Empresas familicres en los negocios
('e productos perecederos

as empresas familiares son un temarecurrente para expli-
car cdmo se organizan los negocios en el mundo empresa-
rial contempordneo. La formacién de empresas basadas en
el principio familiar de organizacidn se presenta en los més di-
versos paises, unos considerados como desarrollados y otros en
procesos de crecimiento; asimismo, se constata que operan tan-
toen el sector de la produccién industrial como en el comercioy
los servicios y que su funcionamiento compromete tanto a em-
presas grandes como a las micro, pequeiias y medianas.!
Laimportanciay elinterés porentender sudindmica y funcio-
namiento se desprender. de lamagnitud del fenémeno y de la sos-
pechabien fundada de que cuando las empresas familiares logran
conjuntar los factores internos de su estructura con los de indole
externa se convierten en un poderoso instrumento organizativo

1.Pcter Leach sefialaque las empresas familiares se desenvuelven
de mejor manera cuando: a] el propictario-gerente tiene un papel re-
levante, en especial en las empresas de servicios; b] se desarrollan ac-
tividades donde la direccién empresarial es un componente indispen-
sable del éxito; por ejemplo, en el sector de menudeo es comiin que las
empresas pasen de una generacion aotra; c] el dineroen efectivo es de-
terminante para financiar alas firmas familiares; d] la empresa se des-
empeifia en mercados restringidos, cuyo éxito se apoyaen algin cono-
cimiento parlicular y en un método que la distingue, y e]las cmpresas
familiares desarrollan la funcion de vinculacion entre industrias de
abastecimientoy distribucién y grandes compaiias que valoran el pres-
tigio dct propietario. Peter Leach, La empresa familiar, Granica-
Vergara, Argentina, 1991, pp. 23-24.

* Investigadora del Departamento de Estudios Sociourbunos de la
Universidad de Guadalajara. Este ensayo es fruto de un trabajo mds
amplio sobre el Mercado de Abastos de Guadalajara que culmind en la
tesis doctoral de la autora: Todo queda en familia: familia y empresa
en el Mercado de Abastos de Guadalajara, CIESAS, 1995 (en prensa).

con éxito en los negocios. Su actuacién conjunta es un elemento
facilitador del desarrollo de la actividad empresarial que puede
propiciar condiciones favorables de crecimiento econdémico.

El esfuerzo por explicar las empresas familiares en Méxi-
co se ha orientado mas hacia las que participan en el sector in-
dustrial debido asuimportanciaen el conjunto de la economia.
Sin embargo, esas unidades se desempefian en otros campos
cuya importancia no es menor. El objetivo de este articulo es
aportar elementos de analisis que permitan conocer su funcio-
namiento en el comercio mayorista de productos perecederos,
en particular lo social como el factor constitutivo y dindmico
de estas empresas. El enfoque antropolégico permite acercar-
se a dos instituciones: lafamilia y la empresa, a fin de conocer
cémo se establecen los principios de unidad y mutua interde-
pendencia mediante las funciones que desempenan sus miem-
bros. No se pretende descubrir qué es primero, la familia o la
empresa, sino de qué manera lo social de ambas instituciones
constituye el principio generador y el motivo de un comporta-
miento particular empresarial.

e entiende por empresa familiar la organizacién que con
un claro propésito econémico dispone de los recursos de la
familia para producir un bien o servicio y que fusiona y se
nutre de dos instituciones: la empresa, que se distingue por su
cardcter econdmico, y la familia, de naturaleza esencialmente
social. Laempresa familiar se crea por diversas motivaciones:
por la conviccidn de que es un buen medio para generar bene-
ficios econdmicos; por la conveniencia de emplear los recur-
sos econémicos y humanos de que se dispone, y porque aqué-
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1la creade manera intrinseca un mecanismo regulador que per-
mite la autosuficiencia y el autocontrol. En un sentido més so-
cioldgico, laempresa familiar toma como sustento y base de su
organizacién al grupo familiar no sélo como tal (niimero de
miembros), sino también su estructura y funcionamiento. Esto
es de gran importancia ya que, si bien no hay una ciencia fami-
liar en la mente de cada fundador, se tiene un conocimiento em-
pirico del comportamiento familiar y el reconocimiento pleno
de que los elementos que constituyen una familia son de mu-
cha utilidad para formar una empresa. ;Cuales podrian ser al-
gunos de estos elementos integradores?

Enprimer término, la confianza de que el grupo familiar tiene
algo que aportar y que al usarse se convierte en recurso. Para
iniciar la empresa familiar se requiere de una fuente primaria
de capital, mano de obra por parte de algunos de sus miembros
y un elemento relacional activo que permita abrir los espacios
del mercado en el que se pretende incursionar. No se debe con-
fundir el elemento del capital con el de propiedad. El primero
es un recurso del que carece la familia —sobre todo en las eta-
pas de su fundacion— pero que se vuelve indispensable paraem-
prender una actividad econdmica. En cambio, la propiedad no
es imprescindible para iniciar una empresa; se considera mas
resultado que principio generador. Algo esencial en la forma-
cién de esas unidades es el elemento laboral, ya que éste esta-
blece la interrelacion de las dos instituciones y estructura a la
empresa de acuerdo con las pautas de la familia. Las jerarqufas,
los papeles y las funciones familiares se reconocen cuando se
transfieren a la empresa. Es relativamente facil entender que el
niicleo formado por una pareja con hijos se intente transferir a
unaempresa. Lariqueza, las limitaciones, el orden y el conflicto
empiezan cuando se atiende, no a laestructura en que descan-
sa, sino a la organizacién que la hace funcionar.

