coor-
dinada con las estaciones agricolas y que externalizara los costos de
la reproduccion de la fuerza laboral en México.

Transformaciones macro-estructurales en los Estados Unidos
y México produjeron cambios en los patrones de inmigracién a los
Estados Unidos. En lo concerniente a los Estados Unidos, la explica-
cién tiene que ver con la segmentacioén del mercado laboral y con lo
que se ha venido a llamar economia dual: fragmentacién global de
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los procesos de produccién, polarizacién del ingreso, y la expansién
del sector servicios en la economia.'? Del lado de México encontra-
mos que una creciente deuda y desempleo, junto con la profundiza-
cién de la crisis econémica, forzé a muchos hombres y mujeres a de-
jar sus hogares y a emigrar a los Estados Unidos.

Aunque muchos de estos- mexicanos comenzaron trabajando
en las 4reas rurales, para finales de los sesenta, una proporcién con-
siderable habia encontrado su camino hacia las 4reas urbanas, donde
trabajaban en semilleros, construccién, restaurantes y hoteles, lava-
dos de carros y mercados. Este es el caso de Pepe, nacido en Mi-
choacin, quien emigré como indocumentado a los Estados Unidos
en 1967. Segin cuenta, llegé a los Angeles a las doce del dia y, a las
doce de la noche, ya estaba trabajando en el mercado. Su tio, quien
le consigui6 el trabajo, llegé a Estados Unidos a través del programa
bracero. Empezd a trabajar en el campo donde conocié a un “bro-
ker” que lo introdujo al mercado de abastos de la Calle Siete de Los
Angeles. Pepe trabajé alli por mas de veinte afios, hasta que inici6 su
Propio negocio.

Se estima que hoy en dia solo de 10 a 15 por ciento de mexi-
canos documentados e indocumentados trabajan en la agricultura en
los estados de California, Arizona y Texas.!3 Los inmigrantes mexica-
nos contemporineos se caracterizan por una creciente presencia de
mujeres y familias enteras y una creciente residencia permanente, asi
como por estar empleados en diversos sectores de la economia.!4

Los sentimientos de xenofobia desembocaron en el Acta de
Control y Reforma Inmigratoria (Immigration Reform and Control Act
IRCA) de 1986 y la Propuesta 187. La xenofobia ha sido una respues-
ta, no tanto a la migracién temporal, sino al establecimiento perma-
nente de inmigrantes, documentados e indocumentados. Mientras
que muchos ciudadanos norteamericanos dan la bienvenida a los
servicios llevados a cabo por los inmigrantes, se muestran reticentes
a su incorporacién permanente.

Las propuestas oficiales que para entonces surgieron, tenian el
objetivo de disminuir la inmigracién de indocumentados imponiendo
sanciones (penalidades civiles y criminales) a las personas que con-
trataban trabajadores indocumentados. Asi mismo, inclufan una legis-
lacién de amnistia para trabajadores indocumentados que cumplie-
ran con una serie de requisitos como los siguientes: demostrar que
tenian residencia continua en los Estados Unidos a partir de enero
1982 y comprobar que habian trabajado 90 dias en la agricultura en
periodos establecidos. 2.3 millones de mexicanos se inscribieron en
el programa de amnistia. Estas medidas aceleraron la integracién y
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permanencia de indocumentados a largo plazo. Este es el caso de mu-
chos de los mexicanos que trabajan en el Mercado Siete de Los Ange-
les, quienes obtuvieron su ciudadania a través de la ley de amnistia.

Estos cambios en los patrones de inmigracién y en la legisla-
cién, han tenido efecto en las expectativas y aspiraciones de los in-
migrantes mexicanos en lo concerniente a su estancia en los Estados
Unidos. Ya este no es un pais al que se emigra para trabajar algunos
meses y Juego regresar a México, como sus padres lo hicieron. Ahora
buscan trabajos mas estables y, en lo posible, se proponen ser sus
propios patrones.

