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L. INTRODUCCTON

Las modificaciones tanto en el ritmo de vida como en las con-
diciones socioeconémicas de los residentes de la ciudad de Mé
x1co han convertido a muchos en clientes, sean asiduos o bien
de ocasibdn, de los distintos establecimientos dedicados a la

venta de comida preparada en 1a ciudad de México.

Salvador Novo (1967} y Armando Farga (1980) nos relatan
el surgimiento y evolucidén de los establecimientos que venden
comida. Seglin estos autores, los primeros mesones aparecen
durante el siglo XVI, ante la necesidad de brindar el servi-
cio de comida a 1¢s viajeros, generalmente vendedores, arrie-
ros y aventureros europeos que no tenian parientes o conoci-
dos que los asistieran. En 1525, Herndndez Paniagua hizo una
peticibén al alcalde mayor y a los regidores diciendo:

Le hazian e hizieron merced de le dar
licencia para que pueda hazer un me-
sén en sus casas, adonde puedan acoger
a los que a é1 vinieren e les vender
pan y vino e carne € otras cosas nece
sarias con que guarde e cumpla el aran
zel que le serd dado acerca de los pre
cios que ha de 1levar de las dichas
cosas que vendiere. (A. Farga 1980,

p. 4.)

Con la autorizacién de estos mcsones, México fue el pri-
mer pais de América que reglamentd el negocio pOblico de alo-
jamiento y comida.

Posteriormente aparecieron otros expendios de comida pre
parada. El mesén y el hostal continuaban ofreciendo hospedajé
y comida a forasteros, y ademids surgieron establecimientos
donde se asistia a la gente de la localidad. La fonda por ejem
plo era el lugar donde se daba de comer a la gente de ingre-
sos medios en las ciudades. El bodegdn servia de tienda donde
también se guisaba y se daba de comer, y el figbn era unacasa
donde los alimentos se vendian a bajo precio. Se puede decir
que algunas de las fondas de la actualidad podrian ser los an
tiguos figones y que la categoria de bodegbn, como tal, ha de
saparecido.

Un folleto titulado "Guia de forasteros" que editaba el
general Juan Nepomuceno Almonte describe el servicio de una
fonda del siglo XVIII:

En tales establecimientos se almorza-
ba por dos reales y se comia por tres
lo siguiente: caldo, sopa de pasta de
arroz o de masa, puchero de ternera o
de carnero, un guisado, un asado de

carne con ensalada y pasta dulce. Para
los que gustaban de diferencias, tam-
hién estaba de manifiesto la lista de



mas platos, con sus precios al mar-
gen, como un servicio a la carta. Los
domingos se aumentaban los platos con
mondongo a la andaluza, bacalao a la
vizcaina y sopa de ravioles, y el due
fio del establecimiento ofrecfa serviT
a quien lo encargase particularmente
la confeccién de una exquisita olla
podrida a 1a espafiola. (A. Farga 1980,
pp. 75-76.)

Novo comenta que en 1776 las fondas vendian pulques cura
dos y las viandas se servian.en cubiertos de plata, elementos
inexistentes en una fonda de 1983, Ahora el pulque, bebida na
cional, sélo se vende al phiblico en las pulquerias, ademis de
gue el consumo de cerveza ha remplazado el consumo del pulque
y los cubiertos de plata sélo ocasionalmente se presentan en .
los elegantes servicios de los restaurantes de lujo de la ciu
dad de México. :

A mediados del siglo XVIII habfa otros establecimientos
y puestos al aire libre y varios fonduchos, que:. 1lamaban "de
los agachados". ’

.. en los que una clientela de bri-
bones y tunantes, tomaban sus alimen
tos en tales posturas, en los que se
les servia un revoltijo de las sobras
de las casas y otros figones enracio
nes que costaban 3 centavos, hasta
llegar al servicio del 'cucharazo”,
en el que lo mismo podfa salir un
hueso que un trozo de carne, y que sa
1ia en un centavo. (A. Farga 1980,

p. 77.})

Actualmente se sigue comiendo el desecho alimentario del
sistema, aunque no en 1a misma forma que antes, como se veri
mis adelante. Lo que se ha modificado es que la clientela no
se compone de bribones y tunantes como describe A. Farga sino
de estudiantes, obreros, empleados y subempleados, que poco
les queda de sus ingresos para pagar una comida meritoria del
esfuerzo invertido en hacer marchar el aparato productivo del
pais. :

Durante la segunda mitad del siglo XIX aparecid en esce-
na el restaurante, que Novo describe como™ Tuna fonda venida a
mis'" y generalmente anexo a un hotel que al igual aparece como
una categoria superior al antiguo mesbén. Maitres y cocineros
franceses pudieron exitosamente ofrecer sus servicios en Méxi

1 . .
Segiin A. Farga, dos reales serfan el equivalente de 25 centavos a
fines de los anos 70.



co al satisfacer las necesidades culinarias de le élite de fi
nes del siglo XIX, producto de la dictadura porfiriana, que
adoptd el estilo de vida francés. Descripciones de la vida de
los restaurantes en aquella época y que se prolongan hasta 'la
fecha son las siguientes: o

Nacientes cafés y restaurantes compe-
tian en comédidades y lujos. Muchos
de ellos eran de recargada decoracién,
con grandes lunas venecianas, sillas
de Viena, candiles de cristales y mue
bles tapizados de terciopele o panas,
y lambrines y artesanados de maderas
labradas, amparados con rbtulos osten
tosos, chillones y luminosos en sus
fachadas, ademds de otros gustos de
la época. A ellos acudian 1la élite:
politicos, militares, literatos, ac-
tores, artistas, bohemios, toreros y
pardsitos de aquellos tiempos. (A.
Farga, 1980, p. 78.) No le 1lamaban
al pan pan y al vino vino: sino de mu
chas impresionantes maneras, a lo que
s6lo la diseccibén o el paladeo revela
ran que no era mis que carne, o huevo,
o pescado, o pollo, debajo de unas
salsas espesas, y bien ligadas, ya os
curas, ya blancas, que también reci-
‘bian nombres especiales: Mornay, bé-
chamel, bearnaise, hollandaise... y
desde una mise en scéne decorativa
que los hacfa entrar por los ojos -has
ta el bolsillo, con estacién en el es
tomago. {S. Novo, p. 126.) -

El siglo XX es testigo de la aparicién de tres canales
nuevos de venta de comida preparada. Esta expansién y amplia-
c¢idén del sector es producto del cambioc en el ritmo de vida de
los habitantes de la ciudad. _ '

La gran urbe ha crecido en forma andrquica y acelerada
hacia todas partes, incluso ha invadido el Estado de México.
Ademis, las costumbres de vida norteamericana se han permeado
en la rutina diaria. Por ejemplo, a partir de los cuarenta se
ﬁmplantaron jornadas corridas de trabajo para oficinas y tien

as. '

Ante estas condiciones se expanden en forma acelerada las
cadenas de cafeterias que favorecen estilos de comer tipo ame
ricano: "... los nuevos cafés enriquecidos con fuentes de so-
da en que aprendemos a comer en mostrador, y con caballerizas
en que lo hagamos como en el pullman'. (S. Novo, 1967, p.147.)
También aparecen las cocinas econbémicas que favorecen a las amas
de¢ casa, que por la escasez de servicio doméstico, compran comi



da preparada como si fuera hecha en casa para servir a sus fa
milias durante la comida, y los comedores industriales, que ~
ofrccen el servicio.de comida . a trabajadores de las grandes
emprcsas durante la jornada de trabajo. C :

Aunados a estos tres canales de venta de comida prepara-
da persisten la tradicional fonda consu comida corrida tipo
casero, los restaurantes estilo francés de fines del siglo pa
sado y otros muchos restaurantes que ofrecen una gama extensi
sima de sabores y ambientes ante la bfisqueda cosmopolita de ~
la variedad. Siguen siendo muy importantes los puestos de an-
tojitos mexicanos, donde no sbélo acude la gente a "echarse un
taco" sino también unas quesadillas, una torta, unos sopes,
unos huaraches y hasta un "infiltrado' hot dog.

Todo comenzé en el siglo XVI con un mesbén para dar de co
mer a los forasteros. Ahora, eW €1 dltimo ‘tercio del siglo XX,
la ciudad de México requiere de miles de lugares que brinden
alimento a todo aquel que no puede asistir a una mesa familiar
a comer, ' '

Estadistica

Tanto en la actualidad como en el pasado resulta casi imposi-
ble cuantificar con alguna precisién la medida en que los rve-
cursos fisicos y sociales de la capital se destinan a la acti
vidad de preparar y vender comida fuera del hogar. El Censo
de Servicios de 1975 registraba la existencia en ese afio de
20 617 establecimientos dedicados a "la preparaciény servicio
de alimentos y bebidas" dentro de la zona metropolitana, con
62 563 empleados y un uso de productos valorados en un poco
mis de 2 000 millones de pesos para poder prestar el servicio
indicado (cuadro 1). Ese grupo de establecimientos equivale a
casi la tercera parte de todos los registrados dentro del sec
tor de servicios.y ocupaba alrededor de la cuarta parte de to
da la fuerza de trabajo del sector. Sin embargo, es obvio que,
tanto para el sector de servicios en su conjunto como para el
eslabdn de comida preparada en particular, existe un gran nd-
mero de establecimientos y personas que no se registran en el
censo por la naturaleza precaria y muchas veces intermitente
de su trabajo. El comercio ambulante de comida preparada re-
presenta, tal vez, el reto mis claro que se hapresentado, sin
poder ser superado, a los encargados de la estadistica nacio-
nal. Pero hay muchos otros tipos de actividades, tales como
la oferta de comida en casas particulares o puesto semifijos,
que también se escapan de la contabilidad censal. .
Hasta 1960, el censo de servicios registra el sector de -
comida preparada en un solo rengldén, denominado "restaurantes,
cafés, cantinas, etc." Las cifras presentadas sugieren que es
te servicio se ofrecia en forma mucho mis organizada y con una
inversidén de capital en una proporcién mucho mayor en la ciu-
dad capital que en cualquier otra parte del pais. El1 Distrito
Federal, con alrededor de 13% de la poblacidn nacional, tenia



32% de todos los establecimientos y del personal dedicado a la
comida preparada; 56% del capital invertido en esa rama, y 38%
de los ingresos generados {cuadro 2). En 1965, el avance gene
ral de la urbanizacibén a nivel nacional (quizis aunado a un me
jor rcgistro de establecimientos en la estadistica oficial) —
contribuybé a aminorar la preponderancia del Distrito Federal
en el total nacional. Sin embargo en términos absolutos, el
aumento en el nivel de recursos dedicados a ofrecer comida
funera del hogar fue notable. Durante los veinte afios que trans
currieron entre 1955 y 1975, los ingresos brutos generados pdr
la preparacibén y venta de alimentos y bebidas aumentaron casi
cuatro veces, a precios constantes; el nﬁmer01deestablccimie§
tos, 2.2 veces, y el personal ocupado, aproximadamente tres
veces. Cuando se recuerda que la poblacién total del Distrito
Federal se duplica durante el mismo lapso, el dinamismo del
sector de comida preparada se ilustra claramente.

Después de 1960, 'una vez que la organizacién del censo
permite desglosar el sector por tipos de establecimientos, es
posible ver que los negocios que crecen mis rapidamente no pa_
recen ser los que ofrecen un servicio més completo (los llama
dos "restaurantes, cafés y fondas'"), sino mis bien un sinfin
dc establecimientos mi$ especializados que tienden a responder
a necesidades de comida mds informales. Asi lo sugiere el cua
dro 3, ya que en el periodo 1965-1975, los ingresos brutos
atribuibles a la categoria "ostionerfas, mariscos y pescado"
aumentan casi 250% a precios constantes; los de '"merenderos,
cenadurias, antojitos y platillos regionales™, casi 130%, y
los de "loncherias, taquerias y torterias', 91%.2 Como la tasa
de crecimiento de establecimientos, personal e inversidn en
cstos negocios fue menor que la de sus ingresos, hay que supo
ner que la demanda fue recia y la tasa de ganancia ascendid
en forma sustancial, _

La mayor parte de estos establecimientos especializados
cs de tipo familiar (cuadro 4). Para el sector de comida pre-
parada, en su conjunto, un promedio de¢ poco mis de 40% de to-
do el personal no recibe ninguna remuneracién monetaria; esa
cifra sube hasta miés de 70% para loncherias, torteriasy taque
rias, y llega a mids de 80% para neverias, refresquerias, me-—
renderos, cenadurias, antojitos y platillos regionales. Son
los restaurantes, cafés, fondas y expendios especializados en
bebidas alcohélicas, los negocios que dependen en mayor medi-
da de la contratacidén de personal remunerado, a pesar de con-
tar entre sus filas con un buen nGmero de establecimientos fa-

2 En realidad, el aumento atribuible a la primera categorfa (ostioqg
rias, mariscos y pescado) puede deberse a cambios en la estructura del cen
so! los restaurantes especializados en productos del mar se censaron como
"restaurantes" en 1965 y como "ostionerias, mariscos y pescado" en 1975.
Las otras dos categorfas mencionadas no sufrieron cambios entre 1965 y 1975.
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Cuadro 2

Proporcidn de los servicios de preparaciénm y venta de alimentos
<y bebldas, registrados por los censos naclonales
que se llevan a cabo en el Distrito Federal*

1955 1965 1975
D.F. % pals D.F. Z pals D.F. % pais
Niimero de estable- :
cimientos -7 905 32 12 811 21 17 170 21
Personal ocupado 16 975 31 43 807 30 51 900 28
Capital invertido _
(a pesos de 1960)**356 226 56 333 587 39 292 819 - 29%*x
Ingresos brutos
(miles) (a pesos
de -1960) _ 467 584 38 1 186 988 42 1 739 633 35
Productos consumi-
dos (a pesos de
1960) - nd" 541 447 40 764 192 32

* Cuando se requiere de una comparacidn entre 1975 y

los afios censales
anteriores, no es posible ver la zona metropolitana en su counjunto.

*% En 1975, la categoria cambia a "activos fijos brutos”.

Fuente: 111 Censo Comercial y de Servicios, 1956. V Censo de Servicios,
1966. VII Censo de Servicios, 1976. Deflactado com el Indice de
crecimiento del producto interno bruto, elaborado por el Banco

de México.

11
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miliares que en el censo se entremezclan, en forma indiscrimi
nada, con algunas de las empresas capitalistas mis importantes
de México.

~ Las dificultades que para el anfilisis presenta el disefio
del censo de servicios, por lo menos en lo que al sector de
preparacién y venta de alimentos y bebidas se refiere, son ob
vias ante esta imposibilidad de desglosar con cierta nitide:z
la categoria de '"restaurantes, cafés y fondas". Los estableci
mientos asi considerados representaban, en 1975, 36% de todos
los negocios censados, con un 61% del "personal ocupado", 82%
de los activos fijos brutos y 71% de los ingresos brutos tota
les. A ellos correspondia 66% del valor total de los productos
consumidos en la prestacién del servicio de comida preparada
y 72% del valor agregado censal bruto, ademis de 95% de todos
los gastos en publicidad. Sin embargo, la categoria esconde
{(por no estratificar con mis cuidado los establecimientos) una
concentracién mucho mayor dentro del sector. Mis de la mitad
de los establecimientos son, sin duda alguna, pequefios cafés
y fondas, cuya suerte econdmica requiere de anflisis distinto
del que se aplica a las grandes cadenas de cafeterigsy'restag
rantes de lujo que conforman el resto de la categoria,

Un indicio indirecto de la polarizacidén que existe entre
grandes establecimientos capitalistas y pequefios negocios fa-
miliares dentro del sector de comida preparada, aparece cuando
este Gltimo se desglosa en términos especiales, por delegacién
o municipio dentro de la zona metropolitana (cuadro 5). ‘Enton
ces resaltan varios puntos dentro de la ciudad (Alvaro Obre-
gbn, Benito Judrez, Coyoacédn, Miguel Hidalgo, Cuauhtémoc, Nau
calpan) donde se invierten cantidades considerables para aten
der a un plblico afluente. Por ejemplo, en Alvaro Obregdn, .
que cubre una gran parte de la zona restaurantera de Insurgen:
tes sur, la inversidén promedio por establecimiento en 1975 fue
de 117 000 pesos, y el personal ocupado, 6.1. Esto contrasta
notablemente con la situacién que impera en ciudad Nezahualcé
yotl, donde la inversidn promedio fue de 9 600 pesos, y el nt

mero de personas ocupadas de 1.5.

Sector de comida preparada dentro del sistema alimentario de
la zona metropolitana . : o

Para ubicar el sector de comida preparada con mas precisién
dentro del sistema alimentario de la capital, es itil compa-
rarlo, como actividad econdémica, con otra forma de venta de
alimentos en la zona metropolitana: el comercio de productos
alimenticios frescos o procesados, al mayoreo o al menudeo, en
los mercados pGblicos, tianguis, mercados sobre ruedas y auto
servicios pfliblicos y privados de la metrépoli. Como puede
apreciarse en el cuadro 6, habia en 1975 cuatro veces mis co-
mercios de alimentos frescos o procesados que establecimientos
de comida preparada en la zona metropolitana, pero sélo el do
ble del personal ocupado. Por otra parte la remuneracién al



13

personal que trabajaba en 1la venta de alimentos preparados su
peraba en poco la de sus contrapartes en el comercio:de alimen
tos no preparados. En otras palabras, en los negocios estable
cidos y visibles que lograron encontrary encuestar 105 encargados
del censo, la preparacign de alimentos para comer fuera -del
hogar resultaba ser uma actividad secundaria de mucha importan
cia dentro del sistema, la cual absorbia contingentes fuertes
de mano de obra y de capital, cuya derrama en sueldos era
mayer que todos los comercios de productos alimenticios al ma
yoreo y menudeo, en su conjunto. _ z

El estimulo monetario a la actividad econdmica dentro
del sector de comida preparada se cuantifica, para 1975, enel
cuadro 7. Ademis de que la remuneracidn por persona. ocupada
casi duplicaba la venta de alimentos consumidos fuera del ho-
gar, cuando se comparaba con lo que se ofrecfa en el comercio
al mayoreo o menudeo, el valor agregado bruto por estableci-
miento también resulté alrededor de 48% mis alto. Sin duda, es
ta tendencia variaba segin el tipo de giro o de negocio pero
en funcién de la ventaja econémica producto de la elaboracibn
de alimentos, més alla de su simple compra-venta en estado na
tural o manufacturado. .

El peso del sector de comida preparada, en cuanto al vo-
lumen de productos alimenticios que requiere del sistema ali-
mentario general, hasta ahora es casi imposible de estimar. ‘
Cada establecimiento mantiene lazos privados con sus abastece
dores y no reporta ni al censo ni a ninguna otra institucidn,
piblica o privada, el monto de provisiones que requiere para
realizar su actividad. En gran parte, los productos utilizados
son comprados en otros establecimientos comerciales de mayo-
reo, medio mayoreo, o menudeo, que son los directamente res-
ponsables de su introduccidén en log limites urbanos de la ca-
pital. Pero en el caso de ciertoéggroductos, como las carnes,
visceras y las bebidas alcohblicas, la demanda de los restau-
rantes, taquerfas o puestos ambulantes de la zona metropolita.
na se satisface en cierta medida por medio de la compra direc
ta del campo e incluso de 1a importacién directa, creando ca-
nales de abastecimiento alternativos a los del comercio esta-
blecido de la capital. El consumo urbanoc de carne es muy alen
tado por el sector de comida preparada, como 1o es, a su vez,
el consumo de vinos, licores, cerveza y pulque. '

Si tomamos la cifra que se reporta en el Censo de Servi-
cios de 1975 como el valor de los productos consumidos en la
prestacidn de servicios dentro del sector de preparaciény ven
ta de alimentos y bebidas en la zona metropolitana (2 168 mi-
llones de pesos), y la comparamos con el valor total de las
ventas al mayoreo de alimentos y bebidas registrado en el Cen
so Comercial del mismo afio (7 300 millones), podemos estimar
que la actividad de dar de comer a la poblacidén capitalina
fuera del hogar requiere alrededor de 30% de todos los produc
tos alimenticios introducidos a la metrépoli por los canales™
comerciales formales de abastecimiento. Sin embargo, quizi sea
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Cuadro 4

Proporcién del personal que no percibe ninguna remuneracidn monetaria
por tipo de establecimiento, Distrito Federal, 1965 y 1975
(por ciento)

1965 1975,
Restaurantes, caf&s y fondas 27.4 26.8
Loncherfas, torterias y taquerias 75.7 72.7
Ostionerfas, mariscos, pescado 63.8 55.3
Neverfas y refresquerfas - 77.3 88.0
Merenderos, cenadurias, antojitos,

platillos regionales 84.2 84.2

Cantinas y bares 5.6 7.5
Cervecerias 37.5 38.5
Pulquerias 31.5 35.8
PROMEDIO DEL SECTOR 40.3 42.8

Fuente: V Censo de 3ervicios, 1966. VII Censo ce Servicios, 1976.
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Cuasdro

k)

W @ e o e o e oe (@@ oo
D.F. I7 170 5% 11 911 663 B39 910 4 404 752 1 934 935 3.2 16.5 48.9 4k
Alvaro Ohregsn 492 3 023 &5 884 57 617 186 086 110 259 6.1 21.8 117.1 38
Azcapoi'nlcn L] 1 640 9 951 14 027 A6 986 44 SA2 1.9 f.06 16.1 51
Benite Julres 1 4% & 391 138 351 121 10% 389 625 257 2N 4.3 21.6 82.2 &4
Coyoackn 558 1 708 27 &Mt 30 278 149 136 6& 215 1.1 16.1 5.3 43
Cuajimalpa a6 178 1 510 2 433 & 962 3 n22 2.1 6.5 28.1 43
Cuauht Emoe 5 649 23 196 453 998 399 146 2 016 180 836 022 4.1 19.6 10.4 43
‘Gustavo A. : ' - . .

Madero - 2 010 3 993 34 800 b 047 262 612 128 398 2.0 8.7 21.9 &
Iztacaleo 157 *] 708 Zﬁ'lSO 24 634 96 619 30 233 2,2 11.8 32.5 k) |
Iztapalapa 960 1 600 5 618 1t 170 69 251 37 038 1.7 3.5 12.3 b X
Hagdalena _

Contteras 161 226 685 2 523 10 526 5 328 1.4 3.0 15.8 51
Miguel Hidslpo 1 427 5 299 104 212 79 3719 477 700 202 4N 3.7 19.7 53.6 42
Milpa Alca 48 52 22 142 1 08L 613 1.1 0.42 1.9 56
T18huae 81 115 202 1196 5 670 2 747 1.4 1.7 4.8 - 48
Tlalpan 261 793 8 529 14 986 56 792 30 189 3.0 10.7 57.4 35
VYenustiane .