En este punto es de gran importancia el elemento social de
la organizacion de la familia que se convierte en empresa, pues
la dindmica, el liderazgo, el cambio generacional y el manejo
de los conflictos quedan comprometidos. Estos altimos suelen
aparecer cuando entraen movimiento el sistema de trabajo de-
rivadode la interaccién de la familia y la empresa. Lansberg y
Lansberg sefialan algunos de ellos: unos inherentes a la ambi-
giiedad en que ejerce el fundador en cuanto a los principios nor-
mativos que rigen a cada uno de los nicleos; otros provenien-
tes del proceso de seleccién de personal y puestos especificos,
ante lo cual todos los miembros de la familia reclaman su de-
recho sin importar las capacidades personales reales.2Es tam-
bién fuente de conflicto ladefinicion de las pautas de compen-
sacién o retribucidn al trabajo. Mientras que en la familiarige
el principio de la necesidad (entre padres e hijos) y de la equi-
dad (entre hermanos), la empresa establece la retribuciéon con
apego al mérito y la competencia de cada miembro; algo simi-
lar sucede cuando se trata de evaluar funciones y resultados,
pues se confunde el grado de parentesco del sujeto con su des-
empeio. Por dltimo, los autores seialan los problemas deriva-
dos de la preparacion o capacitacién, que en la familia se en-
tienden como respuesta a las aspiraciones individuales, mientras

2. Lansberg y Lansberg, La empresa debe continuar. Un caso de
transicion en un consorcio familiar, Ediciones IESA, Venezuela, 1988.

que en la empresa constituyen aspectos esenciales para el uso
optimo de los recursos. Las relaciones sociales ocupan un lu-
gar central en la formacién y dindmica de las empresas fami-
liares, desde el ambito interno hastala capacidad de crecimiento
manifiesta en lasrelaciones con el exterior. Las relaciones en-
tre los conyuges, del padre y la madre con los hijos y entre los
hermanos alimentala dindmica de la organizaciénsocial de cada
nicleo y conforma determinada organizacién como empresa.
Las relaciones sociales entre los miembros de una familia y de
ésta con otros ambitos sociales 0 econdmicos son el recurso méas
importante de una empresa familiar.

En las empresas de comerciantes de perecederos el elemento
relacional tiene su génesis en el principio del parentesco, en-
tendido éste como unared de vinculos y alianzas cuyo fines en-
tablar relaciones de solidaridad entre diversos grupos mediante
elintercambio de individuos que cierran y abren el circulo fa-
miliar. El parentesco es no s6lo unanomenclatura para sefialar
la posicién de quienes la componen, sino que también entrafia
las normas de las relaciones y actitudes; en las empresas fami-
liares de comerciantes mayoristas funciona como proceso meta-
bélico entre ambas instituciones y, en ese sentido, tiene impor-
tancia en tanto que las relaciones informales emprendidas en
este marco son reguladoras de las relaciones mercantiles.

Cuando se alude ala empresa familiar en los mercados se habla
en realidad del sistema de parentesco como su principio esen-
cial y en el cual la familia funge como articuladora o unidad
primaria. Una familia que decide crear una empresa pone en mo-
vimiento lasrelaciones de parentesco para lograr sus objetivos.
Enlaetapade fundacién aprovechala consanguinidad, pero tam-
bién relaciones de otra indole —de parentesco espiritual- para
fortalecer sus lazos con otros grupos, los cuales en ocasiones se
convierten en relaciones que desdoblan a la familia en nuevos
niicleos. Asi, el parentesco es un principio fundacional y con el
tiempo una derivacién de las relaciones que se reproducen al
ampliar el campo social de accién. La familia, los parientes y la
parentela se mueven en un continuo cuyos limites son impreci-
sos aunque identificables en la empresa comiin.

Como se menciond, el parentesco regula las relaciones so-
cialesy las actitudes; es decir, contiene ciertas normas de las que
se desprende el mundo de valores y simbolos que ordena el ré-
gimen de convivencia en las familias para cumplir como nego-
cio mediante la manera de ser y actuar de los individuos y los
grupos. De esta manera, se puede hablar del parentesco corpo-
rativo como un sistema que involucra y dispone de sus miem-
bros para fines econémicos determinados.? El corporativismo
familiar se define como la solidaridad lograda mediante paren-
tesco, alianzas y lealtades clientelares. En cambio, la coalicién
como organizacion empresarial no presupone el parentesco; en-

3. Lanocidn de corporativismo permite entender cémo algunos gru-
pos conforman una comunidad de intereses econémicos y sociales a par-
tir de la solidaridad familiar. Pese a que el parentesco es lo mds impor-
tante en la consolidacion de estos intereses corporativos, otras relaciones
(compadrazgo, amistad, patronazgo, paisanaje) confluyen para fortifi-
car y dinamizar el corporativismo en el mundo social. Larissa Lomnitz
y Pérez Lizaur destacan el corporativismo familiar como un rasgo de la
cultura mediterrinea, enA Mexican Elite Family, 1820-1980: Kinship,
Class and Culture, Princenton University Press, New Jersey, 1987.
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trafia interdependencia econémica mas no dependencia entre
quiencs se asocian.* Asimismo, la coalicién tiene cierta duracién,
aunque la experiencia se pueda repetir; los sujetos que partici-
pan en una coalicién tienen asegurada una empresa propia.
Agruparse de esta manera permite incursionar en nuevos cam-
pos econdmicos sin poner en cuestién ¢l patrimonio familiar.

n los mercados de abasto se intensifican de manera particu-

lar lasrelaciones sociales. En ellos confluye una amplia ga-

ma de compradores, intermediarios, productores y transpor-
tistas que represcntan, cada uno, conjuntos mayores de agentes
que participanen el intercambio. Esos mercados se distinguen
por la facultad de internalizar y externalizar de modo permanente
volimenes importantes de la produccién agricola y decisiones
que llegan hasta los nicleos de produccién y los centros de
comercializacién. Asimismo, en los mercados se acuerdan y
establecen las relaciones que recorren todos los puntos de la
cadena produccién-consumo; articulan, pues, el sistema de abas-
to y distribucién de productos perecederos. Por otra parte, con-
centran un gran nimero de operaciones de capital y ponen en cir-
culacién cantidades considerables de dinero que se mueven ala
par que las mercancias en cada fase del sistema. Los mercados
sonverdaderos articuladores regionales al supeditar unas zonas
aotras y tejer una compleja red de relaciones sociales cuya fi-
nalidad es obtener algiin beneficio econdmico.

Laformacién de los mercados de abasto de perecederos esta
en estricta relacién con el crecimiento de los centros urbanos
y laespecializacién de las zonas agricolas. Las ciudades deman-
dan una funcién especializada para abastecer a la poblacidn,
razén por lacual los mercados amplian muy rapidamente sura-
dio de influencia y el intercambio regional. En este entorno de
crecimientoy mayordependenciade laciudad respecto al cam-
po surge ¢l comerciante mayorista como un agente especiali-
zado que cjerce la funcién de mediacién entre las partes.