Los mercados de abasto en las Californias y los pequeiios
empresarios

Desde principios de siglo, los mercados de abasto de produc-
tos agricolas de Los Angeles, han sido de los mas grandes e impor-
tantes de todo Estados Unidos y el mundo. Entre estos, los dos mer-
cados de mayor importancia eran: el de la Calle Siete y el de la Calle
Nueve. Estos mercados vendian productos frescos al mayoreo que
venian tanto de California como de otros estados de la Unién Ameri-
cana. Productos mexicanos llegaban durante los meses de invierno,
generalmente venian via Texas y Arizona y, conforme la produccién
de invierno fue aumentando, de Mexicali. Los mercados de Los An-
geles abastecian a otros estados y exportaban a diferentes partes del
mundo como Europa y Canad4. Los Angeles continda siendo uno de
los mercados de abasto de frutas y verduras frescas mas grandes del
mundo.” Inmigrantes mexicanos empezaron a trabajar en estos mer-
cados desde los afios veinte, comenzando como cargadores y selec-
cionadores y, poco a poco, escalando la jerarquia laboral.

El caso de Tijuana es diferente. Esta poblacién en sus inicios
era un pequefio pueblo fronterizo, aislado del resto del pais por una
cadena de montafias. El primer mercado de abastos que se construyé
en esta regién fue el ‘Braulio Maldonado’, en Mexicali, en los cin-
cuenta. Comerciantes de Mexicali llevaban productos a Tijuana don-
de, vendedores ambulantes, los vendian por las calles del pequefio
pueblo. Este es el caso de Luis, quien inici6 sus dias de comerciante
vendiendo chiles por las calles de Tijuana. Luis emigré de Zacatecas
de joven y se quedé en Tijuana.

Para mediados de los cincuenta, el nimero de comerciantes
ambulantes habia crecido y un grupo de ellos decidieron organizar-
se y establecerse en un solo lugar, dejando que los consumidores
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vinieran a ellos. En 1955 crearon la Unién de Comerciantes Miguel
Hidalgo S.C. Durante sus primeros afios tuvieron que cambiarse va-
rias veces de lugar por problemas con los vecinos y con el gobierno
local, hasta que en 1958 construyeron un mercado en la calle sexta,
donde permanecerian hasta 1983.

En los cincuenta sus productos venian de Mexicali y de Cali-
fornia, donde comerciantes como Luis, empezaron a relacionarse con
intermediarios y empacadores de California. Productos como naran-
jas y aguacates venian de California, chiles y cebollas de Mexicali.
Luis fue uno de los primeros que establecié redes con distribuidores
de California que tenfan bodegas en San Diego. Su red era muy pe-
quena, en ese entonces, consistia de dos distribuidores en San Diego
que le vendian aguacate y otras verduras y dos distribuidores en Me-
xicali que lo abastecian de chiles y cebollas, principalmente. Sus re-
des se basaban en relaciones formales dirigidas a la actividad del co-
mercio de frutas y verduras que eran apoyadas por una creciente
amistad entre sus integrantes. Luis fue aprendiendo sobre el comer-
cio de frutas y verduras y su negocio fue prosperando.

Como Luis, hubo varios casos de comerciantes que preferian
abastecerse de productos en Estados Unidos que aventurarse a cru-
zar la Rumorosa, cuya carretera en esos tiempos presentaba peligros
para los viajeros.

En los setenta, tanto en Los Angeles como en Tijuana, la pobla-
cién crecia sostenidamente, asi como los emigrantes que esperaban po-
der pasar a Estados Unidos. Los mercados de Tijuana seguian siendo
mixtos, vendiendo al mayoreo y menudeo frutas y verduras, y también
abarrotes. Los setenta trajeron cambios interesantes. Una mayor varie-
dad de productos tropicales que no se producian en Estados Unidos,
tales como pldtano, tamarindo, jicama, mangos, pifias y sandfa, empe-
zaron a llegar a Tijuana y de alli entrar al mercado de Los Angeles.

