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Organización empresarial y estructura 
familiar: los bodegueros del Mercado 

de Abasto de Guadalajara• 

LA FUNCION DE 
INTERMEDIACION Y EL 
COMERCIANTE MAYORISTA 

Los mercados mayoristas del país son 
la pieza clave sobre la que opera el 
sistema nacional de abasto de alimen­
tos (Rello y Sodi, 1989). Analizar cómo 
opera este complejo sistema caracteri­
zado por la intermediación, puede 
contribuir a replantear las funciones 
del comerciante mayorista y la polí­
tica nacional en materia alimentaria. 

El Estado mexicano en un intento 
por regular el abasto de productos 

•F.ste trabajo en su versión preliminar fue presenta­
do en el IV Encuentro de Investigadores sobre Em­
presas y Empresarios en México (México, D.F., abril 
de 1990). 
••centro de Investigación en Ciencias Sociales, Uni­
versidad de Guadalajara. 
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básicos funda, en 1936, los Almacenes 
Nacionales de Depósito (ANDSA), ante­
cedente del sistema CONASUPO creado 
en 1965, que fue definido como un 
organismo descentralizado cuyo ob­
jetivo principal era asegurar el abasto 
de alimentos a la población de más 
bajos recursos y garantizar los precios 
de los granos básicos (Sánchez Daza, 
1986). 

Lo cierto es que el sistema de 
abasto de alimentos no es cubierto en 
su totalidad por CONASUPO

1
; de tal 

suerte que los mercados mayoristas, 
y principalmente cinco de ellos (lzta­
palapa, Guadalajara, Monterrey, To­
rreón y Puebla) se encargan de la 

1 Actuahnente, ycomopartedela polfticade moder­
nización que lleva a cabo la presente administración, 
se est.á replanteando el car.icter pt'.iblico y las funcio­
nes de CONASUPO. 
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distribución de todos aquellos ali­
mentos que coNASUPO no controla, 
principalmente frutas, legumbres y 
abarrotes. 

En este sentido lo que estamos 
afirmando es que el sistema de abasto 
nacional tiene dos vertientes: el siste­
ma coNASUPo ubicado, hasta este mo­
mento, en el sector público (Pérez 
Haro, 1990), y el sistema de mercados 
mayoristas de carácter privado. Has­
ta ahora la política nacional sólo ha 
contemplado lo concerniente al siste­
ma C0NASUPO, dejando que los merca­
dos mayoristas actúen libremente, lo 
que ha originado un vacío en lo que 
a reglamentación comercial se refie­
re quedando la función de interme­
diación como un mecanismo infor­
mal ejercido por aquellos que cono­
cen los puntos débiles de la cadena 
producción-abasto-comercialización. 
De aquí la importancia de conocer lo 
que es la intermediación para luego 
reconocer al intermediario. 

La función de intermediación es 
el mecanismo básico a través del cual 
se vinculan todos los eslabones de la 
cadena producción-consumo. De al­
guna manera al hablar de interme­
diación, se asume que cada uno de los 
eslabones de la cadena carece de la 
facultad y capacidad de vincularse 
con el siguiente nivel, de aquí que la 
intermediación sea fundamental­
mente un mecanismo externo. 

Esta función, que en principio se 
reconoce como realizada por los co­
merciantes mayoristas establecidos 
en los diferentes mercados del país, 
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tiene varios aspectos que conviene 
señalar: 

l. En primer término la función 
de intermediación sirve de enlace en­
tre el campo y la ciudad, es decir, 
entre la producción y el consumo. La 
labor de intermediación que inicia 
con el acopio rural tiene como figura 
central al comerciante mayorista ins­
talado en el mercado de abasto ya que 
a él convergen todos los agentes im­
plicados en el proceso. En este senti­
do es falso pensar que la función de 
intermediación se realiza exclusiva­
mente en el marco de los mercados 
de abasto y que por ello se refiere sólo 
al ámbito de la comercialización, por 
el contrario, el enlace fundamental 
realizado por los intermediarios ocu­
rre primeramente en las zonas agrí­
colas, y de ello dependerá, en gran 
medida, las distintas modalidades de 
la intermediación. Como por ejem­
plo, el "coyotillo de rancho", que ,,. 
encarga del acopio en pequeñas fin­
cas rurales, o el productor que a su 
vez acopia la producción de otros 
agricultores, o el comisionista encar­
gado de colocar los productos en un 
mercado urbano, etc. (Niembro, 
1989). 

2. En segundo término la función 
de intermediación es una función 
múltiple, esto es que se realiza a lo 
largo de toda la cadena y por diferen­
tes agentes. De esta manera la inter­
mediación no es un mecanismo reali­
zado únicamente desde los mercados 
de abastos y por los comerciantes ma­
yoristas, sino que intervienen una ga­
ma de agentes, vinculados entre sí 
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cuya figura central la constituye el 
comerciante mayorista. En otras pa­
labras, el predominio del comercian­
te mayorista en la cadena de abasto 
se debe a su posición dentro del mer­
cado urbano y a los nexos que logra 
establecer en el campo. 

Dichos nexos que Je permiten 
ampliar su esfera de operación, son 
establecidos en primer término, al 
incorporar a otros miembros de su 
familia, y en segundo lugar por me­
dio de otros agentes ajenos a ella, quie­
nes no visualizan desde su posición el 
conjunto de la cadena de abasto. 

De suerte que el comerciante ma­
yorista cumple la función de inter­
mediación en los distintos niveles y 
por medio, aparentemente, de diver­
sos agentes, por ello se afirma que 
dicha función es múltiple y no nece­
sariamente individual. 

Por otra parte, aunque la función 
de intermediación no siempre recae 
sobre el comerciante en forma direc­
ta, su predominio y formas de orga­
nización familiar-empresarial le per­
miten esta extensión de la función. 
Este fenómeno no es privativo del 
Mercado de Abasto de Guadalajara, 
el recurso del parentesco es una ca­
racterística en todos los estratos de 
comerciantes mayoristas.' 