Carranza 2 032 4 678 I8 606 33 889 271 87% 122 905 2.3 8.2 16.6 45
Xochimilce 304 527 1 744 2 75 18 918 9 K42 1.7 1.7 9.0 3
Edo, de México 3 574 1 692 17 046 115 433 526 495 236 804 2.1 10.0 iz 45
Atizapin 9 10 - 24 380 226 1.1 - L6 59
A, de Zaragoza 48 97 537 107 6 284 3 166 2.0 5.5 14.7 50
Coacaleo 43 23 502 1 638 5473 3 288, 2.2 5.4 3.0 60
Cuautitlsn 86 188 1 004 1 sa7 9 i 3 347 2.2 $.3 18.4 57
Chimalhuacan n &2 - 398 1.427 854 1.3 - 12.8 60
Ecatepac 576 1 019 4 788 7. 455 35 767 18 351 1.8 4,7 12.9 51
Huixquiluedn 21 kk} kk] 587 1 048 677 1.6 1.0 26.5 &4
Naucalpan de

Julirez 815 2 681 49 468 64 590 277 306 113 716 3.3 18.4 19.2 &1
NezghualeSyotrl 1 066 1 569 2 377 10 305 63 548 31 99 1.% 1.5 9.6 49
Lz Paz 111 220 920 1735 10 617 5 296 2.0 4.2 15.86 50
Tlalnepantla 548 1 301 14 128 20 493 89 524 44 698 2.4 10.8 7.4 50
Tulticelsn 5 50 126 585 . 2 504 9715 1.4 .5 16.7 33
Cugutitlfin-

Izcalll 58 139 1 463 1 997 § 421 4 027 2.4 10.5 3.4 11
Total 20 617 62 573 S87 009 851 991 & 916 421 2 403 459 N 15.8 &5.2 48.9
(1) Nimere de establecimlentos.

{2) Personal ocupado total (promedia).

() Reouncraclones totales a! personal ocupado.

(&) Total d¢ actives (31 de diciembre).

(5) Tngreses hrutos totales,

(6) Productos censumidos en la preatacian de servicios .

* Sdle fncluye los municipios conslderadoa dentre del Area metvapolitana de 1a cfwdad de Méxtco,

Fuente: VID Cense de Seevicios 1976, a nlvyl entidad federstiva, ﬁunlrjpln o prupn de act lvldad,
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Cuadro 6
t

Importancia relativa del sector de comida preparada cuando
se compara con la venta de alimentos, bebidas y tabaco al
mayoreo y menudeo dentro de la zona metropolitang, [975

D.F. EDO. DE MEX. Z. METROPOLITANA

Abs, Rel. Abs. - Rel. Abs. Rel.

Nimero de establecimientos )
Venta de alimentos, bebida

y tabaco* 66 299 100.0 15 582 100.0 81 881 100.0
Preparacidn y venta de ali- '

mentos y bebidas 17 170 25.9 3 447 22.1 20 617 25.2
Pe;aonal ocupado
Venta de alimentos, bebida

y_tabaco 98 316 100.0 22 623 100.0 120 939  100.0
Prepavacidn v venta de ali- . :

mentos ¥y bebidas 55 131 56.1 7 432 32.9 62 563  51.7
Remuneracidn al personal (miles)
Venta de alimentos, bebida ] '

y tabaco : 884 703 100.0 97 617 100.0 982 320 100.0
Preparacifn y venta de ali-

mentos y bebidas 911 663 . 103.1 ~ 75 346 77.2 987 009 100.5
Valor agregado bruto (miles)
Venta de slimentos, bebida )

y tabaco 5 451 669 100.0 718 034 100.0 6 169 703 100.0
Preparacifn y venta de ali- .

mentos y bebidas 2 052 393 37.7 244 130 3.0 2 296 523 37.2
Activos fijos brutos (miles)
Venta de alimentos, bebida . ‘

y tabaco 997 593 100.0 288 595 100.0 1 286 188 100.0
Prepa}aciﬁn y venta de ali- : ; . -

mentos y bebidas 741 417 74.3 102 448 35.5 842 P45 65.6

* Al menudeo y mayoreo,

Fuente: SPP, VII Censo Comercisl, 1976. VII Censo de Servicios, 1976.
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Cuadro 7

Algunos indicadores del comportamiento econSmico promedio de los
establecimientos de comida preparada y de venta de alimentos
al mayoreo y menudeo en la zona metropolitana, 1975 (pesos)

D.F. EDO. DE MEX, . ZMCH
Venta Venta Venta :
wayoreo/ p::mai::da mayoreo/ prC:;:ird:da mayorec/ p:::ai: :d a
mwenudeo P menudeo menudeo
Valer agregade bruto/ : .
establecimientos 82 229 119 534 46 081 70 824 75 350 111 390
Remuneracifn/personal .
ocupado _ 8 999 16 536 4 315 10 138 8 112 15 776

Fuente: SPP, VII Censo de Servicios, 1976 a nivel entidad federativa, municipfo y grupo
de actividad. ' . .
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una subestimaciédn considerable de 1a situacidn que prevalece
en la realidad. SeghOn célculos de uno de los dirigentes de la
Cdmara Nacional de 1a Industria Restaurantera, sélo las gran-
des cadenas de restaurantes y cafeterias, que contaban, en
1984 con 300 de los 14 mil restaurantes que funcionaban en la
zona metropolitana, tenfan un gasto mensual por concepto de
insumos de alrededor de mil millones de pesos, sin incluir el
renglén de bebidas. ST

Erogaciones familiares para comer fuera de casa

El patrén de consumo de productos alimenticios preparados fue
ra del hogar que corresponde a familias de distintos estratos
de ingresos dentro de la poblacibén del area metropolitana se
sugiere en el cuadro 8. Como seria de esperarse, los miembros
de las familias de mis bajos ingresos parecen contribuir poco
a 1a derrama total de dinero para la compra de comida preparada.
l.a mayor parte de sus gastos en ese rengldén se hacen en los cen
tros de trabajo. Desde el decil V de ingresos familiares en
adelante, la proporcién del gasto total en alimentos que se
atribuye a la compra de comida preparada fuera de casa se acer
ca a 10%. En el caso del estrato de ingresos més altos llega
a constituir alrededor de la cuarta parte de toda la erogacibn
en alimentos. La brecha real entre el monto que dedican a la
comida preparada las familias mis pobres y las mis ricas, es
del orden de 4 400 por ciento.

El trabajo antropolbégico en varias colonias populares de
la zona metropolitana confirma la impresién de que los habitan
tes muy pobres pueden participar sblo marginalmente en la com
pra de comida fuera de casa. Para sobrellevar el dia de traba
jo lejos del hogar se comen una torta que fue preparada antes
de salir a la calle, o compran un kilo o mis de tortillas a
mediodia para consumirlas con un refresco, o a veces se espe-
ra la llegada de una mujer de la familia que viaja hacia el
lugar de trabajo para servirle al trabajador los alimentos que
lieva en cazuelas desde la casa. En Qltima instancia, incluso
es necesario_aguantar el hambre hasta poder regresar al hogar
en la noche.

Sin embargo, cuando el ingreso familiar logra superar el
minimo requerido para la subsistencia, el gasto dedicado 2l
consumo de alimentos fuera del hogar aumenta en forma muy elds
tica. Asi, una investigacibén entre veinte familias, escogidas
al azar en varias colonias de la delegacidn de Azcapotzalco

3 .
Cristina Padilla Dieste, Estrateglas familiares de abastec¢imiento
y cousumo de alimentos en las delegaciones de Azcapotzalco y Coyoacin, In

forme interno, Proyecto sobre el Sistema Alimentario de la Ciudad de Méxi
co, 1981. o
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en 1981, mostrd que a un nivel de ingresos igual a una o dos
veces el salario minimo vigente se destinaba alréededor de 15%
del gasto total familiar en alimentos fuera de casa, y al ni-
vel de tres o cuatro veces e¢l salario minimo, casi 25%. Por
otro lado, de cinco familias de altos funcionarios que fueron
entrevistados en Coyoacin, se destinaba hasta el 50% del pre-
supuesto alimenticio a comidas fuera del hogar, con cierta
frecuencia pagadas por la empresa o institucibén que empleaba
al jefe del hogar.4 Estas cifras son el doble de las que se
presentan en el cuadro 8. Pero para interpretarlas, hay que
recordar que las {iltimas provienen de la Encuesta Nacional de
Ingresos y Gastos de Hogares de 1977, y fuercn registradas en
un afio de retraccifn econdmica; mientras que el trabajo de cam
po de 1981 reflejd una situacidn de cierta holgura, asociada
con una expansién de la economia mexicana sin precedente.

Aspectos socioecondmicos y polfticos de la preparacién y ven-
ta dc comida fuera del hogar: un estudiec cualitativo

En septiembre de 1981 el Proyecto sobre el Sistema Alimentario
de 1a Ciudad de México, contando con el apoyo del Sistema Ali
mefitario Mexicano (SAM) y el International Development Researcl
Centre de Canada (IDRC), encargd un estudio sobre las princi-
pales caracteristicas de la estructura socioecondmica y poli-
tica dentro de la cual se ofrece comida preparada a personas
de varios estratos en la zona metropolitana. ;Cudles son las
principales alternativas de alimentacidén que se presentan fue
ra de casa al pfiblico consumidor? ;Cémo funcionan los canales
mas importantes dentro del sector? éQué tipos de agentes socia
les participan en la prestacibén del'servicio?

Para contestar estas preguntas, en esta investigacién se
recurrié a las técnicas propias de la antropologia social. El
trabajo de campo tuvo una duracién de 12 meses, de septiembre
de 1981 a septiembre de 1982. Primero se hicieron recorridos
de Area para poder apreciar la importancia que tenfa tal o
cual canal de preparacién y venta de comida en diversos puntos
de la zona metropolitana. También se analizaron revistas y pe
riddicos que tratasen sobre el tema. Sin embargo lo que permi
tié la profundizacién cualitativa en el tema fue el estudio
de caso, haciendo uso de dos técnicas antropolégicas: la obser
vacibén participante y las entrevistas abiertas. En relacién
con la forma de aproximar el problema, se ha afirmado que '"una
microetnologia intensiva en un contexto urbano puede proveer
en Gltima instancia la base para una explicacibén y conceptua-

4Ibid.
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lizacibén a un nivel macro que conduce a una importante compren-
sién de la dindmica de la vida urbana".’

Para realizar los estudios de caso, el universo se divi-
didé en 7 categorias: restaurantes de lujo, cadenas de cafete-
rias, comedores industriales, cocinas econbmicas, fondas, lo-
cales donde se venden antojitos mexicanos y puestos ambulantes.
Estas categorias a su vez se reordenaron en tres grandes gru-
pos de acuerdo con el tipo de clientela al que va dirigido su
servicio. El primer grupo se refiere a los restaurantes de lu
jo establecidos para satisfacer principalmente las necesida-
des de la clase alta y media alta de la sociedad. El segundo
grupo se refiere a los canales alternativos utilizados por la
clase media. El tercer grupo aglutina todos los canales que
elaboran comida accesible a las clases populares. En todo mo-
mento se pretendié dar una visibén lo mas amplia posible de es
tc eslabbn de la cadena alimentaria, aunque no se pudo evitar
un cierto sesgo al excluir algunas alternativas utilizadas
principalmente por la clase media; tal es el caso de pequefios
restaurantes que ofrecen un mend menos sofisticado y exclusi-
vo que los restaurantes de lujo y también fondas que ofrecen
una mejor calidad en su comida que las fondas frecuentadas por
los grupos con ingresos mis bajos.

Para cada tipo de establecimiento escogido se estudié la
dindmica productiva y la manera en que se adapta a los reque-
rimientos del medio en que tiene que funcionar. En otras pala
bras, se tratdé de averiguar qué elementos entran en juego pa-
ra que cualquier negocio de comida pueda ofrecer desde una
"garnacha'" hasta un platillo de la comida internacional. Aqui
habrfa que considerar en primer lugar varios elementos en el
funcionamiento interno de cada tipo de canal. Su dinémica in-
terna se fundamenta en la forma en que se integran y se combi
nan los recursos humanos y materiales para poder cumplir con
sus funciones administrativas y operativas: el monto de capi-
tal con que se trabaja, la manera de distribuir el costo rela
tivo de los diferentes factores de produccibn, la forma de ~
contratacién y las condiciones laborales de ‘su fuerza de tra-
bajo, asi como el margen y uso de las ganancias obtenidas.

Esto, a su vez, se relaciona estrechamente con la natura
leza de la interaccibén entre las empresas y el sistema socio-
econdnico y volitico més amplio. Esta relacién se da, por un
lado, con los consumidores, en tanto la capacidad de responder
a las necesidades econémicas y sociales de la clientela que
acude a comcr, y por otro lado, hay una relacién con empresas
0 personas que proveen de insumos y crédito y con los arrenda-
dores de locales comerciales. En este sentido es importante
contemplar los constrastes que existen entre las diversas ca-
tggorias estudiadas en cuanto a la capacidad de negociar pre-
cios, calidad y transporte del abasto, asi como la posibilidad

> W. Cormelius (1974-14).
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de cspecular con algunos productos para hacer frente a las
fluctuaciones del mercado. También, en la esfera politica, hay
que cntender los apoyos y restricciones que el Estado antepo-
ne a la operacidén de los establecimientos de comida preparada,
obligindolos a mantener relaciones con representantes del sec
tor plblico que controlan los impuestos, la reglamentacibn sa
nitaria, en fin, todo el contorno "oficial™, y a formar parte
de érganos de consulta, asociaciones civiles y partidos poli-
ticos.

Resumiendo, para cada tipo de canal se analizan varios
puntos clave dentro de un sistema que empieza con el aprovisio
namiento de todos los insumos humanos y materiales requeridos
en la organizacibn social de un negocio de determinado tipo, ¥y
termina con la entrega de un servicio de cierta naturaleza.

Este estudio sobre la venta de comida preparada es untra
bajo primario. Su finalidad principal ha sido, en todo momen-
to, mostrar en forma empirica las condiciones generales de di
cha actividad econbmica. Se espera que esta primera aproxima-
cién dé pie a futuras investigaciones que ayuden a profundizar
cn algunos puntos que en el prescnte trabajo sélo se han con-
templado en forma global,

306855






I1. LA BONNE-CUISINE

.. el restaurante es una idea, una creacién
de su originador. No basta con buena carne, .
buen local y un nombre atinado; se necesita
mucho mis.

Se necesita una idea central, una voca-
~¢cibén personal de toda la vida; un amor por
la cocina; una decidida inclinacién al trato
humano; un talento portentoso para comprar;
una mente de banquero para administrar; una
locuacidad de abogado para tratar con el sin
dicato; un poder enorme de convencimiento pa
ra tratar con los clientes y un estémago de
hierro y una paciencia de santo para tratar
con las autoridades... debemos proyectar una
imagen nitida, inconfundible en todo, desde
nuestros mends hasta nuestro decorado; desde
nuestros meseros hasta los precios; desde la
entrada hasta la cocina.

Los restaurantes de lujo se dinstinguen por ser organizacio-
nes muy complejas que se dedican a crear un ambiente agrada-
ble alredcdor del servicio de la comida. Por ello, tanto la
ambientaciédn que se tiene que dar al lugar como la comida en
s{ son sumamente caras, y se atiende basicamente las necesida
des alimentarias y sociales de la clase media y alta de la so
ciedad mexicana, asi como del visitante extranjero.

Estc canal de preparacidén y venta de comida es el terre-
no exclusivo de empresarios individuales o asociados que cuen
tan con un gran capital., En la actualidad, abrirun restaurante
de lujo implica una inversién de muchos millones de pesos, es
pecialmente dado lo saturado del mercado, y la consecuente ne
cesidad de proyectar una imagen de originalidad que requiere
gastos sumamente fuertes. En 1881, por ejemplo, no era insbli
to comprar un inmueble por 100 millones de pesos e invertir
50 millones mis para acondicionarlo. _ :

Dado este tipo de requerimiento de capital en el momento
del inicio, no es de sorprenderse que la(ltima década ha sido
testigo de la unién de diversos capitales para participar en

el negocio, ademis de la expansidn de empresas exitosas para
formar cadenas de restaurantes localizados en varias zonas de
la metrépoli. Estos restaurantes generalmente no se identifi-
can con el mismo nombre porque se destruiria la imagen de ex-
clusividad que tanto tiene que ver con la ganancia; la base de
csta forma organizativa es centralizar directrices o "know how"

lBoletin de la Cidmara Nacional de la Industria Restauvantera y de
Alimentos Condimentados {(CANIRAC), agosto de 1981, p. l4.

25
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(como com@inmente se les nombra en este ambiente empresarial)
y algunas cuestiones administrativas. Este manejo les permite
un mayor control y pueden gozar de ciertas ventajas de escala
en la compra de insumos. De hecho, esta estrategia financiera
ha resultado especialmente eficaz en ¢l momento actual, pues-
to que, como lo comentd un representante de la Cdmara Nacional
de la Industria Restaurantera (CANIRAC), "los restaurantes se
protegen de la inflacién reinvirtiendo su capital ya seaabrien
do nuevos establecimientos ¢ dando mayor capacidad al ya ins-
talado", ' '

Ademis de los gastos en ubicacidén y local, la inaugura-
cién de un nuevo restaurante de lujo requiere fuertes eroga-
ciones en infraestructura para el manejo adecuado de la comida
desde su preparacibén hasta su servicio. Por ejemplo, estas em
presas compran cimaras de refrigeracidén y congelacibén. Algu-
nos tienen incluso una tercera cimara que tiene una temperatu
ra menos fria que las dos anteriores, la cual llaman cémarade
enfriamiento. Un equipo de esta naturaleza no sdélo representa
una gran inversién inicial de capital sino que requiere de un
mantenimiento constante, y el gasto en energia eléctrica lle-
ga a ser muy alto.

Para dar una ambientacibén adecuada, también hay que inver
tir en decoracidn, cristaleria, vajillas, cuberteria, mantele
ria y uniformes del personal de comedor. El mantenimiento es
tan importante que algunas cadenas de restaurantes llegan a
tener personal de planta y talleres propios para efectuar una
revisidén constante de las instalaciones y decorado. Uno de
los restaurantes estudiados pagaba un promedio de § 10 000.00
cada 4 dias en cl lavado de manteleria, o sea alrededor de
$ 75 000.00 mensuales. Esta cifra resultaba ser mayor que la
renta del local, que era de § 60 000.00; mensuales (datos de
1981). _ . ; :

A tales gastos se suman, finalmente, el costo de pérdidas
por fugas y robos. En los restaurantes hay una constante rota
cibén de mercancia y es muy dificil vigilar cada uno de los
movimientos del personal. En uno de los restaurantes estudia-
dos se estimd que los robos ascienden a un 40% de los gastos
de operacibn; pero generalmente el porcentaje es mucho menor,
oscilando entre el 5% y el 10%. Esta situacién se contrarres-
ta parcialmente teniendo sistemas de control que registran lo
que se compra, sSe usa y se vende diariamente. - :

Sin embargo, para el inversionista con fondos disponibles,
paciencia vy algo de buena suerte, el restaurante de lujo suele
producir muv respetables ganancias. La tabla siguiente contie
ne la informacidn proporcionada por tres gerentes de restau-
rantcs sobre las utilidades que .solian recibir en 1981.
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Tabla 1

Ingresos de tres restaurantes
de 1ujo en la ciudad de México

(1981)

- P : . $ de utilidades

Restaurante Dia fuerte Dia flojo netas * .-
1 $ 75 000.00 $§ 8 000.00 35
2 . 190 000.00 90 000.00 25
3 750 000.00 80 000.00 30

* Las gtilidades'fueron calculadas por los_administraerés en
‘el término de un afio, independientemente de las variantes
por temporada.

El porcentaje mayor de ganancias se obtiene en la venta
de licor y vino. Al comparar los gastos que implica para el
restaurantero la venta de la bebida en relacibén con'la venta
de la comida, se ve que la primera ofrece varias ventajas: la
bebida no neccesita de la contratacién de mucho personal para
su elaboracibn, su almacenamiento no requiere de una fuerte
inversién, se puede guardar por periodos largos y el precio
al que se ofrece en un restaurante cs muy elevado si se compa-
ra con el costo de servicio. Ademis todos los vinos y 'licores
importados carecen de un control en precios, y generalmente .
se intenta venderlos a un precio cien nor ciento arriba de su
costo. En fin, un accionista de una cadena de restaurantes co
mentd; "Este negocio da para que le roben, para que haya des-
perdicio, para costos altos de operacidn y de todas formas se
saca buena utilidad". '

Organizacidn interna

La compleja organizacidn administrativa y operativa de los
restaurantes de lujo implica la estricta coordinac¢ién de los
muchos actorcs que conjuntamente dan movimiento y vida a estos
establecimientos. En primer lugar, los restaurantes ticnen una
amplia divisibn del trabajo, y por ello requieren de una gran.
cantidad de mano de obra. Los casos estudiados tenfanpor ejem
ple un minimo de 26 empleados y un méximo’ de 60 por estable-T
cimiento. La mayoria de todo ¢l personal se concentra siempre
en el comedor, mientras que la minoria trabaja en la cocina. .
En general puede decirse que hay una relacién de 1:3 entre el
personal "que se ocupa en la cocina y bar, y el restode emplea
dos que se encarga de atender al cliente, mostrando esta razén
el inmenso peso que tiene el servicio personalen la operacidn’
de estc tipo de negocio.
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Para los puestos operativos no se exije ningln tipo de
educacién formal; toda la capacitacidn que se necésita se da
en la prictica. Para las mujeres es ademis una alternativa de
trabajo donde obtienen al menos un salario minimo, que jamis
ganarian trabajando en el servicio doméstico, y donde ficilmen
te pueden ser reclutadas. El trabajo que las mujeres desempe-
fian es similar al realizado en las actividades domésticas: ge
neralmente se ocupan de limpiar y cocinar, y solo muy raravez
se contratan mujeres para servir en-las mesas. _ :

Hay dos canales utilizados por los duefios de restauran-
tes para la contrataciédn del personal. Uno es a través de los
sindicatos y otro por medio de relaciones personales entre los
trabajadores del gremio. Estos contactos personales permiten
exclusivamente la difusidn de informacién sobre condiciones
de trabajo en distintos establecimientos, pero po garantizan
la contratacidén. Dc hecho, ademis, los restaurantes tienen.co
mo politica no aceptar parientes dentro de su organizacién la
boral. Algunos administradores opinan que de esta formaevitan
que se mezclen los problemas de trabajo con los problemas fa-
miliares. Otros dicen que las alianzas familiares son tan es-
trechas que provocan de antemano una proteccidén incondicional
de los malos mancjos entre parientes. Esta situacidn contras-
ta marcadamente con la que prevalece en los establecimientos
de venta dec comida preparada para las clases populares, que se
discutirin adelante, donde las redes de relaciones familiares
son de suma importancia. : S _ -

La movilidad horizontal  entre restaurantes es un factor
muy importante para ¢l persecnal, sobre todo para los meseros.
Ellos dicen que el ir rotando les da mds experiencia al cono-
cer distintos sistemas de trabajo, pues en laprictica esdonde
realmente aprenden. La movilidad en este caso es equivalente . -
a la capacitacidn. Aqui se puede observar que el traslado de
un empleado de la cocina al comedor se define como movilidad
ascendente porque las condiciones de trabajo son obviamente
mas favorables para los meseros que para el personal de coci-
na. Sin cmbargo, el mecanismo de cambio constante y ascenso
no suele ser privilegio de las mujeres. lay menos oportunida-
des de trabajo para las meseras, ademis de que las mujeres que
trabajan cn la cocina en realidad no tienen muchos puestos que.
ascender y los beneficios econdémicos a los que pueden aspirar
son muy parecidos en un lugar u otro. _ S .