Comerciantes como Luis comenzaron a exportar con mayor re-
gularidad a Los Angeles. La produccién de jitomate para exportacioén
en el Valle de San Quintin impulsa el comercio de exportacién. La
comunicacién entre Mexicali y Tijuana mejoré y, con ello, el comer-
cio. Sin embargo, ailin en estos momentos, las redes que se formaban
eran muy fragiles y desiguales, ya que los comerciantes tijuanenses
compraban a distribuidores con mayor poder econémico que ellos.

Los mercados tanto de Los Angeles como de Tijuana se convir-
tieron en una posibilidad de trabajo para muchos mexicanos que
emigraban del centro y sur del pais en busca de trabajo. La mayoria
de estos emigrantes se iniciaron, en los trabajos mis mal pagados,
como es el de cargadores esporidicos, para después pasar a trabajar
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en una empresa de manera estable y, de ahi, ir ascendiendo la jerar-
quia laboral hasta llegar a ser compradores y vendedores. Esto per-
mitié que los actores fueran conociendo el negocio y haciendo con-
tactos con intermediarios, “brokers”, distribuidores y consumidores.
Como veremos mis adelante, con el tiempo, algunos de ellos utiliza-
rian estos contactos para establecer su propio negocio. Incluso en-
contré casos en los que, si una empresa fracasaba, los empleados de
alto rango aprovechaban los contactos y la clientela de su jefe para
abrir su propio negocio.

Crucial para el desarrollo del negocio es la capacidad de los
actores de aprenderlo y crear redes sociales sélidas cuando atn son
empleados. Las transacciones en el negocio de frutas y verduras pue-
den ser a través de pagos escalonados (de 2 semanas hasta 45 dias),
a crédito o en comisién (ver grifica 1). Por lo tanto, es mis impor-
tante tener buenas conexiones que tener capital. Asi mismo cuando
se empieza como intermediario o broker, éstos trabajan a consigna-
cion, bajo comisiones, por lo que no necesitan capital inicial, a me-
nos, que quieran asegurar la producciéon por medio de contratos de
produccién con los campesinos productores.

En los ochenta suceden cambios importantes en los mercados
de abasto y, por tanto, en las posibilidades y perspectivas de los mexi-
canos. En 1986 la Terminal de Abasto (Wholesale Terminal Market)
fue construida a un lado del mercado de la Calle Siete.!® Esto produjo
cambios importantes en la estructura del comercio al mayoreo en Los
Angeles. La construccién del nuevo mercado, mejor adaptado a las
necesidades tecnolégicas del comercio al mayoreo moderno, cambi6
la estructura y caricter del mercado de la Calle Siete y de la Calle
Nueve. Una vez que la terminal fue concluida, se mudaron a esta las
grandes y medianas empresas que tenian sus bodegas en dichos mer-
cados, por lo que dejaron espacio libre para nuevos empresarios en el
negocio de frutas y verduras. El mercado de la Calle Nueve fue ocu-
pado, principalmente, por empresarios asiticos, quienes venden en
su mayoria productos para la cocina asidtica, mientras que, el merca-
do de la Calle Siete fue ocupado por pequefios y medianos empresa-
rios de origen mexicano. La alta concentracién de latinoamericanos y,
en particular, mexicanos en Los Angeles, permiti6 el desarrollo de un
mercado al mayoreo que vende productos para la cocina mexicana.

Cuando las grandes firmas dejaron el mercado de la Calle Sie-
te, quedaron espacios libres para ser rentados por cualquiera que es-
tuviera interesado en el negocio de frutas y verduras. En un principio
el tamafio de las bodegas que se rentaban era fijo, lo que significaba
que era necesario contar con determinado capital para pagar las altas
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rentas, pero, a través de los afios, se han empezado a rentar espacios
pequenos dentro de las bodegas, e incluso, algunas firmas subarrien-
dan espacios en sus bodegas a micro-empresas. Esto ha permitido
que muchos mexicanos prueben su suerte en el negocio de frutas y
verduras.

Una de las principales estrategias utilizadas por las pequefias
empresas para incrementar su competitividad, ha sido introducir pro-
ductos mas baratos desde México. El hecho de estar tan cerca de la
frontera, incrementa las oportunidades de los mexicanos de tener
éxito en su empresa. Es en esta época cuando las redes con distri-
buidores de Tijuana crecen, e incluso encontramos a tijuanenses pro-
bando su suerte en el mercado de la Calle Siete. Los bodegueros in-
troducen productos mdis baratos haciendo uso de sus redes sociales
en México.

