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I. I~TROnlJCClO~l 

Las modificaciones tanto en el ritmo de vida como en las con
diciones socioecon6micas de los residentes de la ciudad de Mé 
xico han convertido a muchos en clientes, sean asiduos o bien 
de ocasi6n, de. los distintos establecimientos dedicados a la 
venta de comida preparada en la ciudad de México. 

Salvador Novo (1967) y Armando Farga (1980) nos relatan 
el surgimiento y evoluci6n de los establecimientos que venden 
comida. Según estos autores, los primeros mesones aparecen 
durante el siglo X)Ll, ante la necesidad de brindar el servi
cio de,comida a !~viajeros, generalmente vendedores, arrie
ros y· aventureros ~uropeos que no tenían parientes o conoti
dos que los asistieran. En 1525, Hernández Paniagua hizo una 
petici6n al alcalde mayor y a los regidores diciendo: 

Le hazían e hizieron merced de le dar 
licencia para que pueda hazer un me
s6n en sus casas, adonde puedan acoger 
a los que a él vinieren e les vender 
pan y vino e carne e otras cosas nece 
sarias con que guarde e cumpla el aran 
zel que ie será dado acerca de los pre 
cios que ha de llevar de las dichas -
cosas que vendiere. (A. Farga 1980, 
p. 4.) 

Con la autoritaci6n de estos mesones, México fue el pri
mer país de América que reglament6 el negocio público de alo-
jamiento y comida. · 

Posteriormente aparecieron otros expendios de comida pre 
parada. El mes6n y el hostal continuaban ofreciendo hospedaji 
y comida a forasteros, y además surgieron establecimientos 
donde se as ist ia a la gente de la localidad. La fonda por ejem 
plo era ~l lugar donde se daba de comer a la gente de ingre-
sos medios en las ciudades. El bodeg6n servía de tienda donde 
también se guisaba y se daba de comer, y el fig6n era una casa 
donde los alimentos se vendían a bajo precio. Se puede decir 
que algunas de las fondas de la actualidad podrían ser los an 
tiguos figones y que la categoría de bodeg6n, como tal, ha de 
saparecido. : -

Un folleto titulado "Guía de forasteros" que editaba el 
general Juan Nepomuceno Almonte describe el servici6 de una 
fonda del siglo XVIII: 

En tales establecimientos se almorza
ba por dos reales y se comía por tres 
lo siguiente: caldo, sopa de pasta de 
arroz o ae 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 
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más platos, con sus precios al mar
gen, como un servicio a la carta. Los 
domingos se aumentaban los platos con" 
mondongo a la andaluza, bacalaó a la 
vizcaína y sopa de raviole~, y el due 
fio del establecimiento ofrecía serviF 
a quien lo encargase particul•rmente 
la confecci6n de una exquisita olla 
podrida a lá espafiola. (A. Farga 1980, 
pp. 75-76.) 

Novo comenta que en 1776 las fondas vendían pulques cura 
dos y las viandás se servían.en·cubiertos de plata, elementos 
inexistentes en una fonda de 1983. Ahora el pulque, bebida na 
cional, s6lo se vende al público en las pulquerías, además de 
que el consumo de cerveza ha remplazado el consumo del pulque 
y los cubiertos de plata s61o ocasionalmente se presentan en , 
los elegantes servicios de los restaurantes de lujo ~e la ~i~ 
dad de México. 

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

... en los que una clientel~ de bri
bones y tunantes, tomaban sus alimen 
tos en tales posturas, en los que se 
les servía un revoltijo de las sobras 
de las casas y otros figones en racio 
nes que costaban 3 centavos, hasta -
llegar al servicio del "cucharazo", 
en el que lo mismo podía salir un 
hueso que un trozo de carne, y que sa 
lía en un centavo. (A. Farga 1980, -
p. 77.)1 

Actualmente se sigue comiendo el desecho alimentario del 
sistema, aunque no en la misma forma que antes, como se verá 
más 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 nroductivo del 
pafs. - · 

Durante la segunda mitad del siglo XIX apareci6 en esce
na el restaurant~, que Novo describe como"""'üna fonda venida a 
más" y generalmente anexo a un hotel que al igual aparece como 
una categoría superior al antiguo mes6n. Maitres y cocineros 
franceses pudieron exitosamente ofrecer sus servicios en Méxi 

is ... egun A. Farga, dos reales serían el equivalente de 25 centavos a 
fines de los años 70. 
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co al satisfacer las necesidades culinarias de le élite de fi 
nes: del sig:lo m, producto de la dictadura :porfiriana' que -· 
adopt6·e1 esti1o de vida francés. Descripciones de la vida de 
los restaurantes en aquella época y· que se prolongan hasta ·1a 
fecha son las siguientes: · · ' 

N_ac.ien.te~· ca_fés y r.estaurantes compe-
tian en.comodi4ades Y: lujos. Muchos, 
de ellos eran de recargada decoracion, 
con grandes lunas veneciánas, sillas 
de Viena, candiles de cristales y mue 
bles tapizados de terciopelo o panas~ 
y lambrines y artesanados de •aderas 
labradas, amparados con r6tulos osten 
tosos, chillon9s y luminosos en sus 
fachadas, ad.emas· de otros gustos de 
la época. A.ellos acudían la élitd: 
políticos, militares, literatos, ac-
tores, artistas, bohemios, toreros y 
parásitos de aquellos tiempos. (A. 
Farga, 1980, p. 78.) No le llamaban 
al pan pan y al vino vino: sino de mu 
chas impresionantes maneras, a lo que 
~610 la disecci6n o el paladeo revela 
:ran que no era más que carne, o huevo, 
o pescado, o pollo, debajo de unas 
salsas espesas, y bien ligadas, ya os 
curas, ya blancas, que también reci--
_bían nombres especiales: Mornay, bé
chamel, bearnaise, hollandaise ••. y 

·.desde una mise en scéne decorativa 
que los hacía entrar por los ojos -has 
ta el bolsill6, con estaci6n en el ei 
tomago. (S .. Novo, p. 126.) 

El siglo XX es testigo de la aparici6n de 'tres canales 
nuevos de ventade comida preparada. Esta expansi6n y amplia
ci6n del sector es producto del cambio en el ritmo de vida de 
los habitantes de la ciudad. 

La gran urbe ha crecido en forma anárquica y acele.rada 
hacia todas paite~, intluso ha invadido el Estado de México. 
Además, las costumbres de vida norteamericana se han permeado 
en la rutina diaria. Por ejemplo, a partir de los cuarenta se 
implantaron jornadas corrida~ de trabajo par~ oficinas y tien 
das. · -

Ante estas condiciones se expanden ~n forma acelerada las 
cadenas de cafeterías 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 cocina·s económicas que favorecen a las amas 
<le casa, que por la escasez de servicio dom6stico, compran comi 
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da.preparada como si f1Jera hecha en casa·para servir a sus fa 
mi 1 ias. durante la c~mida, y los <;omedores i-nd:ustriales ,. que 
ofrcc9n ·el 'serv,icio .. de comida a ·trabajadores d.e las grandes 
empresas dur~nte la jornada de trabaj~. 

Aunados a estos tres canales de venta de comida prepara
da persisten l• trádicional fonda con su cdmida corrida tipo 
casero, los res·taurantes estilo francés ·de fines del siglo pa 
sado y otros muchos restaurantes que ofrecen una gama extensI 
sima de sabores y ambientes arite la b6squeda cosmopolita de -
la variedad~ Siguen siendo muy importantes los puestos de an
to ji tos mexicanos, donde no sólo ··acude la gente .a "echarse un 
taco" sino también unas quesadillas, una torta, unos sopes, 
unos huaraches y hasta un "infiltrado" hot dog. 

Todo comenz6 en el siglo XVI con un mes6n para dar de co 
mera los forasteros. Ahora, el'r'e"l Último ·tercio del siglo~' 
la ciudad de México requiere de miles de lugares que br!nden 
alimento a todo aquel que no puede asistir a una mesa familiar 
a comer. 

Estadística 

Tanto en la actualidad como en el pasado resulta casi imposi
ble cuantificar con alguna precisión la medida en que los re
cursos físicos 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 preparaci6n y servicio 
de alimentos y bebidas" dentro de la zona metropolitana, con 
62 563 empleados y un uso de productos valorados en un poco 
más 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 ·1a fuerza de trabajo del sector. Sin embargo, es obvio qu~, 
tanto para el sector de servicios en su conjunto como para el 
eslab6n de comida preparáda en· par.ticular, existe un gran nú
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 am~ulante de comida preparada re· 
prese'nta, ·tal vez, el reto más claro que se ha presentado, sin 
poder ser superado, a los encargados de la estadística 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 rengl6n, denominado "restaurantes, 
cafés, cantinas, etc." Las cifras presentadas sugieren que es 
te servicio se ofrecía en forma mucho más organizada y con una 
inversi6n de capital en una prop~rci6n mucho mayor en la ciu· 
dad capital que en cualqui~r otra parte del país. El Distrito 
Federal, con alrededor de 13% de la poblaci6n nacional, tenía 
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32 i 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 urbanizaci6n a nivel nacional (quizás aunado a un me 
j or registro de .establecimientos en la estadística oficial) -
contribuy6 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 
fuera del hogar fue notable. Durante los veinte años que trans 
currieron entre 1955 y 1975, los ingresos brutos generados por 
la preparaci6n y ve.nta de alimentos y bebidas aumentaron casi 
cuatro vece;S, a pr~cios constantes; el número de establecimie~ 
tos, 2.2 veces, y el personal ocupado, aproximadamente tres 
veces. Cuando se recuerda que la poblaci6n total del Distrito 
Federal se duplica durante el mismo lapso, el dinamismo del 
sector de comida preparada se ilustra claramente. 