En México hay cerca de 60 organizaciones de comerciantes
mayoristas representadas por la Confederacion Nacional de Cen-
trales de Abasto (Conacca) con cerca de 10 000 socios. Distribui-
dasenlos mercados mayoristas, se cuenta con cercade 12 000 bo-
degas de alimentos, de las cuales unas 4 200 (35%) han cerrado
por las crisis desde finales de los ochenta. Se ¢stima que los co-
merciantes mayoristas de perecederos colocan 85% de los produc-
tos de la canasta bdsica de los mexicanos; asimismo, 65% de la
produccidn agricola nacional es habilitada o depende de manera
directa de grupos importantes de comerciantes, que pueden repre-
sentar S0% del total. Ademads del cicrre de bodegas y algunas cen-
trales paralizadas, se calcula que 35% de los comerciantes tienen
carteras vencidas y severos problemas financieros. Las uniones
de comerciantes representadas en la Conacca han creado un ban-
code alimentos en 18 de los mercados. Sélo en Guadalajara, donde

4, Véase LuisAlfonso Ramirez, Elites empresariales. Parentesco,
condiciones y empresarios en México. El caso de Yucatdn, tesis doc-
toral ¢n ciencias sociales con especialidad en sociologia, Centro de
Estudios Socioldgicos de El Colegio de México, 1991.

nacieron, se dispone de 300 toneladas al mes de alimentos que se
distribuyen en 180 instituciones y centros asistenciales.®

Los mercados y los comerciantes mayoristas han sido moti-
vo de estudio, pero no ocupan atn el rango de una actividad su-
ficientemente valorada ni como grupo econémico ni como sec-
tor, cuyaincidenciaeconémica supere o cuando menos se iguale
a la de otros.® Por un lado, se considera que los comerciantes
mayoristas no pertenecen a la clase empresarial. Los elementos
de esa exclusién son el manejo intensivo de relaciones sociales
informales, la organizacion de negocios familiares calificados
de “tradicionales”, surepresentacién fucra de las camaras de co-
mercioy la posicién social que ocupan en el conjunto de los hom-
bres de negocios que gozan de prestigio y estatus social. A esa
falsa concepcién contribuye también que el Estado se haocupado
con titularidad tanto de los apoyos al campo como de formali-
zar y normar el sistema de abasto nacional. A ello hay que ana-
dir que al sector de comerciantes mayoristas hasta hace muy poco
se le conocia como un sector dificil de someter a la 16gica de un
sistema de tributacién o recaudacion fiscal. Asi, se le suele con-
siderar como un grupo al margen que funciona libremente en los
mercados y cuya caracteristica esencial es la especulacién.’

Laidea incompleta que se tiene de los comerciantes mayo-
ristas, y que muchos de ellos tienen de si mismos, limita lacom-
prension de las funciones que cumplen y su incidencia en la
produccidn agricola, asi como en la distribucién y el consumo
de dichos productos. En otras palabras, no entenderlos como
empresarios, y mds propiamente como empresas familiares
cabales, posterga el papel renovador que deberfan de cumplir
en este momento de restructuracién mundial en que la activi-
dad empresarial debe readecuarse e iniciar una nueva etapa.

n México no sc puede hablar de un tipo inico de comer-
ciantes, pues guardan diferencias en materia de volimenes
de compra, posibilidades de participar en la produccidn, ca-
nales de distribucién o crédito bancario. Héctor Castillo divi-
de a los bodegueros del mercado de la ciudad de México en

5. Agradezco a Rubén Goémez Mundo y a Miguel Angel Gaitdn,
presidentes de la Unidn de Comerciantes del Mercado de Abastosy de
la Confederacién Nacional de Centrales de Abasto, respectivamente,
la informacion y sus comentarios.

6. Fernando Rello y Demetrio Sodi, Abasto y distribucién de alimen-
tos en las grandes metrépolis, Editorial Nueva Imagen, México, 1989;
Héctor Castillo Berthier, “Problemas y perspectivas recientes del abasto
de alimentos en la ciudad de México”, en Guillermo Boils (coord.),
México. problemas urbano regionales, GV Editores-Instituto de Inves-
tigaciones Sociales, México, 1987,y Ursula Oswald (coord.), Merca-
doy dependencia, Editorial Nueva Imagen, México, 1979.

7. Quedarse conunadefinicién del comerciante mayorista como un
sujeto esencialmente especulador alejala comprension de las relacio-
nes sociales que constituyen alaempresa familiar y las funciones distin-
tivas que desempena. Para el comerciante la oferta y la demanda son
referentes basicos; pero una cosaesvalerse de estos referentes para fi-
jar precios y costos y otra es naturalizarlos, es decir, pensar que son un
mecanismo de regulacién mercantil automdtico y espontdneo que opera
fuera de las relaciones sociales que lo sostienen y dan origen.
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cuatro subgrupos o categorias considerando, basicamente, €l
volumen de sus operaciones.? La division es til para una pri-
mera clasificacion de los comerciantes, ala que se afiaden otros
elementos encontrados en el Mercado de Abastos de Guada-
lajara, ya que la estructura y las tendencias de la composicion
de este grupo son esencialmente las mismas en todo el pais.

Los comerciantes mayoristas de mayoristas constituyen el
grupo mas reducido y también el més poderoso. Lo componen
familias de amplia tradicién comercial que durante varias déca-
das han amasado grandes fortunas. Controlan extensiones de tie-
rra considerables o han desarrollado formas de medieria con
medianos y pequeios productores. A este grupo pertenecen los
exportadores e importadores, asi como los que manejan el trans-
porte de carga. Es comuin encontrar participacion en actividades
ajenas al mercado, como la industria, la banca y los servicios.

Los grandes mayoristas son el grupo mis importante y di-
namico de los mercados de abastos. Tienen una carterade clientes
y proveedores asegurada y cuentan con transporte y almacena-
miento de grandes proporciones. Los negocios de este grupo
estdn tan consolidados que desempefian un papel integrador res-
pecto a los otros grupos, por lo que constituyen la espina dorsal
de las asociaciones de comerciantes. Asimismo, los miembros
de ese segmento se han comprometido con mayor claridad en las
uniones de comerciantes; forman parte de los diversos organis-
mos y su crecimiento o diversificacién como empresa casi siem-
pre busca el mismo campo donde habitualmente se mueve: la
produccién agricola, laampliacion de los productos que comer-
cializany el incremento del nimero de bodegas en propiedad.