Otra estrategia importante ha sido traer parientes de México a
los Estados Unidos a trabajar con ellos convirtiendo la empresa en
familiar y, reduciendo asi, los costos en salarios. El negocio de frutas
y verduras necesita de una red sélida y segura, de un trabajo de
equipo, y de estrategias para asegurar la honestidad entre los miem-
bros de las redes, tales como, introducir relaciones informales basa-
das en lazos de parentesco o desarrollar lazos fuertes de compadraz-
go o de paisanos.

La exportaciéon de productos de invierno fue creciendo y Ti-
juana se ha convertido en un importante punto de entrada a los Esta-
dos Unidos. En 1983, la asociacién de comerciantes Miguel Hidalgo,
logré construir un mercado nuevo en la Zona Rio. Intermediarios y
distribuidores de Tijuana empezaron a comprar productos de regio-
nes cada vez mais lejanas de la frontera como Sinaloa, Jalisco, Colima
y Morelos, consiguiendo, de esta manera, productos mais baratos que
les permitian competir con las grandes firmas de Los Angeles. Este es
el caso de Chucho, quien nacié en Baja California. Su papa era co-
merciante y él y sus hermanos siguieron sus pasos. Abrieron una bo-
dega en el mercado Hidalgo. Sus hermanos se dedicaron al comercio
en Tijuana y Chucho, siendo el mis chico, decidi6 probar su suerte
en Los Angeles. En 1984 se fue con una camioneta llena de chiles a
vender en el mercado de Los Angeles. Conocia a algunos bodegue-
ros a los cuales recurrié con su producto. Logrd vender un poco en
el mercado pero, al final del dia, tuvo que pararse en las esquinas de
las calles de Los Angeles a vender su producto. No quiso regresar
fracasado a Tijuana. Fue de empresa en empresa ofreciendo vender
sus productos en las calles de Los Angeles. Algunos le daban pro-
ductos que no podian vender durante la noche. Poco a poco se fue
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haciendo de una red de bodegueros que confiaban en él. Finalmente
se decidi6 a regresar por productos a Tijuana vy, esta vez, le compra-
ron toda su mercancia. En 1990, decidi6 rentar un espacio en el mer-
cado de la Calle Siete y abrir su propia bodega. En la actualidad un
hermano y un primo van de pueblo en pueblo por la Repiblica Me-
xicana buscando productos a bajo precio y de buena calidad, otro
hermano y una hermana se encargan de la bodega en Tijuana, don-
de seleccionan los productos que traen del interior y, los de buena
calidad, los exportan a los Estados Unidos, el resto, lo venden en Ti-
juana. Chucho recibe el producto en Los Angeles donde también lo
vende. Sus principales clientes son restaurantes de Los Angeles. Al
crecer el negocio, Chucho le pidi6 a su tia que viniera a ayudarlo a
Los Angeles. Ella se encarga de cuidar a los trabajadores y de atender
a los clientes que hablan por teléfono o vienen a la bodega. Chucho
también invité a otro primo para que trabajara como comprador en
su negocio y se dedicara a buscar productores y empacadores en Es-
tados Unidos, de manera que pudieran tener productos que vender a
lo largo de todo el afio. De esta manera, Chucho ha creado una séli-
da empresa familiar, constituyendo una extensa red social transnacio-
nal, respaldada por lazos de parentesco.

Los cambios ocurridos en el mercado de la Calle Siete de Los
Angeles han incidido en las relaciones al interior del mercado. Entre
los medianos y grandes bodegueros habia un cédigo de honor que
ha ido desapareciendo, donde la confianza y cooperacién jugaban
un papel importante, siendo ahora sustituidos por la competencia
desleal. El sentido de obligacién mutua ha decrecido entre los bode-
gueros y entre éstos y sus trabajadores.