Despu6~ de 1960, ·una vez que la organizaci6n del censo 
permite desglosar el sector por tipos de establecimientos, es 
posible ver que los negocios que crecen más rápidamente no pa 
recen ser los que ofrecen un ~ervicio más completo (los llama
dos "restaurantes, cafés y fondas"), sino más bien un sinfín
dc establecimientos má~ especializados que tienden a responder 
a necesidades de comida más informales. Así lo sugiere el cua 
dro 3, ya que en el periodo 1965-1975, los ingresos brutos -
atribuibles a la categoría "ostionerías, mariscos y pescado" 
aumentan casi 250% a precios constantes; los de "merenderos, 
cenadurías, ant6jitos y platillos regionales'', casi 130%, y 
1 os de "loncherías, taquer ías y torterías", 91 % • 2 Como 1 a tasa 
de crecimiento de establecimientos, personal e inversi6n en 
estos negocios fue menor que la de sus ingresos, hay que supo 
ner que la demanda fue recia y la tasa de ganancia ascendi6 -
en forma sustancial. 

La mayor parte de estos establecimientos especializados 
es de tipo familiar (cuadro 4). Para el sector de comida pre
parada, en su conjunto, un promedio de poco más de 40% de to
do el personal no recibe ninguna remuneraci6n monetaria; esa 
cifra sube hasta más de 70% para loncherías, torterías y taque 
rías, y llega a más de 80% para neverías, refresquerías, me-
renderos, cenadurías, antojitos y platillos regionales. Son 
los restaurantes, cafés, fondas y expendios especializados en 
bebidas alcoh6licas, los negocios que dependen en mayor medi
da de la contrataci6n de personal remunerado, a pesar de con
tar entre sus filas con un buen número de establecimientos fa· 

2 . En realidad, el aumento atribuible a la primera categoría (ostione 
rías, mariscos y pescado) puede deberse a cambios en la estructura del cen 
so: los restaurantes especializados en productos del mar se censaron como 
"r~staurantes" en 1965 y CO.JllO "ostionerías, mariscos y pescado" en 1975. 
Las otras dos categorías mencionadas no sufrieron cambios entre 1965 y 1975. 
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Cuadro 2 

Proporción de los servicios de preparación y venta de alimentos 
'Y bebida·s, registrados por los censos nacionales· 

que se llevan a cabo en el Distrito Federal* 

1955 1965 1975 
D.F. % pa{s D.F. % país D.F. % pa{s. 

Número de estable-
cimientos 7 905 32 12 811 21 17 170 21 

Personal ocupado 16 975 31 43 807 30 51 <)00 28 

Capital invertido 
(a pesos de 1960)**356 226 56 333 587 39 292 819 29** 

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 comparación entre 1975 y los años censales 
anteriores, no es posible ver la zona metropolitana en su conjunto. 

** En 1975, la categoría cambia a "activos fijos brutos". 

Fuente: III Censo Comercial y de Servicios, 1956. V Censo de Servicios, 
1966. VII Censo de Servicios, 1976. Deflactado con el {ndice de 
crecimiento del producto interno bruto, elaborado por el Banco 
de México. 

ll 
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miliares que en el censo se entremezclan, en forma indiscrimi 
nada, con algunas de las empresas ca pi tal is tas más importantes. 
de México. 

Las dificultades que para el análisis presenta el disefio 
del censo de servicios, por lo menos en lo que al sector de 
preparaci6n y venta de alimentos y bebidas se refiere, son ob 
vías ante esta imposibilidad de desglosar con cierta nitidez 
la categoría de "restaurantes, cafés y fondas". Los ~stableci 
mientos así 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 tot! 
les. A ellos correspondía 66% del valor total de los productos 
consumidos en la.prestaci6n del servicio de comida preparada 
y 72% del valor a~regado censal bruto, además de. 95% de todos 
los gb~tos en publicidad. Sin embargo, la categoría esconde 
(por no estratificar con más cuidado los establecimientos) una 
concentraci6n mucho mayor dentro del sector. Más de.la mitad 
de los establecimientos son, sin duda alguna, pequefios cafés 
y fondas, cµya suerte econ6mica requiere de análisis distinto 
del que se aplica a las grandes cadenas de cafeterí<!s y resta!!_ 
rantcs de lujo que conforman el resto de l~ categor;1;a .. 

Un indicio indirecto de la polarizaci6n que existe entre 
grandes establecimientos capitalistas y pequefios negocios fa
miliares dentro del sector de comida preparada, aparece cuando 
este Último se desglosa en t6rminos especiales, pordelegaci6n 
o municipio dentro de la zona metropolitana (cuadro 5}. Enton 
ces resaltan varios puntos dentro de la ciudad (Alvaro 0bTe-
g6n, Benito Juárez, Coyoacán, Miguel Hidalgo, Cuauhtémoc, Nau 
calpan) donde se invierten cantidades considerables para ate~ 
der a un público afluente. Por ejemplo, en Alvaro Obreg6n, . -
que cubre una gran parte de la zona restaurantera de Insurgen; 
tes sur, la inversión promedio por establecimiento en 1975 fue 
de 117 000 pe~os, y el personal ocupado, 6.1. Ilsto contrista 
notablemente con la situaci6n que impera en ciudad Nezahualc6 
yotl, .donde la inversi6n promedio fue de 9 600 pesos, y .el riu 
mero de personas ocupadas de 1.5. · 

Sector de comida preparada dentro del sistema ~liment~rio de 
la zona metropolitana 

Para ubicar el sector de comida preparada con m6s precisi6n 
dentro del sistema alimentario de la capital, es útil. compa
rarlo, como actividad econ6mica, 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 me~cados públicos, tianguis, mercados sobre ruedas y auto 
servicios públicos y privados de la metr6poli. Como puede -
apreciarse en el cuadro 6, había en 1975 cuatro veces más-co
mercios de alimentos frescos o procesados que establecimientos 
de comida preparada en la zona metropolitana, pero s6lo el do 
ble del !Jersonal ocupado. Por otra parte la remuneraci6n al -
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personal que trabajaba en la venta de alimentos preparados s~ 
peraba en poco la de sus contrapartes en el comercio,de •limen 
tos no.preparados. En otras palabras, ert los negocios e~table 
cides y visibles que lograron encontrar y encuestar: los. en. cargados 
del censo, la preparaci6n de alimentos para comer fµera~del 
hogar resultaba ser urta actividad secundaria de mucha importªn .. 
cía dentro del sistema, la cual absorbía contingentes fuertes 
de mano de obra y de capital, cuya derrama en ~ueldos era 
mayor que todos los comercios de productos alimenticios al ma 
yoreo y menudeo, en su conjunto. . • 

El estímulo monetario a la actividad econ6mic• dentro 
del sector de comida preparada ·se cuantifica, para 197 5, en el 
cuadro 7. Adem's de que la remuneraci6n por persona: ocupada 
casi duplicaba la venta de alimentos consumidos fuera del ho
gar, cuando se comparaba con lo que se ofrecía en el comercio 
al mayoreo o menudeo, el valor agregado bruto por .~stableci
miento también result6 alrededor de 48% m6s alto. Sin dud~ es 
ta tendencia variaba según el tipo de giro o. de negocio pero
en funci6n de la vent~ja econ6mica producto de la elaboraci6n 
de alimentos, m6s alla de su simple compra-venta en estado na 
tural o manufacturado. · 

El peso del sector de comida preparada, en cua.ntó al vo
lumen de productos alimenticios que requiere del si$tema ali
mentario general' hasta ahora es casi imposible de estimar·. . 
Cada establecimiento mantiene lazos privados con.sus abastec~ 
dores y no reporta ni al censo ni a'ninguna otra instituci6n, 
pública o privada, el monto de provisiones que re:quiere para 
realizar su actividad. En gran parte, los productos utilizados 
son comprados en otros establecimientos com~rciales de inayo
reo, medio mayoreo, o menudeo, que son los direc~amente res
ponsables de su introducci6n en ¡~ . .l hti tes 'urbanos de la ca
pital. Pero en el caso de ciertos 1)roductos, como las ca.rnes, 
vísceras y las bebidas alcoh6lica~, la demanda de los restau
rantes, taquerías o puestos ambulantes 4~ la zonJ~~etropolita 
na se satisface en cierta medida por medio de ta· compra direc 
ta del campo e incluso de la importaci6n directa, creando ca7 
nales de abastecimiento alternativos a los del comercio esta
blecido de la capital. El consumo urbano de ·carne es muy alen 
tado por el sector de comida preparada, como·lo es, •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 consu~idos en la 
prestaci6n de servicios dentro del sector de preparaci6n y ven 
ta de alimentos y bebidas en la zona metropolitana (2 16B mi7 
llones de pesos), y la comparamos con el valoi total de .las 
ventas al mayoreo de alimentos y bebidas registrado en el Cen 
so Comercial del mismo afio (7 300 millones), Rodemos estimar
que la actividad de dar de comer a la poblaci5n capitalina 
fuera del hogar requiere alrededor de 30% de todos los produc 
tos alimenticios introducidos a la metr6poli por los canales
comerciales formales de abastecimiento. Sin embargo, quizá sea 
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Cuadro 4 

Proporción del personal que no percibe ninguna remuneración monetaria 
por tipo de establecimiento, Distrito Federal, 1965 y 1975 

(por ciento) 

1965 1975· 

Restaurantes, cafés y fondas 27.4 26.8 

Loncherías, torterías y taquerías 75.7 72. 7 

Ostionerías, mariscos, pescado 63.8 55.3 

Neverías y ref resquerías 77.3 88.0 

Merenderos, cenadurías, antojitos, 
platillos regionales 84.2 84.2 

Cantinas y bares 5.6 7.5 

Cervecerías .37.5 38.5 

Pulquerías 31.5 35.8 

PROMEDIO DEL SECTOR 40.3 42.8 

Fuente: V Ce•1so de Servicios, 1966. VII Censo c:e Servicios, 1976. 
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lle l "1:.1c 1.~n o 
aunld¡•lo* 

D.F .• 

Alvaro Obre¡;ISn 

Azcapoifalco 

Benito Ju4raa 

Coyoacán 

Cuaj iamlpa 

Cuauhtl!moc 

r.ustavo A. 
Madero 

lztacalco 

Iztapalapa 

Ma~dalena 
Contreras 

Migul.'l Hidal¡\o 

Milpa Alta 

Tllihuac 

Tlalpan 

Vcnustfono 

(1) 

17 170 

492 

R70 

1 474 

558 

86 

5 649 

2 010 

757 

960 

161 

42J 

48 

81 

261 

Carranza 2 032 

Xochimilco 304 

Edo. de Ml!xico 3 574 

Atizapán 9 

A. ~e Zaragoza 48 

Coacalco 43 

·Cuautitl!in 86 

Chimalhuacán 31 

Ecatepc.c 5 76 

Huixquiluc~n 21 

Naucalpan de 
Juárez 815 

Nezahualc4yotl 1 066 

La Paz 111 

Tlalnepantla 548 

Tultitlán 35 

Cuautitliin-
Izcalli 58 

Total 20 617 

(2) 

55 111 

3 023 

1 640 

6 391 

1 708 

178 

23 196 

3 993 

*I 708 

1 600 

226 

5 299 

52 

115 

793 

4 678 

527 

7 692 

10 

97 

93 

188 

42 

1 019 

33 

2 681 

l 569 

220 

301 

50 

139 

62 573 

(!) Número de establecimientos. 

