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Resumen: El presente articulo contribuye al
estudio de los pequefios y medianos empresarios
mexicanos y salvadorefios en California. Se
presenta el caso de un enclave econdmico étnico
mexicano en el centro-este de Los Angeles,
formado por actividades comerciales al mayo-
reo, medio mayoreo y menudeo. Se estudian las
estrategias utilizadas por los bodegueros para
abrir sus negocios y el papel que el matrimonio
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INTRODUCCION

or muchos afios se hablé en la academia sobre el poco desarrollo
0 empuje empresarial de la poblacidén mexicana en Estados Unidos
en comparacion con otros grupos étnicos. Varios autores han argu-
mentado la inexistencia de enclaves economicos de mexicanos. En un
estudio que realizaron en 1979, Portes y Bach encontraron que los cubanos
tenian un enclave econdmico y que los mexicanos no, es decir, que 5.5%
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de los mexicanos inmigrantes eran trabajadores por cuenta propia en
comparacion con 21.2% de los cubanos (1985: 187, 193). Esto los llevé
a afirmar que los negocios mexicanos no constituian un pequefio enclave
étnico y que, por lo tanto, los trabajadores inmigrantes mexicanos tenian
gue trabajar en la economia abierta, en trabajos mal pagados, mientras que
los cubanos disfrutaban de las redes de negocios de inmigrantes cubanos
gue les ofrecian trabajo.

Light y sus colegas (1994), aunqgue critican a Portes y coautores por
no considerar en su estudio a los mexicanos que trabajan por cuenta
propia, lo cual, segun ellos, hubiera cambiado los resultados de su inves-
tigacion, argumentan que los mexicanos inmigrantes no tienen recursos
econdmicos, cuentan con poca escolaridad y en su mayoria son traba-
jadores temporales (Light et al., 1995). Consideran asimismo que tienen
pocos recursos financieros con los que iniciar negocios y poca experiencia
en empresas urbanas (Bohon, 2001). Algunos autores piensan que los
bajos niveles de los logros ocupacionales demostrados por los mexicanos
pueden atribuirse a factores inherentes a sus procesos de migracién, que
es en su mayoria circular, clandestina y motivada por la desesperacion
econdmica. Los lazos familiares en Estados Unidos (es decir, sus redes
para migrar) juegan un papel muy importante, por lo que los mexicanos
tal vez tengan menos lugares hacia dénde migrar (Massey, 1987; Bohon,
2001) y por tanto menos oportunidades.

Sin embargo, las caracteristicas de los inmigrantes han cambiado, asi
como sus objetivos y perspectivas. Si en los afios sesenta y setenta eran
en su mayoria hombres que venian por periodos a trabajar a Estados
Unidos, en los ochenta y noventa esto empieza a cambiar de una manera
significativa, ya que cada vez mas mujeres y familias emigran a Estados
Unidos. A su vez, la creciente xenofobia y militarizacion de la frontera
los ha obligado a permanecer por periodos cada vez mas largos e incluso
indefinidamente en Estados Unidos. Como veremos mas adelante, si en
décadas anteriores no habia condiciones para la creacion de un enclave
econdmico étnico mexicano, para finales de los afios ochenta y en los
noventa esto habia cambiado en ciudades como Los Angeles.

En las Ultimas décadas, s6lo hay que caminar por los barrios mexi-
canos en zonas urbanas como Los Angeles o bien en pequefias ciudades
rurales de California, para darse cuenta del crecimiento y vigor empre-
sarial de mujeres y hombres mexicanos, que buscan toda clase de formas
innovadoras, tanto en el sector formal como en el informal, de ampliar
su espacio de maniobra econémica en Estados Unidos, para incrementar
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su ingreso y mejorar su nivel de vida en ese pais. Es enorme la cantidad
de tiendas de abarrotes, mueblerias, mercados, restaurantes, garajes,
tiendas de ropa para ocasiones especiales como fiestas de xv afios,
primera comunién, confirmacién, etcétera; tiendas de zapatos, botas
exoticas, sastrerias, tiendas de musica y videos mexicanos y latinos en
general, puestos en las calles, vendedores ambulantes, vendedores en las
esquinas, vendedores en los remates, vendedores de casa en casa, traba-
jadoras domésticas, pequefios empresarios de la jardineria, duefios de
bodegas en los mercados, transportistas, en fin, la lista podria continuar
asi como la creatividad en las actividades econdmicas para satisfacer a una
creciente masa de consumidores.

En este articulo presento el caso de pequefios empresarios en el
negocio de las frutas y verduras frescas al mayoreo en Los Angeles. Tengo
dos objetivos relacionados. El primero es contribuir a la discusion sobre
la importancia del concepto de enclaves econémicos étnicos a través del
estudio de un enclave econémico étnico mexicano en Los Angeles,
formado por actividades comerciales al mayoreo, medio mayoreo y
menudeo de frutas y verduras frescas y alimentos en general. El segundo
objetivo es analizar las posibilidades de los inmigrantes mexicanos y
salvadorefios de trabajar por su cuenta y convertirse en empresarios.
Tomo como estudio de caso el mercado de la Calle Siete de Los Angeles:
un mercado de abastos de frutas y verduras al mayoreo, el cual esta
ocupado en su mayoria por mexicanos. Especificamente me interesa es-
tudiar el papel que el matrimonio juega en la formacién de pequefas
empresas y como es utilizado por inmigrantes de otros paises, en este caso
por salvadorefios, para abrirse un espacio en el mercado y crear sus em-
presas. Me interesa analizar la participacion de pequefios emprendedores
salvadorefios en un enclave econémico dominado por mexicanos y las
estrategias que utilizan para penetrarlo.

Este articulo se divide en dos partes: la primera discute algunos
aspectos sobre la economia étnica, los enclaves étnicos y el papel que los
emprendedores juegan en ellos. En la segunda presento el estudio de
caso: el mercado de abastos al mayoreo de frutas y verduras frescas
de la Calle Siete en Los Angeles. Para entender las relaciones entre
pequefios bodegueros salvadorefios y mexicanos tenemos que entender
como funcionan los mercados donde trabajan y las caracteristicas par-
ticulares de éstos. Veremos las estrategias de los salvadorefios para obtener
un espacio en el mercado, capital, mano de obra barata, y como forman
y mantienen sus redes sociales a través de las cuales tienen acceso a
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informacion, mercancias y consumidores. Se discutiran los siguientes
puntos: el funcionamiento interno del mercado, sus caracteristicas muy
particulares y las caracteristicas especificas de Los Angeles; los inmi-
grantes y sus familias; los actores y la agencia de éstos; sus relaciones con
los paises de origen; el caracter transnacional de sus relaciones, de sus
redes y como éstas afectan sus negocios.

Los datos utilizados en este capitulo son resultado de una investiga-
cion que realicé entre 1997 y 1999, periodo durante el cual llevé a cabo
trabajo de campo en el mercado de la Calle Siete en Los Angeles. Este
analisis se basa en datos cualitativos recabados a base de observacion
directa y entrevistas abiertas a los duefios y trabajadores de 33 medianas,
pequefias y micro bodegas dentro del mercado.

¢(ECONOMIA ETNICA VERSUS ENCLAVE ECONOMICO ETNICO?

Dos conceptos han dominado la discusién sobre el desarrollo de la
poblacién inmigrante en actividades econémicas por cuenta propia o
empresariales: economia étnica y enclave econémico étnico. El concepto
de economia étnica proviene de la literatura sobre minorias intermedias
(middleman minorities) (Light et al., 1994) y el concepto de enclave econé-
mico étnico (Portes y Bach, 1985; Portes, 1981) deriva de la discusién
sobre la segmentacién del trabajo. En sus inicios esto tuvo implicaciones
importantes, ya que mientras el primero se centraba en el estudio de los
empresarios y los trabajadores por cuenta propia, el segundo se enfocaba
en el estudio del trabajo, sin considerar a los pequefios empresarios por
cuenta propia.