Como mencioné anteriormente, en Los Angeles y en Estados
Unidos, en general, ha habido un incremento en la demanda de pro-
ductos necesarios para la cocina mexicana. Productos tipicos mexica-
nos se pueden encontrar en casi todos los supermercados del sur de
California. Los tijuanenses han sido beneficiarios de este incremento
pues, como uno de ellos expreso:

Primero empezamos a vender todo tipo de productos, el gobierno mexicano
nos dijo que necesitaban exportar productos horticolas como brécoli, espirra-
gos, coles de Bruselas, etc. que son de gran valor en Estados Unidos. Pero no-
sotros tenemos a Los Angeles a una vuelta, y lo que quieren son productos tipi-
cos mexicanos, como nopales, chiles, tomate verde y epazote, quieren comer
mexicano, no productos elegantes horticolas que solo los gringos ricos comen.

Este crecimiento en la demanda afecta a Tijuana de dos maneras.
Por una parte, un mayor nimero de comerciantes decide arriesgarse en
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el negocio. De 58 empresas en el mercado Hidalgo, aproximadame;
te el 30% exportan frutas y verduras regularmente. Por otra parte,
mercado Miguel Hidalgo, entre otros, se beneficia con el increment
de consumidores mexicanos que viven al sur de California y que vi:
jan a Tijuana para comprar productos mexicanos, que son mas bar:
tos que en los Estados Unidos. Segin cilculos de comerciantes er
trevistados en el mercado, en los fines de semana, mas del 60% d
sus ventas provienen de consumidores mexicanos que residen e
Estados Unidos y que viajan de compras a Tijuana.l’

En los noventa surgen las primeras pequefas empresas y m:
cro-empresas en el mercado de la Calle Siete en Los Angeles. Dos d
las empresas medianas son subsidiaras de empresas grandes localiza
das en la Terminal de Abastos y, el resto, constituyen empresas fami
liares. Uno de los cambios mas visibles que se ha llevado a cabo e
el mercado de la Calle Siete, ha sido la proliferacién de pequena
empresas. Por ejemplo, en 1988, Alvarez encontré un total de 36 em
presas, pero en el verano de 1997 el nimero ascendia a 06, lo que
significa que el nimero de bodegas casi se duplicé en nueve afios
Este crecimiento no es exclusivo del mercado de la Calle Siete, e
nimero de bodegas localizadas fuera del mercado también creci6
Alvarez menciona que, mientras en 1988 habia aproximadamente 4¢
establecimientos alrededor de la terminal de abastos!® en 1997 exis-
tian mas de 65. Este crecimiento, inclusive, ha atraido la atencién de
periédicos locales, donde se menciona, en diversos articulos, el cre-
cimiento y la fuerza industrial que esta drea ha adquirido, asi cémc
el importante papel que han jugado los empresarios mexicano-ame-
ricanos y mexicanos en su desarrollo.19

A finales de los noventa, se agudizan los cambios dentro del
mercado. Las empresas son cada vez mis pequeinas y, también, se
subarriendan espacios muy pequenos. En 1997-98, de 66 empresas
encontré 10 medianas, 39 pequeiias y 17 micro empresas. Estas ulti-
mas son recientes y han iniciado un cambio importante en el merca-
do, el cual ha pasado de ser un mercado de ventas solo al mayoreo
a un mercado de medio-mayoreo e incluso menudeo. La calidad de
la fruta ha decrecido, vendiendo en mis de 50% productos de se-
gunda y tercera clase, segin estindares norteamericanos. Esto ha
perjudicado a las empresas medianas, ya que la reputacién del mer-
cado ha ido cambiando, asi como su clientela. Antes de que se cons-
truyera la Terminal de Abastos, las empresas medianas se beneficia-
ban de los clientes y distribuidores que las grandes firmas atraian al
mercado. Ahora, estos se fueron a la Terminal y tienden a aumentar
los clientes y distribuidores que compran o venden productos de
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menor calidad, en menor cantidad y a menor precio. Asi mismo, la
competencia por precios mas bajos es cada vez mis aguda, las mi-
cro-empresas no pagan sobre-costos y, por lo tanto, pueden ofrecer
sus productos a precios mis bajos que las empresas medianas que
tienen todo tipo de costos adicionales. Otro cambio interesante ha si-
do la creciente presencia de empresas centroamericanas.