(J) 

911 663 

65 884 

9 941 

138 351 

27 431 

1 510 

453 998 

34 800 

20 130 

s 618 

685 

104 212 

22 

202 

8 529 

38 606 

1 744 

77 046 

537 

502 

1 004 

4 788 

33 

49 468 

2 377 

920 

14 128 

126 

463 

987 009 

(2) Personal ocupado total (promedio). 

(3) Rccmm·rac ion"s totaleN a! persona 1 ocupado. 

°c4) Total d•• activos (31 de diciembre). 

(5) Jnr,resos brutos totales. 

(4) 

1139 930 

57 617 

14 027 

121 109 

30 278 

2 433 

399 146 

44 047 

24 634 

11 770 

2 523 

79 379 

142 

l 196 

14 986 

33 889 

2 754 

115 483 

24 

707 

1 638 

587 

398 

7. 455 

557 

64 590 

10 305 

1 735 

20 493 

585 

997 

951 991 

(6) Productos consumido~ t•n la prestaciÍln de servJcios. 

(5) 

4 404 7~2 

:?116 086 

116 Qlln 

589 6:?5 

149 136 

6 962 

2 016 160 

262 612 

96 619 

69 251 

10 526 

477 700 

1 081 . 

5 670 

54 792 

271 879 

18 918 

526 495 

380 

6 284 

5 473 

9 370 

l 427 

35 767 

1 048 

277 306 

63 548 

10 617 

89 524 

2 504 

8 421 

4 916 421 

(6) 

·l q34 q35 

110 259 

44 5R2 

257 271 

64 215 

3 022 

886 022° 

128 398 

30 233 

37 038 

5 328 

202 471 

613 

2 747 

30 189 

122 905 

9 642 

236 804 

226 

3 166 

3 288. 

5 347 

854 

18 351 

677 

113 716 

31 099 

5 296 

44 698 

975 

4 027 

2 403 ·459 

(!)(!) 

3.2 

6.1 

1. 9 

4.3 

3.1 

2.1 

4.1 

2.0 

2.2 

l. 7 

1.4 

3.7 

1.1 

1.4 

3.0 

2.3 

1.7 

2.1 

1.1 

2.0 

2.2 

2.2 

1.3 

1.8 

1.6 

3.3 

1.5 

2.0 

2.4 

1.4 

2.4 

3.0 

0)/(2) 
MI 1 l;tr•'" 

16.5 

21.8 

6.06 

21.6 

16.1 

8.5 

19.6 

8.7 

11.8 

3.5 

3.0 

19.7 

0.42 

1.7 

10.7 

8.2 

l. 7 

10.0 

5.5 

5.4 

5.3 

4.7 

1.0 

18.4 

1.5 

4.2 

10.8 

2.5 

10.5 

15.8 

* Sólo JncJuye los munlclpl<-s consld••rados d<'ntrr} dt·I iírr·a ml"I ropo! lt:ina rle Ja <'lud.irl d" MMxfco. 

Fuc,ntc: VII Crnso d<' Sl'rvlclos 1976, 11 nlv<•l <'ntfofad f<•rlt•rat !v11, munlri;.Jo o ;~rupn de art !viciad. 

(4)/(1) 
MI l lart•R 

48.9 

117. l 

16.1 

82.2 

54.3 

28.3 

70.6 

21.9 

32.S 

12.3 

15.6 

55.6 

2.9 

14.8 

57.4 

16.6 

9.0 

32.3 

2.6 

14. 7 

38.0 

18.4 

12.8 

12.9 

26.5 

79.2 

9.6 

15.6 

37.4 

16. 7 

3.4 

46.2 

44 

38 

51 

44 

43 

43 

43 

49 

31 

53 

51 

42 

56 
48 

55 

45 

51 
45 

59 

50 

60. 

57 

60 

51 
64 

41 

49 

50 

so 
39 

48 

48.9 
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Cuadro 6 
! 
Importancia relativa del sector de comida preparada cuand~ 
se compara con la venta de alimentos, bebidas y tabaco al 

mayoreo y menudeo dentro de la iona metropolitan~. 1975 

D.F. EDO. DE MEX. Z. METROPOLITANA 
Abs. Rel. Abs. Rel. ~ Rel. 

Número de establecimientos 

Venta de alimentos, bebida 
y tabaco* 66 299 100.0 15 582 100.0 81 881 100.0 

Preparac16n y venta de ali-
mentos y bebidas 17 170 25.9 3 447 22.1 20 617 25.2 

Personal ocu2ado 

Venta de alimentos, bebida 
Y.tabaco 98 316 100.0 22 623 100.0 120 939 100.0 

Preparación y venta de ali-
51·. 7 mentos y bebidas 55 131 56.1 7 432 32.9 62 563 

Remuneración al :eersonal (miles2 

Venta· d.e alimentos. bebida 
y tabaco 884 703 100.0 97 .. 617 100.0 982 320 100.0 

Preparaci6n 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 alimentos, bebida 
y tabaco 5 451 669 100.0 718 034 100.0 6 169 703 100.0 

Preparaci6n y venta de ali-
mentos y bebidas 2 052 393 37.7 244 130 34.0 2 296 523 37.2 

Activos fijos brutos (miles) 

Venta de alimentos, bebida 
y tabaco 997 593 100.0 288 595 100.0 i 286 188 100.0 

Preparación y venta de ali-
mentos y bebidas 741 417 74.3 102 448 35.5 84~ P65 65.6 

* Al menudeo y mayoreo. 

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

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

D.F. EOO. DE MEX. 
Venta Comida Venta Comida Venta 

ZMCM 

·comida 
mayo reo/ preparada mayoreo/ preparada mayoreo/ preparada 
menudeo menudeo menudeo 

Valor agregado bruto/ 
establecimientos 82 229 119 534 46 081 70 824 75 350 111 390 

Remuneració~/personal 
16 536" ocupado 8 999 4 315 10 138 8 112 15 776 

Fuente: SPP, VII Censo de Servicios, 1976 a nivel entidad federativa, munidpio y grupo 
de actividad, 
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una subestimaci6n considerable de la situaci6n que prevalece 
en la realidad. Seg6n cálculos de uno de los dirigentes de la 
Cámara Nacional de la Industria Restaurantera, s6lo las gran
des cadenas de restaurantes y cafeterías, que contaban, en 
1984 con 300 de los 14 _mil restaurantes que funciona~an en la 
zona metropolitana, tenían un gasto mensual por concepto de 
insumos de alrededor de mil millones de pesos, sin incluir el 
rengl6n de bebidas. 

Erogaciones familiares para comer fuera de casa 

El patr6n de consumo de productos alimenticios preparados fue 
ra <lel hogar que corresponde a familias de distintos estratos 
de ingresos dentro de la poblaci6n del área metropolitana se 
sugiere en el cuadro 8. Como sería de esperarse, los miembros 
de las familias de más bajos ingresos parecen contribuir poco 
a la derrama total de dinero para la compra de comida preparada. 
La mayor parte de sus gastos en ese rengl6n se hacen en los cen 
tras de trabajo. Desde el decil V de ingresos familiares en -
adelante, la proporci6n 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 más altos llega
ª constituir al rededor de la cuarta parte de toda la erogaci6n 
en alimentos. La brecha real entre el monto que dedican a la 
comida preparada las familias más pobres y las más ricas, es 
del orden de 4 400 por ciento. 

El trabajo antropol6gico en varias colonias populares de 
la zona metropolitana confirma la impresi6n de que los habitan 
tes muy pobres pueden participar s6lo marginalmente en la coi 
pra de comida fuera de casa. Para sobrellevar el día de trab! 
jo lejos del hogar se comen una torta que fue preparada antes 
de salir a la calle, o compran un kilo o más de tortillas a 
mediodía 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 
lleva en cazuelas desde la casa. En Última instancia, incluso 
es necesario aguantar el hambre hasta poder regresar al hogar 
en la noche.3 

Sin embargo, cuando el ingreso familiar logra superar el 
mínimo requerido para la subsistencia, el gasto dedicado al 
consumo de alimentos fuera del hogar aumenta en forma muy elás 
tica. Así, una investigaci6n entre veinte familias, escogidas 
al azar en varias colonias de la delegaci6n de Azcapotzalco 

3cristina Padilla Dieste, Estrategias familiares de abastecimiento 
y consumo de alimentos en las delegaciones de Azcapotzalco y Coyoacán, In 
forme interno, Proyecto sobre el Sistema Alimentario de la Ciudad de MéxI 
co' 1981. 
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en 1981, rnostr6 que a un nivel de ingresos igual a tina o dos 
veces el salario ~Ínirno vigente se destinaba alre~~dor de 15% 
del gasto total familiar en alimentos fuefa de cas~, y al ni
vel de tres o cuatro veces el salario mínimo, casi 25%. Por 
otro lado, de cinco familias de altos funcionarios qu~ fµeron 
entrevistados en Coyoatán, se destinaba hast~ el 50% del pre
supuesto alimenticio a comidas fuera del hogar, con ci~rta 
frecuencia pagadas por la empresa o instituci6n 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 q~e 
recordar que las Últimas provienen de la Encuesta Nacional de 
Ingresos y Gastos de Hogares de 1977, y fueron registradas en 
un año de retracci6n econ6rnica; mientras que el trabajo de carn 
po de 1981 reflej6 una situaci6n de cierta holgura, asociada
con una expansi6n de la economía mexicana sin orecedente. 