Existen diversos puntos de vista y explicaciones sobre los empresarios
en general y los empresarios inmigrantes en particular. En un principio
se enfocaron particularmente en las minorias étnicas, de donde surgieron
diversas explicaciones tales como que cierto numero de ellas demostra-
ban tener mayor inclinacién a trabajar por cuenta propia que otras,
debido a atributos culturales propios. Este seria el caso de las diasporas
comerciales o minorias de intermediarios (Plattner, 1991: 249-50;
Bonacich, 1973) y de los inmigrantes que participan en los enclaves
étnicos, donde se destacan las practicas etnoculturales, las redes sociales

1 Esta investigacion se llevd a cabo con el apoyo de woTRo, la Universidad de
Agricultura de Wageningen y El Colegio de la Frontera Norte.
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y las instituciones étnicas. En la explicacion sobre minorias de inter-
mediarios se considera la tradicion empresarial de los individuos como
un factor importante (Bonacich, 1973). Sin embargo, como Light y
Rosenstein (1995a) argumentan, las explicaciones culturales no son sufi-
cientes, ya que en su estudio sobre cubanos y coreanos encontraron
empresarios que no contaban con experiencia previa en sus familias y
lugares de origen y, a pesar de ello, han podido desarrollarse como
empresarios en Estados Unidos.

Tenemos que distinguir entre inmigrantes que son autbnomos, que
trabajan por cuenta propia, y los empresarios 0 emprendedores. Light
considera a los empresarios como innovadores, que pasan por tres etapas:
la primera es iniciar el negocio, la segunda seria expandirlo y la tercera
cambiar la manera de operar el negocio. Considera que la forma de
distinguir a los emprendedores de los trabajadores por cuenta propia es
midiendo la innovacién en sus negocios (1995: 1y 3).

Estudios realizados muestran como, en muchos casos, los trabajadores
en una economia étnica se convierten con el tiempo en trabajadores por
cuenta propia (Light, 1972: 67; Portes y Bach, 1985; Barros Nock, 1998),
con lo que la economia étnica se transforma en una escuela para em-
presarios. Light considera que las economias étnicas son espacios de
entrenamiento para empresarios, por lo que las ganancias pueden no
s6lo ser monetarias. Se ha demostrado en diversos estudios que aquellos
gue trabajan dentro de una economia étnica tienen mas probabilidades
de independizarse y trabajar por cuenta propia, incluso llegar a ser
empresarios (Light et al., 1995).

En este articulo concuerdo con Light y coautores en que el concepto
de economia étnica es mas general y que el concepto de enclave eco-
némico étnico es un caso especial de economia étnica (Light et al., 1994
65). Es cierto que los mexicanos han desarrollado su capacidad empre-
sarial en todas las zonas donde se han establecido, desarrollando una
economia étnica. Para su estudio, el concepto de economia étnica seria
el méas adecuado. Sin embargo, veremos mas adelante como el concepto
de enclave econdmico étnico es atil para analizar el desarrollo del
comercio en el centro-este de Los Angeles, donde los mexicanos han
desempefnado un papel importante. Veamos qué define a un encalve
econodmico étnico.

Diferentes autores han proporcionado una serie de explicaciones y
caracteristicas con las cuales describen un enclave étnico. El término
enclave implica separacion de la actividad econdmica que lo rodea. La
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discusion sobre un enclave econdmico étnico tiene su origen en la teoria
del mercado de trabajo dual; este origen se ve claro en las primeras
formulaciones de Wilson y Portes (1980), donde caracterizaban un enclave
étnico como una comunidad minoritaria cerrada, localizada en un area
céntrica y degradada de una ciudad. En su analisis sobre el enclave eco-
némico étnico los trabajadores por cuenta propia que no ganaban un
salario no fueron incluidos, ya que no eran de interés para el estudio del
mercado laboral segmentado.

En sus siguientes trabajos Portes incluye a los inmigrantes que
trabajan por cuenta propia, quita la especificidad geografica de un lugar
céntrico y deteriorado y lo deja abierto como un area geograficamente
rodeada, con preponderancia de empleadores del mismo grupo étnico
y del mismo pais de origen, y trabajadores coétnicos, un agrupamiento
espacial y numerosos negocios propiedad de inmigrantes que emplean
a trabajadores connacionales. Su énfasis se encuentra en los empleos
definidos étnicamente (Portes y Bach, 1985; Portes y Jensen, 1987;
Portes y Stepick, 1993; Portes y Rumbaut, 1996).

Un enclave étnico deber reunir tres condiciones basicas donde la
etnicidad es un factor de la vida economica:

1. El area debe tener condiciones econdmicas estables junto con una
demanda por mercancias étnicamente definidas;

2. Acceso a mano de obra barata de coétnicos que no esté motivada
0 no pueda trabajar en otro sector econémico;

3. Empresarios de origen étnico y/o sus descendientes con acceso a
capital (Portes y Stepick, 1993; Halter, 1995).2

Otros autores han agregado nuevas propiedades y caracteristicas a los
enclaves. Por ejemplo Wong (1987), en su estudio sobre la industria china
de prendas de vestir en Nueva York, nos dice cdmo los valores étnicos
inducen a los empleadores a adherirse a ciertas reglas culturales y de
etiqueta, como serian las ideas de un destino comUn y un origen étnico
comun, lo que ayuda a reducir los conflictos y a promover la identificacion
del empleado con el negocio, de tal manera que aun sabiendo de empleos
mejor pagados fuera del enclave prefieran trabajar en un negocio con

2 Sanders y Nee (1987) ponen énfasis en la segregacion residencial étnica como uno
de los aspectos a tomar en cuenta en la caracterizacion de los enclaves econémicos. Sin
embargo, considero que ésta ya es una desviacién en el uso del concepto y puede llevar a
confusiones.
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rasgos culturales afines (1987:128). Waldinger et al. (1990) consideran que
la concentracion étnica permite el surgimiento de intereses étnicos
comunes, reforzando un sentido de identidad comun. Esto lleva al re-
forzamiento del capital social donde el estudio de las redes sociales y
de como éstas son usadas para fines econémicos es importante. En el
estudio de redes sociales tenemos que considerar sus lazos con desarrollos
econdmicos, los costos materiales e inmateriales que lleva a usar estas
redes, el intercambio de informacién dentro de las redes y las relaciones
de poder dentro de ellas.

La ventaja de los enclaves étnicos consiste en que ayudan a que no
se deprecie el capital humano del inmigrante cuando migra a otro pais,
ya que por un lado ofrecen trabajos que no requieren altos niveles de es-
colaridad ni especializacion y, por lo general, no se necesita hablar inglés
(Portes y Bach, 1985; Logan, Alba y McNulty, 1994). Otro factor impor-
tante es que dentro del enclave hay acceso preferencial a capital, donde
el inmigrante puede obtener préstamos y créditos para iniciar sus propios
negocios (Light, 1984; Aldrich y Waldinger, 1990; Barros Nock, 2004).

Como se mencioné anteriormente, la mayoria de los estudios sobre
enclaves étnicos pone especial énfasis en la oferta de trabajo como
principal elemento a estudiar (Portes y Bach, 1985; Portes y Jensen,
1987; Portes y Stepick, 1993; Portes y Rumbaut, 1996). Sin embargo, se
abren posibilidades cuando se estudia a los emprendedores y trabajado-
res por su cuenta. EI comercio es un sector econémico que ofrece multi-
ples oportunidades para que los inmigrantes encuentren trabajo por
cuenta propia y prueben su capacidad emprendedora. Es indudable la
importancia de los negocios étnicos en las economias urbanas de Estados
Unidos en la actualidad (véase Light y Rosenstein, 1995; Portes y Stepick,
1993). La existencia de enclaves étnicos trae ventajas para aquellos
gue quieren aventurarse y trabajar por su cuenta. Por ejemplo, Portes y
Sassen-Koob (1987: 48), cuando hablan de actividades empresariales en
la economia informal, argumentan que “las comunidades de inmigrantes
han provisto de mucho del trabajo necesario para éstas; por ejemplo han
provisto de lugares/espacios para su desarrollo y han proporcionado el
empuje empresarial necesario para iniciarlas” (traduccién mia, citado en
Rath, 2000: 3).