Las actividades del personal en la organizacién laboral
estin cntrelazadas, a tal grado que al conocer las relaciones
sociales se puede confirmar la declaracibén de uno de los ge-
rentes gencrales de una cadena de restaurantes, quien dijo:
"los restaurantes en su organizacibén interna conjugan un sis
tema transparcnte y un sistema opaco. El transparente deja.
ver todo lo que aparece a los ojos del cliente, o sea toda la
divisién de labores, y el opaco es toda la negociacibén que
hace posible que el sistema transparente opere'. Examinemos
esta situacidén ahora con algo mis de detenimiento. .

En primer lugar, en el aspecto operativo hay una diferen
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ciacién entre las actividades del comedor, cocina, bar y alma
cén, Y en el comedor puede haber otra divisién de labores que
cen el restaurante mis sofisticado llegue a 1nc1u1r:1un maitre
d'hotel, un capitin:o jefe de piso, y un buen nimero de mese-
ros, garroteros, charolcroq Yy mozos. ‘Ademis ¢l personal de co
.medor variari en jerarquia y nimero dependiendo de la catego~
ria del restaurante y de la capacidad instalada del lugar. Los
meseros deben tener buenas relaciones con aquellos que ocupan
una jerarquia superior tanto en la cocina como en el comedor,
y con su ayudantc directo. Por ejemplo, el maitre d'hotel oel
capitin es quien asigna "las estaciones" o Adrcas de trabajo.
-En todo restaurante hay "estacionecs! més concurridas y. es en
estas Areas donde se reciben mejores nropinas.

La jerarquia del bar sdlo constadc barman o barrero y la
va vasos. Estos puestos 51empre estén ocupados por hombres. .
Hay restaurantes que también tienen una seccidn donde se pre-
para exclusivamente el café. El nersonal consta de cafetero y
ayudante. En el caso de las cadenas de restaurantes, hay un:
almacén mayor en las oficinas centrales, ligados a pequefias.
bodegas que utilizan las distintas unidades donde almacenan
“una cantidad suficiente para 2 o 3 dias. La persona que se en
carga de cada bodega se 1lama bodeguero, boquetero o perrero,

La organizacion de la cocina es muy compleja pues se tie
ne que preparar variedad y cantidad al mismo tiempo. Esta sec
cién de un restaurante de lujo se compone de un chef o jefe
de cocina, un subchef o una mavora, un parrillero, un ayudan-
te de coc1na 0 galonina, un encargado de 11mp1eza y un. cocham
brero. La mayor parte del proceso de preparacién de alimentos
‘es bastante rutinaria; casi todo se centra en limpiar, pelar,
picar, cortar y mezclar los mismos ingredientes dia a dia. Ge
neralmente el proceso se¢ realiza en forma manual; son muy po-
cos los restaurantes donde se utlllza maquinaria eléctrica pa
ra rebanar, pclar, cortar, etc. El éxito en el buen funciona-
miento de la cocina no es tanto mecanizar como tener el abas-
to de viveres a tiempo y que todo el personal se coordlne-
bien para la claboracibén de los platillos.

- El jefe de cocina o chef es el que se encarga de organi-
zar a todo el personal de la cocina. Es el que estd pendiente
de la eficiencia del servicio de esta secc12n aunque muchas
veces delega a la mayora o al subchef el dar el '"ditimo to-
que" a los platillos que se elaboran. Ademis el chef ayuda al
gerente a elaborar los pedidos de comestlbles y es el que. tie
ne relacién directa con los meseros. Lo mis 1mportante és que
sea alguien que tenga autoridad sobre los demids tanto para -
controlar al pcrsonal de cocina como para relacionarse con el
personal de¢ comedor. Por lo general es un puesto ocupado por
hombres. Su posicidén es tan estratégica en el éxito de un res
taurante, que un chef opind: "yo soy el corazdén dc este nego-
c¢io. 8i yo no funciono bien, ¢l restaurante se muerc'.

Las funciones de la cocina formalmente definidas constan
temente se traslapan en la prictica. En las horas pico no se
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puede atrasar la linea de produccibén ni un minuto. Si alguien
tiene sobrecarga de trabajo _inmediatamente cualquier otro em
pleado, incluso cl chef, ‘estd para auxiliarlo: En cambio, di-
ficilmente se veri a un mesero haciendolas: funC1one5 uel ga-
rrotero o limpiando el piso del comedor.

El gasto de mano de obra representa entre el 5% y el 10%
de los ga«tos operativos de los restaurantes de lujo. La mayo
ria del personal gana el salario minimo, incluyendo los mo-
z0s, los ayudantes de cocina, galopinas, garroteros, parrille
ros, mayoras y meseros. A los empleados en puestos 1nterme-
dios se les da una compensacibn mensual al salario m1n1mo' en
una cadena de restaurantes, por ejemplo, este plan de incenti
vos consta de una parte proporcional del salario, que’ a véces
llega a ser hasta tres cuartas partes de éste. Los que no lle
gan a reccibir ningén tipo de compensacibn adicional son los
encargados dc limpieza y los ayudantes de cocina o galopinas.

_ Al igual que se les gratifica por un buen trabajo-désem-
pefado, la empresa también castiga a su personal. A los em-
pleados operativos que no respondcn bien al servicio o que
liegan tarde se les suspende de sus labores por tres dias sin go
ce de sucldo o bien no se les renueva el contrato. Los més
afectados por este t1po de sancibén son los meseros ya que al
no trabajar por tres dias dejan de recibir prOplnas, que es
el fuerte de sus entradas econdémicas.*

Las propinas son no sélo el mayor incentivo econbmico
del mesero sino también el motivo de la formacibén de alian-~
zas o discordias con el resto del personal. De hecho los res-
taurantes permiten al mesero hacer su propio negocio: éste 'sa
be que si presta un buen servicio, va a recibir una buena re-
tribucibén ccondmica por parte del consumidor. Es una forma de
ser su propio empresario, vendiendo un servicio sin arriesgar
nada, porque el restaurante absorbe los gastos de 1nfrae§truc-
tura que respalda la actividad del mesero.

Una forma de obtener buenas propinas es ofreciendo al
cliente los mis costosos platillos y bebidas del men@. De es-
ta forma, la cuenta aumenta considerablemente, lo que repercu
te directamente en la propina, pues generalmente el cliente
da de 10% a 15% sobre la nota de consumo. Un gerente opiné
que esta medida no es tan benéfica para el restaurante, ya que
muchas veces el margen de utilidades para:los platillos muy
finos, que utilizan productos importados, no es muy alto,
pues de lo contrarioc el cliente no los pedlrla

Un lider sindical de meseros resumid el papel del mesero
asi: '"Nosotros somos vendedores. Nosotros al servir bien nos

* De hecho, en los restaurantes de lujo los meseros llegan a obte-
ner propinas que equivalen a 3 o 4 veces el salario winimo. De esta mane-=
ra se cuentan entre los grupos mejor remunerados dentro de la fuerza de
trabajo no administrativa del sector de comida preparada en su conjunto.
Y esto a un costo minimo para las empresas restauranteras, dado que es el
cliente quien paga }la propina.
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ganamos la propina aunque tenemos que repartir algo, porque to
dos los emnleados del restaurante tienen que ayudar a que noso-
tros podamos brindar un buen servicio"”. Y efectivamente el re-
parto de 1a propina es necesario para tener el apoyo del per-
sonal de cocina y comedor. Es un arreglo entre el personal, en
el cual la cmpresa no interviene pero que definitivamente re-
percute en la calidad del servicio. Por ejemplo, si la canti-
dad renartida no es del agrado de los jefes de cocina o bar,
esto repercutird en la eficiencia de estas dos secciones por
entrezar al mesero la orden que su clientela requirid, ya sea
entrecgando pedidos fuera de tiempo o mal servidos. De esta
forma el clicente, al no estar satisfecho con el servicio, le
dari poca propina al mesero.

Hay formas de complementar el reparto desigual de la
propina. Algunas veces los meseros, en lugar de repartlr el di
nero prefleren gastarlo en centros nocturnos o bares, invitan-
do al capitin, garrotero, chef o barman. Estas invitaciones,
¢n realidad, tienen el fin de consolidar las relaciones entre
¢l personal, y a veces hasta de crear alianzas que contribuyan
al respaldo de mancjos ilicitos que pueden llevarse a cabo en
estos establecimientos por el personal operativo. Otra manera
de mantener bucnas relaciones internas es ofrecer alimentos al
personal del bar y bebida al personal de cocina. De esta forma
puede hacerse un uso ilicito del stock que la empresa adqulere
para ofrecer a sus clientes. Para 10os meseros este manejo no
parece ser tan dificil pues su trabajo consiste precisamente
en circular los productos ya elaborados para que se consuman
en los restaurantes. Sin embargo, para poder controlar un po-
co este tipo de relaciones, los gerentes siempre cuentan con
una persona de confianza o ''soplon’” (come le llama el personal
operativo), que trabaja en la cocina o en el comedor, y que
sirve como canal de informacidn para tecner al gerente al tanto
de las negociaciones ilicitas entre el personal de la empresa.
' Sebre esta problemétlca el duefio de uno de los restauran
tes estudiados comentd: "Nosotros tencmos que aceptar algunas
trampas para recibir a cambio una respuesta eficaz por parte
del personal Aunque despidiésenos al personal actual, el que
venga va a hacer las mismas cosas. Es el prec1o -que paﬂamos
por ofrecer un buen servicio". Asi la formacidn de alianzas
entre el pcrsonal es parte necesaria de la dinédmica interna de
estos establecimientos. Dentro del sistema opaco se efectila
una actividad apoyada por la transaccién de dinero, productos
alimentarios y bebidas que permite al sistenma transparente cum
plir con su ObJCthO de prestar un servicio de primera en la
preparacibén y venta de comida y bebida a la clientela de un
restaurante Jde lujo.

Abasto

El presidente de la CANIRAC informd en 1981 que la industria
restaurantera suele utilizar "mis de 470 productos entre manu-



facturados, gemiclaborados y naturales del sector agropecuario

y pesquero’, 3 Y on 1a compra de estos productos alimentarios,

lo primero que buscan los restauranteros es calidad y servi-

cio, mientras que cl prCCIO pasa a segundo plano.

"La forma de abasto mis utilizada por los restaurantes es
recurrir a proveedores que surten diversos productos hasta la
puerta del cstableccimiconto. Todos los proveedores son empresa-
rios privados. ‘Algunos son representantes de grandes empresas
de prnductos enlatados, bebidas alcohélicas, refrescos y pro-
ductos ldCtOOb, otros son distribuidores de productos perece-
deros. Estos Gltimos suelen tener sus propias bodegas o frigo-
rificos y utilizar camionetas propias para ‘repartir a toda la
zona metropolitana. Sin embargo, cn el caso de los restauran-
tes que sc¢ ubican en el centro de 1la ciudad, neﬁeralmente 5e
reciben los productos de proveedores que estén en el Aarea,
quienes envian el producto en carretillas "diablitos"™, ya que
Je las 6 a.m.,a las 9 p.m., estld prohibida la carga y descarga
en esta zona. _ .

' Son varias las causas por las cuales los restaurantes
prefieren obtencr su abasto hasta la puerta del negocio:
1.- Los duefios de restaurantes opinan que saldria més caro y

s¢ tendrfan mis problemas al tener una camioneta para pro
veerse de insumos. Se necesita contratar a una persona de
confianza que comience a trabajar a las 4:00 a.m., que

sea habil para negocxar precios, que sea tan responsable
que no acepte comisidn de los comerciantes que lo compro-
metan a comprar €l producto a pesar de no estar en buenas
condiciones, y que sea buen conocedor de la calidad de los
diversos productos quc se consumen en estos establecimien-
tos.

2.- Al recibir el producto en el establecimicnto, los encarga-
dos pueden controlar la cantidad de producto pédido, pues
éste se ,besa en bdsculas al llegar al restaurante, Sin c¢s-
ta opcidn, hay mayores probabilidades de recibir un volu-
men mermado. :

3.- Puede asegurarse una entrega diaria de productos perecedc-
rcs que de otra forma implicaria una gran inversidn de
tiempo. De hecho los productos perecederos son los mis im-
portantes ingredientes en la elaboracibn de los alimentos
de los restaurantes de lujo, ya que representan entre el
70% y 95% de todos los insumos utilizados.

4.- Al llegar el producto al restaurante,cl cocinero o el mis
conocedor de la calidad del producto tiene la posibilidad
de revisar cuidadosamente la mercancia. En caso de no ofre
cer la calidad requerida, ¢l producto se regresa.

5.- Al comprar con proveedores hay la posibilidad de no hacer
los pagos inmediatamente sino conseguir plazos cortos para

3Ibicl.,. p. 15,
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pagar. También suele evitarse el regateo constante y existe
la posibilidad de convenir precios mis estables.

Para estos establecimientos, la provisién de fruta y
verdura {que representa entre 7.5% y 10% de todos los produc-
tos consumidos) no parece ser muy problemitica, en parte por-
que hay una gran diversidad de proveedores de estos productos.
Lo que resulta muy dificil es cambiar de proveedores de todo
tipo de carne y pescado, que son acaparados por un nQmero re-
ducido de comerciantes. Ademis los restaurantes sienten la
fuerza econdmica de estos distribuidores porque la compra de
la carne, de pescado y los mariscos representan a menudo mis
de la mitad de todo su gasto en insumos alimenticios.

A los restaurantes no les conviene comprar la carne de
res directamente al rastro pues alli sdlo se vende por media
res, y estos establecimientos utilizan Unicamente algunas pnar
tes selectas del animal. Generalmente compran el filete y al-
gunos cortes especiales, y escogen ciertas visceras (higado,
rifiones, sesos, lengua, panza); el resto de la compra obliga-
da en un rastro les resultaria de escasa utilidad. Ademis de
la carne de res, las dos carnes mis consumidas son el puerco
y el pollo; pero también se surten de pinchén, codorniz, pa-
to, conejo, borrego, lechbébn y cabrito. La variedad depende
del menG del restaurante. )

Los productos del war son los insumos perecederos mis
dificiles de manejar, principalmente porque la variedad y ca-
lidad que se ofrece en los restaurantes de lujo sblo puede
ser surtida por tres proveedores dentro del 4rea metropolita-
na, quienes venden tanto los pescados y los mariscos mas fi-
nos de las costas de México como los productos de importacién
(salmbén, angulas, lenguado y abulén). E1 control monopblico
de este insumo presiona a los restauranteros a comprar los
productos del mar a cualquier precio con tal de que nunca fal-
te en su lista de platillos. J

As{, a pesar de que los restaurantes de lujo absorben
grandes volOmenes de productos perecederos, éstos se pagan in
cluso a un precio mas alto que el ofrecido al consumidor do-
méstico. Los proveedores a domicilio aumentan los precios por-
que saben que los restauranteros requieren tener buen servi-
cio, que significa una entrega a tiempo todos los dias y una
atencidén estable durante todo el afio., Para fijar nrecios y evi
tar el alza injustificada en productos perecederos, los restau
ranteros a su vez realizan un convenio donde se vide semanal-"
mente a los nroveedores la entrega de una lista de precios que
es inalterable durante ese lapso. Sin embargo, los proveedores
suelen advertir la escasez o aumento de precios de antemano, y
a reflejar la sensibilidad del mercado (basada tanto en la es-
peculacidén como en diversas circunstancias naturales, asi como
en los vaivenes de las restricciones para la importacibn) en
los precios que se pactan por anticinado.

Dentro de este marco general hay varias formas en que se
negocia la compra de los productos alimentarios que no estén
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totalmente monopolizados, tales como las frutas y verduras,
el pan, o los productos lécteos. oo o
1.- El encargado de hacer las compras del restaurante sabe
que si es constante en sus pedidos con un mismo provee-
dor, este Gltime procurari mandarle lo mejor que tiene pa
. ra conservar a su cliente. ' : T
2.- Cuando un proveedor empieza a fallar en calidad o en opor
tunidad de entrega, el encargado de hacer las compras de-
ja de comprarle por un tiempo, entrando asi en un juego
de castigo. : _ : : '
3.- La competencia abierta puede ser también una forma efecti
va de conseguir buenos precios. En el caso de las cadenas
de restaurantes, los proveedores tienen que acudir una
vez a la semana a cobrar a las oficinas administrativas.
Ese dia se les muestran los recibos de varios proveedores
para comparar las cuentas. De esta forma, el proveedor
tiene que ofrecer precios razonables porque sabe que el
cliente cuenta con informacibén sobre la situacidén de pre-
cios en el mercado.

Es obvio que la compra de productos alimentarios se-ha:
prestado en muchas ocasiones a que alguien del personal de es
tos establecimientos, ya sea el gerente o el cocinero, reciba
una comisién por parte del proveedor. A veces, estos arreglos
afectan la calidad del producto pues la compra es incondicio-
nal, limitando la posibilidad de exigir calidad al proveedor.
Un gerente caracterizéd el proceso como "una fidelidad negocia
da con bases corruptas", en la cual lo lujoso de la mercancia
constituye un estimulo constante al lucro. .

Ademds del problema de abasto de perecederos, el restau-
rantero tiene que enfrentarse constantemente con la necesidad
de proveer de bebidas alcohélicas su negocio o negocios. La
variedad de vinos y licores en restaurantes tiene que ser tan
ta o mis que la de platillos ofrecides, ya que hay que cuidaT
la oferta de los productos que dejan la mayor ganancia. El
surtido debe ser tanto nacional como extranjero, y se obtiene
ya sea de agentes que representan las compafiias vitivinicolas
del pais o de otros negocios que tienen la concesibén para ven.
der productos de importacidén. En ocasiones, estos mismos pro-
veedores surten también algunos productos enlatados, ya que
representan a las grandes compafilas .transnacionales que se de:
dican a la fabricacién de alimentos elaborados y semielabora-
dos. En momentos de escasez, los restauranteros se ven obliga
dos a recurrir al mercado negro, comprando mercancia a muy al
to precio con tal de no quedar mal con su clientela. -

Es importante subrayar que muchas veces las grandes com-'
pafiias productoras de vinos y laterfa favorecen la intermedia
¢ibén. Si un restaurante intenta comprar directamente a la fa-
brica, por ejemplo, puede encontrar que el precio resulta . ser
mis caro que si comprara a la persona que tiene la concesifn.
Esto se debe a que el productor prefiere apoyar al distribui-
dor que compra la mercancia al supermayoreo en lugar de dedi-
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carse dircctamente a . vender en cantidades menores. De esta for
ma la industria evita gastos en bodegas, servicio de distribu
cibén y personal.

Para prever problemas de abasto en temnoradas altas, los
restaurantcros a su vez compran grandes volémenes de todo ti-
po de carnc y la congelan; asi también en la compra de produc
tos no perccederos, estos establecimientos se anticipan a los
problemas inflacionarios almacenando mayor cantidad de vinos,
licores y abarrotes de la que realmentec necesitan. A fin de
cuentas, mediante la especulacidn los restaurantes resuelven
problemas dc¢ escasez y alza de precios, siguiendo las pautas
gencrales de un juego en el que sus proveedores tamblén par -
ticipan.

Las p05lb111dades de crédito dependen del prestigio que
le da al negocio su solvencia y seriedad de pago. Los adminis
tradores sc quecjan de que el crédito comercial (en el cual no
se cobran intereses) ha decrecido en tiempo de tolerancia pues
antes se daban hasta 90 dias para pagar abarrotes, vinos y li
cores. Anora, a causa de los problemas inflacionarios se cansi
guen créditos comerciales por un mes y si hay buenas. relacio-
nes con las empresas d15tr1bu1doras se alarga el plazo hasta
45 dias. Este tiempo es mis que suficiente para que un restau
rante muy frecuentado logre recuperar el dinero invertido, aun
que no permite el grado de especulacién que antes fue posible.

Desperdicio

El excedente que se obtiene después de limpiar y cortar los
productos alimentarios que se utilizan en la elaboraciénde un
platillo al igual que el sobrante que queda en los platos de
servicio y en el plato del cliente tiene usos alternatlvos.
Incluso este desperdicio contribuye a la creacidn de otras in
Jdustrias. -
Dentro de los mismos restaurantes se reutilizan los si-
guientes productos: .
1. La mantequilla que se deja en las mesas se¢ usa para
freir. :
2. El pan bolillo que se endurece se utiliza para empani
zar. _
3. Las guarniciones que se quedan en las charolas donde
's¢ sirve, sobre todo el buffet y que no han sido toca
das por los clientes sc mezclan con productos frescos
y s¢ vuelven a presentar. .
4. Las piezas de pollo que no se ofrecen al piblico se
usin para tacos de pollo. El hueso y el pellejo seusan
para consomé.
5. El1 excedentec de carnc que queda despues de llmn1arla
s¢ muele para hacer hamburguesas y jugo de carne.
6. Algunas partes del pescado se utilizan para hacer cal
dos . :



36

AdemAs los restaurantes venden otros excedentes a personas que
acuden a comprar los siguientes productos: .

1. E1 cebo que se saca del pellejo y nervio de la carne
de res.

2. Los envases de vidrio y cajas de cartén.

3. El aceite que haya sido usado para freir.

El uso alternativo de estos productos se desconoce por
parte de los administradores de restaurantes. Muchos opinaron
que preferian no involucrarse; sélo sabian que hacfan un fa-
vor ya que ¢llos no recibian mucho dinero por la ventade este
excedente. Posiblemente, este desperdicio tenga uso industrial
para productos no comestibles, tales como el jabdén que se fa-
brica del cebo de la carne. _ '

4. La basura comestible (cédscaras, productos en deScompg
sicidn, excedente en los platos) suele triturarse en
algunos restaurantes que cuentan con instalaciones mo
dernas, pero generalmente la basura se almacena en
tambos. Esta se regala o se vende a particulares que
‘pasan en sus camiones recogiéndola para ser utilizada
en la crianza de puercos. Tal actividad es muy socorri
da en la ZMCM, tanto en las colonias populares de la
periferia como entre empresarios particulares que pa-
recen estar ligados a un oligopolio que acapara una
parte considerable del desperdicio recolectado ecn los
restaurantes y lo destina a criaderos de gran escala.

Servicios a consumidores

Es importante para los duefios de restaurantes de lujo asegurar
la asistencia de un cierto tipo de clientela, y para ello tie
nen que ofrecerle un determinado menfl, ambientacidny servicio.
Por ejemplo, procurar estacionamiento para los coches de los
clientes. Esto refleja la posicién econdmica de los consumido-
res, quienes tienen la posibilidad de poseer automdvil propio,
e incluso cruzar 1a ciudad por el sblo placer de ir a comer a
un determinado lugar. Es ademis necesario ofrecer una lista
amplia y variada de platillos (entremeses, sopas, aves, carnes,
pescados, postres} y bebidas nacionales y extranjeras; por
eso, los restaurantes suelen tener la capacidad de servir 90
diferentes platillos o mis. Es también importante que scan re
conocidos por ofrecer alguna especialidad que les dé origina-
lidad, ya sea de platillos tipicos de algfin pais (comida espa
fiola, italiana, alemana, japonesa) o por algin producto (car-
nes o productos del mar) preparado en forma especial.