As ven-
ta 

En septiembre de 1981 el Proyecto sobre el Sistema Alimentario 
de la Ciudad de México, contando con el apoyo del Sistema Ali 
rncrttario Mexicano (SAM) y el International Developrnent Researcl 
Centre de Canada (IDRC), encarg6 un estudio sobre las princi
pales características de la estructura socioecon6rnica y polí
tica dentro de la cual se ofrece comida preparada a personas 
de varios estratos en la zona metropolitana~ ¿Cuáles son las 
principales alternativas de alirnentaci6n que se presentan fue 
ra de casa al público consumidor? ¿C6mo funcionan los canales 
más impo~t~ntes dentro del s~ctor? ~Qué ~i~os de agentes soci~ 
les part1c1pan ·en la prestac16n del serv1c10? 

Para contestar estas preguntas, en esta investigaci6n se 
recurri6 a las técnicas propias de la antropología social. El 
trabajo de campo tuvo una duraci6n de 12 meses, de septiembre 
de 1981 a septiembre de 1982. Primero se hicieron recorridos 
de área para poder apreciar la importaftcia que tenía tal o 
cual canal de preparaci6n y venta de comida en diversos puntos 
de la zona metropolitana. También se analizaron revistas y pe 
ri6<licos que tratasen sobre el terna. Sin embargo lo que perrnT 
ti6 la profundizaci6n cualitativa en el terna fue el estudio -
de caso, haciendo uso de dos técnicas antropol6gicas: laobser 
vaci6n participante y las entrevistas abiertas. En relaci6n -
con la forma de aproximar el problema, se ha afirmado que "una 
rnicroetnología intensiva en un contexto urbano puede proveer 
en Última instancia la base para una explicaci6n y conceptua-
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lizaci6n a un nivel macro que conduce a una importante compren
si6n de la dinámica de la vida urbana".5 · 

Para realizar los estudios de caso, el· universo se divi-· 
<li6 en 7 categorías: restaurantes de lujo, cadenas de cafete
rías, comedores industriales, coclnas. econ6micas, fondas, lo
cales donde se venden antoj i tos mexicanos y puestos ambulantes. 
Estas categorías 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 re~taurant•s de l~ 
jo establ.ecidos para sitisfacer 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 pretendi6 dar una visi6n lo más amplia posible de e! 
te eslab6n de la. cadena alimentaria, aunque n.o 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 menú 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 más bajos. 

Para cada tipo de establecimiento escogido se esfudi6 la 
dinámica productiva y la manera en que se adapta a los reque
rimientos del medio en que tiene que funcionar. En otras pala 
bras, se trat6 de averiguar qué elementos entran en juego pa7 
ra que cualquier negocio de comida pueda ofrecer desde una 
"garnacha" hasta un platillo de la comida internacional. Aquí 
habría que considerar en primer lugar varios elementos en el 
funcionamiento interno de cada tipo de canal. Su dinámica 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 producci6n, la forma de -
contrataci6n y las condiciones laborales de su fuerza de tra
bajo, así como el margen y uso de las ganancias obtenidas. 

Esto, a su vez, se relaciona estrechamente con la natura 
leza de la interacci6n entre las empresas y el sistema socio7 
econóni coy nol í tico más amplio. Esta relaci6n se da, por un 
lado, con los consumidores, en tanto la capacidad de responder· 
a las necesidades econ6micas y sociales de la clientela que 
acude a comer, y por otro lado, hay una relaci6n con empresas 
o personas que proveen de insumos y cr~dito y cori.los arrenda
dores de locales comerciales. En este sentido es importante 
contemplar los constrastes que existen entre las diversas ca
tegorías estudiadas en cuanto a la capacidad d~ negociar pre
cios, calidad y transporte del abasto, as1 como la posibilidad 

5 W. Cornelius (1974-14). 
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de especular con algunos productos para hacer frente a las 
fluctuaciones del mercado. Tambi6n, en la esfera política, hay 
que cntendC'r los apoyos y restricciones que el Estado antepo
ne a la operaci6n de los establecimientos de comida preparada, 
obligándolos a mantener relaciones con representantes del sec 
tor público que controlan los impuestos, la reglamentaci6n si 
nitaria, en fin, todo el contorno "oficial", y a formar parte 
de 6rganos de consulta, asociaciones civiles y partidos polí-
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 organizaci6n 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 preoarada es un tra 
hajo primario. Su finalidad principal ha sido,- en todo momen7 

to, mostrar en forma empírica las condiciones generales de di 
cha actividad econ6mica. Se espera que esta primera aproxima
ci6n <lé pie a futuras investigaciones que ayuden a profundizar 
en algunos puntos que en el presente trabajo s61o se han con
templado en forma global. 

306851 





II. LA BONNE· CUlSINE 

... el restaurante es una idea, una creaci6n 
de su originador. No basta con buena carne~ 
.buen local y un nombre atinado;· se necesita 
mucho más. 

Se necesita una idea central, una voca
ci6n personal de toda la vida; un amor por 
la cocina; una decidida inclinaci6n al trato 
humano; un talento portentoso pará comprar; 
una mente de banquero para administrar; una 
locuacidad de abogado para tratar con el sin 
dicato; un poder enorme de convencimiento pi 
ra tratar con los clientes y un est6mago de
hierro y una paciencia de santo para tratar 
con las autoridades ... debemos proyectar una 
imagen nítida, inconfundible en todo, desde 
nuestros menús hasta nuestro decorado; desde 
nuestros meseros hasta los precios; desde la 
entrada hasta la cocina.l 

Los restaurantes de lujo se dinstinguen por ser organizacio
nes muy complejas que se dedican a crear un ambiente agrada
ble alrededor del servicio de la comida. Por ello, tanto la 
ambientaci6n que se tiene que e.lar al lugar como la comida en 
sí son sumamente caras, y se atiende básicamente las necesida 
des alimentarias y sociales de la clase media y alta de la s~ 
ciedad mexicana, así como del visitante extranjero. -

Este canal de preparación y. venta de comida es el terre
no exclusivo de empresarios individuales o asociados que cuen 
tan con un gran capital. En la actualidad, abrir un restaurante 
d~ lujo implica una inversión 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 1981, por ejemplo, no era ins6li 
to comprar un inmueble por 100 millones de pesos e invertir -
50 millones ~ás para acondicionarlo. . 

Dado este tipo de requerimiento de capital en el momento 
del inicio, no es de sorprenderse que la Última década ha sido 
testigo de la uni6n de diversos capitales para participar en 
el negocio, además de la expansi6n de empresas exitosas para 
formar cadenas de restaurantes localizados en varias zonas de 
la mctr6poli. Estos restaurantes generalmente no se identifi
can con el mismo nombre porque se destruiría la imagen de ex
clusividad que tanto tiene que ver con la ganancia; la base de 
esta forma organizativa es centralizar directrices o "know how" 

1Boletín dP la Cámara Nacional de la Industria Restaurantera y de 
Alimentos Condimentados (CANIRAC), agosto de 1981, p. 14. 

25 
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(como comúnmente 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 he·cho, esta :estrategia financiera 
ha resultado especialmente eficaz· en e1·momento actual, pues
to que, como lo coment6 un representante de la Cámara Nacional 
de la Industria Restaurantera. (CANIRAC), n1os restaurantes se 
protegen de la inflaci6n reinvirtiendo su capital ya sea abrien 
do nuevo~ establecimierit~s o dando mayor capacidad al ya ins~ 
talado". ·· · 

Además de los gastos en ubicaci6n y local, la inaugura
ci6n de un nuevo restaurante de lujo requiere fuertes eroga
ciones en infraestructura para el manejo adecuado de la comida 
desde su preparaci6n hasta su servicio. Por ejemplo, estas em 
presas compran timaras de refrigeraci6n y congelaci6n. Algu-
nos tienen incluso una tercera cámara que tiene una temperatu 
ra menos fría que las dos anteriores, la cual llaman cámara áe 
enfriamiento. Un equipo de esta naturaleza no s6lo representa 
una gran inversi6n inicial de capital sino que re9uiere de un 
mantenimiento constante, y el gasto en energía electrica lle
ga a ser muy alto. 

Para dar una ambientaci6n adecuada, también hay que inver 
tir en decoraci6n, cristalería, vajillas, cubertería, mantele 
ría 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 
revisión constante de las instalaciones y decorado. Uno de 
los restaurantes estudiados pagaba un promedio de $ 10 000.00 
cada 4 días en el lavado de mantelería, o sea alrededor de 
$ 75 000.00 mensuales. Esta cifra resultaba ser mayor que la 
renta del local, que era del 60 000.0~mensuales (datos de 
1981). i 

A tales gastos se suman, finalmente, el costo de pérdidas 
por fugas y robos. En los restaurantes hay una constante rot!_ 
ci6n de mercancía y es muy díf icil vigilar cada uno de los 
movimientos del personal.· En uno de los restaurantes estudia
dos se estim6 que los robos ascienden a un 40% de los gastos 
de operaci6n; pero generalmente 'el porcentaje es mucho menor, 
oscilando entre el St y el 10%. Esta situaci6n se contrarres
ta parcialmente teniendo sistemas de control que registran lo 
que se compra, se usa y se vende diariamente. 

Sin embargo, para el inversionista.con fondos disponibles, 
paciencia y algo de buena suerte, el restaurante de lujo suele 
producir muy respetables ganancias. La tabla siguien~e:conti~ 
ne la informaci6n proporcionada por tres gerentes d~ restau- · 
rantcs sobre las utilidades que .solían recibir en 1981. 

'l 

""Ib id • , p • 15 • 



Restaurante 

1 

2 
'3 

Tabla 1 

Ingresos de tres restaürant.es 
de lujo cin.la ¿iudad ·de M~~ico 

(1981) 

Día ·fuerte Día floj.-0 

$ 75 000.00 $ 8 000.00 
190 000. OO. 90 000 .. 00: 
7SO ººº~ºº 80 000/00 

27 

% de ut'ilidades 
. netas ~ .. 