3. La función de intermediación 
puede ser realizada por el Estado, las 
organizaciones de productores o los 

2 Para el caso del mercado Iztapalapa, el estudio de 
varios productos, hecho por COA.BASTO ilustra el 
papel fundamental de la familia en la intermedia­
ción. 
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agentes privados. En este sentido, lo 
que habría que analizar es quién es 
el sujeto de la intermediación, y có­
mo lo ejerce. 

En efecto, la función de interme­
diación es un mecanismo necesario 
en una economía de mercado, sin 
embargo, habrá factores que harán 
de esta función social algo meramen­
te de beneficio personal. Los factores 
que lo explican son básicamente tres: 
el tipo y nivel de organización de los 
productores, el tipo de producto y la 
región productora. Estos tres factores 
interactúan y se condicionan mutua­
mente, de suerte que su combinación 
define diferentes modalidades en la 
práctica de la intermediación. 

El primero de ellos y más impor­
tante está relacionado con las carac­
terísticas propias del productor es de­
cir: tipo de tenencia de la tierra, ca­
pacidad crediticia, infraestructura 
para la comercialización y organiza­
ción. 

En el caso de los pe~eños agri­
cultores descapitalizados, la función 
del intermediario es necesaria en 
tanto las condiciones precarias de la 
mayoría de ellos hace imposible ope­
rar con los propios recursos para la 
producción y la comercialización, te­
niendo que recurrir al financiamien­
to que ofrece el intermediario. Pero 
también se puede convertir en una 

3 Es el caso dela producción de papa alfa en Guana­
juato, donde sólo un reducido número de producto­
res pcsee explot?"iones de 100-150 has., mientras 
que existe un gran número de productores tanto 
ejidatarios como pequefios propietarios, que poseen 
individualmente entre media y dos has. (DDF, 1988). 
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intermediación excesiva ya que en 
muchos de los casos se fracciona 
tanto el proceso de comercializa• 
ción, que origina la presencia de 
numerosos agentes que merman 
considerablemente las ganancias 
del productor y elevan el precio del 
producto. 

Otro de los factores tendría que 
ver con las modalidades que adopta 
la intermediación, es el tipo de pro• 
dueto. Así pues, la intermediación 
tendrá variantes en el caso de la CO· 

mercialización de huevo, de abarro• 
tes, o de frutas y legumbres. 

Como ejemplo está el caso de 
aquellas variedades de frutas y le• 
gumbres de exportación, que son 
producidas con alta tecnología y pro• 
ductores organizados, que requieren 
de un tipo de intermediario (broker) 
de alguna manera sujeto a los linea• 
mientos de las empresas agrícolas y 
del mercado internacional; en con• 
trapartida con otro tipo de productos 
relacionados más con el consumo in• 
terno como la papa, la lima y el agua• 
cate, estarán sujetos a las condiciones 
del intermediario regional quien 
funge como verdadero acaparador. 
En otros casos, como el de la cebolla, 
la ausencia de intermediarios entre 
los grandes mayoristas y los produc• 
tores es conocida, sea porque los co• 
merciantes han integrado la fase de 
producción a la comercialización, o 
bien porque se han asociado con los 
grandes productores (DDF 1988, núm. 
3, p. 39). 

El factor regional, relacionado 
con la posición geográfica donde se 
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encuentren las zonas productoras, 
también determina en alguna medi• 
da el tipo de intermediación, el reza• 
go y la lejanía de algunas regiones del 
país, propicia además de los cacicaz• 
gos (De la Peña, 1986), excesivas for. 
mas de intermediación. 

El sector agrícola atomizado y dis• 
persa en todo el país, compuesto en 
su mayoría por pequeños producto• 
res sin la capacidad para comerciali • 
zar sus productos, es el que se en• 
cuentra sujeto a los grandes comer• 
dantes de los mercados de abasto, 
que por medio de diferentes agentes 
y mecanismos, acopian grandes volú• 
menes de frutas, legumbres y granos. 

Así, las modalidades de la inter• 
mediación estarán dadas por la com • 
binación de diferentes factores, más 
sin embargo, la desorganización de la 
gran mayoría de los productores, au• 
nado a la crisis del campo mexicano, 
sitúan a los comerciantes mayoristas 
en una ventajosa posición, al grado 
de ejercer como "los grandes planifi. 
cadores del abasto nacional" (Hewitt, 
1987). 

LOS COMERCIANTES 
MAYORISTAS DEL MERCADO 
DE ABASTO DE GUADALAJARA 

Como se ha dicho, el comerciante 
mayorista es uno de los principales 
sujetos sobre los que recae la función 
de intermediación (Castillo, 1987). 
Hasta hace poco tiempo, hubiera bas• 
tado con analizar la figura del caci • 
que, a quien se le atribuía la capad• 
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dad de control regional, para expli­
car el fenómeno del acaparamiento y 
la intermediación. 

La complejidad de la sociedad ac­
tual, el crecimiento de los núcleos 
urbanos, la diversificación en la pro­
ducción, y la variedad de agentes que 
ejercen la función de intermedia­
ción, plantean la necesidad de estu­
diar al intermediario como sujeto co­
lectivo. 

Una forma de aproximación a es­
te sujeto es por medio de sus organi­
zaciones, a fin de explicarlos, en el 
conjunto de las instituciones y asocia­
ciones privadas, involucradas en la 
comercialización. En primer término 
nos permitirá conocer la estructura y 
rnecanismos internos de estas organi­
zaciones, y en segundo lugar se po­
drán señalar algunos elementos que 
permitan entender la vinculación de 
los comerciantes con el campo, utili­
zando el recurso de las relaciones 
familiares. 

Los bodegueros del Mercado de 
Abasto de Guadalajara conforman un 
importante sector de la economía re­
gional, cuyas funciones son las de 
proveer y abastecer de frutas y le­
gumbres no sólo a la zona metropoli­
tana de Guadalajara, sino a una re­
gión más amplia que abarca todo el 
occidente y parte del norte del país. 