Otro factor a considerar es la desventaja en que se encuentra el inmi-
grante en el mercado laboral y en general el racismo existente en la socie-
dad norteamericana. La exclusién de los inmigrantes en la economia los
lleva a desarrollar trabajos por cuenta propia; dicho de otra manera,
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los problemas estructurales, donde la economia no ofrece alternativas de
trabajo, orillan a los inmigrantes a buscar trabajo por su cuenta (Portes
y Bach, 1985; Light, 1979).

En el estudio de los empresarios hay que tomar en cuenta a todo el
grupo (cluster), ya que los negocios exitosos deben su éxito a que estan
incrustados en el enclave étnico, en una red de negocios. Los empresarios
étnicos se siguen unos a otros construyendo escaleras que permiten a los
nuevos subir y crear sus propios negocios, muchas veces subcontratando
o formando parte del negocio. El tipo de beneficios obtenidos puede ser
la existencia de trabajadores especializados y mano de obra barata, acceso
a abastecedores de mercancia y servicios y acceso a informacion. En este
caso, cuando hablamos de negocios, firmas y/o bodegas, nos referimos
en sentido amplio a cualquier actividad econémica o productiva, inde-
pendiente o con apoyo familiar alrededor del comercio de frutas y
verduras frescas.

Es necesario combinar elementos estructurales con el estudio de la
agencia de los inmigrantes y las estrategias que utilizan para poder incre-
mentar su espacio de maniobra e iniciar su propio negocio. Cada enclave
tiene sus propias caracteristicas y es definido por el tipo de actividad
econdémica predominante que se realiza. El caso que a continuacién
presento es un enclave formado por mercados de abastos, bodegas,
mercados satélite, supermercados y tiendas de abarrotes. Especificamente
presento el caso de pequefios y micro empresarios que tienen sus bodegas
en el mercado de la Calle Siete. EI comercio de frutas y verduras frescas
tiene sus propias caracteristicas y reglas. El enclave de Los Angeles no
s6lo da oportunidades a los inmigrantes sino también a la poblacion de
la frontera, con la que se han hecho redes y afianzado transacciones co-
merciales. Dicha poblacién aprovecha el enclave para hacer negocios sin
gue esto signifique tener que emigrar a Estados Unidos. Por lo tanto, se
puede decir que el enclave étnico mexicano de Los Angeles tiene impacto
en toda la regién fronteriza. Estos espacios pueden llegar a tener un
caracter transnacional, basandose en redes en las que el buen funcio-
namiento de la empresa en Estados Unidos requiere de la participacion
de diferentes actores en los dos lados de la frontera (Barros Nock, 1998,
2001).

El comercio es uno de los mejores ejemplos de cédmo los enclaves
rebasan el territorio y se convierten en espacios sociales transnacionales,
donde las redes juegan un papel importante y donde el enclave tiene
impacto no sélo en un territorio local determinado sino sobre toda una
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region a través de las redes, como es el caso del comercio de frutas y
verduras en Los Angeles, con un efecto que abarca de Los Angeles a
Tijuana, que da lugar a un comercio en pequefia escala transfronterizo
(Barros Nock, 2001). La concentracion espacial es socialmente producida
por la demanda de mercancias determinadas y de mercados, no sélo por
los mercados de trabajo. Portes, Guarnizo y Haller (2002) nos hablan de
la inmigracion transnacional como una forma alternativa de adaptacién
econdmica para las minorias étnicas, basada en la movilizacién de redes
sociales a través de paises.

MEXICANOS Y SALVADORENOS EN LOS ANGELES

Con mas de cuatro millones de inmigrantes de origen latino o hispano,
el condado de Los Angeles cuenta con una de las poblaciones de inmi-
grantes mas grande de Estados Unidos, lo cual también explica la frag-
mentacion étnica de la economia de Los Angeles. La mayoria de los
grupos étnicos esta concentrada en duefios o en trabajadores de un pe-
guefio namero de industrias (Waldinger y Bozorgmehr, 1996). En Los
Angeles se encuentra la poblacion de inmigrantes mexicanos mas grande
de Estados Unidos, en su mayoria no calificada y con poca educacion
(Waldinger y Bozorgmehr, 1996).

De acuerdo con la Oficina de Estadistica de Estados Unidos (US
Bureau of Census), para el aiio 2000, de 35 305 818 millones de personas
de origen hispano en Estados Unidos, 58.5% era de origen mexicano
(20 640 711). Viven principalmente en cinco estados del sur: Arizona,
California, Colorado, Nuevo México y Texas, de los cuales California, y
especialmente el condado de Los Angeles, da residencia a mas de 3.5
millones de individuos de origen mexicano (mexicanos-norteamericanos
e inmigrantes mexicanos) (2000 US Census). La poblacién mexicana ha
crecido rapidamente en las Gltimas décadas: vienen a Estados Unidos
utilizando las cuotas especiales para la reunificacion de familiares y como
inmigrantes indocumentados (Waldinger et al., 1990: 74). Sin embargo,
como se puede observar en el cuadro 1, la poblacion de mexicanos en el
condado de Los Angeles ha disminuido entre 1990 y 2000. Esto se debe,
entre otras razones, a que los mexicanos estdn migrando a otras ciudades
e incluso a otros estados en busca de trabajo, de casas menos caras y de
lugares mas seguros donde sus hijos puedan crecer lejos de las guerras
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de pandillas.® Los mexicanos habitan en su mayoria en la parte este de
Los Angeles, que se ha convertido en un lugar seguro para los nuevos
inmigrantes indocumentados.

CUADRO 1 )
POBLACION DE ORIGEN HISPANO EN LOS ANGELES (1990 Y 2000)

1990 2000
Estados Unidos  Condado % Estados Unidos  Condado %
Los Angeles Los Angeles
Total 248 709 873 8 863 164 281 421 906 9519 338
Total hispanos 21 900 000 4714 000 100 35305 818 4242 213 100
Mexicanos 13 393 000 3736000 79.25 20640 711 3041974 71.70
Salvadorefios 565 000 302 000 6.40 655 165 187 193 4.40
Guatemaltecos 269 000 159 000 3.37 372 487 100 341 2.40

Fuente: U.S. Census Bureau, 1990 y 2000.

Los tres grupos étnicos hispanos mas grandes de Los Angeles son los de
mexicanos, salvadorefios y guatemaltecos (véase cuadro 1). Como men-
cioné anteriormente, algunos autores consideran que ninguno de estos
grupos tiene muchos negocios propios o contrata numerosos trabajadores
coétnicos (Waldinger y Bozorgmehr, 1996; Bohon, 2001). Sin embargo,
ninguno de estos autores establece cual es el nUmero necesario tanto de
negocios como de trabajadores étnicos para que pueda existir un enclave
economico étnico.

Los centroamericanos han tenido una historia migratoria muy dife-
rente a la mexicana. Es importante mencionar algunas diferencias y
cambios en los patrones de migracion que se han encontrado entre la
poblacidn de origen mexicano y la centroamericana. Estos cambios estan
relacionados con condiciones macroestructurales en Estados Unidos y en
los paises de origen, asi como con cambios en las expectativas y posibi-
lidades de los actores que intervienen, los cuales mencionaré brevemente
a continuacion.

Durante las dos guerras mundiales, la emigracién de mexicanos crecio
constantemente, interrumpida por el periodo de la Gran Depresion. La

3 En la actualidad estoy llevando a cabo una investigacién con profesores y alumnos
del ciesas y de la University of California, Santa Barbara (ucsB) en el Valle Central de
California, y éstas son las respuestas mas comunes que obteniamos de personas prove-
nientes de Los Angeles.
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escasez de trabajo durante las guerras trajo consigo la elaboracion de
programas laborales. En su mayoria, los mexicanos se encontraban tra-
bajando en la agricultura. La Revoluciéon mexicana (1910-1917) y la
rebelion cristera en el centro-oeste de México (1926-1929), motivaron
a muchas familias a migrar al norte y muchas de éstas se instalaron en
los barrios en crecimiento de Los Angeles, El Paso y San Antonio. Algunos
de los miembros de las bodegas que entrevisté en el mercado de la Calle
Siete, llegaron durante este periodo a Estados Unidos.