Ademis, hay que proporcionar a la clientela ciertas faci
lidades de pago, de las cuales la mds comln es la tarjeta de
crédito: 50% a 60% de los pagos de notas de consumo se hacen
por medio de este conducto. Asi el consumidor no limita sus
gastos por falta de dinero en efectivo. Sin embargo, el tener
este servicio no es gratis para el restaurante puespor lo ge-
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neral tienc que pagar 5.5% de comisidn, y hay tarjetas de cré
dito internacionales donde la comisién alcanza el 10 por cien
to.

Dentro del renglén de servicios de los restaurantes de
lujo figura finalmente la posibilidad de ofrecer alimentos de
cortesia, dando un trato preferencial tanto a proveedores, co
mo a inspectores o funcionarios de gobierno, para mantener
buenas relaciones con aquellas personas que pueden afectar el
funcionamiento del negocio en su conjunto. Peroesta préictica,
al igual que las demas, cuesta dinero; y el costo repercute
flnalmente en los precios que se cobran al consumidor particu-
lar.

;Cuinto suele gastar entonces el consumidor promedio de
un restaurante de esta categoria? En 1983 un platillo fuerte
{carne, pollv o Descado] costaba desde § 180.00 hasta 2 000.00
y una botella de vino importado entre $ 1 800.00 y $ 20 000. 00
o mas. O sea que para que un obrero, que ganaba el salario mi
nimo ($523.00 diarios), pudiera ir a un restaurante a comer soO
lamente unos langostinos de $ 2 000.00 y una botella de vino
francéds de § 1 600.00, tendrfa que trabajar casi 9 dias sin
tener que cubrir ningdn otro gasto de su existencia diaria.
No es una alternativa que muchas personas podrian contemplar.






ITI. OTRA ALTERNATIVA -

Entre las alternativas cotidianas que tiene la clase media -
nara alimentarse fuera de su casa estén las cafeterias y las
cocinas econbmicas. Las primeras, ubicadas préicticamente den-
tro de todas las zonas comerciales y algunas zonas residencia
les de 1la ZMCM y con mucha frecuencia construidas sobre las —
grandes avenidas de la ciudad, son un fiel reflejo de la in-
fluencia norteamericana, tanto en el tipo de comida que ofrecen
como en la forma de organizacidn que tienen. Las cafeterias’
ofrecen una comida-diaria a precios accesibles y del agrado de
empleados de la clase media, y una de sus funciones-es brindar
un ambiente adecuado para reuniones informales tanto entre -
amigos como entre personas con quienes se mantienen relaC1ones
de ‘trabajo.

Por el contrario, la presencia de las cocinas econémicas
resulta poco visible precisamente por su reducida ‘importancia
numérica dentro de la esfera. de venta de.comida preparada en
la gran urbe. Estas empresas se dedican exclusivamente a ela-
borar comida nara llevar. Su objetivo es resolver en forma
prictica y rap1da la cotidiana actividad de dar de comer en -
casa, y por esa razbn no tienen espacio con sillas y mesas pa
ra ofrecer servicio de comedor a sus clientes. La cocinas eco
ndémicas. gencralmente son propiedad de espafioles o hijos de es
pafioles quienes tienen dos o tres establecimientos en distin-
tas partes de la ciudad. Se ubican en zonas residenciales, en
locales comerciales de edificios habitacionales y también cer
ca de escuelas. En aquellas colonias nuevas donde habita la
clase media los negocios de comida prenarada han visto restrin
gida su apertura pues existen juntas de colonos gue aprueban™
la avertura de establecimientos comerciales sélo en muy limi-
tados casos. : -

0rganizaci6n de la produccibn

Las cocinas econdmicas y las cadenas de cafeterias tienen formasde orga
"nizacibén completamente distintas. Generalmente las primeras
son dirigidas directamente nor un solo duefio particular con
la ayuda de su esposa e hijos. El argumento para controlar to
do en familia es que nor falta de confianza a cualquier extra
fio prefieren dejar 1la vigilancia de la operacién del negoc1o
a alguna persona con quien tengan lazos de parentesco qu1en,
por este hecho, va a ser mis leal.

Las cadenas de cafeterias han logrado su expan516nnwd1an
te la captacidn de recursos financieros a través de operacio-
nes bursitiles. Incluso forman parte del capital de cadenas de
supermercados y almacenes de ropa. Para controlar las distin-
tas unidades centralizan la mavor parte de las actividades ad
ministrativas y en ocasiones hasta las operativas. En las ofi
cinas centrales se controlan las finanzas, las adquisiciones,

39
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las cuestiones legales, el mantenimiento, el adiestramiento y
la contratacidén del personal. Incluso hay dos cadenas de cafe
terias en México que- tiemen un "comisariato" en el cual se
elaboran las salsas con lo que se pretende controlar el sazbn
de los alimentos que ellos llaman "institucionales". Con esto
aseguran la homogeneizacién del sabor de los platilles que se
ofrecen. _ : _ :

El mobiliario que requieren las cocinas econbmicas es de
bajo costo -y tiene poco mantenimiento. Exclusivamente necesi-
tan un espacio para elaborar la comida con hornillas, ollas:
de gran volumen, un refrigerador tivo casero, un lavadero y
una barra para atender al pfiblico. En estas empresas no utili.
zan aparatos eléctricos. En las cafeterias, por el contrario,
el. gasto de mobiliario y mantenimiento es elevado en el Area .
de elaboracidn. Es el canal que hace gala de implementar los
medios mis modernes vara la prevaracibén de los alimentos, como
son: el horno de microondas, revolvedoras eléctricas, clmaras
de refrigeracidédn y congelacibén, triturador de basura, etcéte-:
ra, L - : c _

En ambos casos, cuidan en forma rigurosa el control de

sus gastos operativos, sobre: todo en lo referente a la compra
y utilizaciédn de insumos. Los duefios de las cocinas econbmi-
cas compran menor cantidad de productos perecederos que la que.
estiman pueden vender en un dfa. Prefieren no atender la de-
manda de los clientes que sdlo pueden acudir después de 1a ho
ra de la comida del medio dia, que quedarse con excedentes.
Esta es la forma de evitar tener pérdidas en el renglén de
desperdicies..La administracidén de estos negocios de tipo fa-
miliar es muy poco especulativa; prefieren asegurar una ganan
cia.limitada que correr el riesgo de perder ocasionalmente di
nero por excederse en la oferta de.comida, a

En las cadenas de cafeterias se controla en forma muy sis
temitica la circulacién de productos en las distintas fases:™
desde que llega, se almacena, se elabora, se sirve, hasta la
eliminacibén de desperdicios. Por ejemplo, se hace un estudio
sobrc la medida exacta de insumos que debe de llevar cada nla
tillo, y la basura se tritura para evitar que los emnleados
de la cocina lleguen a un acuerdo: recoger el desperdicio pa-
ra llevarse ilicitamente otros nroductos de buena calidad.

iQuiénes trabajan en estos dos canales de elaboracién v
venta de comida? En las cocinas econbmicas la organizacidn la
boral es muy simple. Se contratan de 3 a 6 empleadas quienes™
realizan toda la tarea de elaboracién de comida y limpieza del
iugar; el duefio o algln familiar compra el abasto, :atiende a
ios clientes y lleva todos los asuntos administrativos y fis-
cales. Por el contrario, las cadenas de cafeterias tienen to-
do un aparato burocrdtico que se divide en mGltivles departa-
mentos para hacer funcionar la parte administrativa. Contra-
tan jefes de distrito que sirven de enlace entre las oficinas
centralcs y cada unidad, Cada cafeteria tiene un staff similar
al de los restaurantes, dedicado por un lado a la elaboracibn
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de la comida y por el otro a servir a los clientes. Este fun-
cionamicnto es contralado por un chef y un gerente. =

Tanto cn las cocinas econémicas como en las cafeterias
hay un mayor rcclutamiento de mujeres que de hombres para ela
borar la comida y, en el caso de las cafeterfas, también para
servir las mesas. La diferencia es que las cocinas econbmicas
contratan mano de obra no calificada pero muy eficiente que
desarrolla un trabajo intensivo apréndido en la préctica, y
las cadenas de cafeterias reclutan personal con diferéntes ni
veles de capacitacibn que van desde ejecutivos con prepara-
cidén universitaria en administracién de empresas, chefs que
~ tienen adiestramiento previo en éelaboracién de comida, hasta
personal operativo que recibe un curso formal donde se le en-
sefia el uso de la maquinaria moderna y productos que se utili
zan en estos establecimientos. _

Los dos canales de elaboracién y venta de comida analiza
dos en este capitulo proporcionan a su nersonal el salario mi
nime y las prestaciones estipuladas por 1a ley, aunque sblo
los trabajadores de las cafeterias estén sindicalizados. Las:
cocinas econbémicas dan un sobresueldo a la empleada que coor-
dina las labores de las demis trabajadoras, y las cadenas de
cafeterfas tienen evaluaciones mensuales del nersonal en to-
das las unidades para estimular a base de compensaciones eco-
némicas al personal que demuestra mayor productividad.

En las cafeterias también existe un "sistema opaco' en
la organizacién interna, similar al descrito en los restauran
tes. La diferencia es que en las cafeterias se perciben propi
nas menos cuantiosas ya que el consumidor paga mucho menos
por una comida. Ademds hay controles mis estrictos en la cir-
culacién de bienes. El personal de las cocinas econdmicas no
recibe ningfin incentivo extra por parte del cliente; sdlo oca
sionalmente el duefio les permite llevar los sobrantes de comi
da a sus casas.

- Las cadenas de cafeterias mantienen una politica de con-
tratacibén muy similar a la de los restaurantes, por medio del
sindicato o a través de propaganda en los medios masivos de
comunicacidén. En cambio, las cocinas econémicas utilizan casi
exclusivamente los lazos personales. Las mismas empleadas se
encargan de conseguir al personal, vya sea vecinas o parien-
tes, y no existe una movilidad constante de trabajadores. La
explicacién a esta permanencia podria ser que las empleadas
de las cocinas econbmicas encuentran que su trabajo es una me
~jor opcibdn econémica que el servicio doméstico, que es su
~otra alternativa, También las relaciones familiares o de amis
tad que tienen las trabajadoras conllevan lazos de lealtad
que les limita a buscar mejores opciones de trabajo. Muchas
veces, les deben favores a los duefios de estos establecimien-
tos, quienes prestan dinero para pagar gastos de enfermedades
o escuela para sus hijos. En esta relacidn patrdn-cliente los
favores sc¢ agradecen con permanencia en el trabajo.
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Las cadenas de cafeterias absorben gran cantidad de mano
de obra. lLa cadena mds grande tenia, en 1981, alrededor de
4 200 cmpleados en todas sus unidades y en ese afio canacité a
1 600 personas. A la vez, las cadenas de cafeterfas sirven co
mo escucla formal de camacitacibén para todo aquel trabajador
que se integra al sector capitalista de dicha actividad econd
mica. Este tipo de adiestramiento da pie a que exista una -
constante movilidad del personal de comedor. Muchas veces un
empleado que ha adquirido suficiente experiencia en una cafe-
teria puede ficilmente conseguir trabajo en un restaurante don
de obtiene mejores propinas. ' o '

Estos dos canales logran hacer eficiente la organizacién
de su produccién mediante la contratacibn intensiva o extensi
va de mano de obra. A pesar de ello, las relaciones entre pa-
trén y emnleado difieren sustancialmente: en las cocinas eco-
némicas se manejan relaciones caracterfsticas de una economfa
"tradicional" sustentada en apoyos y lealtades personales; en
cambio, en las cafeterias, los empleados entran a un mercado
de trabajo impersonal y muy dinédmico, donde el incentivo prin
cipal es el monetario, por lo que la fuerza de trabajo sirve
al "mejor postor".

Abasto

El abasto de insumos en general no es tan variado ni tan so-
fisticado como en el caso de los restaurantes de lujo. Para
escoger a sus proveedores, las cadenas de cafeterias buscan
principalmente servicio eficiente a su puerta y una calidad
aceptable. las cocinas econbmicas buscan la conveniencia en
el precio y en la frescura del producto, aunque los insumos
no se entreguen en el establecimiento. o

Las cafeterias tienen que asegurar la obtencién en forma
constante de todos los insumos requeridos para elaborar cada
uno de los platillos de la lista de su menG. Estos productos
son relativamente ficiles de conseguir durante todo el afio,
nOT no ser tan exclusivos ni selectos como los utilizados en
los restaurantes de lujo. Las cocinas econfmicas son mucho
mis flexibles; para evitarse cualquier contratiempo en la ob-
tencién de insumos ofrecen al consumidor sélo los platillos
que se elaboran con productos que son accesibles en ese momen
to.

Es interesante notar que, al contrario de lo que se pu-~
diera pensar, las cadenas de cafeterias que pertenecen al mis
mo capital de supermercados no se abastecen de éstos, pues va
ra cubrir la demanda de las cafeterfas se necesitarfa ampliar
la infraestructura en las bodegas de los supermercados para
almacenar, preservar y distribuir estos productos. Esto redun
darfa en un costo muy alto, ademis de aumentar un paso mis la
cadena de intermediacidn. Las cadenas de cafeterias prefieren
utilizar los mismos canales de abasto que los restaurantes
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manteniendo formas similares de negociar la compra de alimen-
tos: los insumos s¢ surten en cada unidad aunque el arreglo
de precios y pagos se efectia en las oficinas centrales. Sin
embargo, cste canal, por su volumen de compras, tiene una gran
capacidad de exigir servicio y negociar nrecios. Por ejemnlo,
las cafeterias mantienen un convenio con proveedores de aba-
rrotes para que se les surta en cada unidad al mismo nrecio
que en los supermercados, algo que ningln restaurante de lujo
pudiera pedir. El problema de estos establecimientos en cuan-
to a la provisién de productos alimentarios radica, sernrenden
temente, en que tienen que depender al mismo tiemmo de varios
proveedores de un mismo insumo poraue ninguno cuenta con la
‘capacidad instalada nara distribuir a todos los puntos de I1a
ZMCM muchas tonecladas de alimentos diariamente.

Al lado de tal fuerza de demanda en el abasto, el noder
de regateco de las cocinas econbmicas es minimo. En estos esta
blecimientos cs el duefio quien se encarga del abasto. Para
conseguir un buen precio tiene que acudir una o dos veces por
semana a Jamaica o a la Merced por verdura y grano,! utilizan
do transporte nropio. En tiempo de vigilia, va a la Viga a
comprar pescado. La carne la compra en carnicerias donde es

. reconocido como buen cliente, aunque no quede cerca de la coci
na econdmica. El consumo de abarrotes es casi nulo; pero cuan
do es necesario éstos se consiguen en suvermercados o tiendas
de gobierno a precio de menudeo. Aqui es importante destacar
¢l hecho de que, a diferencia de las cafeterfas que cuentan
con crédito comercial para la compra de cualquier insumo, las
cocinas econbémicas no cuentan con ninglin tipo de crédito. El
pago es directo y en efectivo. S6lo en ocasiones con el nro-
veedor de carne tienen posibilidad de pagar una vez a la sema
na. Esta relacibén directa con los proveedores en los grandes™
centros de abasto ayuda al duefio de 1a cocina econbmica a re-
cibir productos de muy buena calidad a precio demedio mayoreo,
aunque esto implique una gran inversién en tiemno.

Los insumos que utilizan estos dos canales no se nrestan
tanto a la especulacidn como en los restaurantes. En realidad
“las cafeterias sélo acanaran carne en temnoradas altas y alma
cenan laterfa. A diferencia de los restaurantes, el consumo-
de vino es minimo y por ello no requieren acumular un gran
stock. Las cocinas econémicas no tienen espacio para almacenar
‘n1 preservar productos por mas de una semana, ademids de que el
uso de productos que se pueden almacenar nor largas tempora-

das es casi nulo. o

| -
Cuando se efectud la investigacidn todavia no existfa la Central de
Abasto en Iztapalapa,
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Relaciones con los consumidores

La clase media es la principal consumidora de los alimentos
elaborados por estos canales, A las cafeterias van empleados,
amas dc¢ casa y estudiantes. que pueden acudir a desayunar, co-
mer o cenar, incluso a tomar un café entre comidas o reunirse
con los amigos a platicar, aunque los clientes que consumen
mis son los que van a la hora de comer en forma cotidiana du-
rante la jornada de trabajo. En relacién con el ambiente que
ofrecen las cafeterias, se publicd 1a opinibn del director de
Sociologia de la UNAM, diciendo: "Estas cadenas representan
una imagen de un medio desarrollado, mis elaborado y mas moder
no que el nuestro, de ahi que a ciertos sectores sociales leS
puedan pgrecer mis atractivas a pesar de lo insipido de 1la
comida'.

El mend que se ofrece en las cafeterias consta de plati-
llos de 1la cocina internacional, sobre todo norteamericanos,
como sandwiches y hamburguesas aunque también hay algunos pla
tillos mexicanos. A pesar de tener un sabor homogéneo, se re-
conoce que ponen bastante atencidén a la higiene en la elabora
cibn de comida en relacibén con otros canales de venta de coml
da preparada. Ademds, para las personas que se ven obligadas™
a comer con cierta frecuencia en estos establecimientos, las
cafeterias preparan men(is que constantemente ofrecen platillos
distintos; ésta es la forma de tener una clientela permanente
al mediodia. E1 gerente de una cafeteria aclard que estos me-
nfis "se elaboran basindose en estadisticas de las frdenes de-
mandadas... Es dificil cambiar las costumbres alimentarias de
nuestro pueblo”.3 El precio de la comida del dia es mucho més
econdmico que la libre demanda de platillos a la carta. Esto
se debe 2 que los platillos del menft requieren de menor esfuer
zo manual ya que se elaboran grandes cantidades de un mismo ~
alimento.

En 1981, el precio que pagaba una persona en cafeterias
era de un promedio de § 60.00 a $§ 100.00 por desayuno y de
$ 80.00 a § 200.00 por comida o cena, es decir, aproximadamen
te tres veces menos de lo que se pagaba en un restaurante de
lujo. Entre comidas se pod?a gastar de § 15.00 a § 60.00, Di-
ficilmente el precio del servicio de cafeterias podia disparar
se como sucede en los restaurantes. En estos (Gltimos, la. can-
tidad y calidad de la bebida alcohdlica consumida hace la dife
. Tencia.

2
Instituto Nacional del Consumidor, "Revista del consumidor"”, ndm.
33, noviembre de 1979, p. 42.

3bida p. 41.
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Al igual que en los restaurantes, en las cafeterias se
puede pagar en efectivo o con tarjeta de crédito, También hay
otra forma de¢ pago utilizada por empleados que es a base de ..
cupones., Los empleados de algunas empresas reciben estos bole
tos como parte de sus prestaciones, y ellos pueden acudir a
comer entonces a cualquier establecimiento afiliado a este:
servicio. La comida se paga entre el empleado y la empresa pa
ra quien trabaja, beneficiando, por un lado, a los trabajado-
res que se ven obligados a hacer un gasto diario menor en co-
‘mida fuera de casa y por otro lado, contribuyendo a 1la acele-
rada expansién de cafeterias y otro tipo de establecimientos
que ofrecen un servicio similar. - :

En contraste, la clientela que acude a las cocinas econé
micas son amas de casa que por falta de servicio doméstico
prefieren comprar la comida ya preparada. También acuden per-
sonas mayores de edad que no quieren cocinar para ellos solos
y en ocasiones trabajadores de la construccidn que no tienen
donde elaborar su comida. Debido al horario en el que se pres
ta el servicio (de 12:00 a 4:00 v.m.), no acuden nersonas que
tienen un horario corrido de trabajo y que hacen sus compras
por la tarde, a pesar de que las cocinas econbdmicas podrian
resolver ¢l problema de las mujeres y hombres que trabajan y
que cuentan con poco tiempo mara los quehaceres domésticos.
La clientela que consume mis es la que compra los fines de se
mana, obedeciendo a la costumbre de reunir a la familia en ca
sa. De esta forma no tienen que cocinar ni tamnoco tienen que
gastar por lo menos el doble en un restaurante.

Las cocinas econdmicas ofrecen platillos cuya demanda se
basa en la higiene y la elaboracién tipo casero. Hay una lis-
ta de platillos que son caracteristicos de estos estableci-
mientos y que son invariablemente ofrecidos todos los dias.
Estos son arroz, espagueti, tortas de papa y chiles rellenos.
La demanda de esta lista se debe a que algunos de estos plati
l1los requicren de gran inversién de tiempo gara ser elabora-
dos. Es el tiempo invertido en la elaboracidénm y no el precio
lo que justifica la compra. También se elaboran guisados de
res, carne de puerco y nollo. En estos casos, las salsas que
los acompafian varian diariamente; nunca se ofrece un mismo
platillo dos dias seguidos. Los guisados siempre se preparan
con verdura, sobre todo papa, para que las raciones anarezcan
m4s abundantes. Los domingos se elaboran platillos especiales
tanto espafioles como mexicanos, como son fabada asturiana,
paella valenciana, cocido madrilefio, mole, etc. La comida se
compra por raciones que no tienen un peso determinado y las
personas que acuden a las cocinas econbmicas generalmente com
pran de 2 a 4 porciones. En ocasiones, cuando hay mucha deman
da, las raciones que se ofrecen son un poco mis pequefias o nor
el contrario, a los buenos clientes se les ofrecen raciones més
abundantes.