Lo que a continuación se explica 
y analiza son las formas de organiza­
ción social que los comerciantes ma­
yoristas de Guadalajara han estable­
cido a fin de ejercer su actividad eco­
nómica con la relativa adecuación a 
las normas y pautas de la estructura 
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familiar; en este sentido lo que inte­
resa es la relación entre la estructura 
de dirección de los comerciantes, 
representados por la Unión de Co­
merciantes del Mercado de Abasto de 
Guadalajara (UCMA) y la Unión de 
Agricultores y Comerciantes del 
Mercado de Abasto (UACMA). 

Partimos del supuesto que la or­
ganización de la empresa en torno a 
la familia es el núcleo de las relacio­
nes sociales que imperan en el mer­
cado, y ello se debe básicamente al 
carácter mismo de la actividad mayo­
rista cuyas operaciones son en base al 
riesgo, la manipulación de recursos, 
la especulación con los precios, el 
acaparamiento de productos, por 
medio de las relaciones con produc­
tores y distribuidores; todo lo cual se 
establece no en base a relaciones con­
tractuales o formalmente estableci­
das, sino a relaciones convenidas, ne­
gociadas "apalabradas" día a día y 
según las fluctuaciones del mercado. 

El estudio de las organizaciones 
de comerciantes mayoristas, resulta 
necesario, ya que nos permite cono­
cer las maneras formales y/o institu­
cionales de asociación, siendo que la 
intermediación es una actividad que 
fundamentalmente opera por medio 
de mecanismos informarles. 

ANTECEDENTES DE 
LAS UNIONES 

Las actividades del comercio ma­
yorista de frutas legumbres, granos y 
abarrotes en Guadalajara, se realiza-
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han hasta antes de 1967 en el centro 
de la ciudad en la llamada zona del 
Mercado Corona. 

Como suele suceder en todos los 
cambios de mercados de abasto en el 
mundo, el de Guadalajara no fue la 
excepción; múltiples intereses con­
vergieron en este proyecto, por una 
parte, un pequeño grupo de mayoris­
tas dueños de las empresas más prós­
peras, por otra, el gobierno munici­
pal conciente de los graves problemas 
que acarreaba el comercio mayorista 
en el centro de la ciudad, el Banco 
del Atlántico que veía una buena 
oportunidad financiera, asimismo no 
se pueden descartar aquellos intere­
ses de los propietarios de los terrenos 
sobre los que se ubicaría el mercado. 

Sin duda alguna el cambio del 
Mercado Corona al de Abastos 
( 1967), fue la razón fundamental por 
la cual poco antes del cambio se cons­
tituye la primera Unión de Comer­
ciantes Mayoristas en Guadalajara. 

Ya desde 1961 algunos comer­
ciantes constituyen la Unión de Co­
merciantes de Frutas y Legumbres 
cuyo principal objetivo era promover 
entre los mayoristas, la idea del cam­
bio de mercado hacia una zona más 
funcional. En 1964 logra constituirse 
legalmente como asociación civil, con 
el nombre de Unión de Locatarios 
del Mercado de Abasto de Guadala­
jara (más adelante se cambiaría el 
nombre de Locatarios por el de Co­
merciantes, ucMA). 

Esta vez los comerciantes propo­
nían que el nuevo mercado fuese de 
propiedad privada (el Mercado Es-
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trella de Monterrey era el modelo). 
Sin embargo, la propiedad quedó en 
manos del municipio dejando el de­
recho a ocupar las bodegas como algo 
sujeto a rentar, transferir o heredar 
por los bodegueros. 

Los comerciantes permanecieron 
unidos durante 15 años en la UCMA, 

en 1982 se crea una nueva unión 
denominada Unión de Agricultores y 
Comerciantes del Mercado de Abasto 
de Guadalajara (UACMA), promovida 
por dos ex presidentes de la UCMA; a 
raíz de los desacuerdos de las formas 
en las que se ejercía la dirección, el 
estilo de relación con las autoridades 
así como por el confuso manejo de los 
fondos. 

Esta nueva unión tiene como ob­
jetivo principal "formar una agrupa­
ción de comerciantes y agricultores 
destinada al pago de sus impuestos y 
al logro de convenios con las autori­
dades correspondientes" (Acta Consti­
tutiva). 

Esta separación formal entre las 
dos uniones, que fue en mucho una 
cuestión "ética" nunca derivó en un 
enfrentamiento u hostigamiento mu­
tuo, de tal manera que al interior del 
mercado en la dinámica cotidiana es 
dificil percibir dicha separación. Más 
aún, revisando los directorios de am­
bas uniones se detectó que algunos 
comerciantes se encuentran afiliados 
a las dos uniones. Ello hace pensar 
que, o bien, algunas familias se en­
cuentran divididas, o que la doble 
afiliación la entienden como una es­
trategia de la familia-empresa. 
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ESTRUCTURA INTERNA 
DE LA UCMA 

La ucMA es el principal órgano 
de representación de los comercian­
tes mayoristas del Mercado de Abas­
to, ya que congrega aproximada­
mente al 80 por ciento de los bode­
gueros. 

El Comité Ejecutivo de la UCMA, 

que se elige cada dos años, y consta 
de: presidente, vicepresidente, se­
cretario, tesorero, vocales y seis se­
cretarías con su respectiva subsecre­
taría. Además cuenta con jefes de 
calles, jefes de bloque, y 17 grupos 
especializados. 

Por otra parte, desde 1982 se 
integra el grupo de consejeros (Co­
mité Consultivo), con algunos co­
merciantes "honorables" y ex direc­
tivos que en algunos casos se en­
cuentran retirados de la actividad 
comercial, pero mantienen un es­
trecho contacto con la cúpula de la 
UCMA, ya que por una parte son per­
sonas que han logrado una posición 
o cargo en alguna instancia guber­
namental, y por otra, aunque estén 
retirados como personas, la influen­
cia y presencia de sus familias en el 
mercado es incuestionable. Este Co­
mité Consultivo no tiene facultades 
ejecutivas ni administrativas sólo las 
de auxiliar al presidente en la toma 
de decisiones, así mismo tiene una 
gran influencia en la elección del 
presidente de la unión. 