Entre 1942 y 1964 el gobierno de Estados Unidos puso en marcha el
Programa Bracero y se establecieron casi cinco millones de contratos tem-
porales con trabajadores mexicanos. Méas de cinco millones de mexicanos
indocumentados fueron deportados en el mismo periodo (Samora, 1971:
57). Fue durante la recesion posterior a la guerra de Corea que se eché
a andar la Operacion Espalda Mojada (Operation Wetback) y mas de un
millén de mexicanos fue deportado (Bustamante, 1975). Sin embargo, la
emigracion continué y muchos mexicanos entraron a Estados Unidos al
final de los afios cincuenta a través del Programa Bracero. Los contratos
de dicho programa estaban dirigidos a los hombres; se requeria de una
fuerza laboral flexible que pudiera ser coordinada con las estaciones
agricolas y que externalizara los costos de la reproduccion de la fuerza
laboral a México.

Aunqgque muchos de estos mexicanos comenzaron trabajando en las
areas rurales, para finales de los afios sesenta una porcion considerable
de ellos habia encontrado su camino hacia los centros urbanos, donde
trabajaban en semilleros, en la construccién, en restaurantes y hoteles,
en centros de lavado de carros y en mercados.

Este es el caso de Pepe, nacido en Michoacan, quien emigré como indo-
cumentado a los Estados Unidos en 1967. Seguin cuenta, lleg6 a Los Angeles
a las doce del dia, y a las doce de la noche ya estaba trabajando en el mer-
cado. Su tio, quien le consiguid el trabajo, llegé a Estados Unidos a través del
Programa Bracero. Empez0 a trabajar en el campo donde conocié a un inter-
mediario que lo introdujo al mercado de abastos de la Calle Siete de Los
Angeles. Pepe trabajé en el mercado mas de veinte afios antes de poder iniciar
su propio negocio.

Los inmigrantes mexicanos contemporaneos se caracterizan por
una creciente presencia de mujeres y familias enteras, con residencia
permanente, asi como empleo en diversos sectores de la economia
(Hondagneu-Sotelo, 1994).
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El creciente cambio de inmigracion temporal a permanente, provoco
sentimientos de xenofobia que desembocaron en el Acta de Control y
Reforma Inmigratoria (Immigration Reform and Control Act, IRCA) de
1986. La creciente xenofobia ha sido una respuesta no tanto a la mi-
gracion temporal, sino al establecimiento permanente 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 la incorporacion permanente
de inmigrantes asiaticos y latinoamericanos. La mencionada propuesta
tenia el objetivo de disminuir la inmigracién de indocumentados,
imponiendo sanciones (penalidades civiles y criminales) a las personas
gue con conocimiento contrataban a trabajadores indocumentados.

Asimismo, incluia una legislacion de amnistia para trabajadores indo-
cumentados que cumplieran con una serie de requisitos; 2.3 millones de
mexicanos se inscribieron en el programa de amnistia. Estas medidas
aceleraron la integracion y permanencia de inmigrantes a largo plazo.
Este es el caso de muchos de los mexicanos que trabajan en el mercado
Siete de Los Angeles, quienes obtuvieron su ciudadania a través de la ley
de amnistia.

Estas modificaciones en los patrones de inmigracion y en la legisla-
cion, produjeron cambios en las expectativas y aspiraciones de los inmi-
grantes mexicanos en lo concerniente a su estancia en Estados Unidos.
Ya no es mas un lugar donde trabajar por unos meses y regresar a México
como sus padres lo hicieron. Ahora buscan trabajos mas estables y en
lo posible ser sus propios patrones. EI mercado ofrece esta posibilidad
de independizarse de las instituciones norteamericanas y trabajar por
cuenta propia.

A diferencia de los mexicanos, la mayoria de los salvadorefios inicio
su emigracion a Estados Unidos a finales de los afios setenta y ochenta
debido a razones tanto politicas como econdémicas. En comparacién con
la inmigracion de mexicanos a Estados Unidos, se puede decir que es
un grupo de inmigrantes recientes. La inmigracion de centroamericanos,
y en especial de salvadorefios en Los Angeles, crecio considerablemente
en los afios ochenta. Lopez et al. (1996: 279-280), en su estudio sobre
salvadorefios y guatemaltecos en Los Angeles, caracterizan a este grupo
como comunidades que, en su mayoria, nacieron en el pais de origen.
Los nacidos en Estados Unidos son en su mayoria hijos de los inmigran-
tes recientes. Estan activamente integrados a la economia de Los Angeles
pero, sobre todo, en trabajos mal pagados y contindan hablando en su
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idioma. Tienen uno de los mas altos indices de indocumentados en
Estados Unidos. Pocos son de clase media, la mayoria es de origen humil-
de con poca educacion o recursos de otro tipo. Sin embargo, otros investi-
gadores tienen evidencia de que el nivel de educacién no es tan bajo
como se piensa; por ejemplo, Castillo sugiere

[...] que la mayoria de la poblacion de origen Centro Americano posee un
nivel intermedio de escolarizacion y capacitacion para el trabajo, lo cual les
permite emplearse en actividades semi-calificadas, ocupar posiciones interme-
dias en la escala de posiciones en el trabajo e incluso tener acceso —en
algunas ramas— a ingresos superiores a los de los inmigrantes mexicanos [...]
(1999: 37).

La tasa de crecimiento de los inmigrantes salvadorefios en Estados
Unidos fue de 15.9% de 1980 a 1990, mas del doble que la de los mexi-
canos que fue de 6.7% (Castillo, 1999: 52). Para 1990 se encontraba 44%
de todos los centroamericanos en Estados Unidos y méas de la mitad de
salvadorefios y guatemaltecos en Los Angeles.

UN ENCLAVE ECONOMICO MEXICANO

La existencia de mas de cuatro millones de mexicanos y centroamericanos
en Los Angeles proporciona la primera condicion basica para el desa-
rrollo de un enclave econémico étnico: millones de consumidores que
demandan productos étnicamente definidos. Se ha creado una serie de
mercados de abasto, bodegas, supermercados, tiendas de abarrotes,
etcétera, que abastecen a esta poblacion de productos hechos en México
y de alimentos necesarios para la cocina mexicana y crecientemente
centroamericana. En estos supermercados encontramos Coca-Cola hecha
en México, shampoo Loreal hecho en México, mole Dofia Maria, hojas
de platano para hacer tamales, tortillerias, pancita, es decir, mercancias
gue les recuerdan su casa y la vida que dejaron atras.

La segunda condicion basica para el desarrollo de un enclave econé-
mico étnico es la existencia de abundante mano de obra barata. En el
cuadro 2 podemos ver la distribucién ocupacional de salvadorefios y
mexicanos. Los dos grupos de inmigrantes trabajan en sectores econé-
micos mal pagados, como son los servicios y el transporte.
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CUADRO 2
DISTRIBUCION OCUPACIONAL DE ALGUNOS GRUPOS DE INMIGRANTES
EN LA REGION DE LOS ANGELES, 1990 (TRABAJADORES DE 25-64 ANOS)

Salvadorefios Guatemaltecos Mexicanos No hispanos

% % % %
Profesionista/tec/directivo 7.3 6.9 7.3 42.0
Venta/administrativo 13.3 12.3 11.8 30.1
Artesanias 154 17.4 18.7 30.1
Transporte/operario 25.6 23.1 28.5 6.4
Servicio 31.1 32.0 18.4 8.3
Trabajador 6.3 6.6 8.8 1.9
Agricultura 2.0 1.7 6.6 7
Total trabajadores 108 240 56 866 692 189 4063573

Extraido de Lopez et al. (1996:295).