La competencia ha llevado a muchos empresarios a diversificar
sus productos y su clientela. Esto ha implicado entrar en nuevas re-
des de abasto de productos en Estados Unidos. Algunas empresas se
han expandido hacia el lado oeste de Estados Unidos: San Francisco,
Seattle y Vancouver, también hacia el este, pues las encontramos en
Chicago, e incluso una de éstas exporta sus productos a Europa.
Otras han diversificado sus consumidores, vendiendo a distintas mi-
norias étnicas como los armenios e incluso a los asidticos, ganando
terreno al mercado de la Calle Nueve.

Este es el caso de Fernando, oriundo de Zacatecas. Su papi es
cultivador de chiles en Zacatecas. Fernando, después de veinte afios,
pudo abrir su propio negocio, rentar una bodega y vender chiles que
trafa de esta region. Pronto encontré una gran competencia y decidié
experimentar con la exportacién. En 1996 empez6 a exportar a Euro-
pa. Tiene una empresa familiar donde su papi y otros familiares de
Zacatecas le consiguen los chiles y se encargan de enviarlos a Tijua-
na, donde un hermano tiene una bodega y una seleccionadora. Los
chiles cruzan la frontera y llegan a sus bodegas donde son nueva-
mente seleccionados. Los mejores se envian a Europa y los que que-
dan se venden en los restaurantes y supermercados de Los Angeles.
Su esposa e hijos participan en la empresa, logrando una red de pro-
duccién, empaque, abasto y exportacién sélida y muy productiva.

Susy, de Michoacin emigré en 1986, vino a trabajar con su
hermana que tenia una pequefia tienda de abarrotes en Los Angeles.
Su esposo abastecia la tienda y ella la cuidaba. En 1994, decidieron
probar suerte en el mercado de la Calle Siete y subarrendaron un pe-
quefo espacio a un bodeguero. Se dedicaron a vender cebollas, ya
que no contaban con refrigerador. Mandaron a llamar al hermano
mayor, Rodrigo, quien se dedicé a seguir las temporadas de cebollas
en México y en los Estados Unidos, mientras que Susy vendia las ce-
bollas en el mercado. Desgraciadamente, su negocio no llegé a con-
solidarse y, después de 4 anos de arduo trabajo, tuvieron que cerrar.
Uno de sus principales problemas fue la falta de una sélida red de
abasto y de consumidores. En Tijuana no tenian ninglin pariente que
pudiera supervisar el paso del producto, y tampoco contaban con
familiares produciendo el producto en México. Asi mismo, les falté
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diversificar su empresa por falta de redes y de infraestructura. Estos
pequenos negocios han mostrado ser muy volatiles, pues, en solo un
afio (de 1997 a 1998) el 30% de las empresas habia desaparecido y
nuevas se habian establecido.

Cuando las empresas quiebran, suele suceder que alguno de
los trabajadores de confianza usa los contactos de su antiguo jefe pa-
ra probar su suerte y abrir la suya propia. Por ejemplo, tenemos el
caso de Jorge, quien nacié en Jalisco. El papa de Jorge emigré a Ti-
juana cuando era joven, con su familia. Entré varias veces a Estados
Unidos en busca de trabajo, pero no le gusto, ademas, lo deportaron
varias veces. Por una temporada trabajé en el mercado de la Calle
Siete, pero el horario que tenia (de 12 de la noche a 12 del dia), era
muy pesado, por lo que decidié establecerse en Tijuana. En los se-
sentas puso un puesto en el mercado Hidalgo y asi inici6 su vida de
comerciante en Tijuana. Jorge ayudaba a su papi en el mercado, pe-
ro pronto sintié que no era suficiente el ingreso del puesto para él y
sus dos hermanos, por lo que decidi6 tratar de vender productos en
Los Angeles. Dos veces por semana llevaba sandia al mercado de la
Calle Siete en la camioneta de su papa. Después de un tiempo le
ofrecieron trabajo en una de las bodegas del mercado donde trabajé
varios anos. A principios de los noventa, por una serie de malos ne-
gocios, en particular créditos nunca pagados, el duefio de la empre-
sa donde trabajaba se declaré en banca rota. Jorge habia logrado ha-
cer muchos contactos durante estos 20 afios y, ademds, contaba con
su familia en Tijuana para crear una red de abastecimiento de pro-
ductos provenientes de México. Cuando su jefe se declaré en quie-
bra, €l rent6 el espacio y continué aprovechando las redes que este
habia construido creando, también, redes mis sélidas en el sector
del abastecimiento. De esta forma, ha obtenido buenas ganancias a
través de los afos.