El puesto clave para mantener al 
mercado vinculado a otras instancias 
es la Secretaría de Relaciones Públi-
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cas.4 De ella dependen cinco comisio­
nes para atender la relación con la 
CROC, la Administración Municipal 
de Mercados, Sanidad Vegetal 
(SARH), la SECOFI y la Confederación 
Nacional de Agrupaciones de Co­
merciantes de Centro de Abasto, A.C. 
(coNACCA). 

Los grupos especializados operan 
con los comerciantes agrupados por 
giro, representados por un coordina­
dor, y tienen entre sus funciones la 
compra de insumos en común, listar 
a clientes morosos, acordar sobre el 
pago de fletes, etcétera. 

La estructura interna de la UCMA 

se ha hecho más compleja en la me­
dida que el mercado ha ampliado sus 
operaciones comerciales, su influen­
cia regional y su participación políti­
ca. La creación y desaparición de 
puestos y funciones se adapta a las 
necesidades del momento, lo que la 
hace una estructura flexible. 

En suma la UCMA está organizada 
en forma piramidal, cubriendo todos 
los ámbitos del mercado; esta estruc­
tura opera con aproximadamente 
100 puestos, lo que parece excesivo 
para una organización de aproxima­
damente 850 comerciantes y hace 
pensar en una estructura participati­
va. Sin embargo un análisis más cui­
dadoso de los comités directivos, per­
mite ver que ciertos puestos son rele­
vantes, aquellos donde la función que 
se ejerce está directamente relaciona-

-4 Las secretarías restantes tienen funciones de carác -
ter social, tales el caso de la de Deportes, lade Acción 
Social y el mismo Comité de Damas. 
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da con la toma de decisiones (presi­
dencia, comité consultivo, coordina­
dor de giro), mientras que en otros 
puestos las funciones son más de ca­
rácter administrativo u ocasionales 
(jefe de calle y jefe de bloque). 

Baste agregar que a la gran ma­
yoría de los agremiados no les intere­
sa participar en el manejo de la UCMA 

sino más bien recibir los beneficios de 
la membresía (representación, nego­
ciación y trámites fiscales). 

Se hizo un seguimiento de algu­
nas de las personas que han partici­
pado como miembros del Consejo Di­
rectivo, a fin de establecer qué fun­
ciones y en qué periodos realizaban 
actividades de dirección. Sólo por ci­
tar un ejemplo: en el comité ejecutivo 
que estuvo en funciones hasta 1989, 
compuesto por 24 grupos especializa­
dos; sólo cuatro personas no habían 
tenido puestos dentro de los comités 
ejecutivos de otros periodos.5 Los de­
más miembros habían participado 
por lo menos una vez en los puestos 
de dirección de la UCMA, siendo lo 
más frecuente que la misma persona 
halla participado en tres comités pre­
vios. Otro fenómeno que se observó 
es que a mayor jerarquía en la estruc­
tura de dirección, mayor participa­
ción en comités anteriores. 

Del análisis de los comités direc­
ti_vos, se pueden hacer varias observa­
Ciones: 

5 Habría que agregar que es frecuente que una 
misma persona tenga más de un puesto en el mismo 
periodo, lo que reduce el número de personas que 
participan en cada comité. 
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l. Las familias más importantes 
del mercado, tanto por el alcance de 
su actividad comercial, como por el 
prestigio del que gozan, tienen inva­
riablemente a por lo menos uno de 
sus miembros dentro de la estructura 
de dirección.6 

2. Los comerciantes, una vez in­
sertos en la directiva, rotan por dis­
tintos puestos en diferentes periodos, 
lo que facilita e induce a un paulatino 
conocimiento de la mecánica de di­
rección del mercado. 

3. Bajo el supuesto de que cada 
miembro del consejo lo que realmen­
te representa es a su familia o a un 
grupo de familias con intereses co­
múnes, se observa que cuando éste 
miembro deja algún cargo es sustitu­
tido por otro miembro de su familia 
(hijo, hermano, etcétera). 

4. Aunque el Consejo Directivo es 
la instancia más alta, la estructura 
organizativa de la ucMA cubre todos 
los niveles de mando en el mercado 
(giros, bloques, calles), de tal manera 
que muchos de los que fueron algún 
día directivos de alto rango, pueden 
pasar a desempeñar funciones de 
mando en estas instancias menores. 

5. La importante presencia de al­
gunas familias en los comités directi­
vos de la UCMA, también se refleja en 
los comités directivos de algunos gru-

6 Se estableció una tipología familiar, que ayudará a 
explicar ciertas características de la empresa en base 
a la estructura de las familias. Los tipos son: familia 
nuclear disfunciona.l, familia nuclear corporativa:, 
familia corporativa con miembros laterales y familia 
extensa. Las familias de los comerciantes directivos 
generalmente son de tipo extenso. 
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pos especializados (giros). Por ejem­
plo, las dos familias más fuertes en el 
mercado en la comercialización de 
tomate, han tenido a alguno de sus 
miembros como coordinador del 
grupo de tomateros y ambas tienen 
también representantes en el consejo 
consultivo del grupo. Este consejo 
consultivo al igual que el de la UCMA 

tiene como objetivo apoyar al coordi­
nador en la toma de decisiones al 
interior del grupo, y elegir al nuevo 
coordinador. 

6. Los cargos de jefes de calles y 
de jefes de bloque también son posi­
ciones para las familias, desde aquí se 
tramitan los asuntos que tienen que 
ver sobre todo con el muncipio: ba­
sura, vigilancia, vialidad, etc. y sobre 
todo se tiene gran influencia o "se 
dan de importantes" entre los comer­
ciantes de la misma calle o bloque. 

Es así que en los puestos relevan­
tes un reducido número de personas 
asume las funciones de dirección, 
aunque rotando de puesto en cada 
administración. Es en este núcleo 
donde se ubica la cúpula de poder del 
mercado, que son los mismos consi­
derados como los comerciantes más 
ricos. 

La presencia de estos sujetos en la 
cúpula, no es sólo la presencia de una 
persona cuyos méritos personales lo 
hayan llevado a desempeñar el cargo, 
sino que representan la influencia de 
determinadas familias, este mismo 
comportamiento se transfiere a la es­
tructura organizativa de la CONACCA. 