Contamos por lo tanto con dos de los requisitos para la formacion de
enclaves étnicos: millones de consumidores que prefieren adquirir pro-
ductos étnicamente definidos, sobre todo en lo concerniente a la comida
gue consumen, y mano de obra barata abundante. En el enclave mexi-
cano de Los Angeles los inmigrantes indocumentados encuentran un
posible punto de entrada donde existen ofertas de trabajo, que no les
exige experiencia o conocimiento del inglés y donde encuentran afinidad
cultural.

Una de las actividades econdmicas donde encontramos mayor
numero de emprendedores y trabajadores por cuenta propia en Los
Angeles, es en el comercio. Quisiera introducir a continuacion algunas
caracteristicas del comercio de frutas y verduras al mayoreo.

El comercio de frutas y verduras frescas al mayoreo en Los Angeles

Desde principios del siglo pasado, Los Angeles ha sido uno de los centros
comerciales de productos agricolas mas grandes e importantes de todo
Estados Unidos. EI mercado de la Calle Siete y el mercado de la Calle
Nueve eran, hasta 1986, los principales mercados de abasto de frutas
y verduras frescas de la ciudad. Estos mercados vendian productos
frescos al mayoreo provenientes de California, de otros estados de la
Unidén Americana y de otros paises. EI comercio de frutas y verduras
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frescas ha sido abastecido durante décadas por productos mexicanos,
especialmente durante los meses de invierno. Actualmente, Los Angeles
es la ciudad norteamericana que tiene la mayor distribucién de frutas
y verduras provenientes de México. Los mercados de Los Angeles abaste-
cen a otros estados de Estados Unidos y exportan a diferentes partes del
mundo como Europa, Canada y Japon. Los Angeles continta siendo uno
de los mercados de abasto de frutas y verduras frescas mas grandes del
mundo (Alvarez, 1990). Los inmigrantes mexicanos empezaron a trabajar
en estos mercados desde los afios veinte.

Para los afios setenta, la poblacién de mexicanos inmigrantes en Los
Angeles habia crecido, y los mercados tanto de Los Angeles como de
Tijuana se convirtieron en una posibilidad de trabajo para muchos
mexicanos que emigraban del centro y sur de su pais en busca de trabajo.
La mayoria se inicié en el mercado en los trabajos mas bajos y mal
pagados, como es el del cargador por hora, para después pasar a trabajar
de manera permanente para una bodega y de ahi ir ascendiendo en la
jerarquia laboral hasta llegar a ser compradores y vendedores para los
bodegueros. Esto permitié que fueran conociendo el negocio y haciendo
contactos con intermediarios, distribuidores y consumidores. Con el
tiempo algunos de ellos utilizarian estos contactos para establecer su
propio negocio. Si una firma fracasa, es comun que los empleados de alto
rango aprovechen las redes de sus jefes, es decir los contactos y la clien-
tela, para abrir su propio negocio; como menciona Light, el propio
mercado es una escuela para sus trabajadores.

A mediados de los afios ochenta sucedieron cambios importantes. En
1986 se construyé la Terminal de Abasto (Wholesale Terminal Market)
a un lado del mercado de la Calle Siete. La construccion de la nueva
terminal modifico sustancialmente la estructura del comercio al mayoreo:
esta adaptada a las necesidades tecnoldgicas del comercio al mayoreo
moderno,* lo cual atrajo firmas grandes y medianas que se encontraban
localizadas en los mercados de la Calle Siete y Nueve. Tres familias de
mexicanos-norteamericanos que habian trabajado en el mercado por
décadas y habian logrado crear grandes empresas transnacionales en el
comercio de frutas y verduras frescas, se mudaron a la nueva terminal.

Esto dejo espacio en los otros mercados para nuevos empresarios en
el negocio de frutas y verduras. EI mercado de la Calle Nueve fue ocu-

4 En la nueva terminal las bodegas estaban en venta para aquellos que quisieran ser
socios; cada bodega cuesta alrededor de tres millones de dolares.
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pado en su mayoria por empresarios asiaticos que se especializaron en
productos tipicos de la cocina oriental. En el mercado de la Calle Siete,
el espacio que quedo vacio fue ocupado en 80% por empresarios de
origen mexicano, en su mayoria inmigrantes. Sin embargo, este proceso
llevaria varios afios en consolidarse. La alta concentracion de mexicanos
y latinos en Los Angeles permitio el desarrollo de un mercado al mayoreo
gue se caracterizé por vender frutas y verduras tipicas de la cocina
mexicana como chiles, epazote, hojas de maiz, nopales, tunas, etcétera.
Comerciantes de Tijuana también se vieron atraidos por las nuevas
posibilidades y algunos probaron suerte en el mercado de la Calle Siete.

Esta actividad econdmica esté localizada en un area especifica de Los
Angeles. La nueva Terminal de Abastos, el mercado de la Calle Siete, el
mercado de la Calle Nueve, asi como mercados satélites y bodegas fuera
de los mercados principales y supermercados, se encuentran localizados
en una extension de alrededor de 20 hectareas, formando una area
comercial en el centro-este de Los Angeles.5 Asi se cumple la tercera con-
dicion para la formacion de un enclave econémico étnico, que es la
especificidad geografica de un lugar céntrico.

El mercado de la Calle Siete ha estado en constante transformacion,
adaptandose a las necesidades y posibilidades de sus integrantes, y
creandose nuevas redes y relaciones sociales. El surgimiento de nuevas
firmas y negocios ha sido constante, lo cual se refleja en el creciente
numero de bodegas existentes en el centro-este de Los Angeles. En 1988,
Alvarez encontr6 un total de 36 negocios dentro del mercado (Alvarez,
1990: 113); en el verano de 1997 habia 66 bodegas, lo que significa que
el nimero de ellas casi se duplicé en nueve anos. Este crecimiento no es
exclusivo del mercado de la Calle Siete; el nUmero de bodegas localizadas
fuera del mercado también crecio: Alvarez menciona que habia
aproximadamente 45 establecimientos alrededor de la Terminal de
Abastos (1990: 117); para 1997 habia més de 65.

La creciente demanda de productos provenientes de México dio un
fuerte impulso al comercio en Tijuana, convirtiéndose en un importante
punto de entrada a Estados Unidos. Los puertos de entrada por tierra
a este pais son San Isidro y Mesa de Otay, que combinados son los puertos
de entrada por tierra mas grandes del mundo. En promedio, 25 000
camiones con productos agricolas entran a California (Alvarez, 1998).

5 Para un analisis completo de la jerarquia en los mercados de abasto de Los Angeles,
véase Alvarez, 1990.
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Comerciantes de Los Angeles y Tijuana compran productos de
regiones cada vez mas lejanas de la frontera, como son Jalisco, Colima,
Morelos y Oaxaca. Mandan a sus compradores en busca de productos
agricolas de precio competitivo, y algunos de ellos incluso negocian con-
tratos de produccién y comercializacion con los productores (Barros
Nock, 2000). Desde la puesta en marcha del Tratado de Libre Comercio
de América del Norte (TLCAN), el niumero de mercados de abasto en
Tijuana ha crecido; a finales de los afios noventa habia siete mercados
de abasto y més de treinta mercados de frutas y verduras al menudeo
(Alvarez, 1998: 65). En el caso del enclave econémico mexicano de Los
Angeles tenemos los dos factores: una concentracion territorial y la
consolidacién de redes sociales transnacionales y empresas familiares
transnacionales en el comercio de frutas y verduras frescas. En el caso del
enclave econémico mexicano de Los Angeles, las redes comerciales con
México juegan un papel muy importante en el desarrollo y competiti-
vidad de los pequefios y medianos negocios y empresas. La presencia de
empresas familiares trasnacionales en el mercado de la Calle Siete se ha
convertido en una forma de organizacién econémica que permite a los
inmigrantes mexicanos participar en un mercado altamente competitivo
y tecnificado (Barros Nock, 1998 y 2001, y Alvarez, 1994 y 1998).