35 
25 

ló 

* Las util i<lades. fueron calculadas por los administr.~1d.bres en 
el término de un año," independientemente de ias.vati~ntes 
por tcm¡Jorada. 

El porccntaj e mayor de ganancias se obtiene en· la'_ ventá 
de licor y vino. Al comparar los gastos. que implica.· pará el 
restaurantero !'a venta de la bebida en relaci6n con '·la v~nta 
de la comida, se ve que la primera ofrecevariasvent~'jas: la 
bebida no ncces ita de la contrataci6n de mucho personal. pa·ra· 
gu elaboraci6~, su almacenamiento no req~i~r~ de tin~ fuérte 
inversi6n, se puede guardar por periodos largos y el·precio 
al que se ofrece en un restaurante es muy elev;¡do si se· compa
ra con el costo de servició. Ad~más todos.los vinqs t:~icores. 
importados carecen de un control en precios~ y g~neralm~nte ~ 
se intenta venderlos a un precio cien'por ciento arriba de s~ 
costo. En fin, un accionista de uria cadeha de restaurantes ¿o 
ment6; "Este negocio da para que le r~ben, para que háya·Cie~-=°' 
perdicio, para costos al tos de operacion y de todas for~ás se 
saca buena utilidad". 

Org~nizaci6n interna 

L• ~ompleja orgatiizaci6n administrativa i opeiativa de ·1os 
restaurantes de lujo implica la estricta éoor.dinaci6n de los 
muchos actores que conjuntamente dan movimi~nto y vida a·estos. 
establecimientos. En primer lugar,· los restaurantes tienen uná 
amplia divisi6n del trabajo, y por ello requieren ·de una gi:a~ 
cantidau de mano de obra. Los casos estudiados tenían por.efém. 
plo un mínimo de 26 empleados y un máximo'.de 60 por· estable'.".":'.° 
cimiento. La mayoría de todo el personal se concentra.si~mpre 
en el comedor, mientras que la minorla trabaja"én la ~ocina.·. 
En gene~al puede decirse que hay una relaci6n 'de l~3 ~ritre el 
personal ... que se ocupa en la cocina y bar,· y ·el resto de emplea 
dos que se encarga de atender al cliente; mostrando esta 'raz6ñ. 
el inmenso peso que tiene el servicio personal.en la operación;: 
de este tipo de negocio. · 
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Para los puestos operativos no se ex1Je ningún tipo de 
cducaci6n formal; toda ,la capaci tac_i6n .que se .necesita se da 
en la práctica. Para las mujeres es además una alternativa de 
trabajo donde obtienen al menos un salario mínimo, que jamás 
ganarían trabajando en el servicio doméstico, y donde fá¿ilmen 
te pueden ser reclutadas. El trabajo ·que las mujeres d·esempe-= 
ñan es s im.ilar al realizado en las actividades domésticas: ge 
neralmente s~ ocup~n de limpiar y cocinar, y solo muy rara vei 
se contratan mujeres para servir en las mesas. 

Hay dos canales utilizados por los duefios de restau~an
tes para la contrataci6ri d~l 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 difusi6n de informaci6n sobre condiciones 
de trabajó en distintos estable¿imientos, pero uo gararitizan 
la contra~aci6n. De hecho, además, los restaurantes tienen co 
mo política no aceptar parientes dentro de su organiza~i6ri la 
boral. Algunos administradores opinan que de esta forma evitan 
que se mezclen.los problemas de trabajo con los problemas fa
miliares. Otros dicen que las alianzas familiares $On tan es
trechas que ~rrivocan de antema~o uria pro~ecci6n incondicional 
de los malos manejos entre parientes~ Esta situaci6n contras
ta marcadamente cori la qu.e· prevalece en los establecimientos 
de venta de comida preparad~ ~ara las clases populares, que s~ 
discutir:ln adelante, donde las redes de relaciones familiares 
son de suma importancia. 

La movilidad horizontal· entre restaurantes es un factor 
muy importante para el personal, sobre todo para lo~ mes~ros. 
Ellos dicen que el ir rotando les da más experiencia a~ cono
cer distintos sís temas de trabajo, pues en 18 práctica es donde 
real~ente aprenden. La movilidad en este caso es equivalente, 
a la capacitaci6n: Aquí se puede observar que el .traslado de 
un empleado de la ¿ocina al comedor se define como movilidad 
ascendente porque las condiciones de trabajo son obviamente 
más favorables para los meseros que para el personal de coci
na. Sin embargo, el mecanismo de cambio constante y ascenso 
no suele ser privilegio de las mujeres. llay menos oportunida
des de trabajo para las mcseras, además de que las muje~esque 
trabajan en.la cocina en realidad no tienen muchos puest9$que. 
ascender y lós beneficios econ6micoi a los que pueden aspirar . 
son muy parecidos cri. un lugar u otro. . ··: . . . · 

Las actividades del personal en la organizaci6n laboral 
están entrelazadas, a tal grado que al conocer las relaciones 
sociales s~ puede confirmar la declar~ci6n de uno de los ge
rentes generales de un~ cadena de restaurantes, quien dijo: · 
"los restaurantes en su organizaci6n interna conjugan un sis 
tema transparente ~ qn s1st~ma opaco. ~l transparente deja -
ver todo. lo que aparece a los ojos del .cliente, o.sea toda la 
divisibn de labores, y el .opaco es toda la negociaci6n que 
hace posible que el sistema transparente opere". Examinemos 
esta situaci6n ahora con algo más de detenimiento .. 

En primer lugar, en el aspecto operativo hay una diferen 
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ciaci6n entre las actividades del comedor, cocina, bar y alma 
cén .•. Y en el comedor puede haber otra divisi6n de labores que 
en el restaurante más sofisticado llegue a incluir a un maitre 
d 'hotc 1, un· capitán· o jefe de pi so; . y un buen número. de mese
ros, girroteros, charoleros y mozos. Adem's el personal de co 

.medor variará en jerarquía y número dependiendo de la catego-= 
rta del restaurante y de la capacidad instalada del lugar'. Los 
meseros deben tener buenas relaciones con aquellos que ocupan 
una jerarquía superior tanto en la cocina como en el comedor, 
y con su ayudante directo. Por ejemplo, el maitre d'hotel o el 
capitán es quien asigna "las estaciones" o áreas de trabajo. 
En .todo restaurante hay "estaciones" más .concurridas y es en 
estas áreas donde se reciben mejores nropinas. · · 

La jerarquía del bar s6lo constadc~arman o barrero y l! 
va vasos. Estos puestos siempre est4n ocupados por hombres .. 
Hay restaurantes que también tienen una secci6n donde se pre
para exclusivamente el caf6. El personal consta de cafetero y 
ayudante. En el casQ de las cadenas de·restaurantes, hay·un · 
almac6n mayor en las oficinas centrales, ligados a pequefias. 
bodegas que utilizan las distintas unidades donde almacenan 
una cantidad suficiente para 2 o 3 días. La persona que se en 
carga de cada_bod:~a se llama ~odcguero, boquet~ro o perrerc:>°:" 

La organ1zac1on de la cocina es muy compleja pues se tie 
ne que preparar variedad y cantidad al mismo tiempo. ·Esta sec 
ci6n de un restaurante de lujo se compone de un chef o jefe -
<le cocina, un subchef o una mayora, un parrillero, un ayudan
te de cocina o galopina, un encargado de limpieza y un cocham 
brero. La mayor parte del proceso de preparación de alimento's 
es bastante rutinaria; casi todo se centra en limpiar, pelar, 
picar, cortar y mezclar los mismos ingredientes día a día. Ge 
neralmente el proceso se realiza en forma manual; son muy po
cos los restaurantes donde se utiliza maquinaria el6ctrica pa 
ra rebanar, pelar, cortar, etc. El 6xito en el buen funciona~ 
miento de la cocina no es tanto mecanizar como tener el abas
to de víveres a tiempo y que todo el personal se coordine 
bien para la elaboración de los platillos. · 

. El jefe de cocina o chef es el que se encarga de organi·
zar a todo el personal delac'ocina. Es el que está pendient'e 
de la eficiencia del servicio de esta sección aun9ue muchas 
veces delega a la mayora o al subchef el dar el '~ltimo to- · 
que" a los platillos que se elaboran. Además el chef ayuda al 
gerente a elaborar los pedidos de comestibles y es el que ~ie 
ne relación directa con los meseros. Lo más importante es que 
sea alguien que tenga autoridad sobre los demás tanto para · · 
controlar al personal de cocina como para relacionarse con el 
personal de comedor. Por lo general es un puesto ocupado por 
hombres. Su posici6n es tan estrat6gica en el 6xito de un re~ 
taurantc,que un chef opin6: "yo soy el corazón de este nego
cio,. Si yo no funciono bien, el restaurante se muere". 

Las funciones de la cocina formalmente definidas constan 
temente se traslapan en la práctica. En las horas pico no se-
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puede a t.rasar la 1 ínea ·.de producci6n ni· un minu·to. Si· alguien 
tiene sobrecarga de trabajo,·inmediatamente cualquier otro em 
pleado' incluso el chef': está para auxiliarlo-•. En cambio~- (}f:" 
fícilmcntc se verá a un mesero 1laciendo: las' funciones .. del gá-
rrotero o limpinn<l6 el piso·del comedoi. · · . ·. 

El gasto de mano de obra tepresenta entre el 5\''Y ·el' 10% 
de los gastos operativos de los restaurantes de lujo. La inayo 
ría .del personal gana el salario mínimo, il1cluyendo los JllÓ;. -
zos,. los ayudantes de cocina, galopinas) ga~rottro~,' pá~ri11e 
ros, mayaras y meseros. A los empleados en puestos intetme- -
dios .se.les di una compensaci6n mensual al salario ~íriimo: ~n 
una cadena de restaurantes, por éjemplo, este ~lan de ih¿eriti 
vos consta de una parte proporcional del salario, qtie'~:veces 
llega a ser hasta tres cuartas partes de fste~ Los que no lle 
gana recibir ning6n tipó de compensaci6n adiciónal·son los -
encargados de limpieza y los ayudantes de cocina·o 0 galopihas. 