Analizada desde esta perspectiva 
la estructura organizativa de la ucMA, 
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cobra sentido el relativamente alto y 
flexible número de puestos que no es 
otra cosa más que posibilitar una dis­
tribución del poder entre las familias. 

RELACION DE LA UCMA CON 
OTROS ORGANISMOS 

La UCMA tiene relaciones con di­
versos organismos empresariales tan­
to locales como nacionales, entre 
ellos destaca la Confederación de 
Asociaciones de Agricultores del Es­
tado de Sinaloa (CADES), que tiene 
estrechas relaciones con el grupo es­
pecializado en tomates del Mercado 
de Abasto de Guadalajara, asimismo 
también tiene relación con la Unión 
Nacional de Productores de Hortali­
zas {UNPH) ya que algunos de los 
miembros de la unión son agriculto­
res y exportadores. 

La relación con otros grupos eco­
nómicos de la ciudad, como por ejem­
plo la Asociación de Ejecutivos de 
Ventas y Mercadotecnia del estado 
de Jalisco, el Centro Empresarial de 
Jalisco, la Expo Guadalajara, pone de 
manifiesto la muy reciente formación 
del grupo de comerciantes como elite 
urbana. El origen rural de la mayoría 
de los comerciantes hace más lenta la 
asimilación a los códigos, símbolos y 
formas de vida que son propios de los 
grupos urbanos identificados con la 
ciudad y asentados en ella por varias 
generaciones. 

Dichas asociaciones, son de carác­
ter más empresarial-urbano y aun­
que es claro que algunos de los co-



64 

merciantes del mercado también son 
industriales, los comerciantes en su 
conjunto no se mueven cómodamen­
te en este tipo de organizaciones, 
aunque ven la conveniencia de dicha 
relación la que es estimulada por los 
comerciantes que tienen el nexo. 

La ucMA también tiene relación 
con diversas instancias gubernamen­
tales a nivel federal, estatal y munici­
pal. 

En el primer caso están la SECOFI 
y la Secretaría de Hacienda y Crédito 
Público, con quienes se establece lo 
relativo a la tributación fiscal que 
concierne a todos los comerciantes, 
así como el control de precios en 
aquellos establecimientos que expen­
den productos con precio controlado. 

Para efectos del manejo y opera­
ción del área del mercado, se mantie­
ne relación con los organismos esta­
tales y municipales. 

Como suele suceder, la relación 
con los organismos sindicales en este 
caso la CROC se entabla a nivel de 
cúpula, es decir que los comerciantes 
a través de la UCMA pagan cuotas a los 
dirigentes sindicales a fin de garanti­
zar la ausencia de conflictivos labora­
les. Presumiblemente los trabajado­
res del mercado pertenecen a la Liga 
de Empleados de Comercio e Indus­
tria, dependiente de la cRoc. 

Los comerciantes son bien cono­
cidos como bienhechores de múlti­
ples asociaciones religiosas y de bene­
ficencia (orfanatorios, asilos, asocia­
ciones civiles). El comité de damas de 
la UCMA es quien atiende este tipo de 
actividades. 
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Esta unión ha logrado un recono­
cido liderazgo a nivel nacional entre 
los diferentes grupos de comercian­
tes mayoristas, establecidos en otros 
estados de la República Mexicana. 
Así en 1977 por iniciativa de la UCMA 
se constituye la Confederación Na­
cional de Agrupaciones de Comer­
ciantes de Centros de Abasto, A.C. 
( CONACCA) con sede en Guadalajara, y 
que actualmente tiene afiliadas a 45 
organizaciones de mayoristas ubica­
das desde Yucatán hasta Tijuana, con 
un total de casi tres mil miembros. 

Las relaciones con las diferentes 
autoridades, así como con otros orga­
nismos empresariales, son tan impor­
tantes en la UCMA que ocupan una 
partida especial de sus egresos, dicha 
partida se ejerce en convites y regalos 
a las autoridades y es del 11 por 
ciento del total de egresos de la 
unión.7 

LAS FAMILIAS DE LOS 
COMERCIANTES AFILIADOS 
ALA UCMA 

Ante la carencia de un padrón o 
censo de los mayoristas del Mercado 
de Abasto, se utilizó el directorio de 
las dos uniones de comerciantes, que 
hoy por hoy son el único recuento 
disponible de información organiza­
da por giros, apellidos y ubicación de 
los negocios. 

7 Nosotros una Unidn, Boletín informativo de la UCMA, 

enero de 1989, 
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En esta oportunidad la informa­
ción que se ofrece, pretende una pri­
mera aproximación de los comer­
ciantes en su conjunto. La relación 
entre los giros, las bodegas y los 
comerciantes propietarios permite 
entender al mercado en su dinámi­
ca, ya que aunque fraccionados en 
cientos de bodegas, se aprecia el uso 
de similares recursos sociales para 
hacerlo funcionar. Por el tipo de 
información en que se apoya este 
artículo, privilegia el conjunto sin 
entrar a lo que propiamente consti­
tuye el mundo interno de la familia­
empresa.8 

La forma de identificación in­
mediata de los bodegueros en el 
mercado, es a través de un giro. 
Para efectos de este trabajo dividi­
mos los giros en tres grandes blo­
ques: frutas y legumbres, otros ali­
menticios y servicios. 

Un conteo inicial de los bode­
gueros afiliados a la UCMA arroja la 
cifra de 772 comerciantes mayoris­
tas de alimentos (excluyendo a 94 
comercientes del bloque de servi­
cios), de los cuales el 80 por ciento 
se dedican a la compra-venta de fru­
tas y legumbres y el restante 20 por 
ciento a otros alimenticios (cuadro I 
y 11). 