En las cocinas econdémicas sélo se paga al contado. Los
precios son muy parecidos en todos los casos estudiados. A
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principio de 1982, los guisados costaban $35.00, el arroz
$10.00 v las raciones de los platillos elaborados solamente
el domingo costaban$65.00, Asi el valor de la comida es simi-
lar al de las fondas, cuyo funcionamiento se discutiri més
adelante. la diferencia entre ambos canales es que las fondas
tienen un gasto onerativo mis elevado que las cocinas econdémi
cas, sobre todo por la necesidad de rentar locales mas am-
plios para poner mesas y contratar a mis personal; esto redun
da en la calidad y cantidad de alimento que se le ofrece al —
cliente. Pero, en relacidn con restaurantes y cafeterias, los
precios son mucho mis bajos en las cocinas econémicas. Uno de
los duefios de estos establecimientos dijo: "el brecio no puede
elevarse al ritmo que lo hacen los restaurantes; no por res-
tricciones oficiales sino porque de lo contrario mucha de 1la
clientela se iria, sobre todo las mujeres, amas de casa que
pueden elaborar su propia comida y solo la compran por floje-
ra de cocinar", '

A pesar de que las cocinas econdmicas ofrecen un servi-
cio higiénico, saludable y barato y que ayudan a resolver
parte de la carga de los quehaceres domésticos, su expansidn
ha sido casi nula. En parte esto se debe a que las cadenas
de supermercados ofrecen diariamente un servicio similar. La
diferencia entre la barra de comida de un supermercado y las
cocinas econdmicas es que en las primeras hay mis variedad,
se compra por peso y no por racién, y se puede acudir hasta
las 8:00 p.m., pero los precios son més elevados. Los duefios
de las cocinas econdmicas no admiten que hay una competencia
real, argumentando que la calidad y el sazdén no son compara-
bles. Ellos no perciben que la gente onta nor la alternativa
de comprar comida preparada en el supermercado por la conve-
niencia del servicio. Sin embarge, resulta obvio que las
grandes corporaciones, mediante las barras de comida premnara-
da en los supermercados como en las cadenas de cafeterias, es
tin penetrando muy eficazmente en el mercado de comida de la~
clase media. _ '

Ademids, algunas de las cocinas econbémicas de las colo-
nias céntricas de 1la ciudad de México, como del Valle, Narvar
te o Napoles, han cambiado de giro; ahora son fondas. Esto se
debe a que estas colonias, que eran exclusivamente residencia
les, ahora también albergan oficinas. Los empleados que no
pueden desplazarse al mediodia a sus casas requieren de luga-
res cerca de su trabajo nara comer y las cocinas econfmicas no
ofrecen servicio de comedor. O sea que las cocinas econbmicas
se han limitado a favorecer a una clientela muy reducida y no
se han ajustado al actual ritmo de vida de la clase media de
la ciudad. Sin embargo, hay que preguntarse si este tipo de
empresa no pudiera mejorar las condiciones de abasto y resol-
ver el problema de elaboracidn de comida nara las familias en
las vastas zonas periféricas de la ZMCM donde las mujeres que
forman parte activa de la fuerza de trabajo de la gran urbe
disponen de un tiempo extremadamente limitado para atender sus
quehaceres domésticos.
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El "echarse un taco'" fuera de casa es actualmente una activi-
dad casi ohligada para la gran mayoria de los trabajadores de
la gran urbe por la imposicibén de horarios corridos de traba-
jo, lo que les impide desplazarse de un lugar a otro para co-
mer en-casa. Son varios los canales utilizados por las clases
populares para hacer frente a esta problemitica cotidiana.
Aqui se discutiradn algunos de los mds importantes: los comedo
res industriales, las fondas y los locales de antojitos mexi-
canos que se establecen tanto en locales comerciales como en
mercados phblicos, ademis de 1los vuestos en 1la via ndblica que
sc¢ dividen a su vez en fijos, semifijos y ambulantes.

El denominador comGn de estos establecimientos es el
brindar alimentos preparados a un precio al alcance de una
clientela nopular. Los precios son mis bajos que en los cana-
les utilizados por la clase media y alta; a la vez, los pvre-
cios son flexibles, dependiendo de las relaciones que se man-
tengan con la clientela, y ocasionalmente son subsidiados.
Sin embargo, los canales populares varian en cuanto al tipo
de comida que ofrecen y también la forma de organizarse inter
namente. Esto se proyecta en las relaciones laborales y reper
cute en las alternativas de abasto.

El canal que menor importancia numérica tiene es el come
dor industrial, que se establece en algunas empresas (general
mente la gran industria o los bancos) como parte del paquete
de prestaciones a sus trabajadores. Las empresas procuran dar
este servicio, pues asi pueden controlar mejor el horario de
comida de sus trabajadores. Los empleados, a su vez, exigen
el servicio de comedor al estar lejos de su lugar de residen-
cia y tener un horario de comida muy corto. Ademds, muchas ve
ces, la comida que se puede obtener cerca de los centros de
trabajo es muy cara o bien de mala calidad. Estos problemas
se evitan, aunque parcialmente, con el mantenimiento de come-
dores ubicados dentro del lugar de trabajo; mero tal sistema
cubre -sb1o una parte minima de toda la poblacibn econémicamen
te activa de la zona metropolitana.

La mayor parte de la clase trabajadora tiene que recu-
rrir a otros establecimientos aue se encuentran nor toda la
ciudad, destacando las fondas por su tendencia a establecerse
principalmente en lugares cercanos a los centros de trabajo,
tales como oficinas de gobierno, oficinas privadas, fAbricas
u hospitales. Los negocios de fritangas ubicados tanto en lo-
cales como cn la via pQblica, estin en cambio mucho mis disper
sos. Pueden cncontrarse tanto en colonias populares con insta-
laciones improvisadas como en zaguanes y vecindades o incluso
ambulando por las calles en zonas comerciales y zonas recrea-
tivas. También se instalan en lugares donde concurre mucha
gente por scr punto de interseccibén, como las centrales camio
neras o las estaciones del metro.

47



48

Relaciones con los consumidores

Los alimentos que se ofrecen a los consumidores de bajos in-
‘gresos sc¢ vucden dividir en dos grandes apartados: la comida
"tino casero'" y el "antojito". Ambos tipos de alimentos tienen
que cumnlir con cuatro requisitos: ser barato, tener un sazdn
sabroso, llenar el estbmago y estar caliente. feneralmente la
higiene y el nivel nutricional no son elementos aue los clien
tes consideran en primera instancia, -

En el caso de los comedores industriales, hay una clien-
tela cautiva que no se altera sustancialmente en nOmero duran
te la semana, comoe sucede en los demis canales de elaboracidn
y venta de comida, y que se compone grosso modode obreros y
empleados administrativos. El mend que se ofrece renresenta
un punto de presién y de conflicto pues siempre hay antagonis
mos entre las preferencias alimenticias de obreros y empleados
administrativos. Las quejas van orientadas hacia dos patrones
alimentarios distintos: el obrero, generalmente, exige nlati-
llos abundantes, con mucho sazdn, es decir, picantes y prefe-
rentemente del tipo del "antojito mexicano'. Los empleados ad
ministrativos, mayoritariamente secretarias, piden platillos
mids equilibrados en valor nutricional y con poca grasa, sobre
todo con el fin de no engordar. La empresa prefiere agradar
al obrero, especialmente si la intervencibn sindical en la or
ganizacién del comedor es muy fuerte. En estos casos, el .per-
sonal administrativo opta por comer fuera de la empresa al con
tar con un horario mis flexible y en algunos casos con sueldos
mis elevados. Para la empresa resulta muy importante satisfa-
cer la demanda de los obreros porque muchas veces estos traba
jadores salen de su casa sin desayunar, siendo la comida en
la fébrica su alimento principal.

A los otros canales de comida nreparada acuden principal
mente los hombres que integran la fuerza de trabajo de la ZMCM,
seguidos en segundo término nor las mujcres también trabajado
ras y por estudiantes de ambos sexos. En el estudio realizado
por Carol Meyers! en Ciudad Nezahualcdyotl, se observé entre
las familias que viven en este municipio, que los miembros que
mis gastan nara comer fuera de casa son aquellos cuyos ingre-
$0s son comnlementarios a la subsistencia familiar; o sea, los
hijos solteros que sélo aportan una porcidn de sus ingresos al
gasto familiar. El jefe de familia, en cambio, prefiere llevar
algo preparado desde su casa.

La mayoria de los comedores industriales y las fondas
ofrecenun mendt al que se le llama "comida corrida". Generalmen
te consta de dos sopas (de pasta y arroz), un guisado (que
puede elaborarse con distintos tipos de carne o visceras en
salsas que suelen ser picosas y que se complementan principaé

M?yers de Ortiz, Carol, "Alimentacidn y reproduccién de ia fuerza
de trabajo: estrategia de sobrevivencia en el medio suburbano. Ciudad Ne-
zahualcdyotl, un caso", inédito, agosto, 1982,
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mente con papa), o como alternativa, huevo o algln antojito
mexicano como es el chicharrdén en salsa verde, chilaquiles,
etc., frijoles, tortillas o pan, y postre (que puede ser fru-
ta, un dulce o una galleta). Para tomar, en general sélo se
venden refrescos y aguas frescas, aunque algunas fondas obtie-
nen permiso para vender cerveza, restringiendo el consumo a @os
botellas por persona acompafiando los alimentos. _

Algunos de los locales fijos de comida prevnarada, ademés
de los puestos en via pliblica, ofrecen también todo tipo de
antojitos mexicanos: tostadas, tortas, quesadillas, sopes,
huaraches, tamales, etc. Ademds hay puestos de fruta ymariscos,
y la influencia norteamecricana se observa en el hecho de que
algunos puestos ambulantes ofrecen hot cakes, hamburguesas y
hot dogs. ' ' _

Los precios de comidas corridas tanto en fondas como en
comedores industriales oscilaban en 1982 entre § 33.00 y
$ 130.00.2 Dos elementos marcan esta gran diferencia en pre-
cios: primero, el tipo, cantidad y calidad de los nroductos
ofrecidos y segundo, los gastos de oneracibén que varian nor
tipo de canal y nor localizacidn del establecimiento. Los pre
cios mis bajos los ofrecian las fondas ubicadas en mercados ~
piblicos y los comedores industriales, por el hecho de que sus
gastos operativos son siempre inferiores gue los de las fondas
ubicadas en locales comerciales. Los nrecios de la comida en
los puestos de via pOblica varian de acuerdo con lo que se
ofrezca, y el precio de los tacos oscila notablemente. Por
ejemplo, entre los tacos mias caros estin los de maciza, lengua
y barbacoa, que costaban en 1982 entre § 15.00 y § 32.00, mien
‘tras que los mias baratos son los de canasta, que costaban en-
tre $ 4.00 y § 6.00. Un precio intermedio seria el de los ta-
cos de visceras y suadero (espinazo de res) que fluctuaba en-
tre $ 10.00 y $§ 20.00. Un caldo de pollo costaba entre $ 55.00
y § 75.00 y los cocteles de mariscos entre § 60.00 y $ 120.00
en puestos simifijos. Comparando pbrecios se puede apreciar que
muchas veces la comida corrida tiene incluso un precio inferior
al precio de un solo platillo, este (iltimo vendido, hasta en
via plblica. Un caso revresentativo de esta situacién es el
precio tan elevado de un coctel de mariscos vendido en via po
blica ($ 120.00) en relacidén con una de las mejores comidas —
corridas de un comedor industrial ($ 130.00). Esto nuede deber
se en parte a que en el primero tiene que cobrarle al cliente
la merma en el producto ya que carece de refrigeracién adecua
da para manejar un insumo tan delicado. -

En cuanto a la manera de pagar por lo que se consume, el
servicio de comedores industriales se recompensa nor medio de
vales que los trabajadores comnran a la emnresa. El pago se
hace en forma bipartita, después de que la empresay los renre
sentantes de los trabajadores llegan a un acuerdo pvara ver la

2 .
Los precios anotados en este capitulo son los vigentes en los casos
estudiados para febrerobeptiembre de 1982,
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proporcibén que le corresponde a cada parte. Generalmente la
empresa paga mis de 50% y, en ocasiones; el trabajador sélo.
hace una aportacidén simbélica, . - _ :

En los demis canales populares el pago se hace en efecti
vo y se da el caso de que el cliente naga al final de 1la sema
na, el mes o ni siguiera se impone un lgmite de tiempo. Adenis,
muchas veces resulta que no hay:un precio fijo para todos los
clientes. En ocasiones los precios se rigen por convenios per
sonales, como por ejemplo en 1las fondas de los mercados pﬁblz
cos donde se da un precio a la clientela de afuera y otro,
mis bajo, a los locatarios del mercado. En los puestos de via
piiblica que no tienen a la vista sus precios suele suceder que
se aprovecha de la ignorancia del cliente y se le cobran .tari
fas mis elevadas. Esta elasticidad en precios al consumidor
es parte de la dinfmica de los puestos ambulantes y es recono
cida por ambas partes, siendo siempre beneficiado el vendedor
ya sea porque asegura y refuerza nexos personales o bien por-
que obtiene una ventaja econémica, :

Formas organizativas

Las formas de organizar la produccién y venta de alimentos
dentro de los canales populares varian considerablemente. En.
general, puede decirse que estos establecimientos hacen usode
1os mecanismos de organizacifn productiva propia de la esfera
tradicional del sistema, aun cuando haya excepciones parcia-
les, de las cuales algunos comedores industriales constituyen
las més visibles. : .

En el caso de estos iltimos, las empresas aue ofrecen el
servicio de comedor a sus trabajadores contratan concesionarios,
con quienes comparten los problemas de brindar el servicio.

La empresa tiene que proveer de toda la infraestructura bési-
ca; ademis de nagar al concesionario, la empresa paga el man-
tenimiento de las instalaciones y los servicios (luz, agua,
gas). Aparentemente, la empresa tiene un gasto muy elevado en
este renglén, pero el gasto realizado por concepto de comida
a los trabajadores es deducible de impuestos.

El concesionario se encarga del abasto y la contratacién
del personal para elaborar y servir la comida. O sea que tie-
ne que absorber los gastos de compra de insumos, sueldos y
prestaciones. Sin embargo, los concesionarios se liberan.de
todos 1los gastos y problemas adicionales que tienen los propie
tarios de otro tipo de negocio de preparacién y venta de comi
da pues no requieren de un fuerte capital para poder arrancar
ya que la inversidn en compra y mantenimiento del mobiliario
es responsabilidad de la empresa, y ademis no tienen que pagar
renta por el local que utilizan. '

Para obtener este servicio, la negociacifén entre empresa
(ejecutivos y en ocasiones un comité de los trabajadores) y el
concesionario se realiza cada afio. En el caso de haber sindi-~
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cato, los acuerdos tienen lugar cada revisién de contrato. Es
ta negoc1ac1on es de suma 1mportanc1a ya que constantemente
hay quejas por parte del concesionario sobre las condiciones
de las instalaciones y del precio al que la empresa concede
pagar por su servicio. De hecho, el precio convenido general-
~mente es bajo y permanece inalterado durante todo el afio. Por
esto, dificilmente se puede encontrar un concesionario que du
re mis de 5 afios en la misma empresa y suele suceder que al ~
afio se cambic de concesionario. A la vez, los trabajadores
protestan en cuanto a la calidad y cantidad de comida ofreci-
da. Esto se debe a que los concesionarios para evitar nerder
dinero, optan nor deteriorar la calidad y disminuir la canti-
dad de comida. Posiblemente las condiciones de este servicio
mejorarian si los concesionarios nudiesen tener un margen de
utilidades mis estable al mejorar bisicamente las condiciones
tmpuestas por la empresa que contrata en cuanto al precio de
la comida, partiendo de 1a base de que existe un incremento
constantc en el costo de 1los insumos.

Los comedores industriales son operados nor dos tipos de
concesionarios: hay empresas con una organizacidn netamente
capitalista que se dedican a brindar el servicio de comida a
diversas cmpresas. Operan de forma muy similar a las cadenas
de cafeterfas. Centralizan el manejo administrativo y en cada
unidad ticnen un derente que controla el abasto y la organiza
cibén del comedor, un chef que elabora los mends y dirige la
forma en quec se preparan los alimentos y un staff que ayuda
al chef en la nreparacibén de los alimentos, sirve la comida y
s¢ encarga de la limpieza. Sin embargo, este tipo de servicio
en realidad es 1la excepc10n de 1la regla dentro de los canales
populares pues la mayoria de comedores industriales son opera
dos por concesionarios particulares de relativamente escasos
recursos. Estas personas no cuentan con la capacidad operati-
va de las empresas concesionarias sino se maneian como empre-
sas tradicionales, muy similar a la organizacidn de las fon-
das. Sus problemas para dirigir este t1po de empresas se deben
a la falta de poder efectivo de negociacidén con la empresa que
contrata sus servicios y con los proveedores de los insumos.

Los comedores industriales operados por concesionarios
partlculares, las fondas y algunos establecimientos de antoji
tos mexicanos son pequefias empresas independientes donde la
familia actia a la vez como dueifia y empleada. Todas las tareas
de compra de insumos, elaboracidn y venta de alimentos se de-
sempefian por los diversos miembros de 1la familia, y estas ac-
tividades muchas veces sbdlo nroveen de inaresos parc1ale5 na-
ra la subsistencia familiar. El jefe de familia o algln otro
miembro neccsita rcalizar un esfuerzo adicional nara comnle-
mentar sus inqresos. Por ejemplo, aleunos comedores industria
les y fondas ademids de¢ vender comida corrida, también elabo-~
ran antojitos mexicanos, ya sea para el almucrzo de los traba

jadores o nara cenar, o bien, tienen un puesto en via niiblica
y también trabajan en otro tipo de actividades diferentes de
1a venta de alimentos.
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Sin embargo, no todas las empresas familiares en el sec-
tor popular son de subsistencia. También este espacio econémi
co ha sido aprovechado por pequefios empresarios que enunprin
cipio cuentan con pocos recursos materiales pero que con el -
tiempo logran formar empresas familiares capitalistas grandes
y medianas aprovechando, de manera eficiente, las formas de
organizacién tradicionales con lo que han podido obtener cuan
tiosas ganancias. Un caso representativo de este tipo de em-
presa es una fibrica de tacos de canasta que en 1982 elabora-
ba diariamente un promedio de 50 canastas conteniendo 500 ta-
cos cada una. El duefio pidié a sus ''vendedores a comisidn" el
reembolso de $ 3.00 por cada taco, de lo cual €1 estimaba una
ganancia neta del 50%, teniendo un ingreso diario de § 37 500.00
o sea que trabajando 5 dias a la semana, este empresario obte
nia un ingreso al mes de § 750 000.00 (aproximadamente 52 sa-
larios minimos).3

Curiosamente , estos empresarios no cambian radicalmente
su estilo de vida; continfian habitando en colonias populares
aunque se les distingue por tener casas construidas con mate-
riales mis costosos, tener varios automdviles y ofrecer gran-
des fiestas. El permancer en sus colonias originales ha permi
tido obtencr prestigio dentro de su mismo ambiente social, lo
que les facilita el manejo de formas de contratacién tradicio
nales con sus vecinos. Y este filtimo punto forma parte crucial
de la estrategia de crecimiento de sus negocios.

Es importante recalcar que las empresas familiares de ti
po capitalista que se dedican a elaborar comida para las cla-
ses populares tienen una dindmica interna muy distinta de la
que se da en la pequefia empresa familiar de subsistencia. Su
forma de organizar la produccién se caracteriza a menudo por
el fendmeno de integracién vertical y/o de expansidn de las
actividades econdmicas, y es alli donde consolidan la capaci-
dad econémica de sus empresas. El primero de estos fendmenos,
de integracibn vertical, se da cuando una empresa logra con-
trolar distintas fases de la cadena alimentaria, incluyendo la
crianza del animal en pie, el procesamiento del animal en ca-
nal, animal destazado, animal transformado y venta del produc
to. Un ejemplo de este fenbmeno 1o constituye un empresario -
de un pueblo cerca de Toluca, Estado de México, que criaborre
gos, los mata y destaza, vende la lana y elabora barbacoa, to
do en su comunidad. Los fines de semana viaja a la ciudad de
México para repartir la carne a familiares endistintos puntos
de la ciudad, quienes después la venden. Otro empresario com-
pra puercos, los destaza y elabora todas las partes del animal
(maciza, cuero, nana, buche, trompa, oreja, etc.), para ven-
derio en su propio establecimiento de tacos y para distribuir
lo en varios puestos ambulantes.

3
El salario minimo era de $ 14 250.00 al mes.
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El segurdo fenbémeno, de expansidén horizontal, se da cuan
do un empresario controla la distribucién de un producto por™
toda una zona de la ciudad. Lo imnortante de esta estrategia
es que aparcntemente cada puesto aparece ante la imagen del
cliente como una unidad de venta totalmente aislada. Por ejem
plo, en una delegacidn de 1a ciudad de México, una sola perso
na tiene autorizacidén de vender hot dogs para lo cual tiene
20 carritos dispersos en lugares estratégicos de esta zona,.
Del mismo modo la venta de tacos de canasta en una zona recrea
tiva de la ciudad esti totalmente controlada por dos hermanos.
También el fenbémeno de expansibn puede darse al controlar va-
rios locales en una misma zona, independientemente del giro
que manejen. Por ejemplo, una persona controla todos los pues
tos ambulantes en una estacién de camiones foréneos, se venda
0 no comida. Otra persona renta tres locales de comida un una
misma cuadra: uno de caldos de pollo, otro de tacos de pollo
y tortas y otro de tacos de carnitas, Brlosdos G1timos casos hay
un monopolio territorial que elimina la competencia de otros
vendedores de giro similar y as{ se controla a toda 1la clien-
tela que transita por una zona determinada. Ademds el segundo
caso optimiza el uso de insumos alimentarios, al provechar las
distintas partes del vollo, ofreciendo caldos de pollo en un
establecimiento y utilizando la carne sobrante para los tacos
que se venden en el otro establecimiento.

En todos 1os canales populares de venta de comida, la so
brevivencia de los establecimientos familiares no capitalistas
y la expansibdn de los negocios familiares capitalistas se fun
damentan, ‘en gran parte, en su capacidad de reducir sus gastos
de operacidén al minimo. Sélo en forma excepcional se pueden
encontrar instalaciones modernas utilizadas por los comedores
industriales y algunas fébricas donde se prevaran las carnes
o las visceras que se venden en los puestos ambulantes. Por
ejemplo, se encontrd una fiabrica de tacds de cabeza de res don
de se maneja masivamente este producto perecedero y donde hay
una cimara frigorifica. Pero generalmente la inversiédn en in-
fraestructura es minima al igual que su mantenimiento. En la
mayoria de los comedores industriales, fondas y locales comer
ciales de antojitos mexicanos existen instalaciones bastante —
improvisadas. S61lo cuentan con estufa, refrigeradores tipo domés
tico, un lavabo pequefio y mesas que se usan como mesas de tra
bajo as{ como para servir al consumidor. ' -

Con cierta frecuencia la comida se elabora y se almace-
na en la misma casa del duefio del negocio, usando la cocina
que sirve a la vez para los quehaceres domésticos outilizando
¢l natio de la casa. De esta forma es posible evitar el nago
de renta y evadir el control del gobierno con respecto a la
higiene en la elaboracibn y la calidad del producto utilizado.
Ademis, a veces las féabricas donde se elaboran los nroductos
que se venden en la via pGblica se instalan en cuartos de ve-
cindades o zaguanes. Sobre todo la elaboracidn doméstica y
clandestina ocurre con aquellos alimentos que requieren de una
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tecnologia muy tradicional, efectlandose casi toda la elabora
cién en forma manual, como en el caso de la barbacoa, tosta-
das y tacos de canasta. = L

Los nuestos ambulantes tienen todavia una infraestructu-
ra mis simple. Los puestos fijos y semifijos no requieren mis
que de anafres o planchas que se calientan con carbén o al va
por con pequefios tanques de gas o petréleo. El puesto en sfi
estd hecho de 14mina, y en agosto.de 1982 costaba entre
$ 35 000.00 y $ 40 000.00. Incluso hay . puestos ambulantes que
se instalan en las cajuelas de los coches donde se coloca el
producto preparado, .o bien, como en el caso de los tacos de
canasta, la Gnica infraestructura consiste en una canasta re-
~cubierta con lienzos para conservar el producto caliente.,

Siguiendo la pauta de reducir los costos de operacién de
las empresas al minimo, se hace un uso muy econémico de todos
los.tipos de energia tanto para cocinar como para la preserva
cién y alumbramiento. A la vez puede prescindirse totalmente de
la refrigeracidn, sustituyéndolacon la técnica de preservacién
mediante coccidn. De esta manera muchos vendedores ambulantes
prefieren comprar las visceras ya hervidas porque asi vueden
conservar c¢l producto 3 o 4 dfas sin refrigeracibén en el pues
to sin peligro de descomposicién. Lo (nico que hacen es her-—
virla constantemente. Ademis la cabeza y la tripa muchas veces
la tapan con plésticc enestos puestos pues de esta forma no
les entr¢ el aire y conservan su color natural; de otra forma
se pondrian negras. Una sefiora que elabora tostadas de pata,
lava la partc sobrante y la vuelve a hervir, aprovechando el
excedente para venderlo de nuevo en tostadas., El1 duefio de un
carrito de hot dogs compra salchicha una vez nor semana y la
conserva sin refrigeracibén en un carrito. Para ofrecerla tie-
ne que hervirla y de esta forma "mata todo lo que sepuede des
componer', como €1 expresé. ' L

En cuanto al alumbrado en los puestos ambulantes, algunos
utilizan l4nparas de petrdleo y otros "se cuelgan”, es decir,
se conectan al noste de luz, obteniendo el servicio.gratis,
Huelga decir que los puestos ambulantes carecen enteramente de
agua potable. El1 agua la obtienen de tomas de agua plOblicas,
almacenindola en cubetas. Co

Un impedimenta a la reduccibn de costos con que se topan
frecuentemente los establecimientos de comida peopular ubicados
en locales comerciales es el pago de renta; sobre todo por ser
un poco predecible pues no existe ningin control gubernamental
que regule los aumentos. En los (ltimos 3 afios, los informan-
tes comentaron que tenian que aceptar alzas anuales del 30%.
al 120% y en uno de los casos estudiados, 1a duefia de una lon
cheria quité su negocio y prefirié tomar la concesién de un ~
comedor industrial por no poder solventar los gastos fijos.
En cste caso, la renta del local 1legd a subir un 100% de un
afio a otro. 5 : : , _ .