Uno de los cambios mas visibles que se ha llevado a cabo en el mer-
cado de la Calle Siete, ha sido la proliferacion de pequenas firmas y
microfirmas. A través de los afios, el acceso a las bodegas ha cambiado;
en un principio el tamafo de las bodegas que se rentaban era fijo, lo que
significaba la necesidad de tener un capital determinado para pagar las
altas rentas. La mayoria de las firmas eran medianas. Una firma mediana
tiene uno o dos refrigeradores, contrata de cinco a 12 trabajadores perma-
nentes, tiene de dos a cuatro camiones con refrigeracién y cuenta con
proveedores y clientes estables. Actualmente se pueden rentar espacios
pequefios, que utilizan un refrigerador o lo comparten con otros bode-
gueros, se emplea Unicamente personal temporal y se cuenta con una o
dos camionetas sin refrigeracion. Las pequefias firmas generalmente
tienen dificultades para retener clientes y conseguir proveedores estables.
Estas pequefias firmas subarriendan espacio en sus bodegas a micro-
firmas, como estrategia para incrementar sus ingresos. Las microfirmas
no tienen refrigeradores, tienen una camioneta pick-up o combi como
medio de transporte, y contratan trabajadores por hora.

En 1997 habia 15 microfirmas en el mercado de la Calle Siete. Las
pequefias firmas y en especial las microfirmas tienen constantes
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problemas financieros, asi como conflictos con sus consumidores y con
sus proveedores; aparecen y desaparecen constantemente cambiando de
duefios. De ser un mercado exclusivamente al mayoreo, ahora también
se vende al medio mayoreo y al menudeo. Estos cambios en el mercado
han permitido que mexicanos y, Gltimamente, centroamericanos prueben
su suerte en el negocio de las frutas y verduras frescas. Para 1998 habia
tres pequefas bodegas rentadas por salvadorefios y dos microbodegas que
subarrendaban un espacio a pequefios bodegueros salvadorefios.

A finales de los afios ochenta y principios de los noventa no habia
centroamericanos trabajando por su cuenta en el mercado; fue hasta me-
diados de los noventa que éstos empezaron a aventurarse en el negocio.
Para ellos las condiciones estaban dadas en el mercado: lo que para
algunos empresarios mexicanos llevd méas de veinte afos lograr, los
salvadorefios lo consiguieron en unos pocos afios. Contaron con ventajas
gue los mexicanos no tuvieron; una de ellas fue el hecho de que los
mexicanos ya se habian apropiado fisica y socialmente del mercado;
habian abierto espacios para que los inmigrantes pudieran probar su
capacidad como emprendedores. El ser latino, el hablar el mismo idioma
gue los mexicanos y el tener trazos culturales similares, ha permitido a
los salvadorefios entrar al mercado con mayor facilidad que otros grupos
étnicos, aungue no sin problemas. Por ejemplo, no encontramos negocios
de asiaticos o europeos del Este en el mercado de la Calle Siete, aunque
si hay muchos consumidores de éstos y otros grupos étnicos que buscan
mercancias baratas.

Las pequefias firmas y microfirmas se han caracterizado por utilizar
tres estrategias basicas (aunque no exclusivamente éstas): 1) para bajar
el precio de los productos que ofrecen en el mercado, los importan de
Meéxico, sobre todo durante el invierno y primavera. Ofrecen mercancia
de segunda y tercera clase. 2) Esto lo logran haciendo uso de sus redes
sociales en México, las cuales refuerzan con parientes y compadres que
viven en ese pais, convirtiendo a sus empresas en familiares, que pasan
asi de locales a transnacionales. 3) Hacen uso de mano de obra familiar
y mano de obra barata existente en el mercado, lo que significa que
ofrecen empleo a inmigrantes nuevos, o a indocumentados que estan
dispuestos a trabajar por salarios mas bajos. No me fue posible recabar
el nimero de trabajadores salvadorefios, ya que la mayoria son temporales
y trabajan por hora. Sin embargo, su presencia se hacia notar, ya que
ofrecian su trabajo mas barato que los mexicanos, lo que estaba afectando
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negativamente los ingresos de ambos grupos de trabajadores inmigrantes
y provocaba conflictos en el mercado entre los dos grupos étnicos.

Un ejemplo es el caso de los hermanos Lopez de El Salvador, ellos migraron
a Estado Unidos a principios de los noventa en busca de trabajo, huyendo de
la pobreza en su pueblo de origen. En EIl Salvador trabajaban en el campo y
tenian una pequefia tienda de abarrotes. Cuando llegaron a Los Angeles tra-
bajaron como limpiadores en un supermercado. Ellos querian trabajar en el
comercio y buscaron trabajo en el mercado de la Calle Siete. Primero trabaja-
ron con una microempresaria mexicana llamada Lupe, quien los contrataba
por hora para descargar y cargar la fruta cuando fuera necesario. Lupe sub-
arrendaba un pequefio espacio en el mercado, no tenia refrigerador, contaba
con una pequefia camioneta. Ella se encargaba de la bodega y los clientes que
vinieran a ella'y su hermano se encargaba de buscar mercancia y compradores.
Sélo vendian fruta y verdura que no necesitara de mucha refrigeracion como
cebollas y naranjas. Sin embargo su negocio no iba muy bien, constantemente
se le maduraba muy pronto y descomponia la mercancia en la bodega y sus
compradores no le pagaban la mercancia que le debian.

Los hermanos, con sus ahorros, pudieron comprar una combi y le ofrecie-
ron a Lupe salir a las calles de Los Angeles y vender la fruta en las esquinas,
cobrando una comisién. El arreglo funcioné bien, después de un afio Lupe
les rentd una parte de su pedazo que ella subarrendaba a un bodeguero. Final-
mente Lupe se tuvo que retirar del negocio y los hermanos Lopez se quedaron
con el pedazo completo y heredaron algunos de los clientes y contactos de
Lupe. Pero ellos también tenian problemas, por un lado no tenian las redes
para comprar la verdura en México, por lo que tenian que comprar mercancia
de los grandes y medianos bodegueros, lo cual los dejaba con minimas
ganancias. Trataron de llevar sus productos a las zonas de Los Angeles donde
viven la mayoria de los salvadorefios y conseguir asi consumidores estables,
pero aun no habian logrado tener un flujo constante de mercancia que les
permitiera abastecer constantemente a sus consumidores.

Como vemos, la necesidad de capital fue minima y pudieron entrar al
mercado primero como trabajadores y luego, gracias al hecho de que
contaban con transporte pudieron empezar su propio negocio. Sin
embargo, el no contar con redes transnacionales que les permitan tener
un contacto directo con intermediarios y productores en México, les ha
dificultado conseguir mercancia barata y competir en el mercado.
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EL MATRIMONIO Y EL COMERCIO DE FRUTAS Y VERDURAS FRESCAS

Es importante sefialar que las condiciones y demandas impuestas a los
emprendedores y trabajadores por cuenta propia Yy sus caracteristicas, son
diferentes y cambian dependiendo de la actividad econémica en que se
encuentren. EI comercio al mayoreo y medio mayoreo de frutas y verdu-
ras frescas, tiene caracteristicas muy particulares de funcionamiento y
organizacion que hay que tomar en cuenta para entender la participacion
y desarrollo de pequefios empresarios mexicanos y salvadorefios.

El comercio al mayoreo necesita de los siguientes prerrequisitos: capi-
tal, mano de obra barata, regularidad, suficiencia y seguridad; transporte
suficiente y a precios razonables; facilidades de almacenamiento; acceso
a informacion, medios de comunicacion accesibles y eficaces; servicios
personalizados que afiancen a los clientes y reduzcan los riesgos; con-
sumidores seguros y un equipo leal y de confianza.