8 Es pertinente aclarar que de la revisión del direc­
torio de comerciantes no es posible derivar todos los 
tipos de composición familiar implicados en estas 
empresas comerciales, ya que en el directorio sólo 
aparecen los propietarios de las bodegas, de suerte 
que aquellas empresas con un sólo dueño pero que 
integran a varios miembros de la familia no se refle­
jan en el directorio. 
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Enseguida se explicará en térmi­
nos generales, cómo está constituido 
cada uno de los bloques: 

Frutas y legumbres 
El bloque frutas y legumbres se 

compone de 40 giros, entre los que 
destacan por su número: jitomate, 
plátano, papa, naranja y cebolla, que 
corresponden a los productos de ma­
yor demanda en el mercado. 

Estos 40 giros se encuentran dis­
tribuidos en 635 bodegas administra­
das por alrededor de 614 bodegue­
ros, las cifras no corresponden dado 
que algunos bodegueros tienen más 
de una bodega. 

Es frecuente encontrar en el direc­
torio de la UCMA, a varios hermanos 
que atienden diferentes bodegas, el 
número de hermanos implicados en 
un giro puede variar en un rango de 
dos a seis, se trata de familias extensas.9 

En el bloque de frutas y legumbres 
encontramos la presencia de 47 fami­
lias (de distintos tamai'íos), siendo el 
giro de plátanos (12) y el de jitomate 
( 10) los de mayor número de familias. 

Otros alimenticios 
El bloque de otros alimenticios 

comprende siete giros, siendo los 
más importantes, cereales y semillas, 

9 La formación de familias extensas implica una alta 
organización de tod.os sus miembros en las activida­
des del negocio que siempre, bajo esta estructura 
familiar es ya una empresa de grandes dimensiones 
y diversificada. Además de tener peso dentro del giro 
especifico y en el conjunto del mercado lambién se 
cubre tcx:la la cadena producción-abasto-comerciali­
zación. 
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dulces y abarrotes. Estos giros se ex­
penden en 160 bodegas manejadas 
por 158 comerciantes. En este blo­
que encontramos 13 familias, nueve 
de ellas concentradas en el giro ce­
reales y semillas. 
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Otros giros (servicios) 
Por último, hay cerca de 100 es­

tablecimientos afiliados a la ucMA pe­
ro que por el tipo de servicio que 
prestan (automotriz, ferretero, res­
taurantes, etc.) no se pueden conside-

Cuadro[ 
RELACION DE BODEGAS Y BODEGUEROS POR GIRO 

FRUTAS Y LEGUMBRES (UCMA) 

Giro Núm. de bodee:ueros % Núm. de bodee:as 

Aguacate 24 4 25 

Ajos 4 .6 6 

Cacahuate 2 .3 2 

Calabacita 4 .6 5 

Camotess 2 .3 2 

Cebollas 24 4 26 

Chayotes 3 .5 4 

Chiles verdes 14 2 14 

Chiles secos 37 6 38 

Ciruelas 1 .15 1 

Duramo 1 .15 1 

Frutas 32 5.2 32 

Frutas y legumbres 68 11 67 

Frutas de temporada 29 4.7 29 

Guayaba 4 .6 5 

Lechuga 4 .6 4 

Legumbres 16 2.6 16 

Lima 3 .5 3 

Limones 16 2.6 16 

Mandarina 4 .6 4 

Mangos 26 4.2 27 

(continúa) 
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Continúa Cuadro I 

Giro Núm. de bode1meros % Núm. de bode!!as 

Manzana 20 3.2 20 

Melón 8 1.3 9 

Naranja 30 5 30 

Nopal 2 .3 2 

Nuez l .1 1 

Papa 32 5.2 32 

Papaya JI 2 11 

Pepino 4 .6 4 

Piña JO 1.6 10 

Plátano 58 9.4 60 

Plátano macho 4 .6 5 

Plátano refrigerado 2 .3 2 

Repollo 7 .1 7 

Sandia 11 2 11 

Tamarindo 2 .3 2 

Jitomate 77 12.5 83 

Tomate verde 6 .9 6 

Uvas 2 .3 2 

Zanahoria 11 2 11 

TOTAL 614 99% 635 

Fuente: Directorio de lo UCMA, 1989. 

N.A. 40 
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Cuadroll 
RELACION DE BODEGAS Y BODEGUEROS POR GIRO 

OTROS ALIMENTICIOS IUCMA) 

Giro Núm. de bode,meros % Núm. de bode.,-as 

Cereales y semillas 59 37 61 

Dulces 29 18 29 

Frijol 16 10 16 

Huevo 9 6 9 

Maíz 5 3 5 

Prod. lacteos 18 11 18 

Abarrotes 22 14 22 

Total 158 99% 160 

Fuente: Directorio de lo UCMA, 1989. 

Cuadrolll 
RELACION DE BODEGAS Y BODEGUEROS POR GIRO 

OTROS GIROS CUCMA) 

Giro Núm. de bode.,-ueros % Núm. de bodens 

A.ce. automotrices 2 2 2 

Agroq uímicos 3 3 3 

Art. p/liesta 5 5 5 

Art. de limpieza l 1 l 

Bancos 5 5 o 
Cajas de madera 4 4 4 

Costales 5 5 5 

Env. desechables 9 10 9 

Ferretería 3 3 3 

Refac. automot. 2 2 2 

Refrigeración 1 1 l 

Restaurantes 6 6 o 
Servicios 22 23 22 

(continúa) 
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Continúa Cuadro III 

Giro Núm. de 
bode1meros 

% Núm. de bodegas 

Vinos y licores 1 1 1 

Veterinaria 1 1 1 

Varios 24 26 24 

Total 94 98% 83 

rar como bodegas para el manejo de y legumbres (de las restantes, tres fa. 
alimentos frescos o industrializados milias se dedican a la venta de produc­
al mayoreo. Este bloque integra 16 tos no perecederos, nueve a la venta de 
giros, es de notar que disminuye cereales, dos son cremerías, una vende 
notablemente la presencia de fami- chiles secos y en siete casos los herma­
lias en este bloque (cuadro 111). nos comercializan productos diferen-

En el Mercado de Abasto de Gua- tes). 
dalajara, en base al directorio, se ob- Le siguen otros 84 bodegueros 
serva que el tipo de familia más ge: · que forman parte de 28 familias que 
neralizada es aquella que tiene dos · integran a tres hermanos cada una, y 
miembros con bodega. Así 126 co- "º en la mayoría de los casos comercia­
merciantes pertenecen a 63 familias< !izan en el mismo giro. Sólo en dos 
siendo lo más común que ambos her- casos los tres hermanos de ocupan en 
manos se dediquen al mismo giro, giros diferentes. 
que en 43 casos corresponde a frutas 

CuadroW 

RELACION DE FAMILIAS EXTENSAS EN EL MERCADO DE ABASTOS 
AFILIADAS A LA UCMA 

Tino de familia Núm. de familias Hermanos en total 
De 2 miembros 63 126 

De 3 miembros 29 84 

De 4 miembros 5 20 

De 5 miembros 3 15 

De 6 miembros 2 12 

Total 102 257 

Fuente: Diredorio de la UCMA 1989. 