En general, puede decirse que estos dos primeros grupos
estdn constituidos por comerciantes que también son agricul-
tores, los cuales controlan grandes extensiones de tierra de
buena calidad y emplean alta tecnologia con buenos rendimicn-
tos. Dichos agricultores generalmente se encuentran organiza-
dos en importantes asociaciones de empresarios agricolas.

En un tercer grupo se encuentran los mayoristas medianos
y pequenos, superiores en niimero, aunque con escasa capaci-
dad autogestiva, lo que los obliga a asumir las decisiones y las
tendencias de alguno de los grupos anteriores. En general son
comisionistas, coyotes o simiples distribuidores de productos
de menor calidad; dependen de otros pararealizar sus compras;
no reciben productos directamente de las zonas agricolas, y su
clientela principal son comerciantes detallistas, como los ven-
dedores de tianguis y mercados piiblicos de las ciudades.

Por tiltimo, estdn los mayoristas intermitentes, un reducido
niumero de comerciantes que, al intentar afio con afio establecer-
se, fracasan por no contar con los recursos econémicos y sociales
para competir con los demds. Por lo general desarrollan una
estrategia de enlace con canales de distribucién minorista. Es
un grupo con grandes problemas de financiamiento y con esca-
so conocimiento del sector, lo cual propicia que las oportunida-
des de comercializacion sean menores.

La importancia de establecer esta primera clasificacion ra-
dicaenlacomprensién de que los mecanismos paralainterme-
diacién de alimentos no son privativos de un tipo de comerciante
en particular; lo més frecuente es que un bodeguero combine

8. Héctor Castillo Berthier, op. cit.

diversas précticas para acopiar la produccién. Sin embargo, la
distincion es necesaria parasefialar laimportancia de los aspec-
tos sociales y establecer que los comerciantes no forman un gru-
pohomogéneoenel desempefioy el alcance de sus actividades.

a composicion familiar es otro camino para conocer a los

comerciantes. Los tipos de familia no representan mode-

los estéticos; las formas que ésta adquiere se modifican en
la medida en que crece, en tanto que la empresa marca las pau-
tas de suorganizacién. Las familias se pueden clasificar en dos
grandes grupos: las nucleares y las extensas. Las primeras pue-
den ser de tres tipos: disfuncionales, corporativas y corporati-
vas con miembros colaterales. La importancia de la familia
nuclear reside en que sélo ésta (en sus etapas de formacion) esta
en posibilidades de convertirse en la estructura de una empre-
sa mayorista. En la fase inicial los elementos internos de su
composicién (padre, madre e hijos) se pueden optimizar y orien-
tar. No basta constituir una familia; ésta debe integrarse de
manera determinada si ha de ser el cimiento de la empresa.
Asimismo, laempresa o el negocio de perecederos al mayoreo
requiere de la familia como base de su organizacidn para fun-
cionar como tal y establecer una pauta de crecimiento.

El primer tipo de familia nuclear, la disfuncional, se compone
del padre, la madre y los hijos; como empresa, la actividad en
el mercado larealiza solamente el padre, con una participacién
muy precaria, transitoria o nula de laesposa y los hijos. Su pre-
sencia comienzay termina en la misma generacién. Es disfun-
cional en cuanto a las exigencas de tal actividad econdmica; el
crecimiento del negocio tiene limitaciones intrinsecas a la fa-
miliay, sibien puede mantenerse en el rejuego del mercado, di-
ficilmente podra lograrlo en condiciones favorables. Estas fa-
milias, con muy escasa maniobra de sus relaciones sociales,
reflejan también una base de solidaridad familiar muy exigua.

Parte de quienes entran al mercado en calidad de mayoris-
tas y fracasan en el intento corresponden a ese tipo de familia
nuclear. Consiguen bodegas y se vinculan con algunos canales
hacia atrds y hacia adelante en la cadena de abasto, pero su ca-
rencia de recursos sociales y sus conflictos familiares impiden
el ejercicio delas funciones colectivas del intermediario. Sibien
el comerciante-jefe de familia es la figura mas importante en
el sistema de abasto, la funcién de intermediar es miiltiple o
polivalente en tanto que s6lo lared familiar posibilita entablar
las relaciones sociales necesarias en niimero ¢ intensidad para
vincular a las comunidades agricolas al sistema del mercado
nacional de alimentos y a éste con el sistema de distribucién.

En la segunda categoria de familias nucleares, las corpora-
tivas, sus miembros se asocian para manejar los asuntos econd-
micos. Este tipo de familia presenta las figuras nucleares (pa-
dre, madre e hijos) pero, adiferencia de la nuclear disfuncional,
algunos de los hijos y lamadre se integran a la actividad comer-
cial, de tal suerte que hay interaccién de dos generaciones per-
fectamente funcionales. Es comiin que la madre participe acti-
vamente en la etapa de formacion de laempresa, casi siempre a
cargo del manejo de la bodega. Se reconoce y respeta al padre
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como lamaxima autoridad: él determina la posicién y el tipo de
actividad que puede desempeiiar cada uno de los hijos.

Lapresenciadel padre y su interaccién con los hijos permi-
te que éstos, ademas de aprender sobre la actividad respectiva,
adquieran cierto caracter. Otro punto importante de esta estruc-
turafamiliar es la asignacidn del papel de los hijos en el mane-
jo del negocio. Durante el tiempo en que padre ¢ hijos inter-
actian se define quién tiene las facultades, la responsabilidad
y el “mejor modo” para dirigir la empresa cuando el padre se
retire o muera. Esta funcién, que en principio corresponderia
al hijomayor, en la vida real significa cierta competencia o lu-
chaentre los hermanos porel liderazgo. En dltima instancia se
comienza a configurar la herencia no del capital, sino de la su-
cesion del mando, que nunca podrén ejercer en pleno todos los
hermanos. Aunque no necesariamente recae en el hijo mayor,
éste dificilmente se libra del enfrentamiento con el padre y, en
consecuencia, de cierta marginalidad familiar.