En un trabajo hecho por Sanders y Nee (1996), donde estudian a
cuatro grupos asiaticos (chinos, coreanos, filipinos e indios) y tres latinos
(cubanos, mexicanos y puertorriquefios), comparan la relacion entre
estatus familiar y trabajo por cuenta propia, llegando a la conclusion de
gue en cada grupo étnico, el estar casados incrementa las oportunidades
de ser trabajadores por cuenta propia.

En el comercio de frutas y verduras encontramos la misma tendencia.
Al ser indispensable el trabajo en equipo y el poder confiar en la gente
con quien se trabaja, el matrimonio se convierte en una estrategia para
poder abrir una bodega en el mercado y crear una empresa familiar. Ana-
lizando las historias de vida de los bodegueros y sus esposas, pude encon-
trar las siguientes constantes en las estrategias de inmigrantes mexicanos
gue tenian bodegas:

1. La mayoria de los bodegueros mexicanos se inicié en el comercio
desde abajo, es decir, entraron al mercado trabajando primero por hora
en trabajos mal pagados y fueron poco a poco conociendo el trabajo, a
los duefios, a los abastecedores y a los consumidores. De esta manera
fueron creando sus redes y conociendo el negocio. EI momento clave
para muchos fue cuando lograron conseguir la ciudadania a finales de
los afios ochenta, lo cual cambid sus expectativas de vida en Estados
Unidos. Esto unido a la apertura de espacios en el mercado de la Calle
Siete cuando se construy6 la Terminal de Abastos.
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Tenemos el caso de Chucho, quien llegd a Los Angeles de 15 afios en los
setenta. Lleg6 a trabajar con un tio que habia venido de bracero y se quedoé a
vivir en California. Su tio le consigui6 trabajo en el mercado primero de
cargador y limpiando y trapeando las bodegas. Trabajaba por hora y sélo
algunas horas a la semana. Asi trabajé por algunos afios hasta que un paisano
le dio trabajo permanente en su bodega como cargador de camiones. Entraba
a trabajar todas las noches a las tres de la mafiana y salia a las 13:00 horas.
Cuando fue la amnistia en los ochenta pudo obtener los documentos nece-
sarios para solicitar sus papeles y obtuvo su ciudadania. Hasta este momento
Chucho estaba como indocumentado y pensaba regresar a México. Pero una
vez que obtuvo sus papeles, sus posibilidades cambiaron. Chucho comenta:
“Cuando recibi mi ciudadania decidi que tenia que hacer algo mas perma-
nente que ser un simple trabajador, tener algo mio, ser mi propio duefio ya
gue me iba a quedar en este pais”.

En la bodega donde trabajaba lo habian hecho comprador, esto significaba
gue salia a los campos en California a tratar con las empacadoras, a comprar
productos y una vez que tuvo papeles pudo viajar a México en busca de pro-
ductores que le vendieran frutas y verduras a mejores precios. Regreso6 a su
ciudad natal en Jalisco y se puso en contacto con sus familiares quienes eran
gjidatarios, y empez6 a comprar productos a los productores de la regién
donde nacié. Asi fue armando su propia red en la cual un hermano se encar-
g6 de los contratos de comercializacion en México con los productores, un
primo recibia la mercancia en Tijuana y Chucho en Los Angeles. A finales de
los ochenta contrajo matrimonio y después de tres afios Chucho y Alejandra
decidieron probar su suerte y abrir su propia bodega. Rentaron la mitad de
una bodega con un refrigerador.

2. Casi todos los bodegueros entrevistados abrieron sus propias bodegas
después de contraer matrimonio. El trabajo en el mercado es de equipo
y necesitan del trabajo leal y barato de la pareja y la familia. Son negocios
gue necesitan, por un lado, de mano de obra familiar que les ayude a
reducir sus costos y, por otro, de personas en quien confiar. Una persona
sola no puede abrir su propia bodega, ya que el duefio pasa largas horas
fuera del mercado ya sea comprando mercancia, buscando consumido-
res, en los bancos o tratando de cobrar las deudas. Esto significa que
requieren de alguien fijo en el mercado en quien puedan confiar. Aqui
es importante aclarar que no quiero decir que las personas contraigan
matrimonio por conveniencia para poder abrir un negocio, como
estrategia econdmica. Lo que quiero decir es que una vez casados, el
incursionar en actividades por cuenta propia y probar su capacidad
emprendedora, es mas facil, o digamos menos dificil, para la pareja que
para una persona soltera.
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3. Por lo tanto, las mujeres juegan un papel importante en el desa-
rrollo de las empresas familiares. Es frecuente que las mujeres trabajen
en el mercado, asi como encontrar a la esposa, la madre, la prima, la tia
o la hermana encargadas de la bodega. Ellas atienden a los clientes que
acuden al mercado, vigilan a los trabajadores y llevan la contabilidad de
la empresa. Al momento de hacer la investigacion entrevisté a 22 mujeres
en las bodegas: dos de ellas eran duefias de las bodegas; trabajaban con
familiares pero ellas eran las que tomaban las decisiones finales y tenian
el control de las bodegas. Quince trabajaban con sus maridos; juntos
abrieron la bodega e iniciaron el negocio. Se consideraban socias de la
empresa; recibian un salario semanal pero también cuando habia ganan-
cias recibian parte de éstas. De las cinco restantes, una era mama del
duefio, Pablo, quien la trajo de México para que lo ayudara a cuidar de
la bodega, ya que su esposa tenia hijos pequefios y no queria dejarlos
solos. Las otras cuatro trabajaban para sus hermanos por un salario,
ayudandolos en la empresa.

Una de las preguntas seria si el trabajo en las bodegas empodera a las
mujeres y cambia las relaciones de género. Este es un tema a tratar con
mas profundidad. Los casos estudiados en el mercado marcan algunas
tendencias:

1. En el mercado, el papel de las mujeres en las pequefias empresas
familiares es activo; se encargan de los clientes que vienen a la bodega,
vigilan a los trabajadores y la mayoria llevan las cuentas.

2. No so6lo reciben un salario sino que la mayoria se benefician cuan-
do hay ganancias, aunque también cuando hay pérdidas trabajan por
menos 0 hinguna retribucion monetaria.

3. Sin embargo, que esto implique un cambio en las relaciones de
género dentro de la familia, es un tema para investigarse. Segun las
mujeres entrevistadas, los hombres no participaban en las labores
familiares, la vida familiar seguia igual.

Me gustaria mencionar el caso de Ana y Pedro, ellos tienen una red de dis-
tribucion de chiles, y su cufiado maneja la bodega que la familia tiene en
Tijuana. En una ocasién su cufiado le pidié a Ana que se fuera tres meses
a Tijuana a entrenar a su cufiada a como llevar las cuentas de la bodega. Ana
me menciona cémo la situacion de su cufiada es totalmente distinta a la de ella,
su cufiada no recibe ni salario, ni ganancias, ni participa en la toma de
decisiones. El simple cruzar la frontera, dentro de la misma empresa familiar,
lleva a distintas relaciones de género.

Revista Mexicana de Sociologia 69, nim. 1 (enero-marzo, 2007): 109-138.



EL MATRIMONIO Y LAS PEQUENAS EMPRESAS COMERCIALES 130

Los salvadorefios que tienen bodegas con refrigeracion han seguido la
misma estrategia que los mexicanos, es decir, para abrir una bodega y
empezar su propio negocio de compra-venta de frutas y verduras frescas,
contrajeron matrimonio y después abrieron su bodega en el mercado. La
diferencia es que se casaron con mujeres mexicanas. Como los mexicanos,
empezaron como trabajadores en el mercado, lo que les permitié hacer
contactos y formar redes, y entre estas redes encontraron a sus futuras
esposas. Veamos el caso de Tito:

Tito naci6 en 1960. En El Salvador trabajaba como chofer. Empez6 su camino
hacia Estados Unidos en sus veintes huyendo de la guerra y la pobreza. En su
paso por México, llegé a Tijuana donde trabajé una temporada en el mercado
Hidalgo y donde empez6 a conocer el negocio de las frutas y verduras. Por
fin cruzo la frontera y decidié trabajar en el mercado como cargador, lo que
le permitié conocer el mercado, su organizacion y funcionamiento y hacerse
de contactos que utilizaria después. Trabajo en varias bodegas hasta que llego
a la bodega de Fidel, un mexicano que trabajé 10 afios como cargador y
cuando los bodegueros iniciaron su mudanza a la nueva Terminal, él continud
con algunos de los clientes que habia conocido a través de los afios e inicié
su propio negocio. Fidel proviene de Zacatecas y tiene redes con productores
de chiles en el estado, especializdndose en este producto. A Fidel lo ayuda su
esposa quien se encarga de las cuentas y de la bodega. La hija mayor de Fidel
se llama Adela y para hacer una historia larga corta, Adela y Tito se
enamaoraron y se casaron. Por un tiempo Tito siguié trabajando para su suegro
como comprador hasta que decidieron independizarse del padre. De su
suegro aprendié muchos de los secretos del negocio. Su suegro lo ayuda
dandole acceso a sus redes, lo que le permite tener abastecedores seguros.