En general el monto de la renta suele ser muy variable.
Habfa en 1982 pequefios locales o accesorias en colonias ponu-
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lares ‘que pagaban § 1 500.00 mensuales, mientras que enel pri
mer cuadro de la ciudad, los locales de aproximadamente 3m por
6m oscilaban entre § 10 000.0C y $ 20 000.00, Sin embargo, to
davia se-pueden encontrar en el centro de la ciudad algunos

edificios viejos cuyos locales comerciales se rentan a un coOS
to muy ‘bajo precisamente por lo deteriorado de.sus -instalacio
nes y por tratarse de rentas congeladas, aunque la alta renta
bilidad:de estos terrenos ha atrafdo a grandes compafilas de ~

bienes y raices que compran con el fin de construir condomi-

nios y locales comerciales para almacenes modernos. .
La demanda de locales en zonas comerciales es tan alta.
qgue se ha prestado a que-se realicen negociaciones de subarrien
dos y traspasos de estos espacios urbanos. El1 subarriendo im-—
plica recibir una renta fija mensual por ceder un local con
instalaciones y a veces también, como en el caso de una cade-
na de taquerfias de cierta fama, por ofrecer el nrestigio del

~negocio y por ello las normas de manejo. La persona que sub-

arrienda tiene que pagar todos los gastos operativos, a veces

‘incluso 1la renta y los impuestos. Los beneficios que recibe a

cambio incluyen las ganancias atribuibles a la ubicacién del
negocio, el crédito con proveedores establecidos, .y una clien
tela cautiva. El monto de 1os subarriendos es muy variable: una
accesoria de caldos de vollo se subarrendaba nor $ 7 000.00
mensuales en 1982, mientras que un local de tacos en el primer
cuadro-de la ciudad se subarrendaba en $ 100 090.00. En este

' 01timo caso, el arrendador comenté: '"Mi tfo que me subarrendd

el negocio gana dinero sin meter las manos. Acentamos el tra-
to porque &S un negocio seguro pues ya tiene el prestigio de
muchos afios, tiene una clientela afianzada y ademis el negocio
da para pagar esoc y mas'.

El traspaso implica ceder el derecho al contratode arren
damiento'&é‘gﬁfTbcal. En esta negociacibn no se involucra al”
duefio del inmueble y los que efectllan el trato no tienen obli
gaciones posteriores a la transaccién. El local puede o no

-traspasarse con instalaciones. Muchas veces se traspasa para
ser utilizado en otro giro comercial muy distinto. Una sefiora

“comentd que ella tenia derecho al traspaso del local porque
=habfa rentado el lugar por 14 afios y siempre habia pagado su

renta a tiempo. Ella queria pedir $ 500 000.00 por el traspaso

~de un local que se ubica en una avenida muy transitada cerca-

na al centro de 1a ciudad.

_ Al rentar un local lo que se busca.es tener seguridad en
la permanencia fisica del negocio, al menos mientras perdure

el . contrato. Pero la seguridad en territorjo nor un tiempo fi

jo nunca se llega a obtener trabajando en los nuestos en la —
via piblica. Todos los puestos ambulantes se caracterizan de
hecho por tener una actividad intermitente. Son empresas muy
vulnerables al medio ambiente, y como medio de trabajo, incier
tas e inconstantes. Entre las causas que determinan este fend-
meno_soupucdcn citar las siguicntes: primera, al trabajar a la
intemperic los ambulantes pierden clientela durante el tiempo
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de lluvias, y aun cuando el clima es favorable, hay temporadas
en que no existe demanda en algunas zonas, por ejemplo, en zo0
nas escolares durante la época de vacaciones. También la per-
manencia en un mismo lugar se ve afectada por las quejas de
las juntas de colonos en zonas residenciales. o por comercian-
tes ya establecidos en zonas comerciales. Incluso eéntre los.
mismos vendedores ambulantes, hay una constante lucha por el
control del espacio. Por Qiltimo, las personas que trabajan en
el ambulantado tienen que aceptar las constantes "limpias" .que
son las medidas tomadas por el gobierno para suspender cual-
quier actividad comercial en la calle durante algunas fechas
importantes, como en el periodo de elecciones. ot o

Organizacién laboral

Otro elemento de la estrategia de minimizacién de costos-a que
se ha hecho referencia anteriormente se centra en el uso tra-
dicional de 1a mano de obra. La mayoria de los canales popula
res no requiere de una fuerte inversién en capital fijo, pero
es muy -importante el manejo de los recursos sociales, sobre-
todo ¢l apoyo que se obtiene de parientes, paisanos, vecinos
0 amigos. : : IR
- La presencia y participacibn del duefio en-la elaboracién
y venta de comida es muy variable, dependiendo del nfimero de
establecimientos o puestos que maneje. Cuando el duefio es pro
pietario de un solo negocio se presenta una simbiosis duefio-
empleado. El duefio siempre esti presente y esti al tanto de
todas las actividades. Esto sucede generalmente en comedores
industriales operados por concesionarios independientes o en
fondas. La propiedad de estos establecimientos recae muchas
veces en mujeres quienes tienen que repartir su tiempo entre
efectuar la compra de insumos, cobrar a los clientes y nego-
ciar con los empleados de gobierno los trémites legales. La
duefia también elabora la comida o "le da el sazdn". En algunos
casos tiene uno o varios ayudantes que le asisten en estas ac
tividades pero siempre bajo su total supervisién. El duefio-
empleado es responsable directo de todas las-fases'administrg
tivas y operativas del negocio. : - : K

Cuando el duefio es propietario de varios establecimientos
contrata a un encargado que gZeneralmente es narieate cercano,
para administrar varios negocios a la vez. Es un puesto simi-
lar al ejercido por los delegados de zona de las cadenas:de
cafeterfias. El1 encargado va de un local a otro para asegurar
la existencia de insumos, contratar 0 subcontratar-emnleados .
y asignar quehaceres a su personal. A diferencia del: duefio-"
empleado, en estos casos no hay una vigilancia permanente deé
cada negocio sino que se delegan funciones de control y super
visién. : ' i .

El nimero de empleados depende no sélo de la cantidad. de
clientela que necesitan atender sino también de lo sofistica-
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do de su organizacién laboral. Por ejemplo, en una fonda-la
duefia y una nifia se encargaban de todas las actividades del
negocio. Ella decia que tenia de 30 a 40 clientes diaricsala
hora de la comida. Un puesto semifijo de tacos tenfa 3:emplea
- dos que vendfan de 800 a 1 500 tacos diarios. Una concesiona-
ria de un comedor industrial reclutaba de 4 a 5 empleadds pa-
ra atender de 100 a 120 personas mientras que una empresa con
cesionaria tenfa de 9 .a .12 empleados para servir al mismo:nfi-
‘mero de personas. En general, 1o que sucede es que entre més
tradicional es la empresa més es el esfuerzo f151co que se: le
exige a la mano de obra utilizada.

" La divisién del trabajo por sexo es una caracteristlca
_generallzada en estos canales populares. En taquerfas, los
"corta-tacos' son hombres y las que "hechan tortillas" son mu
jéres; mientras que en las fébricas de .tacos de canasta’se em
plean. generalmente ‘hombres, al igual que en la venta de-hot -~
dogs o en la limpieza y elaboracién de visceras. La mano de-
obra de fondas y comedores industriales es femenina. En este
ﬁltlmo canal, el horario en las fébricas favorece a las muje-
res .que .tienen una familia que atender. También en ‘estos cana
‘les se emplean menores de edad, quienes generalmente se ‘encar
gan de . la limpieza y de act1v1dades auxiliares. En ocasiones,
1nc1uso a un hijo menor de edad se ‘le -delega la responsablll-
‘dad de un puesto. Asi suele pasar que son las mu;eres Y los
nifios los que mids facilmente se explotan.

: Al igual que los restaurantes y cafererias, 1as empresas
. -modernas concesionarias de comedores industriales reclutan :a
‘su personal por medio del sindicato de empleados de restauran
‘tes o haciendo propaganda en peribédicos o revistas e incluso
tienen la politica de negar el accesoa parientes de cualquier
trabajador, vero en el resto de los canales vonulares, la ayu
da familiar es imprescindible. La esposa, el hijo, la hija,
el hermano, el primo, la cufiada, son los que vpueden quedar~
se a cargo del negocio. Muchos empezaron a expandir sus loca-
les o sus puestos ambulantes en el momento en que sus ‘hijos
podian responsabilizarse de ellos. De esta forma, todoscu1dan
y comparten el capital de la familia. . :

Los trabajadores que se emplean, generalmente se con51-
guen por contactos personales del duefio y de sus empleados.
Se contratan paisanos, e incluso se:viaja directamente a: las
comunidades rurales de origen a buscar a .gente que quiera tra
bajar en la ciudad de México. También se emplean a residen-. ™
tes de la colonia donde vive el empresario dentro #e la zona
urbana. El1 duefio de una fibrica de tacos de canasta, por ejem
plo, contrata a estudiantes de su barrio quienes trabajan sé-
lo 1los fines de semana, y asi estos empleados obtienen un in-
greso que no afecta los horarios escolares. Ademis,:es median
te lazos personales como se pretende asegurar la eflciencia
de los trabajadores.

El tiempo de permanencia de los traba;adores en el mismo
1lugar de trabajo depende de varios factores: las mujeres en
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ocasiones tienen que dejar el trabajo:por problemas familiares
como el no tener quien cuide a sus ﬁijos 0 el sentirse atdda
por un marido que no les permite seguir trabajande. También
los inmigrantes que llegan a la ciudad para ganar dinero sola
mente para pagar un gasto especifico, regresan a su pueblo tan
pronto como hayan cumplido su objetivo. La permanencia'a veces
depende también del grado de participacién que se tenga en las
ganancias del negocio. Es asi como se cuénta con la ayuda per
manente de familiares, sobre todo si se comparte casa y comi-
da. _ ' T
Cuando no existen lazos de parentesco resulta ser impor-
tante la relacién paternalista del patrén con sus empleados.
Es muy comfin que se soliciten préstamos de dinero nara cubrir
gastos de festejos, enfermedades o funerales, nor los cuales
los duefios no cobran ningln interés. Estos préstamos no siem-
‘pre se:llegan a pagar pero permiten asequrar la permanencia
de la mano de obra. : o
Existen diversas formas de remunerar al personal: el sa-
lario mfnimo lo pagan las emnresas concesionarias de comedo-
res industriales, algunas fondas y algunos establecimientos de
antojitos mexicanos, aunque sblo las empresas concesionarias
ofrecen las prestaciones que exige la ley, ademis de dar uni-
formes, comida y en ocasiones una cuota para el pago de trans
porte. El resto de los establecimientos no observan las obli-
gaciones ni derechos entre patrones y trabajadores estipula-
dos legalmente. Incluso algunos locales de antojitos mexicanos
pagan a su personal por dia. Por ejemnlo, en una taqueria, los
.empleados son todos inmigrantes temporales. Ellos trabajan 15
dias seguidos y descansan 4 o 5 dfas, los que utilizan parair
a ver a sus familias. De esta forma, el duefio paga el sueldo
minimo diario no el equivalente meﬁiual a una jornada de 40
‘horas semanales, ni se ve obligado % dar ninguna prestacién
excepto la comida. Los trabajadores pueden comer todos los ta
cos y tortas que quieran. . : S ' ‘ _
Hay otras formas de subempleo que afectan principalmente
a la mano de obra femenina. En el caso de fondas y comedores
industriales operados por particulares, se les daalas emplea
das una remuneracién similar a 1la de las trabajadoras del ser
vicio doméstico. Por ejemplo, en febrero de 1982, 1la duefia ‘de
una fonda pagaba $ 5 000.00 mensuales a su ayudante, mientras
que ¢l salario minimo era de $ 8 400.00 mensuales. Y cuando
la fuerza de trabajo es familiar, se otorga una remuneracién
muy irregular a pesar de que se exige un gran esfuerzo fisico.
A los parientes se les garantiza casa y comida y se les ofre-
ce un pago simb8lico que se recibe en forma inconstante. Para
los mis pequefios negocios estos apoyos familiares en realidad
no permiten al duefio obtener un margen mayor de ganancias §i-
no mis bien contribuyen a la sobrevivencia del sustento ‘econb
mico de la familia extensa. T
-Las propinas que reciben los empleados son bastante esca
sas y a veces nulas. En 1982, los que atendian directamente -



59

al plblico en una fonda, recibian de $ 150.00 a ¢ 300.00 dia-
rios, pero en puestos ambulantes es rara la ocasién en que un
cliente da una propina al empleado; y en los comedores indus-
triales los que atienden a los trabajadores definitivamente
no reciben ningfin tipo de comnensacidén monetaria extra. Q0 sea
que en todos los canales populares el empleado rara vez puede
incrementar sus ingresos mediante el pago voluntario nor par-
te del cliente, como sucede con los meseros de restaurantes y
cafeterias, :

Para contrarrestar estos bajos ingresos los empleados en
algunos canales populares procuran hacer su pronio negocio,
ejerciendo cierta libertad en la venta del producto. Por ejem
plo, en los puestos ambulantes al no haber una vigilancia cons
tante del duefio de los puestos, los empleados paralelamente
venden alimentos por los que obtienen una ganancia extra que
no s¢ llega a revertir en beneficio del duefio. Puede mencio-
narse el caso de un empleado de un carrito de hot dogs que ven
de en parte el producto que personalmente compra. Cuando é1 ~
estima que el monto de la venta diaria es suficiente para sa-
tisfacer a su patrbén, €1 comienza a vender su nropio nroducto.
El duefio de una fliotilla de puestos ambulantes oniné: "yo acep
- to que mis trabajadores hagan su lucha mientras yo obtenga lo
csperado™.

Por 1a imposibilidad de una vigilancia absoluta en los
nucstos de via pliblica y para evitar que los empleados realicen
este tipo de negocios en forma oculta, algunos patrones han
optado por ofrecer a los empleados un porcentaje sobre la ven
ta o bien exigirles una canancia fija. El margen de ganancias
para el empleado dependeri del precio al que vende el produc-
to. Asi, un vendedor de tacos en un parque nblico decia que
dependia del cliente, el nrecio al que daba el taco. El tenfia
que darle al duefio de la flotilla $§ 3.00 por cada taco v é1
los vendfa a § 4.00 o § 5.00. En este caso, el empleado® se
liga en forma mds segura al negocio al convertirse en la préic
tica en un vendedor a comisidén. Y los empresarios aseguran
una ganancia fija ademis de incrementar su campo de actividad
sin que esto implique un alto riesgo econdmico.

Otro caso similar es el de un duefic de nuestos de tacos
de cabeza: €1 presta el puesto, reparte en cada puesto la ca-
beza y las tortillas que deja a crédito, y el empleado compra
los insumos para elaborar las salsas. El patrbén impone las
condiciones de venta, al indicar la proporcién de tacos que
gpeden salir de cada cabeza y el precio al que se deben de ven
er. E1 monto de la ganancia del empleado depende de la habi-
lidad que tenga para optimizar la cantidad de carne que pueda
extraer de la cabeza y que se pueda ofrecer enun taco. O sea
aqui lo importante es la optimizacién en el rendimiento del
producto.

4Esta forma de relacidn laboral es descrita por Bromley et al. (1983,
pp. 37 y 38), en la categoria de "trabajo asalariado disfrazado™.
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As{, al igual que en los restaurantes de lujo, en los.
puestos de via pGblica el vendedor hace uso, como lo hace el
mesero, de la infraestructura proporcionada por el duefio de
la empresa para realizar su propio negocio. La diferencia es
que el sistema opaco en 10s canales ponulares se maneja perju
dicando principalmente al consumidor,

Abasto-

Segiin el grado de integracidén o expansién de la organizacidn
administrativa de la empresa, los canales ponulares de venta
de comida obtienen tres tipos de insumos: productos perecede-
ros en crudo, productos sémielaborados y productos completamen
te elaborados. Es rara la vez que se utilizan productos manu-
. facturados, R S ' : . '

Por ser el abasto una actividad tan importante, casi siem
pre es el duefio 0 el empleado de mayor confianza quien se en-
carga de negociar con los proveedores de productos alimenta-
rios. Los canales de abasto a los cuales recurren sqn muy di-
versos. Hay por ejemplo, quienes acuden personalmente a la
Merced o @ Jamaica a comprar sus productos. En la nave menor del
mercado de la Merced se podian encontrar en 1982 todos los pro
ductos que se utilizan para elaborar la comida de los puestos
ambulantes: tortillas de distintos tamafios, salsas ya prepara
das, distintas partes de la res, el puerco o el borrego, ho-
jas de tamal, etc. O se puede acudir también al rastro a com-
prar la carne por canal, ¢ a obradores o introductores para
conseguirla en piezas. Generalmente los que utilizan cualquie-
ra de estos canales de abasto hacen sus compras una o dos ve-
ces por semana y son los que cuentan con trasporte propio,
comprando grandes volGmenes ya sea porque tienen una fébrica
que elabora alimentos o porque tienen una cadena de locales o
una flotilla de puestos ambulantes. Estas empresas ontimizan
el producto al utilizar el mayor nfimero de partes comestibles
del animal. Por ejemplo, de la res se consume la cabeza, los
sesos, los ojos, la lengua, el suadero, las visceras. En for-
ma excepcional se puede encontrar también al duefio de un esta
-blecimiento pequefio que viaja en autobus a la Merced diaria-
mente a las 5:00 para comprar su abasto. Para estas nersonas
el ahorro econbmico justifica la inversibn en tiempo.

La opcién para la mayoria de establecimientos tradiciona
les, incluyendo la fondas, los comedores industriales maneja-
dos por concesionarios particulares y algunos pucstos en via
plblica, es comprar en lugares de abasto préximos a su nego-
cio, tales como los tianguis, los mercados sobre ruedas, las
recauderias, los mercados locales, los supermercados y Conasu
po. En general esta preferencia se debe al hecho de que tienen
un consumo limitado, escasas facilidades de transporte, care-
cen de buenas condiciones de almacenamiento de :los productos
alimentarios y ademis el dueiio tiene que repartir su tiempoen
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obtener los insumos’y elaborar la comida. Debe ‘sefialarse, sin’
embargo, que las fondas en imercados’ plblicos tienen-me;orés
condiciones de abasto que.otros establecimientos pequefios.
Ellos- compran sus insumos a otros locatarios o bien hacen su.
pedido a un transportista que va a los grandes centros de-abas
to a comprar insumos. por bulto para los demés locatarios del™
mercadd, obteniendo como resultado los precios mis bajos del
sector,

Las empresas concesionarias de los comedores industria-
les, por el hecho de manejar grandes 'volimenes de insumos ‘(ya
que prestan su se€rvicio a varios comedores a la vez), se sur-
ten, al igual que los restaurantes y cafeterias, por medio de
diversos distribuidores al medio mayoreo de verdura, fruta,
carne de res, pollo, pescado y abarrotes, que llevan el pro-
ducto directamente a cada unidad, donde el gerente se encarga
de pesar la mercanc¢fa y revisar su calidad. Ademés, muchas ve
ces estas empresas concesionarias cuentan con bodegas para al
macenar todos los articules de abarrotes que necesitan. -

Hay otro tipo de proveedores a domicilio utilizados por
algunas empresas menos fuertes dentro de 1os canales populares.
Estos son personas que compran verdura y fruta en la Merced o
Jamaica y después la revenden en establecimientos localizados
en el irea cercana a los centros vprincipales de abasto a un
precio mis elevado que el ofrecido en mercados péblicos, uti-
lizando como medio de transporte bicicletas o carretillas. Si
se toma en cuenta el costo alternativo del autotransporte y
el tiempo que se invierte cuando hay que acudir personalmente
a efectuar la compra, el precio al que se obtienen los insumos
a través de estos proveedores resulta econbémicamente justifi-
cado. Ademis, las carnicerfas, pollerias y tortillerfas tam-
bén son proveedores a domicilio de la zona aledafias a su nego
cio, y algunas fébricas de comida preparada reparten el produc
to a sus concesionarios o empleados. Los duefios distribuyen
este producto en cajuelas de sus carros particulares, evitan-
do de esta forma que la policia vial averigue la procedencia
de los alimentos élaborados. ' L _ - -

‘Hay canales de abasto que proceden directamente de zona
rurales o bien del extranjero. Un distribuidor de cabeza de
res y visceras compraba directamente estos productos en Texas
porque a los vendedores tejanos les convenia fletar trailers °
con aquellas partes de la res que no se consumen en su pais.-
Sin embargo, en la actualidad, por la imposibilidad de asegu-"
rar el abasto del extranjero y por imnlicar un costo muy alto,
se sustituyen otros canales alternativos en la Huasteca o en
Tabasco. También un distribuidor de barbacoa reportd tener
crianza de borregos en el Estado de México donde elabora la
barbacoa y sblo 1la vende en el Distrito Federal.