La familia nuclear corporativa con miembros colaterales
—laterceracategoria—se constituye cuando a las figuras centra-
les nucleares se suman, para fines del negocio, miembros cola-
terales; es decir, los hermanos del padre (la integracién de los
hermanos dela madre o de sobrinos es menos comiin), quien con-
serva la maxima autoridad en ambas esferas. Este grupo de fa-
milias son casi siempre de primera generacién en la actividad
empresarial; debido a que los nifios (que no nifias) no tienen edad
paraincorporarse, se recurre a los parientes varones mas proxi-
mos. Porelloenlafasede integracién el padre recurre a sus her-
manos; laurgencia porintegrar a familiares varones entrafia una
suerte de rapido crecimiento del negocio. El primer crecimien-
toy expresion de solidaridad familiar es horizontal, en oposicién
ala que naturalmente se tendria con los propios hijos.

Lasrelaciones internas en las familias nucleares corporati-
vas con miembros colaterales son potencialmente conflictivas,
particularmente entre el padre y sus hermanos, el hijo sucesor
y el tio y, por supuesto, el padre y el hijo, aunque en este caso
el tio paterno interviene para mediar el conflicto. Asi pues, las
fricciones estan presentes y tienen que resolverse en términos
de las conveniencias familiares, lo que no siempre significala
retencion de todos los miembros; a veces supone la separacion
definitivade algunodeellos del negocio. En estos casos, de nue-
va cuenta es la figura del padre el principal elemento sancio-
nador del problema. Mientras mayor es la dependencia de los
hijos con respecto a los padres y mas limitados sus intereses y
relaciones fuera del mercado, mas severo es el conflicto.

En las familias corporativas y en las corporativas con miem-
bros colaterales surge con los afios una divisién del negocio. En
las primeras ocurre cuando los hijos crecen y se distribuyen las
partes de la empresa y queda abierta la opcién de mantener el
lazo econémico y familiar; en las segundas, cuando algin her-
mano compra otra bodega o emprende una actividad paralela,
ya sea independiente o como parte del negocio familiar. Lo
segundo entrafia una leal cooperacién con la familia y la inte-
gracién de los nuevos miembros de ésta al negocio.

Las extensas, el segundo gran grupo de familias con activi-
dades en los mercados de abasto, son aquellas cuya empresa
incluye atres generaciones. El padre muri6 o esta retirado y dejo
el mando a uno de sus hijos. Los hermanos son propietarios de

parte del negocio (bodega, transporte, rancho, empacadora), de
tal suerte que las partes funcionan con relativa autonomia pero
articuladas al mismo grupo familiar, lo que hace pensar mds bien
en un negocio diversificado.

Laimportanciay larazénsocial que encierra la familiaexten-
sa descansan en que los miembros se identifican con los lazos
genealégicamente mas cercanos: los hermanos— el corazén de
la estructura familiar—, en relacién horizontal, y los padres e
hijos, en sentido vertical. La familia extensa se constituye en
el momento en que los hermanos forman y conectan a las res-
pectivas familias nucleares. La familia nuclear es el principio
articulador de la familia extensa y ésta es importante porque
cuenta con diversas alianzas familiares que le permite tener
compromisos econémicos mas amplios. De igual forma, cabe
reiterar larelevancia de las uniones de comerciantes estructura-
das con apego al principio familiar de vinculos y alianzas en-
tre hermanos y que, por ende, se consideran una hermandad.

Las familias extensas son linajes corporativos que si bien
pueden tener sus primeros destellos en el patron anterior de
familia, su verdadera expresidn se manifiesta cuando yatienen
tres generaciones actuando en el mercado. La figura paterna
como generadora del grupo familiar y la empresa reviste una
importancia fundamental: la separacion del padre-jefe del nego-
cio por motivos de salud o edad no opaca su presencia organi-
zadora y constitutiva. La formacién de estas familias entrafia
una gran organizacion de todos sus miembros en las actividades
del negocio que, siempre con esta estructura, suele ser una uni-
dad diversificada de grandes dimensiones. Ademas de su peso
en el giro especifico en el mercado, estas familias cubren toda
la cadena produccidn-abasto-comercializacidn. Asi, hay fami-
lias cuya empresa integra a cerca de 30 miembros.

na de las dimensiones que cabe destacar es cémo lo social

confiere un nuevo significado a las relaciones econémi-

cas. Porello, es importante explicar los elementos cultu-
rales que dan vida a las funciones por medio de normas, valo-
res y principios morales compartidos por los miembros de las
familias. La antropologia aporta la categoria de cultura medi-
terranea para explicar una manera de establecer relaciones so-
ciales en las que el individuo y la comunidad desarrollan ras-
gos particulares de interaccion.’

9. Paraahondaren lacultura mediterranea, véanse Julian Pitt-Riv-
ers, Mediterranean Countrymen: Essays in the Sociology of the Medi-
terranean, Mouton, Paris, 1963; Robert Redfield, The Little Commu-
nity: Peasant Society and Culture, University of Chicago Press,
Chicago, 1967; Eric Wolf, Society and Symbols in Latin Europe and
the Islamic Middle East: Some Comparisions, 1969; Anton Blok, The
Mafia of a Sicilian Village 1860-1960, Harper and Row, Nueva York,
1974; J. Davis, People of the Mediterranean, Routledge and Kegan
Paul, Londres, 1977; Jeremy Boissevain, “Towards a Social Anthro-
pology of the Mediterranean”, Current Anthropology, vol. 20, nim. 1,
marzo de 1979; David Gilmore, “Anthropology of the Mediterranean
area”, Anthropology, vol. 11,1982, pp. 175-205, y Fernand Braudel y
Georges Duby (comp.), El mediterrdneo. Los hombres y su herencia,
Fondo de Cultura Econémica, México, 1990.
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Sinduda, es limitado pretender catalogar a un grupo con una
inica expresién cultural para no sélo explicarlo, sino entender
sus procesos. En este sentido, el marco que ofrece la antropolo-
giamediterrdnea permite comprender como ciertas caracteris-
ticas grupales corresponden aexpresiones culturales del mundo
latino y son compartidas por otros sectores que histéricamente
se han ubicado y participado socialmente de manera peculiar.
Ello es importante porque hace posible comprender a los co-
merciantes mayoristas como un grupo enlazado con otros me-
diante la cultura y formas de socializacién comunes. Lo inte-
resante es observar como actian esos principios en el desarrollo
delaactividad econémica comercial, al tiempo que se refuerza
laorganizacion social que lainstrumenta. Asi pues, lareflexion
entorno del honor y la vergiienza, el compadrazgo, laincorpo-
racién de lamujer en el mercado, la herenciay la sucesion per-
miten caracterizar en términos socioculturales los modos de
insercion de los comerciantes en la sociedad.