El negocio de frutas y verduras frescas es una actividad de equipo; las
redes son cruciales para su buen funcionamiento y sus integrantes pasan
buena parte de su tiempo haciéndolas, manteniéndolas y dandoles fuerza
y durabilidad. Para muchos, es su entrada al negocio y a Estados Unidos.
Existen diversas arenas donde los actores estdn en constante interaccion
y negociaciéon sobre productos, precios y la calidad de éstos. Los actores
aprovechan ocasiones para incrementar sus redes y adquirir informacion,
como pueden ser pequefas reuniones en el mercado cuando terminé el
dia de trabajo, en el cumpleafios de alguien o cuando un juego de futbol
se transmite durante horas de trabajo. Uno de los objetivos mas
importantes de una red es mantener un flujo constante de informacién
y mercancias, que va de los agricultores a los consumidores. Para esto se
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necesita de un equipo donde cada integrante desempefie funciones
especificas en la red.

Es comun que relaciones informales sean el comienzo de una coo-
peracién entre individuos que, con el tiempo, se llega a desarrollar en
una red. Pero mas importante que una relacién de amistad o de paisanos,
los lazos de parentesco y compadrazgo juegan un papel crucial en la
creacién, desarrollo y mantenimiento de una red. Uno de los objetivos
de contratar a parientes es poder trabajar con un equipo de personas de
confianza. EI comercio de frutas y verduras en pequefia escala se basa en
gran medida en relaciones de confianza, en tratos de palabra; por lo
tanto, la honestidad y la confianza entre los compradores y los ven-
dedores en los diferentes niveles de la red son de crucial importancia. Los
codigos morales que rigen las relaciones de parentesco, donde se espera
lealtad y honestidad entre los miembros de una familia, hace mas dificil,
aungue no imposible, que sus integrantes traicionen la confianza puesta
en ellos por su familia.

Las pequefias empresas familiares transnacionales tienen diver-
sos origenes: algunas se inician en México y se extienden hacia Estados
Unidos, y otras surgen de inmigrantes mexicanos en los mercados que
se extienden hacia México en busca de productos mas baratos. Los sal-
vadorefios no cuentan aln con estas redes y tienen que usar las redes
sociales mexicanas e introducirse en ellas. Esto es lo que Tito hizo. Los
tres salvadorefios que han podido abrir sus propias bodegas estan casa-
dos con mexicanas que conocieron en el mercado, cuyas familias tienen
también bodegas. De esta manera, a través del matrimonio, afianzan las
relaciones dentro de redes sociales transnacionales que les dan mejores
oportunidades en un negocio altamente competitivo.

También existen matrimonios entre mexicanos y mujeres provenientes
de El Salvador y Guatemala, lo que les abre a sus parientes posibilidades
para integrase al comercio como trabajadores. El estar casadas con mexi-
canos que tienen negocios estables en el mercado trae algunas ventajas,
ademas de tener acceso a informacién y redes sociales. Cuentan con la
posibilidad de pedir préstamos a sus parientes y acceso a prestamistas
dentro del mercado, pero sobre todo acceso al trabajo para sus familiares.
Veamos el caso de Maria y Juan.

Juan tiene una pequefia bodega en el mercado, se especializa en vender

sandias, tomates, chiles y cebollas. Tiene un refrigerador y un camién. Con-
trata a dos trabajadores permanentes y de vez en cuando necesita trabajadores
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por hora. El lleg6 a Los Angeles a finales de los setenta, tenia un tio traba-
jando en el mercado quien le consiguio trabajo. A principios de los noventa
conocid a Maria y pronto se casaron. Maria nacié en Guatemala y migr6 con
su familia huyendo de la guerra. Maria conocia el negocio del comercio de su
vida en Guatemala y decidieron con los ahorros y contactos de Juan abrir
su propia bodega. Uno de los trabajadores permanentes que contratan, Luis,
es hermano de Maria, y a veces contratan a sus primos por hora. De esta
manera la familia de Maria, gracias a su matrimonio con Juan, ha podido
tener trabajo en el mercado.

COMENTARIOS FINALES

En el presente articulo he presentado evidencia de la capacidad em-
prendedora de la poblacion mexicana en el centro-este de Los Angeles.
La existencia de mercados de abasto, bodegas, supermercados, tiendas
de abarrotes, concentrados en una area de alrededor de 20 hectareas
donde se venden frutas y verduras frescas, comida y otros productos étni-
cos que abastecen a la comunidad mexicana y latina, y donde la mayoria
de los empresarios y duefios de negocios y sus trabajadores son de origen
mexicano y crecientemente latino, da cuenta de la presencia de un enclave
comercial mexicano.

Para muchos inmigrantes el éxito econémico no es un hecho. En la
mayoria de los casos sus negocios se caracterizan por ser actividades de
bajo nivel econdmico. Operan en la parte mas baja del mercado, don-
de los obstaculos para su admisién son grandes y sus posibilidades de
desarrollo son minimas, con enormes dificultades para salir adelante en
sus negocios, muchas veces viéndose forzados a abandonar el mercado.
Trabajan largas horas asistidos por familiares, haciendo uso de mano de
obra barata de connacionales, y los beneficios obtenidos son minimos.

Aquellos que logran desarrollar sus negocios en pequefias y medianas
empresas, son por lo general empresarios que lograron crear redes sociales
transnacionales en México y Estados Unidos, y de esta manera pueden
importar mercancias con precios competitivos en Los Angeles.

Al profundizar en las relaciones sociales que se dan dentro de este
enclave comercial y en como la poblacion inmigrante se va apropiando
de estos espacios socioecondémicos y desarrollando su capacidad empre-
sarial, podemos ver que las relaciones familiares juegan un papel muy
importante. Tomando como estudio de caso a los bodegueros del mercado
de la Calle Siete, pudimos ver la importancia que tienen la familia, y el
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matrimonio en particular, en la creacién y desarrollo de las empre-
sas familiares para el desarrollo de empresas comerciales en la venta de
frutas y verduras frescas. A través de la familia y el matrimonio se conocen
los secretos del negocio, se comparten contactos y redes, se tiene acceso
a informacion y a capital, a trabajo barato y seguro y sobre todo leal, que
esta dispuesto a largas horas de trabajo. La empresa familiar transnacional
ofrece la flexibilidad necesaria para ser competitivos en el mercado.

El papel de las mujeres en la creacion y desarrollo de las pequefas
empresas ha sido crucial. Las mujeres trabajan en las bodegas, se encargan
de atender a los consumidores que vienen a comprar al mercado, de
vigilar a los trabajadores y de llevar la contabilidad.

Los salvadorefios se han ido integrando no sélo al negocio de las
frutas y verduras en pequefia escala, sino que también se han integra-
do a las familias de mexicanos y a sus redes sociales. Se estan integrando
como pequefios empresarios y también como trabajadores a través de sus
lazos de parentesco. EI mercado de la Calle Siete, que a principios de los
afos noventa se consideraba como un mercado mexicano, poco a poco
se esta convirtiendo en un mercado latino.
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