En los dos mercados encontramos diferentes arenas donde los
actores estan en constante interaccién y negociacién, sobre produc-
tos, precios y calidad. Debido a la competencia, los actores buscan
nuevas estrategias para reforzar sus contactos y redes. Por ejemplo,
en el comercio al mayoreo, generalmente los pagos por la mercancia
a intermediarios y brokers son cada 45 dias. Para atraer brokers que
los abastezcan, algunas empresas pequefias ofrecen pagar en efecti-
vo, y otras ofrecen dar crédito con intereses bajos. De esta manera
otros factores entran en la creacién y sostenimiento de las redes so-
ciales en el negocio de frutas y verduras en pequena escala, como
son el pago al contado y el acceso a crédito. Muchos brokers que
trabajan en Tijuana, dependen de estos créditos de las empresas de
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Los Angeles para iniciar contratos de produccién en pequefias comu-
nidades en México (ver grifica 2).

En el negocio de frutas y verduras las redes son cruciales para
su buen funcionamiento y la gente pasa una buena parte de su tiem-
po haciéndolas, manteniéndolas y dindoles fuerza y durabilidad. Pa-
ra muchos, es su entrada al negocio y a los Estados Unidos. Los acto-
res utilizan ocasiones informarles para incrementar sus redes y ad-
quirir informacién, por ejemplo, pequefias reuniones en el mercado
cuando terminé el dia de trabajo, en el cumpleafios de alguien, o
cuando un juego de fitbol se televisa durante horas de trabajo.

El Tratado de Libre Comercio ha traido cambios importantes en
la frontera. El nimero de mercados de abasto en Tijuana ha ido cre-
ciendo en los ltimos afios. La asociacién del mercado Hidalgo cons-
truy0 un segundo mercado de abastos dedicados a la venta al mayo-
reo. En 1995 se crea la central de abastos Benito Juirez, en 1998 la
central de abastos de los Alamos vy, en la actualidad, existen planes pa-
ra construir una central de abastos rumbo a Tecate. La importacion y
exportacion entre México y Estados Unidos ha crecido y esto ha dado
lugar a que pequefios intermediarios, “brokers” y distribuidores en-
cuentren un nicho dentro del negocio de frutas y verduras. Los merca-
dos de abasto de Tijuana estin perfectamente sincronizados con los
de Los Angeles. Por ejemplo, los trailers con productos llegan a Tijua-
na por la mafiana, durante el dia son descargados y, en algunos €asos,
los productos vuelven a ser seleccionados y vueltos a cargar en camio-
nes con permiso para entrar a Estados Unidos. Estos salen en la tarde
rumbo a los Angeles, donde llegan de noche. Para las tres de la mafa-
na se abre el mercado y los productos son puestos en exhibicién para
su venta, la cual se lleva a cabo por teléfono, fax, o en persona.

Conclusiones

A lo largo de la exposicién hemos visto como se han ido
creando redes sociales entre Los Angeles y Tijuana. Los Angeles es
un centro importante de distribucion de productos agricolas que ha
‘jalado’ a Tijuana, impulsando su desarrollo comercial.