N.A. 40 
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Así hasta llegar a dos familias que 
integran cada una a seis hermanos, se 
observa como tendencia, la asocia­
ción de los hermanos en el mismo 
giro siendo el de frutas y legumbres 
el más importante (ver cuadro IV). 

En resumen, esta tipificación de 
números de miembros en las familias 
extensas nos lleva a afirmar que en 
el Mercado de Abasto de Guadalaja­
ra, trabajan 257 hermanos en dife­
rentes bodegas, afiliados a la UCMA, 

lo que representa un porcentaje del 
33 por ciento total de bodegueros del 
mercado. Este número resulta bas­
tante conservador, ya que fácilmente 
se duplica la cifra, si consideramos a 
aquellos hermanos e hijos que se en­
cuentran trabajando en la misma bo­
dega sin ser propietarios (familias 
corporativas) y que vía el directorio 
no pueden ser identificados. 

La apreciación de los hermanos 
(brotherhood), como eje de la organi­
zación de estas empresas no descar­
ta la existencia y participación de 
otras figuras familiares: el padre, la 
madre, los primos, los yernos, etc.; 
más sin embargo, el mercado no 
está organizado por un sistema de 
yernos o de madres, como si lo está 
de hermanos. Las reflexiones sobre 
la figura paterna, el sistema de he­
rencia, el enlace entre generacio­
nes, el compadrazgo, y otras cuestio­
nes de enorme interés antropológi­
co serán materia de futuros ensayos 
que tendrán a la organización fami­
liar como principal sujeto. 

CRISTINA PADILIA Y IAURA NIEMBRO 

ESTRUCTURA INTERNA 
DELAUACMA 

En el momento de su fundación 
la UACMA contaba con 22 socios, ac­
tualmente reúne a 81 comerciantes, 
que aproximadamente representan 
el 10 por ciento del total de bode­
gueros instalados en el mercado. 

La estructura de dirección de la 
UACMA, consta de: presidente, secreta­
rio y tesorero, puestos que han sido 
desempeñados por las mismas perso­
nas, que han sido reelegidas en seis 
ocasiones. En abril de 1990 se nom­
bra un nuevo comité directivo, que 
tiene relaciones de parentesco con el 
anterior. Dicho esquema organizativo 
corresponde a una estructura jerár­
quica donde además no existen otros 
órganos intermedios de dirección. 

El ocupar un puesto de direc­
ción en esta unión no otorga una 
posición de poder hacia el exterior; 
es bien conocida la renuencia de los 
directivos a aspirar a puestos públi­
cos, así como a mezclar su actividad 
como comerciantes con la "política". 

Este esquema de dirección, que 
recae únicamente sobre los tres 
miembros directivos (que son además 
familias fundadoras), resulta operati­
vo al momento, debido al prestigio e 
influencia del que gozan las familias 
a las que pertenecen. Así, por una 
parte, se asegura el cumplimiento de 
los originales intereses de sus afiliados, 
pero por otra, hace a la UACMA poco 
participativa en su dinámica interna. 
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RElACION DE 1A UACMA 
CON OTROS ORGANISMOS 

Al igual que la UCMA para efectos 
de trámites y acuerdos oficiosos, la 
UACMA también se relaciona con or­
ganismos tales como la SECOFI, la 
Secretaria de Hacienda, la CROC, la 
Administración de Mercados, etc. 
Además muchos de los acuerdos con 
estas instituciones se asumen como 
resultado de las negociaciones ge­
nerales con el sector. 

La UACMA también tiene relación 
con distintos organismos de la ini­
ciativa privada, como la Cámara de 
Comercio y la Asociación de Ejecu­
tivos de Ventas y Mercadotecnia. La 
atención y relación con dichos orga­
nismos se realiza por medio de la 
oficina de asuntos administrativos 
de esta unión, quien casi siempre es 
quien representa y está en contacto 
formal con ellos. Las relaciones con 
otro tipo de organizaciones como el 
Club de Rotarios, el Club de Leo-
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nes, o la misma UNPH, se establecen 
a título personal. Sin embargo la 
UACMA, no pertenece a la CONACCA, 

ya que ésta fue promovida por la 
UCMA. 

FAMILIAS DE COMERCIANTES 
AFILIADOS A UACMA 

Al igual que en el caso de la UCMA, 

la fuente para elaborar el siguiente 
apartado es el directorio donde están 
registrados los 81 comerciantes afilia­
dos a esta unión. Siguiendo el mismo 
esquema por giros, se encontró que 
de las 83 bodegas, el giro más impor­
tante por su número es el de frutas y 
legumbres (46%), le sigue el de otros 
alimenticios (43%) donde destacan 
chiles secos y cereales, el huevo y la 
manteca. Llama la atención .que el 
giro de otros alimenticios es, propor­
cionalmente, más importante en la 
UACMA que en la UCMA; otro aspecto 
en cuanto a los giros es que ningún 

Cuadro V 
RELACION DE BODEGAS Y BODEGUEROS POR GIRO 

AFILIADOS A LA UACMA 

Giro Núm. de bode!!as % Bode!!ueros Familias 

Frutas y legumbres 38 46 38 3 

Ch. secos y cereales 19 23 19 1 

Otros alimenticios• 17 20 15 1 

Servicios 9 11 9 o 

Toral 83 100 81 5 

Fuente: Directorio de la UACMA, 1989. 
*lncluve huevo cereales. chiles secos v dulces. 