_ Por Giltimo, hay canales de abasto clandestinos .que soncria
deros domésticos que se localizan en colonias populares.en la
periferfa de la ZMCM, donde se compra la carne de cerdo queno
ha pasado por insmeccibn sanitaria o carne de caballo que se
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vende al consumider final como si fuera carne de res. No se

debe asumir que toda la carne comprada por este canal este des.

compuesta o es de calidad 1nfer1or que la comprada en rastros
legales. Lo que es un hecho es que la carme se consigue a un
prcC1o mas barato que la registrada oficialmente y_que no.exis

te ningin tipo de control de calidad del producto. ,

Existen diversas formas de negociacién entre los provee-
dores y los compradores de insumos para los canales de elabo-
racibén y venta de comida popular. Como es de esperarse, las
empresas concesionarias de comedores industriales mantienen
la misma relacidén de compra y venta y reciben los mismos bene
ficios que los restaurantes y cafeterias, mientras que 1los pe
quefios cmpresarios que tiemen que recurrir a los supermerca-
dos o a Conasupo tienen que sujetarse a las condIC1ones ue
afronta cualqu1er cliente que compra para ¢l consumo domésti-
co: la mercancia se puede escoger pero los precios son fijos..

Generalmente los ducihos de cempresas dentrode los canales
mis tradicionales de elaboracién y venta de comida procuran
licvar una relacién personal comn los proveedores, quienes oca
sionalmente son parientes o paisanos. Al mantener este tipo de
relacién obticnen varios beneficios:

1. Pueden comseguir mejor precio, pues estosvar1andepend1en
do de¢ la existencia de nexos de parentesco o amistad entre
provecdores y cliente.

2. DPuecden obtener productos perecederos, prlnc1palmenteverdu
ras, quc no cqtén en 6ptimas condiciones peroc que sirven
para preparar salsas para los guisos. Aqui resultan bene-
ficiadas econémicamente ambas ,partes: el proveedor porque
se deshace de toda su wmercancia y el cllente porque redu-
ce sus gastos en insumos., .

3. En caso de no poder pagar inmediatamente, su relac16n per
sonal le permite obtener una forma de crédito comercial —
denominado "dar fiado', en donde la confianza y no la sol.
vencia cconbmica del negocio acredita el pago posterior
de los insumos OhtCDIJOQ, v en donde no sc cobrap intereses.

A pesar de todas las medidas que se toman para reducir los cos

tos de operac16n dentro del sector que atiende a la poblacién

de menores ingresos, ¢stos establecimientos han sufrido un
constantc incremento en sus gastos operativos. Uno de los mo-
tivos principales es la constante alza en los precios de los.
insumos, v ha ocasionado el deterioro en la calidad del produc-
to vendido. :
_ Un cjemplo de esto se¢ aprecia en el cownortamlento del ‘
precio de un platillo en una fonda visitada durante el afio de
1982:

5Segﬁn una estimacién reeciente realizada por médicos veterinarios de
la Universidad Autdnoma Metropolitana, hasta 40X de la carne que se utili
za para los tacos de la zona metropolitana puede ser de procedencia clan~
destina. Vedse unomidsuno, 23 de septiembre de 1983, p. 23. '
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Concepto- Precié enero,1982° Precio julio,1982 $Alza
Pollo Crudo ~$110.00 Kg.  $185.00 Kg. - 68
Guisado de pollo ~ 30.00 una orden 40.00 una orden - 33

El guisado subid un poco menos de¢ la mitad que el insume
utilizado para la elaboracién de este platillo y es de suponer
sc quc la calidad del platillo bajd en consecuencia. Dos co-
merciantes opinaron: "compramos lo que mis nos resulta’. "Se
trata de economizar; por eso compramos productos de calidad
popitlar®, . - :

Para poder seguir funcionando, hay medidas muy concretas
que se toman en la compra del abasto:. : .

1. Se compra verdura un poco pasada, como el jitomate flojo,
para las salsas y guisos. También se obtiene tortilla se-
midura para las tostadas, o chicharrén prensado (obtenido
del chicharrén viejo) para los tacos de canasta. Ademis
se compra directamente a introductores la carne que éstos
no pudicron vender a carniceros o polleros por no estar en
6ptimas condiciones. : ‘

2. Se utilizan productos que rinden més, como el chile de &r
bol o chile mora que son mis picantes y se mezclan en sal
sas con los chiles comunmente utilizados. x

3. Se reduce o se elimina temporalmente el ofrecimiento de
algunos insumos dependiendo de las fluctuaciones enel pre
cic de éstos; tal fué el caso de la cebolla o el limbn en
1082, - '

4. Hay alimentos de mayor costo que se ofrecen con productos
mids baratos. Por ejemplo, los guisados de carne se ofrecen
con mucha salsa y papas para aparentar que las porciones
son abundantes, y los tacos se sirven con mucho cilantro
o salsa. También la carne que lleva el tacoseutiliza sin
limpiar o sea que no se le quita la grasa y el nervio.

5. Se mezclan o se "trapalean" carnes compradas en los ras-
tros que venden productos que pasan por inspeccidn sanita
ria con carnes compradas en rastros clandestinos. El tra-
paleo se da con la carne de un mismo animal, o bien combi
nando distintos tipos de carne. Ademds de la carne de ca-
ballo, el borrego, tradicionalmente utilizado para elabo-
rar la barbacoa, se combina con carne de chivo que no mer
ma tanto como la carne de borrego. : :

6. Por filtimo, se venden productos que son considerados dese
chos de productos alimentarios. Aqui puede notarse que las
fibricas de tamal de primera calidad revenden a un precio

~inferior el tamal que no se vendibé fresco. Ademids hay ex--
pendios donde se compra el aceite a granel que se ha desg
chado de las fibricas de aceite de marca, y el desecho de
la carne de puerco se utiliza para elaborar la longaniza -
en un sinnfimcro de pequefios establecimientos, de la misma
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manera como la carne insana de Ferreria se cuece a altas
temperaturas en el rastro y se ofrece a. los vendedores de
los canales nonulares para la nrenarac:én de tacos. ! -

Ademds, de utilizar el desperdicio comestible para ser vendi-

do al pfiblico, también hay otras formas de exnlotar al méxlmo

el sobrante de los insumos utilizados,

1. En el caso de las fondas y los comedores’ 1ndustr1a1es ma-,

- nejados por concesionarios narticulares, el excedente es -
para el consumo familiar. De esta manera, las mujeres in-
volucradas evitan volver a cocinar nara sus familias des-
pués decl trabajo., La duefia de una fonda explicd que "lo
que sobre lo uso para que coman mis hljoq. Si sobra mucho
les doy 1o mismo para la cena y al dia 51qu1ente en la ma
flana. Si no sobra nada les doy huevos que son muy fhciles
de preparar".

2. A los vuestos de frutas pasan compradores de ciscara de
naranja que se utiliza en las féAbricas de refrescos y tam
bién hay compradores de céscara de nlétano para 1ndustr1a
lizarse como abono. =~

3. Algunas partes de 1la cabeza de res se venden para fabricar
productos no comestibles. El hueso se utiliza para hacer
peines y el cebo para jabones y veladoras.

4. Y como se ha mencionado anteriormente, liay uso del exce-
dente alimenticio  para la crianza de puercos. En estos
canales, algunos fabricantes y vendedores de comida mopu-
lar tienen su promnia c¢rianza de nuercos. Los que no se de
dican a esta actividad lo regalan o venden a recolectores
de desperdicio que lo utilizan para el mismo fin. El hecho
de que hay crianza doméstica de puercos alimentados con
desperdicio de todos los canales de elaboracién y venta de
comida permite ver lo expandido de esta actividad no sélo
para consumo familiar sino también para 1a venta clandes-
tina de este producto en la zona metronolitana de la ciu-
dad de México.

En estos canales populares, entonces, existe mayor con-
ciencia que en otros canales de elaboracién y venta de comida
en cuanto a la. optimizacién del uso de 16s insumos, reducien-
do al minimo el margen de nérdida en este renqldn, neromuchas
veces cometiendo un fraude al consumidor que no tlene otro re
curso m4s aue "echarse un taco barato". En 1la medida en que
las empresas involucradas son de subsistencia y no tienen otro
remedio que la constante bfisqueda de formas de reducir sus'cos
tos, se puede suponer que ninguna reglamentacién que se dest
ne a proteger la salud y el ingreso de sus clientes nuede lo-
grar esos fines sin causar la desaparicién de ‘las empresas.
Pero en el caso del importante grupo de: establecimientos capi
talistas dentro del sector, que hacen muy buenas ganancias por
medio del manipuleo de métodos de omeracibén de tivo tradicio-
nal, algn control de la calidad y el precio de sus productos
pareceria imprescindible. Mientras esto no se haga, son las
flotillas de puestos ambulantes la modalidad productiva que
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tal vez haga mayor ganancia por peso invertido dentro del sec
tor de comida preparada en su conjunte, y que més despiadada~
mente explota la fucrza de trahajo propia, a la vez que perju

dica el bicnestar de aquella que constituye su clientela prin
cipal.






V. RELACIONES CON EL ESTADO

Las relaciones que sostienen los diversos canales de elabora-
cibén y venta de comida con ¢l Estado se manifiestan en dos es
-feras distintas. Por'un lado, en relacibén con el aparato de
gobierno estén obligados a observar ciertas reglas que imponen
distintas dependencias plblicas y,. por otro lado, se apoyan o
bien forman parte de grupos que detentan alguna forma de poder
politico. Es importante notar quée a partir de 1972 la relacién
- entre los integrantes de varios canales de comida preparada y
el Estado cambidé radicalmente cuando se descentralizé la. admi
- nistracibén pGblica de la ciudad de México en 16 delegaciones.
En el caso:concretb'de los canales populares habfa anterior-.
mente uniones de vendedores de comida préparada que se agrupa
ban por giro de comida (tamaleros, vendedores de elotes,
_etc.), pero este tipo-de organizacibn se debilitd al ser in-
dispensable la vigilancia del comercio por parte de la burocra
cia de. las delegaciones. Asi se fracéiond geogrificamente el
- poder de alguhas agrupaciones romniendo con la posibilidad de
organizarse horizontalmente y reforzando la relacién vertical
de caricter individual con el anarato de Estado. Esto, tuvo
.efectos menos notables entre los restauranteros grandes que
-entre los duefios de establecimientos pequefios o de via plbli-
ca. . AR _ A _ i |

La relacién entre el Estado y el comercio de comida pre-
‘parada se 1lleva a cabo sobre bases fluctuantes, porque cada
delegacibn maneja politicas distintas sobre los requerimientos
de funcionamiento de estos establecimientos y ademis las poli
ticas no se pres¢ntan en todos los ¢asos con suficiente clari
dad, Tal situacibén ha traido consigo una manipulacibn arbitra
ria de las posibilidades de apertura y funcionamiento de di-

- versos canales de preparacién y venta de comida. .En la précti
ca 1o que opera son acuefdos no‘estipulados por la ley que se
suscitan por la complicidad de gentes en distintas esferas de
la estructura del Estado. ‘Tanto las empresas capitalistas co-
- 'mo las empresas tradicibnales mantienen rélacién con funciona
rios a distintos niveles de la jerarquia, ‘quienes se aprove-
chan de los puestos pfiblicos qué’ desempefian para fines priva-
‘dos. El tipo de relacidén ‘que se’ desarrollia suele depender, por
.cierto, de la fuerza econdmica del negocio. L
: No todos los canales de venta de comida preparada estén
registrados’ oficialmente ni pueden serlo. El gobierno ha res-
tringido o cancélado’ los permisos para trabajar en el ambulan
tado, y en esta forma han impulsade el intento de obtener los
-derechos para trabajar medianté convenios ilegales. Por esto,
vender comida en la calle sin licéncia oficial tiene sus ries
gos. El comentarie 'del duefio de una flotilla de tacos de canas
ta es muy ilustrativo: "Para llegar a controlar una zona han
pasado muchisimos afios, desde que mi padre trabajaba, en _esto.
Ahora mi hijo me ayuda y hasta ahora posiblemente obtendremos.
un permiso legal. Durante estos afios me'ﬁap_golpeado,:mqlhan
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quitado Ja mercancia y me han llevado a2 la circel. Esta lucha
¢s constante; nunca se sabe qué ouede pasar mafiana, siempre
s¢ tiene que renovar el arreglo con las nuevas autoridades".
Sin embargo, hay un grupo reducido de ambulantes que han
logrado obtener un permiso oficial para ubicarse dentro de los
espacios urbanos mis cotizados. Entre estos estén los inviden
tes a quienes, durante el periodo presidencial de Ruiz Corti-
nes, sc¢ les concedid el derecho de obtener puestos em la via
piblica en cualquier zona de la ciudad. De hecho, los inviden
tes subarriendan estos puestos por uno o dos turnos al dia, °
cobrando por cada vuvesto, en 1982, de $ 100.00 a $ 300.00 por
turno, segin la zona. Algunos tienen varios puestos aunque’
parece que no sobrepasan los cinco y ilama la atencién que en
el giro de comida preparada, estos puestos generalmente ven-
den mariscos, aunque también pueden vender tacos. Por el apo-
yo que reciben del Estado, los invidentes a veces actlan como
- prestanombres, obteniendo permisos para que otros (generalmen
‘te sus parientes) trabajen en puestos ambulantes en zonas cen
tricas. A principios de 1982, un invidente entrevistado gané
$ 50 000.00 por realizar esta overacién. S
Adem&s de los invidentes, otras nersonas que han nodido
obtener permisos oficiales son acuellas que han trabajado vor
afios en forma clandestina y que han nodido afianzar sus rela-
ciones con funcionarios plblicos al expandir su flotilla de
puestos ambulantes, o bien aquellos que trabajan emn colonias
populares donde las delegaciones no tienen limitantes para ex
‘tender permisos. La duefia de un puesto de sopes coment6: "En
esta colonia tengo la ventaja de que no hay tanta vigilancia.
Consegu{ mi permiso en $ 20 000.00 y pago $ 250.00 de impues-
tos al mes". ' ' "
Existe otra forma alternativa de trabajar en via pGblica
para aquellos que no han conseguido permiso oficial, y esto
es a base de amparos. Legalmente se pueden amparar aquellos
vendedores que tuvieron autorizacién formal de trabajar por lo
menos durante un mes. Pero también en estos casos hay vendedo
res que nunca hablian tenido permiso pero que consiguieron el
servicio de personas que podian gestar los amparos sin ningu-
na condicibén. Por ejemplo, se encontrd el caso de un abogado
que tiene su propio negocio de puestos ambulantes pero que ade
mis tramita amparos para aquellos vendedores que, dificilmente
pueden hacer estos trémites por su cuenta. A un vededor ambu-
lante el abogado le pedfa § 9 000.00 por trabajar en una zona
"comercial del Distrito Federal. Este vendedor reporté pagar
anteriormente § 8 000.00 al delegado dec mercados por trabajar
“en el mismo lugar; prefirié pagar § 1 900.00 mis y no tener
‘que renegociar personalmente su situacibén con el aparato buro
critico. ' : -
El resto de los canales de elaboracién y venta de comida
se registran formalmente y esto implica la observancia de una
serie de trimites burocrdticos. Entre éstos estéd el pago de
impuestos, que varfa considerablemente: la mayorfa son causan
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tes menores por lo que se les exige pagar una cuptafija bimestral
-segin el volumen de ventas registrado. Este requisito se hace
‘Menos gravoso para los locales de comida en mercados pliblicos
y los puestos en’ via pGblica formalmente. registradds. Para
ilustrar 1o reducido de sus tarifas se tiene el caso. 'de una -
fonda ‘en un mercado pfiblico de una colonia..popular queen 1981
‘tenia que hacer un pago anual por derecho de piso de $1 500.00
mis § 200.00 por pago de impuestos al mes. O sea que esta fon
da pagaba § 3°900.00 anuales, en impuestos y renta, mientras
que el mismo tipo de establecimiento, pero ubicado -enunilocal
permanente fuera del mercado, tuvo que,pagar $ 60 000,00 anua
les, o sea 15 veces mis que el primero, sin contar el gasto én
renta de local. La gran diferencia en el porcentaje de-gastos
‘de operacibn qune se destina al pago de impuestos repercute, en
primer lugar, en la calidad de la comida ofrecida a los clien
tes de estos establecimientos. . .= .. .- S
© Las finicas dos categorias. que pagan cuotas variables y
por supuesto mis elevadas son los restaurantes y.cafeteéerias.
Los primeros incluso tiernen una gravacién més- alte; por vender
bebida alcohdlica. Pero’a diferencia de los canales.’populares,
este gasto se¢ incluye en forma bien racional en sus precios
‘para que no repercuta en el porcentaje de utilidades esperado.
: Otra dependencia p@blica que efectfia una vigilancia perid
-dica es la Secreétaria de sSalubridad y Asistencia.cuya obliga-
cibén es cuidar de las condiciones de higiene y-calidad del ser
vicio que se ofrece. En este aspecto es.también, a los empre-
sarios dentro de los canales modernos-del sector capitalista
- a quienes se ‘les exigen mayores requisitos. Por ejemplo, a los
restaurantes y cafeterias se les piden regaderas para .emplea-
dos, servicios sanitarios para el pliblico, termémetros en las
cAmaras de refrigeracién y congelacibén. Ademds se tiewen que
afiadir los requisitos exigidos al resto de los establecimien-
- tos de comida que se ubican en un local fijo:’ instalaciones
"~ 'limpias y én buenas condiciones, agua potable, chimenea para
humos' 'y refrigeracién para alimentos perecederos. También los
".empleados tienem que sacar y renovar anualmente su licencia
. sanitaria después de una revisidn perifdica. Cumplir adecuada
' mente con todos estos requisitos. implica un gasto no solamen-
" té elevado sino también constante, y por ello existe una gran
flexibilidad en la vrictica. La observancia parcial en la ge-
neralidad de los casos es negociada con los- inspectores que
“efectflian visitas periddicas a estos .establecimientos. Cabe ha
cer notar que en cste rengldén existe una nula o muy parcial
vigilancia en los puestos de via pQblica y en las fébricas
clandestinas de comida, Ante.la varencia de oresidn por parte
"del Estado, estos negocios hacen caso.omiso de las minimas
condiciones de higiené en el tratamiento:del producte-que ven
den. © Nnig &l : PNt
El inscribirse en la Cimara Nacional de Restaurantes y
Alimentos Condimentados (CANIRAC) es también un requisito obli
. gatorio para todo aquel establecimiento que estad oficialmente
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- registrado. La Cémara, a su vez, esti afiliada a 1a CONCAMIN
y comenzb a operar en 1960. Se supone que la CANIRAC responde
a los intereses de todos 'sus miembros, incluyendo a los peque
fios. Asi en la junta de consejo directivo, el presidente de ~
1a Camari enfatizb que "de los 30 000 establecimientos que
constituyen nuestra organizacién gremial, 18 000, que repre-
sentan un ?0%, disponen de un capital inferior al.medio millén
de pesos”.! Sin embargo, en 1la ciudad de México, los represen
 tantes por delegaciones distritales de la CANIRAC son duefios™
o gerentes de restaurantes de lujo o cadenas de cafeterfias.
Las actividades de 1la CANIRAC dejan apreciar claramente
la orientacibn de sus politicas. Es sintomitico, por ejemplo,
que la Cimara mantiene constantes negociaciones con la Secre-
tarfa de Turismo. En 1980, ademis, organizé un Centro MNacional
de Investigacién, Capacitacibény Adiestramiento parala creacién de pla
nes de capacitacién de personal y tramité el permiso para la
fundacién de una unibn de crédito restaurantero _que hasta la
fecha no ha logrado mis que obtener una concesibén para la ven
ta masiva de vinos y licores. En abril de 1977, también inicié
1a publicacién de la revista "Restaurantes Mexicanos', con un
tiraje miy limitado. La informacién que contiene la revistas,
al igual que el contenido de los dos programas expuestos arri
ba, se relacionan con las necesidades, muy particulares, de
1os restaurantes y cafeterfias. Por ejemplo, en la revista sa-
len anuncios sobre proveedores, articulos sobre el protocolo
. que se tiene que observar para servir una mesa elegante, y re
sefias de las actividades y reuniones periédicas donde se invi
tan a funcionarios plblicos y participan los duefios de restau
rantes de lujo. - _ o R _
Ademids de la Cimara de Restaurantes, existen dos asocia-
ciones civiles que también estin al servicio exclusivo del
- sector capitalista moderno. La mis antigua es la Asociacién
Mexicana de Restaurantes, A.C., que comenzé a operar en 1948
(antes de que surgiera la Cimara de Restaurantes). En 1981 te
nfa alrededor de 400 afiliados en el pais, de los cuales- 243
(61%) se encuentran en la ciudad de México, sobre todo en la
Zona Rosa 'y en la Avenida Insurgentes Sur. La otra aspciacién
se 1lama Asociacifn Nacional de Restaurantes (ANARES), funda-
da en 1969. Esta se integraba por 320 socios, todos ellos en
la ciudad de México. Ambas asociaciones se encargande prestar
servicios generales de asesoria sobre sistemas administrativos
y operativos de estos establecimientos y también ayudan a agi
lizar trdmites burocriticos. A la vez les permiten a sus socios
relacionarse con otros integrantes del medio. B
Ademis de las condiciones legales antes expuestas, el sec
tor capitalista moderno tieme que sujetarse a otras restric-”
ciones. Por ejemplo, los restaurantes y cafeterias son los

1CANIRAC, II Junta de Consejo Directivo Nacional, "Restaurantes Mexi
nos", agosto 1981, niim, 45, p. 6.
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finicos canales a los que se les exige la certificacién de "ca
lidad turfstica" por parte de la Secretaria de Turismo. Esta
"calidad turistica™ implica que los precios de los platillos

que ofrecen tienen que estar aprobados, pero los -administrado
res de restaurantes se¢ quejan de que esta Secretaria en reall
dad no tiene parimetros preestablecidos para hacerlo. La duda
pareceria confirmarse por uno de los funcionarios de la secre
tarfa, quien explicé que el {nico parimetro con que cuentanes
la lista de precios registrados en 1la Secretaria de Comercio

para los productos incluidos en la "canasta bésica". Tal pard
metro dista mucho de ser un elemento de referencia adecuado,
pues se tienen que considerar en primer instancia el use de

productos alimentarios no bisicos que usualmente son parte im
portante de los platillos ofrecidos, ademis de los costos adi
cionales en el pago de mano de obra, la renta de local, etc.
La falta de un parimetro apropiado ha propiciado la manipula-
cién y negociacién individual de los precios impuestos. Ademis
1a Secretaria de Turismo exige desde 1979 el registro de un

menQ turfistico que consta de un menG fijo al que hay que redu
cir 20% el precio. Para no perder dinero por esta medida, los
restauranteros incluyen en este men( aquellos platillos donde
las ganancias son cuantiosas porque la materia prima utiliza-
da es la mAs barata en el mercado y no requiere de mucha ela-
boracibén manual. El duefio de un restaurante dijo: '"Esta polf-
tica se hizo para proteger al turista americano que no le gus
ta gastar". - _ A -

Otros requisitos exclusivos de los canales del sector mo
derno de cste eslabbn es la exigencia por parte del departamen
to de bomberos de cada delegacidédn, de un equipo especial con-
tra incendios, e instalaciones adecuadas de escape de humos.
Algunas delegaciones demandan también ¢l desembolsodeunacier
ta cantidad de dinero por derecho de¢ estacionamiento para aque
llos restaurantes que se localizan en zonas comerciales exclu
sivas. Contradictoriamente, este tramite no siempre asegura al
restaurante que sus clientes vayan a tener estacionamiento
asegurado y gratuito. Uno de los restaurantes estudiados tuvo
que pagar, en 1979, dos millones de pesos por derecho a.esta-
cionamiento cuando sflo existia e¢n ese momento un proyecto de
estacionamiento para ser construido después de 5 afios.