Al igual que se les gratifica·por un ~uen trabajoJd•sem
pcñado, la empresa también castiga a su personal. A los· em.: · 
pleados opc rat i vos que 110 responden bien al serviclo é:i' que; ·' 
llegan t·arde se les suspende de sus labores· por tres -días s·i·n 'go 
ce de sueldo o bien no se les renueva el cóntrato. Lós ~ás .
afectados por este tipo de sanci6n son los ~eseros y•~ue al 
no trabajar por tres días dejan d·e recibir propinas~· que es 
el fuerte de sus entradas econ6micas.* · ·. 

Las propinas son no s6lo el mayor incentivo econ6tilic:o · 
del mesero sino también el motivo de la formaci6n de al'ian~" 
zas o discordias con el res to del personal. De hecho To~ Tes -
taurantcs ·pernii ten al mesero hacer su propio negocio: é·st~· 1sa 
be que si presta un buen servicio, va a .recibir una buen~ re7 

tribúci6n .econ6mica por parte del consumidor. Es una forma:de 
ser SU propio empresario, vendiendo UJ1 servicio sin arriesg.aT 
nada, porque el restaurante absorbe los gastos de infraés1:ruc·~ 
tura que respalda la actividad del mesero. · · · ~ ' 

Una forma de obtener buenas propinas es ofreciendo al ~
cl ientc los más costosos platillos y bebidas· del mert6. 1 D~ e~~ 
ta forma, la cuenta aumenta considerablemente, lo que ·reper'cu 
te directamente ~n la propina, pues generalmente el cliente -
da de 10% a 15% sobre la nota de consumo. Un gerente opin6· 
que esta medida no es· tan benéfica para el restaurante, ya qn·e 
muchas veces el margen de utilidades para· los platill'os 1'nuy 
fino~, que utilizan productos importados, ho es ~uy altb, 
pues de lo contrario el cliente no los pediría. ' ·. 

Un líder sindical de meseros resumi6 el papel del meser:o 
así: "~esotros 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 mínimo. De esta mane_. 
ra se cuentan entre los grupos me_ior remunerados dentro de' la fuerza de 
trabajo no administrativa del sector d_e comida preparada en su conjunto •. 
Y esto a un costo -mínimo para las empresas restauranteras, dado.que es ei 
cliente quien paga la propina. 
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ganamos la propina aunque tenemos que repartir algo, porque to 
dos los empleados del restaurante tien·en que ayudar a que noso-=
tros podamos brindar un buen servicio''. Y efectivamente el re
parto <le la propina es necesario para tener el apoyo del per
sonal de cocina y comedor. Es un arreglo entre el personal, en 
el cual la empresa no interviene pero que definitivamente re
percute en la calidad del servicio. Por ejemplo, si la canti
dad repartida no es del agrado de los jefes de cocina o bar, 
esto repercutirá en la eficiencia de estas dos secciones por 
entregar al mesero la orden que su clientela requiri6, ya sea 
entregando pedidos fuera de tiempo o mal servidos. De esta . 
f6rma el cli~nte, al no estar satisfecho con el servicio, le 
darS poca propina ~l mesero. · 

Hay form~s de complementar el reparto desigual de la 
propina. Algunas veces los meseros. en lugar de repartir el di 
nero prefieren gastarlo en centros nocturnos o bares, invitan-=
do al capit5~~ garrotero, chef o barman. Estas invitaciones, 
en realidad, tienen el fin de consolidar las relaciones entre 
el personal, y a veces hasta de crear alianzas que contribuyan 
al respaldo de manejos ilícitos que pueden llevarse a cabo en 
estos establecimientos por el personal operativo. Otra manera 
de mantener buenas relaciones internas es ofrecer alimentos al 
personal del bar y bebida al personal de cocina. De esta forma 
puede hacerse un uso ilícito del stock que la empresa adquiere 
para ofrecer a sus clientes. Para los meseros este manejo no 
parece ser tan difícil pues su trabajo consiste precisamente 
en circular los productos ya elaborados para que se consuman 
en los restaurantes. Sin embargo, para poder controla~ un po
co· este tipo de rel~ciones, los ~erentes siempre cuentan con 
una persona de confianza o "soplen" (como le llama el personal 
operativo), que trabaja en la cocina o en el comedor, y que 
sirve como canal de informaci6n para tener al gerente al tanto 
de las negociaciones ilícitas entre el personal de la empresa. 
· Sobre esta problemática el dueño de uno de los restauran 
tes estudiados coment6: "Nosotros tenemos que aceptar algunas
trampas para recibir a cambio una respuesta eficaz por parte 
del personal. Aunque despidiésemos al personal actual, el que 
venga va a hacer las mismas cosas. Es el precio ·que pagamos 
p6r ofrecer un buen ser~icio''. Así la formaci6n de alianzas 
entre el personal es parte necesaria de la dinámica interna de 
estos establecimientos~ Dentro del sistema opaco se efectúa 
una actividad apoyada por la transacci6n de dinero, productos 
alimentarios y bebidas que permite al sistema transparente cum 
plir con su objetivo <le prestar un servicio de primera en la -
prcparaci6n y v6nta de co~i<la y bebida a la clientela de un 
restaurante dC' lujo. 

Abasto 

El presidente de la CANIRAC inform6 en 1981 que la industria 
restaurantC'r:i suele utilizar "más de 470 productos entre manu-
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facturados, semi0lahorados y naturales del sector agropecuar~o 
y pesquero". 3 Y en la compra de estos.productos aliment~rios, 
lo prim<'rn qm' huscan los rcstauranteros es calidad y servi
cio, mientras que el ~recio pasa a ~eguµdo plano. 
· · La forma <le abasto más utilizada ~or los restaurantes es 
recurrir a proveedores que surten diversos productos hasta la 
puerta del establecimiento. Todos los proveedores son empresa
rios privados. Algunos son representantes de grandes empresas 
de proJuctos enlatados, bebidas alcoh6licas, refrescos y pro
ductos lácteos; otros son distribuidor~s de productos perece
deros. Estos Últimos suelen tener sus propias bodegas o frigo
ríficos y utilizir camionetas propias para'repartir a.toda la 
zona metropolitana. Sin embargo, en el caso de los restauran
tes que se ubican eri el ¿entro de la ciudad, gederalmente se 
reciben los productos de proveedores que están en ~l .área, 
quienes envían el producto en carretillas "diablitos", ya que 
Je las 6 a.~.,a las 9 p.m., astá prohibida la carga y descarga 
en e·sta zona. . , 

Son varias las causas por las cuales los restaurantes 
prefieren obtener su abasto ~1asta la puerta del negocio: 
1.- Los ducfios de restaurantes opinan que saldr1a más caro y 

se ten<lrfan m6s problemas al tener una ~amioneta para pro 
vcerse de insumos. Se necesita contratar a una pe~sona de 
corifianza que comience a trabajar a las 4:00 a.m.·, que 
sea hábil para negociar precios, que sea tan responsable 
que no acepte comisi6n <le los co'merciantes que lo compro
~etan a comprar el producto a pesar de no estar en buenas 
condicione~. y que sea buen conocedor de la calidad de los 
diversos proJuctos que se consumen en estos establecimien
tos. 

2.- Al recibir el producto en el establecimiento, los encarga
dos pueden controlar la cantidad de producto pedido, pues 
éste se pesa en básculas al llegar al restaurante. Sin es
ta opci6n, hay mayores probabilidades de recibi~ un volu
men mermado. 

3.- Puede asegurarse una entrega diaria de productos perecedr
ros que de otra forma implicaría una gran inversión de . 
tiempo. De hecho los productos perecederos son los más im7 
portantes ingredientes en la elabóraci6n d~ 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, el cocinero o el más 
conocedor de la calidad del producto tiene la posibilidad 
de revisar cuidadosamente la mercancía. En caso de no ofre 
cer la calidad requerida, el producto se regresa. 

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

3rbid., p. 15. 



pagar. También suele evitarse el regateo constante y existe 
la posibilidad de convenir precios más estables. 
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Para estos establecimientos, la provisi6n de fruta y 
verdura (que representa entre 7.5% y 10% de todos los produc
tos consumidos) no parece ser muy problemática, en parte por
que hay una gran diversidad de proveedores de estos productos. 
Lo que resulta muy difícil es cambiar de proveedores de todo 
tipo de carne y pescado, que son acaparados por un n6mero re
ducido de comerciantes. Además los restaurantes sienten la 
fuerza econ6mica de estos distribuidores porque la compra de 
la carne, de pescado y los mariscos representan a menudo más 
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 allí s6lo se vende por media 
res, y estos establecimientos utilizan 6nicamente algunas nar 
tes selectas del animal. Generalmente compran el filete y al7 
gunos cortes especiales, y escogen ciertas vísceras (hígado, 
riñones, sesos, lengua, panza); el resto de la compra obliga
da en un rastro les resultaría de escasa utilidad. Además de 
la carne de res, las dos carnes más consumidas son el puerco 
y el pollo; pero también se surten de pinch6n, codorniz, pa
to, conejo, borrego, lech6n y cabrito. La variedad depende 
del men6 del restaurante. , 

Los productos del mar son los insumos perecederos más 
difíciles de manejar, principalmente porque la variedad y ca
lidad que se ofrece en los restaurantes de lujo s6lo puede 
ser surtida por tres proveedores dentro del área :metropolita
na, quienes venden tanto los pescados y los mariscos más fi
nos de las costas de México como los productos de importaci6n 
(salm6n, angulas, lenguado y abul6n). El control monop6lico 
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. t · 

Así, a pesar de que los re~taurantes de lujo absorben 
grandes vol6menes de productos perecederos, éstos se pagan in· 
cluso a un precio más 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 días y una 
atenci6n estable durante todo el afio. Para fijar precios y evi 
tar el alza injustificada en productos perecederos, los restau 
ranteros a su vez realizan un convenio donde se nide semanal-
mente a los proveedores 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
peculacl6n como en diversas circunstancias naturales, así como 
en·los vaivenes de las restricciones para la importaci6n) en 
los precios que se pactan por anticipado. 