Los cambios en el mercado de Los Angeles, donde se abrié un
espacio para nuevas empresas, dieron lugar a un incremento en el
nimero de inmigrantes de origen mexicano que decidieron probar
su suerte en el mercado como empresarios. Asi mismo, el aumento
de la poblacién proveniente de México y, en general, Latinoamérica,
y la creciente demanda de comida mexicana, impulsé el comercio de
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productos tipicos mexicanos, tanto en Los Angeles como en Tijuana.
El negocio de frutas y verduras a pequefa escala en la frontera estd
formado por inmigrantes que han encontrado un nicho econémico
donde desarrollar sus habilidades empresariales. Los cambios en las
politicas migratorias, en especial la amnistia que abri6 la posibilidad
de adquirir la ciudadania, motivaron a muchos mexicanos a buscar
actividades econémicas fuera de las instituciones norteamericanas. El
negocio de frutas y verduras, contando con la cercania de la frontera
y haciendo uso de lazos familiares en Estados Unidos y México, se
ha presentado como una alternativa viable para los emigrantes, mis
no sin problemas.

Hasta ahora, hemos visto cémo personas individuales y grupos
de individuos han intentado crear sus propias empresas familiares
transnacionales. Al volverse enclaves econémicos para inmigrantes
mexicanos, una serie de valores no econémicos entran en juego e
influencian la actividad y desarrollo de las empresas.

Estos pequefios empresarios han hecho uso de cuatro estrate-
gias bisicas para competir en el mercado y resolver los problemas
causados por la falta de confianza y honestidad: la primera, ha sido
utilizar la cercania con la frontera para comercializar productos de
origen mexicano y, después, con los afos, diversificar su negocio e
integrarse al mercado norteamericano. La segunda estrategia consiste
en consolidar sus redes sociales con lazos de parentesco, jugando la
familia extensa un papel muy importante. De esta manera, se asegu-
ra cierta estabilidad en la red, asi como honestidad entre los partici-
pantes. La tercera, ha sido ofrecer pagos en efectivo para atraer abas-
tecedores en momentos de escasez de productos. La cuarta consiste
en proporcionar créditos a “brokers” con el fin de que estos puedan
afianzar contratos de produccién con pequefios productores mexica-
nos y, de esta manera, asegurar el abastecimiento de productos a ba-
jo costo.

Las redes van desde la produccién hasta el consumo. Vemos
cémo la solidez de estas redes es lo que ha mantenido, e incluso ha
hecho exitosas, a algunas de estas empresas. Sin embargo, muchas
de estas relaciones se han vuelto jerdrquicas, es decir, se han consti-
tuido en relaciones de patrén-cliente. Las empresas exitosas han po-
dido desarrollar lazos personalizados entre productores, empacado-
res, intermediarios, bodegueros, compradores y vendedores y consu-
midores en ambos lados de la frontera.

Las redes han'sido cruciales, por medio de éstas se intercam-
bian mercancias, se distribuyen créditos y, sobre todo, se comparte
informacién crucial para el negocio. Estas redes son fragiles y no
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todas cuentan con los recursos humanos necesarios para sostenerlas
y desarrollarlas y, por ello, ha habido un indice alto de reveses y fra-
casos. Las ventajas que puede ofrecer la identidad étnica al desarro-
llo de las empresas se aprecia mis claramente en aquellas circuns-
tancias donde la mercancia mas valorada es la confianza.?

" En tercados como el de Los Angeles, donde el ingreso para
estas familias inmigrantes no es muy dificil, tanto en el 4mbito de tra-
bajadores como en el de pequefios empresarios que quieran probar
su suerte, los lazos de solidaridad pueden, en cierto momento, susti-
tuir aquellos existentes en otros sectores de la economia, que crean
barreras de entrada. El grupo étnico se convierte en un grupo de so-
lidaridad, creando barreras a otros grupos étnicos que se proponen

ingresar como empresarios en el mercado, mas no, obviamente, co-
mo consumidores.

Grdfica 1
Ventas a Consignacion, Pagos Escalonados y Pagos Directos

México E.UA

ve~vge Pago al contado. ——— A consignacién., =-==- - pagos escalonados.
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Grdfica 2
Flujos de Mercancias y Crédito

México E.U.A

=+ v%= Flujos de mercancia.

— Flujos de crédito.

----- = Créditos de otras fuentes.
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