El honor y la vergiienza

Elhonory la vergiienza estdn asociados al éxito econémico, la
riqueza familiar y el prestigio que por ello adquieren. En el mun-
do de los mercados el sentido y la practica del honor impregna
las relaciones comerciales, tanto de compra como de venta. Unos
y otros se conocen y se identifican como hombres con palabra
(osinella) y como familias que juramentan su honor.!” El éxito
de las transacciones econémicas puede depender de ello, amén
del prestigio que se obtiene por mantener los términos de la com-
praventa. Un comerciante con honor esel que ademas de cum-
plir con su palabra o la de su familia, también hace cumplir la
que le fue otorgada. Larelacion entablada en el c6digo del ho-
nor-vergiienza supone reciprocidad en su cumplimiento. De aqui
que el cédigo de honor tenga implicita su propia ley, con sus res-
pectivas sanciones o castigos. Si no se cumple, se paga en los
términos de farelacién misma, lo que entrana que la familia firma
(de palabra) los compromisos adquiridos por sus miembros.

La mujer en el mercado

En la cultura mediterrinea las familias son matrifocales, es
decir, la madre tiene un poderoso papel en la formacién y el
desarrollo dela familia. La madre comparte el poder con el padre
e incluso su prestigio en la familia es mayor; ademds, es el centro
de los lazos que componen su grupo familiar, peronoes la jefa.
Lo que setiene, asi, es alamadre como el centro de laviday la
dindmica familiares, pero siempre bajo la jerarquia paterna. En
contraste, el padre ocupa el rango mds alto (jefe) de todos los
miembros, pero no es el centro de la vida familiar. Lo que pa-
rece una relacién y posicién ambiguas en las figuras materna

10. Juramentar el honor con la palabra supone una nocién de justicia;
es un principio ético que no entrafia acciones, sino que se anticipa a po-
sibles desérdenes. El honor funciona como norma que asegura la convi-
vencia ajustando a ésta el bienestar individual. Se aprende en el seno de
los grupos como una conducta de sentido comiin que ayuda a equilibrar
las relaciones; de ahi su fuerte sentido de obligatoriedad y sancién.

y paterna constituye el niicleo de los contenidos y los esquemas
simboélicos de la familia mediterranea.

En términos generales, las mujeres que son jefas de bodega,
es decir, consideradas como comerciantes mayoristas, tienen
estas caracteristicas: a] se dedicaron al comercio al menudeo
desde muy jévenes en su lugar de origen; b] se iniciaron en el
comercio mayorista junto con sus esposos e hicieron una man-
cuerna dificil de romper, y c] se hicieron cargo de la bodega al
no haber hermanos varones que lo hicieran. Estas razones pue-
den estar combinadas, pero lo importante es destacar que el papel
de comerciante mayorista esta reservado culturalmente a los
hombres. Ademas de jefas y propietarias de aquélla, hay muje-
res con algiin parentesco con el propietario de labodega, quien
las ocupa para funciones administrativas. El paso por la bode-
ga de las mujeres con parentesco de primer nivel (hermanas,
hijas) suele ser mds duradero, mientras que el de cufiadas, pri-
mas y sobrinas es mds bien transitorio.

Un dngulo importante de la presencia de las mujeres en el
mercado es el caso de las solteras. Con su permanencia enla casa
paterna consiguen en lo inmediato a proteccion del padre y los
hermanos, lo cual refuerza su dependencia y las inhibe de to-
mar cualquier decisién fuera del seno familiar. Su presenciabe-
neficia en muchos sentidos a la familia: se convierten en una
extension eficaz de las funciones de la madre, no sélo en cuan-
to aorganizacidn doméstica, sino también como vinculode en-
lace y apoyo entre los hermanos. La mujer soltera acttia en el
grupo doméstico de sus padres como una segunda madre, pero
con una peculiar y devota cercania al padre.

Aunque en algunas etapas la mujer participa en las activi-
dades econémicas del negocio, no por elio cambia el sentido de
la asignacidn sexual que se establece en estas familias. Su vo-
cacidn estard mas bien dentro de lafamilia, en su acepcion mas
amplia, como unareproductora de relaciones sociales que bene-
fician a todos los miembros y como una encauzadora de nue-
vas relaciones personales que abren el futuro familiar. Visto
desde el mercado como un todo, la existencia de comités de
damas en las uniones de comerciantes es un ejemplo de esta
funcién ejercida en forma grupal: realiza actividades que tien-
den a socializar internamente a las familias del mercado, asi
como practicas hacia afuera que confirman y estimulan la pre-
sencia de los comerciantes en otros espacios sociales por me-
dio de las obras asistenciales, religiosas y educativas.

La relaciéon patréon-cliente

Una de las modalidades mas comunes e importantes de la rela-
cién patrén-cliente es el compadrazgo. Con éste los individuos
contraen un compromiso, mediante la celebracién de losritos de
paso (bautizo, boda, etc.), que se traduce en la conformacién de
una relacién de parentesco de orden espiritual. El compadraz-
go que se establece con el patrén es reconocido por las partes
como desigual pero necesario para asegurar el futuro econémi-
coy aumentar el prestigio que se tiene en la localidad. La inme-
jorable posicidn delos bodegueros enrelacién con las zonas agri-
colasy conla ciudad los hace susceptibles de desarrollar este tipo
derelacion con mucha frecuencia. El mercado es el mejor entorno
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empresas familiares en negocios de productos perecederos

para establecer la relacién de compadrazgo. Las enormes im-
plicacionesecondémicas derivadas de estarelacién suponen una
eleccién muy cautelosa. El compadrazgo es también un factor
que sobredetermina las redes familiares, de por si saturadas por
el parentesco consanguineo. Esto se puede explicar si se consi-
dera que son al menos cuatro los ritos religiosos que requieren
de padrino: el bautizo, la confirmacion, la primera comunién y
el matrimonio. Asi, por ejemplo, tener seis hijos significa adquirir
24 compadres, sin incluir eventos sociales como los quince anos
olas graduaciones, para los que suele haber padrinos entre ciertos
estratossociales. Alos 24 padrinos habria que anadirles otros tan-
tos, pues se trata de parejas, es decir, 48 personas.!!