Dentro de este marco general hay varias formas en que se 
negocia la compra de los productos alimentarios que no están 
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totalmente monopolizados, tales como las frutas y verduras, -
el pan, o los productos lácteos. 
1.- El encargado de hacer las compras del restaurante sabe 

que si es constante en sus pedidos con un mismo provee
dor, este 6ltimo procurará mandarle lo mejor que tiene pa 
ra conservar a su cliente. _ - -

2.- Cuando un proveedor empieza a fallar ert calidad o en opor 
tunidad de entrega, el encargado de hacer las compras de7 
ja de comprarle por un tiempo, entrando así 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 día 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 informaci6n sobre la situaci6n 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 e~ 
tos establecimientos, ya sea el gerente o el cocinero, reciba 
una comisi6n por parte del proveedor. A veces, estos arreglos 
afectan la calidad del proaucto pues la compra es incondicio
nal, limitando la posibilidad de exigir calidad al proveedor. 
Un gerente caracteriz6 el proceso como "una fidelidad nego-cia 
da con bases corruptas", en la cual lo lujoso de la mercancía 
constituye un estímulo constante al lucro. 

Además del problema de abasto de perecederos, el restau~ 
rantero tiene que enfrentarse constantemente con la necesidad 
de proveer de bebidas alcoh6licas su negocio o negocios. La 
variedad de vinos y licores en restaurantes tiene que ser tan 
ta o más que la de platillos ofrecidos, ya que hay que cuidar 
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 compañías vitivinícolas 
del país o de otros negocios que tienen la concesi6n para ven~ 
der productos de importaci6n. En ocasiones, estos mismos pro7-
veedores surten también algunos productos enlatados, ya que -
representan a las grandes compañías .transnacionales que se de1 
dican a la fabricaci6n de alimentos elaborados y semielab~ra7 
dos. En momentos de escasez, los restauranteros se ven obliga 
dos a recurrir al mercado negro, comprando mercancía a muy aI 
to precio con tal de no quedar mal con su clientela. -

Es importante subrayar que muchas veces las grandes com-· 
pañías productoras de vinos y latería favorecen la intermedia 
ci6n. Si un restaurante intenta comnrar directamente a la fá~ 
brica, por ejemplo, puede encontrar.que el precio resulta-ser 
más caro que si comprara a la persona que tiene la concesión~ 
Esto se debe a que el productor prefiere apoyar al distribui
dor que compra la mercancía al supermayoreo en lugar de dedi-
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carse directamente a vender en cantidades menores. De esta for 
ma la industria evita gastos en bodegas, servicio de distribu 
ci6n y personal. . -

Para rnever problemas de abasto en temporadas al tas, los 
restauranteros a su vez compran grandes volúmenes de todo 'ti
po de carne y la congelan; así también ~n la compr~de produc 
tos no perecederos, estos establecimientos se anticipan a loi 
problemas inflacionarios almacenando mayor cantidad de vinos, 
licores y abarrotes de la que realmente necesitan. A fin de· 
cuentas, mediante la especulaci6n los restaurantes resuelven 
problemas de escasez y alza de precios, siguiendo ~as pautas 
generales de un juego en el que sui proveedores también par-
ticipan. . 

Las posibilidades de cr6dito dependen del prestigio que 
le da al negocio su solvencia y seriedad de pago. Los adminis 
tradores se quejan ele que el crédito comercial (en el cual no 
se cobran intereses) ha decrecido en tiempo de tolerancia pues 
antes se daban hasta 90 días para pagar abarrotes, vinos y li 
cores. Ahora, a causa de los problemas inflacionarios se cons T 
guen créditos comerciales por un mes y si hay buenas relacio7 
nes con las empresas distribuidoras se alarga el plazo hasta 
45 días. Este tiempo es m's que suficiente para que un restau 
rante muy frecuentado logre recuperar el dinero invertido,auñ 
que no permite el grado de especulaci6n que antes fue ~osibli. 

Desperdicio 

El excedente que se obtiene después ele limpiar y cortar los 
productos alimentarios que se utilizan en la elaboraci6n de un 
platillo al igual que el sobrante que queda en los platos de 
servicio y en el plato del cliente tiene usos alternativos. 
Incluso este desperdicio contribuye a la creaci6n de otras in 
Justrias. 

Dentro de los mismos restaurantes se reutilizan los si
guientes productos: 

l. La mantequilla que se e.leja en l~s mesas se usa para 
freír. 

2. El pan bolillo que se endurece se utiliza para.empan_! 
zar. 

3. Las guarnicione~ que se quedan en las charolas donde 
se sirve, sobre todo el buffct y que no han sido toca 
das por los clientes se mezclan con productos frescos 
y se vuelven a presentar. 

4. Las piezas de pollo que no se ofrecen al páblico se 
usan para tacos de pollo. El hueso y el pellejo seusan 
para consomé. · 

~- El excedente de carne que queda después de limpiarla 
se muele para hacer hamburguesas y jugo de carne~ 

6. Algunas partes del pescaclo se utilizan para hacer cal 
dos. 
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Además los restaurantes venden ·otros excedentes a personas que 
acuden a comprar los siguien~es productos: · 

l. El cebo que se saca del pellejo y nervio ae la carne 
de res. 

2. Los envases de vidrio y cajas de cart6n. 
3. El aceite que haya sido usado para fr~ír. 
El.uso alternativo de estos productos se· desconoce por 

parte <le los administradores de restaurantes. Muchos opinaron 
que preferían no involutrarse; s61o sabían que hacían u~.fa
vor ya que ellos no recibían mucho dinero por la venta de este 
excedente. Posiblemente, este desperdicio tenga uso industrial 
para productos no comestibles, tales como el jab6n qu~ se fa-
brica del cebo de la carne. · 

4. La ba~ura comestible (c6scaras, producto~ en descompo 
sici6n, 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 recogi6ndola para ser utilizada 
en la crianza de puercos. Tal actividad es muy socorri 
da en la ZMCM, tanto en las colonias populares de la-
per if er ia como entre empresarios particulares que pa
recen estar ligados a un oligopolio que acapara una 
parte considérable del desperdicio recolectado en los 
restaurantes y lo destina a criaderos de gran escala. 

Servicios a consumidores 

Es importante para los dueños de restaurantes de lujo asegurar 
la asistencia de un cierto tipo de clientela, y para ello tie 
nen que ofrecerle un determinado menú, ambientaci6n y servicio. 
Por ejemplo, procurar estacionamiento .Para los coches de los 
clientes. Esto refleja la posici6n econ6mica de los consumido
res, quienes tienen la posibilidad de poseer autom6vil propio, 
e incluso cruzar la ciudad por el s6lo placer de ir a comer a 
un determinado lugar. Es además 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 más. Es también importante que sean re 
conocidos por ofrecer alguna especialidad que les dé origina7 
lidad, ya sea de platillos típicos de algún país (comida espa 
ñola, italiana, alemana, japonesa) o por algún producto (car7 
nes o productos del mar) preparado en forma especial. 

Además, hay que proporcionar a la clientela ciertas faci 
lidades de pago, de las cuales la más com6n es la tarjeta de
crédito: 50% a 60% de los pagos de notas de consumo se hacen 
por medio de este conducto. Así el consumidor no limita sus 
gastos por falta de dinero en efectivo. Sin embargo, ,el tener 
este servicio no es gratis para el restaurante pues por lo ge-
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neral tiene que pagar 5.5% de comisi6n, y hay tarjetas de eré 
dito internacionales donde la comisi6n alcanza el 10 por cie~ 
to. 

Dentro Jel rengl6n de servicios de los restaurantes de 
lujo figura finalmente la posibilidad de ofrecer alimentos de 
cortesía, 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. Pero esta práctica, 
al igual que las dem~s, cuesta dinero; y el costo repercute 
finalmente en los precios que se cobran al consumidor particu
lar. 

¿Cuánto suele gastar entonces el consumidor promedio de 
un restaurante de esta categoría? En 1983 un platillo fuerte 
(carne, pollv o pescado) costaba desde $ 180.00 hasta 2 000.00 
y una botella de vino importado entre $ 1 800.00 y $ 20 000.00 
o más. O sea que para que un obrero, que ganaba el salario mí 
nimo ($523.00 diarios), nudiera ir a un restaurante a comer so 
lamente unos langostinos.de$ 2 000.00 y una botella de vino
francés de $ 1 600.00J tendría que trabajar casi 9 días sin 
tener que cubrir ningun otro gasto de su existencia diaria. 
No es una alternativa que muchas personas podrían contemplar. 





IlL OTRA ALTERNATIVA· 

Entre las alternativas cotidianas que tiene la clasé·media -
nara alimentarse fuera de su casa están··las cafeterí~s y'las 
cocinas econ6micas. Las primeras,; ubicadas prácticam'ente den-· 
tro de todas las zon·as comerciales y algunas zonas residencia 
les de la 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 ofrec:-en 
como en la forma de organizaci6n que tienen. Las cafeterías· . 
ofrecen una comida· diaria a precios accesibles y del a~rado de 
empleados de 1 a· clase media, y una de sus· funciones ·es brindar· 
un ambiente adecuado nara reuniones informales tanto entt~ · 
amigos como· entre personas con· quienes se mantienen relaciones 
de trabajo. · · 

.·· Por: el contrario, la presencia de las cocinas econ6mi<:as· 
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 para llevar. Su objetivo es resolver ~n forma 
práctica y rápida la cotidiana actividad de dar de comer·en·· 
casa~ y por esa raz6ri no tienen espacio con sillas y mesas~pa 
ra.of~ecer servicio de comedor a sus clientes. La cocinas-eco 
n6micasgeneralmente son propiedad de espafioles o hijos~ de' es 
pañoles 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 tambi~n cer 
ca de escuelas. En aquellas colonias nuevas donde habita l• -
clase media los negocios de comida preparada han visto restrin 
p,ida su apertura pues existen juntas de colonos que aprueban~ 
la apertura de establecimientos comerciales s6lo en muy limi
tados casos. 