NA.40 
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Cuadro VI 

RELACION DE FAMILIAS AFILIADAS A UACMA 

Tipo de Núm. Núm. de miembros Mismo giro Diferente giro 
familia /hermanos) 

De dos miembros 7 14 

De tres miembros 2 6 

Total 9 20 

Fuente: Diredorio de la UACMA, 1990. 

comerciante de la UACMA se dedica a 
la venta de abarrotes. 

Al igual que en la UCMA se observa 
que el patrón de organización empre­
sa-familia se da en torno a la figura 
del hermano.10 El directorio arroja 
una cifra de 20 hermanos que en 
términos relativos significa el 25 por 
ciento de los afiliados a UACMA, esto 
sin contemplar a aquellos hermanos 
que se encuentran incorporad.os a la 
empresa, pero que al momento no 
cuentan con bodega, y por ello no 
aparecen en el padrón. 

El tipo de familia (según el direc­
torio) que prevalece en la UACMA es 
aquella de dos hermanos, le sigue la 
integrada por tres miembros. Parece­
ría que el tipo de empresa en esta 
unión son empresas de reciente for­
mación en etapa de crecimiento, y 
por ello con reducida integración fa­
miliar, o empresas disfuncionales fa­
miliarmente que para efectos del ma­
nejo del negocio no integran a otros 
miembros. 

10 En oposición, el patrón de dirección de la empre­
sa-familia es en tomo a la figura del padre. 

4 3 

1 1 

5 4 

Las empresas estructuradas en 
torno a los hermanos con diferentes 
bodegas, generalmente se dedican a 
un mismo giro, es decir como tenden­
cia todos los miembros de la familia­
empresa comercializan el mismo pro­
ducto y a veces, en menor escala, otro 
producto. 

ALGUNAS CONSIDERACIONES 
FINALES 

La intermediación es un mecanis­
mo de eslabonamiento entre los dis­
tintos niveles de la cadena produc­
ción-consumo. Esta función, ha sido 
protagonizada, respecto a los produc­
tos agrícolas, por los comerciantes 
mayoristas. 

Son ellos quienes a través del ne­
xo entre el campo y la ciudad, se 
convierten por una parte, en promo­
tores de la actividad agrícola y por 
otra, en grandes acaparadores sobre 
quienes recae la planeación del abas­
to nacional. 

La función de intermediación 
ejercida por el comerciante mayoris­
ta, se puede entender también como 
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una función prolongada a toda su 
familia. De aquí que, aunque la inter­
mediación se sustente fundamental­
mente en mecanismos informales, las 
relaciones consanguíneas (parentes­
co) le confieren cierta formalidad y 
legitimidad. 

Los antecedentes históricos de las 
uniones de comerciantes, a raíz de la 
construcción del Mercado de Abasto, 
son también los antecedentes de la 
formación de una nueva elite urbana 
formada por los comerciantes mayo­
ristas. Anteriormente, existía un gru­
po de comerciantes pero, las condi­
ciones del mercado, el relativo aisla­
miento de las ciudades, y la precaria 
integración de mercados regionales, 
hacía impensable el definir a este 
grupo de mayoristas como un grupo 
de poder. 

Su inserción como grupo de po­
der local, requirió de una organiza­
ción propia, de un reconocimiento 
por parte de las autoridades y de una 
paulatina integración a otros grupos 
de poder de la ciudad y la región con 
quienes se comparten intereses. 

La familia de los comerciantes 
(independiente de la unión a la que 
se pertenezca) es el núcleo organiza­
dor de las empresas mayoristas de 
productos perecederos en el Merca­
do de Abasto de Guadalajara. En ella, 
es el hermano la figura fundamental 
en la composición de la empresa en 
términos de su crecimiento. Así, el 
hermano significa integración fami­
liar y funcionalidad en el negocio. 

El real carácter de la organiza­
ción de la UCMA es la representación 
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y negociación entre hermanos, de es­
ta manera la estructura de organiza­
ción de esta unión de comerciantes, 
resulta adecuada para efectos de re­
presentar, distribuir y equilibrar el 
poder entre las familias del mercado. 

En ese sentido y viendo las fami­
lias que han rotado dentro de la di­
rección de la UCMA y aquellas que 
tienen una mayor presencia en el 
mercado se puede afirmar que la re­
presentación de este sector más que 
ser una representación de empresas 
lo es de familias, donde el mayor peso 
lo tienen las familias extensas, en tan­
to ésta es la forma fundamental de 
organización sobre la que descansan 
las empresas dentro del mercado. 

En cuanto al carácter de las dos 
uniones (ucMA y UACMA) destaca que 
para los miembros de la primera, el 
pertenecer a la unión es una forma 
de inserción social, de movilidad y de 
obtención de prestigio, para los 
miembros de la UACMA su actividad 
como comerciantes en sí misma se 
legitima y no requieren de la unión 
para escalar mejores posiciones socia­
les y políticas, pero sí para velar por 
sus intereses. 

Ello por una parte explica el con­
flicto entre los comerciantes, que de­
riva en la creación de la UACMA en 
1982, ya que se ponía al descubierto 
la intención de utilizar a la unión 
como un trampolín social, un espacio 
que permitiría el ingreso a la familia 
política amén de asegurar cuotas de 
poder en el mismo mercado. Cuando 
la ubicación y prestigio está en cues­
tión, los mecanismos de repre-
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sentación pueden significar integra­
ción social. 

Si una elite se define por su rique­
za, prestigio y cuotas de poder, el caso 
de los comerciantes del Mercado de 
Abasto, hace pensar que un grupo se 
vio de pronto enriquecido, pero so­
cialmente sin un espacio. En este sen­
tido había que establecer toda clase 
de mecanismos -la UCMA fue uno de 
ellos- que contribuyeran a darle un 
lugar y un reconocimiento en la ciu­
dad, y con ello poder conformarse 
como grupo de poder.11 
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