Lasrelaciones entre iguales serian las que el bodeguero en-
tabla con sus hermanos, otros bodegueros, agricultores del mismo
nivel, funcionarios y empresarios de otros sectores. Estas rela-
ciones podrian estar en un mismo nivel econémico, aunque no
necesariamente social. Por ello, su interaccién con compadres
iguales permite al comerciante ajustar su carencia de socializa-
ciénurbanay contribuir con ello a su movilidad social, su pres-
tigio y la obtencién de favores o servicios, dado que la relacién
de compadres es de por vida. Aunque en la practica al bodegue-
ro no le no resulte ficil ganar prestigio o mejorar su posicién
social, considera este esfuerzo como un bien inapreciable que
permitird mejores y mayores relaciones a corto plazo que ten-
drdnrepercusiones paratodala familia. En este sentido, hay que
destacar que el comerciante tiene recursos sociales y econémi-
cos para entrar en ese intercambio de dificil equilibrio.

La clientela del comerciante como campo social

La clientela del comerciante la constituyen los proveedores y
los productores, asi como los comisionistas, los introductores,
otros comerciantes y distribuidores de otras plazas. Estos agen-
tes son un elemento fundamental que explica, en términos so-
ciales, losélidodel intercambio regional o la manera en que las
transacciones comerciales estdn reforzadas por las relaciones
entre los individuos.

Fundamentarlaclientela por medio de las relaciones sociales
fortalece alaempresa, pues no se trata de conseguir compadres,
proveedores o distribuidores eventuales para tal o cual opera-
cién comercial. La clientela asegura un sistema de lealtades
intercambiadas o reciprocas que tiene la facultad de abrirse
indefinidamente, porlo que constituye un campo social exten-
didoqueincluye alos sujetos y representa a las familias, las cua-
les desempeiian actividades o funciones relacionadas con el
mercado.

En ese sentido, el limite o el horizonte del campo social es
precisamente el alcance de las relaciones sociales: mientrasel
comerciante sea reconocido como pariente, compadre, paisa-
no, amigo, patrén, bienhechor, padrino, puede hacer efectivas

11.Sinembargo, una caracteristica cultural es considerar a la ma-
drina como parte de una suerte de fracaso al tener una hija. Las hijas
no son para el trabajo, como tampoco las madrinas se mueven en los
ambitos del poder, la riqueza y el espacio piblico. Cristianamente se
requicre de madrina, pero son los padrinos (varones) quienes en rea-
tidad ejercen el poder implicito en la relacién de compadrazgo.

las lealtades y favores que lo ayuden a crecer como comerciante
mayorista. Asi, suinfluencia en lasregiones esta en estrechare-
lacién con su capacidad y con la de su familia para abriry cons-
truir su campo de accién.

No hay duda sobre la asimetria de muchas de estas relacio-
nes personales. Lo interesante es que lo asimétrico se suaviza
cuando se personaliza la relacién; se presenta una especie de
explotacién del trabajo ajeno mediante el acercamiento perso-
nal. La clientela se construye en torno de un sistema de lealta-
des que permiten al comerciante crecer, diversificar sus acti-
vidades y obtener ganancias del negocio. Sin embargo, esta
necesidad derecreacidn y multiplicacion de lealtades personales
serelaciona con las necesarias fracturas, con los malos y sucios
negocios, asi como con las deslealtades. Esto significa que el
comerciante no s6lo abre su campo social al realizar actos po-
sitivos, sino que su clientela también desempefia un importante
papel para reparar, tapar, torcer y salvar lo que en el negocio no
sale bien. Si se cuenta con una clientela poderosa, no importa
sison numerosos los enemigos; en ese sentido, la contabilidad
que lleva el comerciante es la de sus relaciones leales.

El sistema de herencia y la relacién generacional

Elsistemade herencia delimita las relaciones de parentesco, ya
que permite identificar a quienes el padre reconoce como su-
yos. En la estructura social de las familias de los comerciantes
laherenciaes el enlace entre las generaciones. El sentido de esto
tiene que ver con la formacién, a la par, de la estructura de la
empresa que se emprende y de la herencia o el derecho legal a
lapropiedad, importante componente de la familia que mantiene
unidos a los hermanos. El sistema de herencia en el grupo de
comerciantes mayoristas o bodegueros es bilateral (padre y
madre) y entraia la distribucién de los bienes paternos y ma-
ternos entre los hijos (legales), sean éstos hombres o mujeres.
En términos generales se puede afirmar que la herencia se con-
cibe como un reparto de los bienes por partes iguales entre to-
dos los hijos (lo que no significa que necesariamente reciban
los mismos bienes). Sin embargo, en la prictica puede tener
modalidades impuestas por la situacién familiar del momen-
to, como la edad de los hijos, la actuacién de la madre y la in-
fluencia y la posicién de los hermanos (sobre todo de los cer-
canos al padre, es decir, de los participantes més directos en el
negocio al mayoreo de perecederos).

La herencia en sentido estricto no se refiere sélo a los bie-
nes materiales; es también una especie de testamento que re-
sume la vida social del individuo que muere (el padre). Preci-
samente por todos los elementos que se han explicado, esta
herencia social es muy importante para seguir siendo familia
frente a otras familias y como comerciantes. Porello, el testa-
mento y la herencia significan una vinculacién entre generacio-
nes asi como una forma de mantener vivos a los muertos. El
legado social se tiene que cumplir como una alianza inmortal
deidentificaciony lealtad familiar. Asi, los hijos heredan el ofi-
cioy la posicién en el mercado, asi como los amigos y los so-
cios, los compromisos de compadrazgo, las traiciones, las carte-
ras de clientes, las deudas, las obligaciones como benefactores,
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los compromisos con productores, las vinculaciones patrona-
les con el lugar de origen del padre y todas las relaciones, bue-
nasy malas, que alimentaron la vida del padre y del comerciante.