Como se ha podido observar, cn todos los canales de ela-
boracién y venta de comida hay un sistema de tolerancia conve
nido con la burocracia gubernamental. Es decir, algunos funcio
narios pfiblicos hacen uso de las funciones oficiales que desem
pefian para obtener un berneficio personal, en vez de hacer va-
ler los reglamentos. Cualquicr trémite se puede agilizar y
cualquier deficiencia en los lineamientos legales es ''megocia
ble”. La corrupcién y el soborno son pricticas gemeralizadas
que imperan en mayor o menor medida en las relaciones entre
el personal estatal y el sector privado en cualquier canal de
este elabén de la cadena alimentaria.
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Muchos integrantes del sector de comida preparada, sobre
todo 1os que manejan empresas canitalistas, argumentan que pre
fiercn llcgar-a un "arreglo" con.los funcionarios de gobierno
para ahorrarse tiempa, dinero ¥y molestias o bien para retener
el control de espacios preferenciales en la via ptblica donde
s¢ asegura la rentabilidad de los puestos de comida. Estos
convenins ilicitos suelen representar una determinada canti-
dad de dinero. A veces hay sobornos esporidicos a los policias
de via pGblica, pagados por aguelos que tienen un puesto en
zonas no comerciales o que sélo trabajan los fines de semana.
En otros casos, se conviene una cuota preestablecida. Por ejem
plo, en 1983, en la puerta de un cine, se pedia a un vendedor
ambulante $300.00 diarios, segin la informacidén proporcionada
por éste, Si esta persona trabaja 26 dias al mes, pagari una
‘“cuota"™ de $§ 7.800.00, lo que significa entre 12% y 35% de sus
gastos operativos, segQn la temporada. También cén las autori -
dades de mayor jerarquia es negociable una cuota fija cuando™
s¢ trata de flotillas de puestos ambulantes. En un caso repor
tado se ofrecfan, en 1982, $ 100 -000.00 mensuales por contro-
lar todos los puestos en una estacibén de metro. Un empresario
restaurantero hablé de millones de pesos por agilizar los tri
‘mites Burocriticos que preceden a la apecrtura de un restaurante
de lujo. El aseguré que le resultaba mds gravoso en tiempo,
dinero e imagen apegarse a la ley que utilizar ‘este medio que
definitivamente le era mis eficaz.. . o

- Tales convenios también se pueden arreglar mediante un
pago en especie, muchas veces logrado con brindar un trato pre
ferencial cuando algln funcionario visita el establecimiento.”
' Segln’ varios informantes, esto implica:desde un sope "bien pre
parado" hasta una opipara comida de miles de pesos. También
sugieren que es posible hacer regalos de licores, articulos
personales o hasta un automévil, segln el “favor" que se pida.

~ Adémés de las relaciones que forzosamente tienen que man-
tener con la burodcracia pdblica, tanto los empleados de las em
presas capitalistas modernas como los duefios de las empresas
capitalistas familiares que trabajan en via pGblica tienen que
tratar con uno o varios grupos de presibén demtroidel partido
oficial: los primeros mis bien con los sindicatos y los segun-
dos con la Confederacibén Nacional de Organizaciones Populares
(CNOP). L Y S T
El personal de cafeterias y restaurantes cuenta con dos
sindicatos. Uno esti afiliado a la CNOP y el otro a la CROC.
Este Gltimo, el més importante, se fundé en 1909, l1llamindose
Unién Nacional Gastronémica. Ademis de los trabajadores de res
taurantes y .cafeterias, afilia a los trabajadores dé hoteles.
La mayorfia de estos establecimientos prefieren que su personal
pertenezca a un sindicato. A los trabajadores les descuentan
de la n6émina la cuota del sindicato o bien la empresa lapaga co-
mo parte de sus prestaciones. En 1981, el sindicato de la CROC
pedia $ 1 000.00 de inscripcibn, $§ 300,00 anuales para el ban-
co obrero y un dfa de salario al mes. La constante movilidad
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del personal, con objeto de conseguir mayores beneficios eco-
némicas, debilita la fuerza de las secciones sindicales de ca
da empresa. En realidad, el mayor beneficio lo reciben los va
trones, porque los sindicatos han funcionado princinmalmente ~
como agencias de colocacién del personal onerativo y ademéis

facilitan la relacibn obrero-natronal al permitir que se cana
licen las demandas a través de una sola organizacibn. -

Las emnresas capitalistas familiares de los canales poou
lares se distinguen por mantener una estrecha relacidn tanto
con diputados como con lideres de la CNOP. Estos dos tinos po
liticos desempefian el panel de puente O enlace entre las de-—
mandas de los empresarios y los funcionarios correspondientes
en 1a estructura burocritica de las delegaciones. El recibir
"favores'" del Estado mediante estos canales de poder natural-
mente rcfuerza la vosicidén de los empresarios como aliados in
condicionales del sistema. Concrctamente, los duefios de las
empresas familiares junto con sus trabajadores tienen que so-
lidarizarse con cualquier manifestacién niblica que consolide
el apoyo popular al sistema. Muchas veces la falta de coopera
cién se sanciona mediante la susnensién temnoral de los vermi
sos para continuar trabajando.

: En resumen, la aprobacibén del aparato burocritico y poli
tico es, muchas veces, el clemento mds imnortante para la ope
racidn de los diversos canales de preparacién y venta de comi
da en la zona metropolitana de la ciudad de México. Es la fuer
za del poder politico la que marca la pauta del ritmo al que
crecen o desaparecen los diversos negocios de comida prepara-
‘da, y es el Estado el responsable de vigilar el cuidado con
que se manejan los alimentos que se venden ya preparados al
pablico.

En la medida en gue esta responsabilidad se soslaya, o se
vicia por arreglos informales que benefician econbémicamente a
funcionarios, el papel alimentario del sector de c¢omida prepa
rada se subordina claramente a su papel esmeculativo, afectan
do neg§tivamente el bienestar de gran parte de la poblacién
del pais.






CONCLUSIONES

El sector de comida preparada cobija distintas formas de pro-
duccibn que satisfacen’las necesidades alimentarias de cual-
quier gruno social que:ambula por la gran capital del pais. En
este eslabdn de la cadena alimentaria hay empresas cuya acti-
‘vidad sirve para generar, anropiar y acumular capital y otras
que obticnen un excedente monetario que alcanza s6lo para sub
sistir. Incluse en algunos casos nrevalece una simbiosis enla
dindmica misma de.la organizacidm productiva de las empresas
en donde elementos del sector "tradicional" o de subsistencia
se traslanan con elementos canitalistas. Se vodria concluir
que una.empresa. netamente canitalista y una empresa netamen-
te no canitalista son solamente los extremos de una continuum
pero que a.lo largo de-la linea existe una amrlia gama de vo-
sibilidades de organizar 1a »roduccién. Sin embargo, para efec
tos de .aniilisis resaltan tres tivos de estrategias econbmicas
bien definidas gque han sido tema de discusidn en este trabajo.
~ En primer lugar, las cadenas de cafeteriasy las empnresas
concesionarias de comedores industriales, y en forma menos di
nimica los restaurantés de lujo, son cmpresas netamente capi-
talistas. Suorganizacién overativa v administrativa se basa
en sistemas modernos, teniendo como estrategia de acumulacibn
de capital el expandir 'su campo de accibén mediante la amplia-
cién de sus locales, y la avertura dc¢ nuevas unidades, a la
vez que las empresas concesionarias prestan sus servicios a las
compafilas mis dindmicas de la esfera capitalista de la econo-
mia de 1a ciudad de México. - ‘ _
Para poder funcionar eficazmcnte tanto los restaurantes
de lujo como las cadenas de cafeterfas requieren de una fuer-
te inversibén en infraestructura y un constante desembolso de
dinero para su mantenimiento. En realidad, el gasto vor con-

cento de alimentos representa un nanel secundario; lo mis im-
portante es ofrecer una ambientacibén y un servicio que forma'
parte del estilo de vida de la noblacibén de ingresos medios y
altos y que se utiliza en ¢l caso de los restaurantes de lujo
para conferir prestigio. '

' En comparacién con otros canales, las empresas capitalis
‘tas modernas emplean el mayor nlimero de personas por unidad
operada. Existe un alto grado de divisién del trabajo, y 1las
tareas a desempefiar por cada trabajador estén muy bien defini
das. Los emnresarios sélo ecjecutan las funciones de mando,
mientras que el personal onerativo esti controlado en forma
cotidiana nor empleados de confianza que réquieren de un cono
cimiento especializado, muchas veces obtenido a través deuna
educacién formal. Los nexos familiares entre empleados se con
sideran nocivos para la eficiencia laboral, y como consecuen-
cia los empresarios nrefieren recurrir -a la via institucional
‘e impersonal para la cantacién de mano de obra, ya sea por me
dio de .1a intervencién de los sindicatos o por la publicidad
a través de la radio o del neribddico. A 1a vez, estas empresas
“cumplen en forma bastante estricta con los recouisitos legales
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en cuanto a la remuneracién de su personal. El empleado gene-
ralmente raocihe el salario minimo, aunque el personal de res-
taurantcs y cafeterias que sc¢ relaciona directamente con la
clicntcla ticne la oportunidad de obtener a través de la pro-
pina un inarcso adicional generalmente mucho mAs importante
que el pronorcionado por la empresa. Ademids existe una cons-
tante movilidad del personal en busca de mejoria en sus ingre
sos. Ts parte de la propia dindmica de este tipo de ‘empresas
cl que los ¢mpleados ofrezcan sus servicios al mejor postor.

L.as cmpresas .capitalistas modernas: tienen un altd perder
de adquisicibny negociacién en sus transacciones’'comerciales.
Particnlarmente son los restaurantes de lujo-los que utilizan
la gama mds diversificada dc alimentos y-los més exclusivos,
incluvendo productos de importacidn. Son las finicas que acapa
ran algunos nroductos para anticiparse a las fluctuaciones del
mercado, sobre todo para hacer frente a la constante alza de
precios. [sta necesidad espncculativa llega a ser mis impdrtan
te entrc mis compleja sea la lista de vroductos requéridos. —
No es de relevancia vara las cadenas de cafeterfas, 'que ademis
de ofrecer un men( menos diversificado, gozan de una grah ca-
pacidad de regateo en cuanto a los términos del abdsto, ¥rin-
cipalmentc por tener un volumen tan clevado de compra. Bhla
obtencién de aleunos insumos, las cafcterias incluso vueden
negociar directamente con el nroductor y en los mismos térmi-
nos que los supermercados. llay que agregar quec tanto las cade
nas de¢ cafeterias como los restaurantes de lujo y las emnre-
sas conccsionarias de comecdores industriales tienen la ovnortn
nidad dc obtener crédito comercial a mediano plazo, lo cual es
resultado de la reconocida solvencia econdmica de éstos nego-
cios. _ S _ _ e

Es precisamente en estas emnresas canitalistas y en algu
nos canales populares, como se veri vosteriormente, donde hay
una mayor necesidad de perpeturar lazos dc amistad y clientc- .
lismo con aquellos que dctentan el poder politico. Tales rela
ciones nermiten la agilizacién de los miltiples trimites’ que
se requicren para iniciar un negocio, y el ahorro en tiempo
revercute positivamente en ¢l monto de los gastos en €l momen
to de arranque. Ademéds, pcrmiten gozar de cierta flexibilidad
eén cuanto al cumplimiento con las normas legales relacionadas
con la infraestructura, dado quec no siempre estin dispuestos
los emprcsarios a pagar los altos costos que exige el conser-
var el cstablecimiento en éptimas condiciones. '

Otra cstrategia econdémica completamente opuesta a la an-
tes mencionada es la que caracteriza a la empresa tradicional
netamente familiar. En este grupo estin las fondas, los come-
dores industriales manejados por concesionarios particulares
y algunos pucstos ambulantes ubicados en ascntamientos perifé
ricos donde hay un bajo rendimiento comercial. La granmayoria
de estas empresas estin atranadas en un estancamicnto involu-
tivo. Sus bajos volOmenes de¢ venta les permiten obtener infire
sos que les alcanzan s6lo para subsistir, o seca que no hay una
verdadera ganancia que nermita su expansibén; al contrario, las
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utilidades son tan precarias e inconstantes que. los miembros
de la familia generalmente se ven forzados a complementar sus
ingresos buscando otras maneras de ganarse la vida.

, ~ Este. tipo de empresa répresenta un ahorro importante. de
recursos monetarios y materiales para la sociedad en suconjun
to. Una de sus peculiaridades es precisamente que hace uso de
energia y servicios alternativos a aquellos utilizados por em
nresas modernas, y ademids, su infraestructura tiene casi siem
pre un propésito dual: es narte del patrimonin familiarya ia
vez se utiliza .como medio de produccidn. Asi es nosible empren
der un negocio comn muy poco capital y un minimo de riesgo. eco
‘némico. ‘ o -

"E1l elemento mis importante para la operacibén de los peque
fios establecimientos familiares es el uso intensivo de mano
de obra. Estas .empresas son bédsicamente unidades productivas
regidas por patrones de cooperacién interfamiliar, La duefia
del establecimiento (generalmente mujer) trabaja intensivamen
te en su negocio, y tiene que repartir su tiempo en cumplir
con varias actividades a la vez, tanto operativas como adminis
trativas. Las mujeres emprenden este tipo de negocio porqueen
la prictica representa una continuacibén de los quehaceres do-
mésticos. Ademis permite que la familia se convierte en auto-
generadora de empleo. Asi se incorporan desde los nifios hasta
los adultos que no tienen otra ocupacidén. La retribucibn al
esfuerzo de trabajo se efectia principalmente en especie, otor
gando casa y comida y en ocasiones, en forma inconstante, una
cierta cantidad de dinero. Esto permite gque haya una gran re-
duccién de gastos operativos por concepto de remuneracidn a
la mano de obra ocupada, lo cual lejos de aportar grandes uti
lidades sélo contribuye en la mayoria de los casos a la sobre
vivencia de la familia extensa. _

Las relaciones que entablan los establecimientos de. esta
naturaleza con los canales de abasto son totalmente onuestas
a las que rigen en la esfera de las empresas capitalistas. Pa
‘ra contrarrestar el acelerado y constante incremento en pre-
cios, los establecimientos familiares utilizan insumos cuyo
costo no es muy elevado, ya sea por ser de baja calidad o por
permitir obtener un mayor rendimiento. La limitada capacidad
de negociacibén de las pequefias empresas familiares no les per
mite conseguir mejores precios aue el que ohtienen los compra
. dores a menudeo; sin embargo, la estrechez-.-de las relaciones
personales con los proveedores facilita, por un lado, 1aobten
cién de productos considerados desperdicio comestible dentro
- del sistema alimentario en su conjunto y, por otro, cierta
flexibilidad en la forma de pago. Esta transaccibén no se defi
ne como una relacién puramente comercial sino mAs bien se fun
‘damenta en una relacidén de confianza personal. _ -

. "Existe un alto grado de tolerancia por parte del Estado
en cuanto a la multiplicacién de puestos de comida en colonias
populares, sin ejercer -en rcalidad ningin control sobre ellos;
Yy esta polftica conlleva el riesgo de que la calidad del pro-
ducto vendido y sus métodos de elaboracién no sean adecuados
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para garantizar la protecc16n de 1la salud: de la poblac16n de
bajos recursos. La expansidn de cstos negocios aparentemente
ignorada por aquellos que detentan el poder politice, resulta
una medida completamente racional para un sistema como €l me-
xicano que da pie a arreglos informales que subsidien al ava-
rato productivo del sector capitalista mederno. En este caso,
se tiene que permitir la autogeneracidén de actividades econb-
micas que incorporen la fuerza de trabajo desocuvada reducien
do un poco las presiones de empleo por parte de una noblacién
subocupada, a la vez que se alimenta a la poblacibn de escasos
ingresos a un costo relativamente médico. )

La tercera estrategia emnresarial que se ‘ha examinado en
el curso de esta investigacidn se caracteriza »or una eficaz
combinacibén de elementos de los dos tivos de empresas antes
mencionadas: puede considerarse canitalista vor teneruna gran
capacidad de generar ganancias chcctunﬂaloq aunque esto se lo-
gre haciendo uso de formas organizativas de la esfera tradicio
nal. En este grupo estin las flotillas de puestos: ambulantes
y ‘algunas cadenas de locales de antojitos mexicanos. -

Son varios los elementos que hacen que estos negodlos
sean econbmicamente prbsveros. En primer iugar, ‘establecen sus
unidades operativas en zonas donde existe un elevado mercado
potencial; incluso, su poder econbmico se garantiza al ejercer
un control monopbélico sobre espacios urbanos rentables. Ade-
mids algunas de estas empresas integran verticalmente diversas
fases del manejo y distribucién del insumo alimentario, elimi
nando la cadena de intermediacidn, pr1nc1pal factor del enca-
recimiento del producte vendido.

' " Las empresas capitalistas tradicionales proyectan al pﬁ-
blico un patrén de operacidn similar a los pequeﬁos negocios
familiares. Esto se logra anrovechindose de las mismas estra-
tegias de reduccidén de costos que han elaborado las empresas
pequefias, incluyendo el uso de 1nstalac1ones extremadamente
improvisadas que requieren de una minima inversién de capital,
También se utilizan modalidades de contratacibén de mano de obra
altamente exnlotadoras. Los duefios de estas empresas han sur-
gido de los estratos de ingresos bajos de la sociedad y han po
dido obtener grandes d1v1dendos por la venta de comida. A pe-
sar de ello, permanecen en sus mismos lugares de residencia
donde adquieren prestigio y el reconocimiento de sepropie gru
po social, lo que legitimiza el tivo de relaczones laborales
que mantienen con sus emoleados. ‘

Los arreglos de traba1o se rigen vor conven1ospersona1es_
con parientes, pero ademis se emplean paisanos, vecinos ¢ ami
gos, Los miembros de la familia mAs nrbéximos a los empresarios
detentan los puestos de control y mando, mientras que 10s pues
tos operativos se ocupan por seudoempleados, quienes se inte-
gran a esta actividad como vendcdores a comisidéh recibiendo:
un pago por unidad de producto vendido y no »nor horas trabaja
das. lLos empleados han desarrollado mecanismos compensatorios
a los bajos e inestables ingresos que »nueden nercibir en este



trabajo, como consiguicndo otro trabajo alternativo para com-
nlctar sus ingresos, o bicn, qicando ventaja tanto del clien-
‘t¢ (cuando ofreccen ¢l nroducto mils caro o en cantidades mis
reducidas), como del duefio (cuando sn_anlovechan dc 11 limita
da vigiloncia para realizar su pronio negocio). :

Tin ¢l abasto, los cmpresarios capitalistas trad1c1onale
también toman las mismas medidas que los pequefios negocios fa
‘miliares, aunque los negocios capitalistas disfrazades de tra
dicionales hacen uso en forma mis frecuente de productos ali~-
mentarios vendidos cn cstablecimicentos clandestinos,. localiza
dos cn zonas suburbinas. Por consiguicnte,. estas empresas se
aprovechan de 1a penuria reinante de las clases. populares pa-
“ra ofrecer un servicio que a mesar de ser altamente: reditua-
ble no ascgura ningOn estindar de calidad. 2

Por ultlmo, y después de obtener una visién general de
~este eslabén de la cadena d]lmentlllﬁ, se nuede nalpar la ne-

~¢esidad urgente de racionalizacidn del sector de comida nrena
rada. La flnalldad de la mavor mnarte de los cstablecimientos™
que 1ntchan ¢l sector deberia ser nutrir en la forma mds ade
cuada posihle al grueso de la noblacidn, nrovevéndoles de co-
mida de buena calidad y accesible en nrecio. Al mismo tiemwo,
debe de¢ observarse un justo mcjoramiento en las condiciones
laborales de los emnleados que claboran y sirven la comida en
todos los canales de este cslahdn alimentario. Por lo tanto,
y nensando en favorecer pr1nc1n11mento a los erunos sociales
con ingresos mAs hajos, las politicas que anoyan el aprovisio
namiento de comida nutritiva fuecra del hogar, tendrian que ba
sarse en: 1) rentas baratas o no cxistentes; 2) abasto harato
y expedito; 3) control dc nrecios v calidad del nroducto final
y 4) pago del salario minimo 21 nersonal.

Los canales que mis se prestan a apoyar estos elementos
parecen ser, en primer lugar, las cocinas econdmicas, que tie
nen gastos operat1vos bajos en cuanto a renta, al requerir
sélo un espacio reducido para claborar la comjda y donde los
insumos son de buena calidad y baratos aunque esto implique
una gran inversidén en tiempo. Su limitacidn primordial para
no ser numéricamente importontes:dentro de este eslabbén de la
cadena alimentaria raffica. €n; g1 ‘hécho de no adecuar sus hora-
rios al ritmo de vida de 1a fuérza (de trabajo de la ZMCM.

Otro canal importantg &Qvuonatltuycn los comedores 1ndus
triales, en los cuales lot"Concesidnarios ro tiecnen ningln
gasto por concepto de renta ni infraecstructura y cuyo proble-
ma para ofrecer un mejor servicio’radica (en 1a mayorfia de las
empresas mancjado por concesionarios particulares), en sus
desventajosas condiciones de abasto y en su poca capacidad

~efectiva de negociacidn de precios con ia emnresa que los con-

trata. Ademds es la {inica cateporfa que recibe un estimulo di
recto por parte del Estado, vya quec es un servicio deducible —
de impucstos.

También pueden ser muy imnortantes los locales de comida
preparada cn mercados niiblicos, donde s8lo hay que pagar una
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minima cuota por derccho de¢ pise y ademis se goza de muy bue-
nas condicioncs cn la compra de insumos. pues éstos se adquie-
ren en cl mismo mercado o bhicn pucden utilizarse los mecanis-
mos de abasto de los locatarios de productos perecederos. A
pesar de que los gastos operativos son tan bajos, estos nego-
cios generalmente no cucntan con canacidad de expansién. Posi
blementc tal situacién sc podria modificar al .crear mercados™
de comida preparada con locales mds grandes, ampliando su de-
manda y por tanto creando cmpresas mas. redituablesy 1o cual
deberia repercutir en heneficio de la fuerza de trabajo que la
bora cn los negocios. = _ R TN

Tal vez estas tres formas organizativas pudieran impulsar
se en colonias populares, zonas comerciales ¢ industriales,
‘para climinar la practica dc elementos explotadores o dafiinos
a 1o salud del consumidor. Sin embargo, esto depende en gran
medida de la posibilidad de reformar el trato que-otorga la
burocracia gubernamental al scctor de comida preparada para
que su vigilancia deje de scr un instrumento de cohecho y cum
pla eficazmente con la funcidén reguladora que le compete.

¥ DANIEL COSIO VILLEGAS
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