El relevo generacional se garantiza con la preparacién, a
priori,de quien ha de tomar el mando. El padre, por una parte,
ensefiala actividad del comercio y, por otra, vaeligiendo al hijo
cuyas cualidades en ¢l trabajo y primacia entre los hermanos
lo capacitan para heredar el mando de la empresa y, lo que es
mas importante, la autoridad moral de la familia. Los conflic-
tos derivados por la herencia antes y después de la muerte del
padre pueden tener graves consecuencias: algunos decidirdn re-
tirarse del negocio y otros separarse de la familia. Del manejo
de este conflicto depende el futuro de la empresa familiar.

La sucesion y el conflicto entre el padre y el hijo mayor

La sucesion supone la aceptacion de la autoridad familiar y el
liderazgo de la empresa. Es un proceso que se inicia con el na-
cimiento del primer vardn, el primogénito, quien desde ese dia
se convierte en la promesa de ser quien siga al padre para dar
continuidad generacional a la familia y a la empresa. El naci-
miento del primogénito significa que el padre tiene un sucesor.

Porello, lasucesionen este tipo de empresas familiares en-
trafia pensar en la muerte como sucesion o ruptura. El proceso
de sucesion se refiere no sélo al aprendizaje del oficio, sino
también a la preparacion de lamuerte del padre. Esto, antes de
que ocurra, se procesa como una fantasia vivida por el padre y
el hijo mayor: ambos tienen que elaborar este pasaje. Lo cier-
to es que la sucesion hace que el padre ejerza gran presion so-
bre el hijo, en quien de alguna manera ve el futuro, pero tam-
bién su propia muerte. Por su parte, al hijo casi se le obliga a
asumir en vida lamuerte del padre; laimagen autoritaria paterna
le permite cierta idealizacién de lo que es su padre, pero tam-
bién una confrontacién y competencia permanentes.

Elhijo vive un proceso continuo de asimilacién de lo que se
podriadenominar el sentido y lanormatividad de ser comercian-
te y de estar en el mercado. Como lo expresd un bodeguero:
“importano sélo vender chiles sino ser chilero”. También se re-
laciona con el aprendizaje de la trama social necesaria que en-
trafia relaciones hacia el campo y hacia la ciudad, asi como la
sensibilidad en los movimientos de los precios, las decisiones
riesgosas al dia y todo aquello que supone el know how del
mercado. En este adentramiento en el ethos del comerciante y
del mercado se incuba el conflicto entre €l padre y el hijo. El
primero quiere ver a su hijo hechoun padre; el segundo no quiere
sercomo el padre, pero tampoco puede ser como cualquier otro
hermano, ya que es el primogénito. Por ello, cuando el conflicto
se presenta y no se resuelve, el hijo mayor vive por lo general
la exclusion del negocio y algunas veces de la familia.

Conlaexclusién del hijomayorsurgen tres fendmenos: /) el
padre, descargado pero sin resolver la fantasia de su propia
muerte por la sucesién, se relaciona con los otros hijos de ma-
neramdsrelajaday flexible y se da tiempo para elegir y prepa-
raral heredero o sucesor; 2} lamadre se convierte en el lazo mas
importante del hijo excluido, y 3) el padre, conocedor silencioso
de ese vinculo, insiste en el castigo, a sabiendas de que su pri-

mogénito estd ligado ala familia por medio de la madre. Ellazo
oculto entre el primogénito y la madre es, en dltima instancia,
lo que permite el castigo del padre. La exclusién, que en térmi-
nos practicos es un castigo, tiene la virtud de ser un acto sim-
bélico que salva al padre de morir y al hijo de la culpa.

Y aempresafamiliar es un tema de gran interés y preocupa-
cién para analizar la vida empresarial del mundo contem-
<poréaneo. Su comprension puede constituir la diferencia para
emprender politicas de desarrollo acordes con la estructura y
la organizacion que la sustenta. Por diversas razones se le ha
relacionado mas con la industria y se ha dejado de lado a otros
sectores, como el comercio mayorista de perecederos, cuyaim-
portanciaes cada vez mas patente. Los mercados mayoristas tie-
nenuna centralidad en la distribucién de alimentos en los diver-
sos canales de cousumo y en todos los niveles de la poblacién.
El peso del grupo de comerciantes en lo que se refiere a la
produccion agricola debe ser motivo para repensar como esti-
mular los apoyos de manera més organica sin desatender las con-
diciones regionales del intercambio.

Alos comerciantes hay que entenderlos como empresarios
que cumplen la funcién de intermediacion entre el campo y la
ciudad, entre la produccion y el consumo. La intermediacién
es una funcién que puede caracterizarse como muy especiali-
zada. En este grupo se ha desarrollado como férmula de su ac-
tividad el modelo de empresa familiar, que haservido como fa-
cilitador de las funciones y las operaciones tan diversas que se
realizan cada dia en los mercados mayoristas.

Sibienescierto queen los inicios del comercio mayorista de
perecederos se utilizaban los recursos familiares ante la caren-
ciade apoyos institucionales, hoy se puede decir que al paso de
varias generaciones estos negocios han logrado convertirse en
empresas familiares maduras cuyas caracteristicas les permiten
crecer, diversificarse y, en muchos casos, pasar a la siguiente ge-
neracién. El modelo lo cred la necesidad pero también el senti-
do comiinde sus fundadores, quienes utilizaron econémicamente
los recursos de la familia: arraigo y valores culturales.

En estas notas se destacan clementos de esas empresas fa-
miliares y por qué lo importante no es su tamano o volumen de
operaciones, sino la composicion, las funciones y los lugares
adscritos socialmente. Los elementos mediterrdneos que se
describen como propios de esta cultura familiar los comparte
la sociedad mexicana en su conjunto. Esto es central para ex-
plicar cdmo un fenémeno universal, como la empresa familiar,
adquiere singularidad en cada pais. El reconocimiento de que
el factor social es determinante en la formacién, la dindmicay
el crecimiento de las empresas familiares propiciaria que go-
biernos, instituciones, organismos empresariales y las empre-
sas familiares mismas formularan nuevos razonamientosy po-
liticas. Las empresas constituidas por los comerciantes de
perecederos no pueden concebirse como un modelo inico. Sélo
el avance en el conocimiento de ellas en los diversos sectores
permitird establecer los elementos en los que se construye y
organizala actividad empresarial mexicana