. ' 

Or~anizaci6n de la producci6n 

Las cocinas econ6micas y las cadenas de cafeterías tienen fonna.s de orga 
· nizaci6n conpletamente distintas. Generalmente las primeras -

son dirigidas directamente por un solo duefto 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 
ño prefieren dejar la vigilancia de la operaci6n del negocio-
a alguna persona con quien tengan lazos de parentesco quien, 
por este hecho, va a ser más leal. · · 

Las cadenas de cafeterías han logrado su expansi6nmedian 
te la captaci6n de recursos financieros a trav~s de operacio-
n~s bursátiles. Incluso forman parte del capital de cadenas de 
supermercados y almacenes de ropa. Para controlar las distin-. 
tas unidades centralizan la mayor parte de las actividades ad 
ministrativas y en ocasiones hasta las operativas. En las ofI 
cinas centrales se contr~lan las finanzas, las adquisiciones: 

39 
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las cuestiones legales, el mantenimiento, el adiestramiento y 
la contrataci6n del personal. Incluso hay dos cadenas de cafe 
terí.as en-Méx;ico que-tienen un"<:omisariato" en el cual se 
elaboran las salsas con lo que se pretende controlar el saz6n 
de los al iIJ!entos que ellos llaman "institucionales" .. Con esto 
as.eguran la homogeneizac.i6n del sabor de los platillos que se 
ofrecen. . . 

El mobiliario que requieren las cocinas econ6micas es d~ 
bajo costo y tiene poco mantenimiento. Exclusivamente necesi~ 
tan un. espacio para elaborar la comida .con hornillas, ollas· 
de gran volumen, un refriger~dor tipo casero, un lavadero y 
una barra para atender al p6blico. En estas empresas no utili. 
zan ~paratos eléctricos. En las cafeterías, po~ el contrario; 
el, gasto de mobiliario y mantenimiento es elevado en. el área·,: 
de elahoraci6n. Es el canal que hace gala de implementar los , 
medios más modernos para la pren.araci6n de los alimentos 1 como 
son: el horno de microondas, revolvedoras eléctricas~.c!maras 
de refrigeraci6n y congelac i6n, triturador de basura~ ·etcéte·-: 
ra. 

En ambos casos, cuidan en forma rigurosa el contTol d:e 
sus: gastos operativos, sobre todo en lo referente a la compra 
y uti1izaci6n de insumos. Los duefios de las cocinas econ6mi
cas compran menor cantidad de pro.duetos perecederos que la que 
esti•an pueden vender en un día~ Prefieren no atender la de
manda de los clientes que s6lo pueden acudir después de la ho 
ra de. la comida del med~o día, que 9ue~arse con excedentes. -
Esta es la forma de evitar tener perdidas en el rengl6n de 
desperdicies .. La administraci6n 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.· 

En las cadenas de cafeterías se controla en forma muy si·s 
temática la circulaci6n de productos en las distintas fases:
desde que llega, se almacena, se elabora, se sirve, hasta la 
eliminaci6n de desperdicios. Por ejemplo, se hace un estudio 
sobre la medida exacta de insumos que debe de llevar cada pia · 
tillo, y la basura se tritura para evitar que los empleados. -
de la cocina lleguen a un acuerdo:. recoger el desperdicio pa-. 
ra llevarse ilícitamente otros nroductos de buena calidad. · 

¿Quiénes trahajan en estos dos canales de elaboraci6n y 
venta de comida? En las cocinas econ6micas la organizati6n la 
boral es muy simple. Se contratan de 3 a 6 empleadas.· quienes
real izan toda la tarea de elaboraci6n de comida y limniezadel 
lugar; el duefio o alg6n familiar compra el abasto, :atlende a · 
los clientes y lleva todos los asuntos administrativos y fis
cales. Por el contrario, las cadenas de cafeterías tienen to
do un aparato burocrático que se divide en m6ltiples departa
mentos para hacer funcionar la parte administrativa. Contra"'. 
tan jefes de distrito q11e sirven de enlace entre las oficinas 
centrales y cada unidad. Cada cafetería tiene un staff similar 
al de lo~ restaurantes, dedicado por un.lado a la elaboraci6n 
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de la comida y por el otro a servir a los 'clientes. Es'te. fu.n
cionamicnto es contralado por un chef y un gerente. . . . : , .. 

Tanto en las cocina, econ6micas como en las caf~ter1as 
hay un mayor rcclutamient'o de mujetes que de hombres para el!. 
botar la comida y, en el caso de las caféterías, tambiéri para 
servir las mesas. La diferencia es· qu~.la$ éocinas econ6micas 
contratan 111ano de obra no calificada pero ·muy eficiente que 
desarrolla un trabajo intensi~o apr~ndido ~n la práctica, y . 
las cadenas de cafeterías reclutan persona1 con diferentes ni 

·veles de capacitaci6n que van desde ejecutivos con ~repara~. -
ci6n, universitari~ en administraci6n de.empresas, chefs que 
ti~n,en ~ adiest:rámiento previo. en elabqraci.6n .,de. comida, hasta 
per~onil ·ópeiativo que recib~ un ctirso_formal donde se le en
.seña el uso de la maquinarta moderna y productos que se utili 
zan ·en estos. establecimientos. . · · -
· Lo~ dos canales de elaboraci6n y venta de co~ida analiza 

.dos en este capítulo proporcionan ·a su personal el salario mI 
ni~o i las prestaciones estipuladas p~r·la ley, aunque s6io -
los trabajadores de las cafeterías están sindicalizados. Las· 
cocinas econ6micas dan un sobresueldo a la empleada que 'coor
dina las labores de las demás trabajadoras, y las cadenas de 
cafeterías tienen evaluaciones mensuales del nersonal en to
das las unidades oara estimular a base de compensaciones eco
n6micas al personal que demuestra mayor productividad. 

En las cafeterías también existe un "sistema opaco" en 
la organizaci6n interna, similar al descrito en los restauran 
tes. La diferencia es que en las cafeterías se _perciben propI 
nas menos cuantiosas ya que el consumidor paga mucho menos 
por una comida. Además hay controles más estrictos en la cir
culaci6n de bienes. El personal de las cocinas econ6micas no 
recibe ningún incentivo e.xtra por parte del cliente; s6.Io oca 
sionalmente el dueño les permite llevar los sobrantes de cómT 
da a sus casas. · -

Las cadenas de cafeterías mantienen una nolítica de con
traiaci6n muy similar a la de ros restaurante;, por medio del 
sindicato o a tr·avés de propaganda en los medios masivos· de 
c·omlinicaci6n. En cambio, l.as cocinas ec.on6micas utilizan casi 
exclusivamente los lazos personales. Las mismas emplead.as se 
encargan de conseguir al personal' ya sea ve.cinas o parien
tes, y no existe una movilidad constante de trabajadores. La 
explicaci6n a· esta permanencia podría ser que las empleadas· 
<le las cocinas econ6micas encuentran que su trabajo es una ~e 
joT opci6n econ6mica que el servicio doméstico, que es su -
otia 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 dueños de estos establ~cimién
tos, quienes prestan dinero para pagar gastos de· enfermedades 
o escuela para sus hijos. En esta relaci6n patr6n-cliente los 
favores se agradecen con permanencia en el trabajo. · 
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Las cad~nas de cafeterías absorben gran cantidad de mano 
de obra. La cadena ~6s grande tenía, en 1981, alrededor de 
4 200 empleados en todas sus unidade~ y en ese afio canacit6 a 
1 600 ncrsonas. A la vez, las cadertas de cafeterías sirven·co 
mo escuela formal de Ca!)aCitaci6n para todo aquel trabajador
que se integra al sector capitalista de dich~ actividad econ6 
mica. Este tipo de adiestramiento da pie a que ~xi~ta una 
constante movilidad del personal de comedor. Muchas veces un 
empleado que ha adquirido suficiente experienci~ en una cafe
tería puede fácilmente conseguir trabajo en .un· restaurante do~ 
de obtiene mejores propinas. . . ·. 

Estos dos canales logran hacer eficiente la organizacf6n 
de su producci6n mediante la contrataci6n intensiva o extensi 
va de mano de obra. A pesar de ello, las relaciones entre pa7 
tr6n y empleado .difieren sustancialmente: en las cocinas eco
n6micas se manejan relaciones características de una economía 
"tradicional" susten,tada en apoyos y le~ltades personales;.en 
cambio, en las cafeterías, los empleados entran a un mercado 
de trabajo impersonal y muy dinámico, donde el incentivo pri!!_ 
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 rti tan so
fisticado como en el caso de los restaurantes de lujo. Para 
escoger a sus proveedores, las cadenas de cafeterías buscan 
principalmente servicio eficient_e a su puerta· y una calidad. 
aceptable. Las cocinas econ6micas buscan la conveniencia ~n 
el precio y en la frescura del producto, aunque los insuJPos 
no se entreguen en el establecimiento. . 

Las cafeterías tienen que asegurar la obtenci6n en f~rma 
constante de todos los insumos requeridos para elaborar cada 
uno de los nlatillos de la lista de su menú. Estos productos 
son relativ~mente fáciles de conseguir durante todo el anri, 
por no ser tan exclusivos ni selectos como los utiliza'dos en 
ios restaurantes de lujo. Las cocinas económicas son mucho 
más flexibles; para evitarse cualquier contratiempo en la ob
tenci6n de insumos ofrecen al consumidor s6lo los platillos 
que se elaboran con productos que son accesibles en ese mo:m~!!. 
to. · 

Es interesante notar que, al contrario de lo que se pu~· 
diera pensar, las cadenas de cafeterías que pertenecen al mis 
mo capital de supermercados no se abastece.n de éstos, pues l)a 
ra cubrir la demanda de las cafeterías se necesitaría ampliar 
la infraestructura en las bodegas de los supermercados pata 
almacenar, preservar y distribuir estos productos. Esto redun 
daría en un costo muy alto, además de aumentar un paso m6s la 
cadena de interrnediaci6n. Las cadenas de cafeterías 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 se surten en cada unidad aunque el arreglo 
de precios y pagos se efectúa en las oficinas centrales. Sin 
embargo, este canal, por su volumen de compras, tiene una gran 
capacidad de exigir servicio y negociar ~recios. Por ejemnlo, 
las cafeterías mantienen un convenio con oroveedores de aba~ 
rrotes para que se les surta en cada unid~d al mismo nrecio~ 
que en los supermercados, algo que ning6n restaurante· de lujo 
pudiera pedir. El problema de estos establecimientos en cuan
to a la provisi6n de productos alimentarios radica, sornren:den 
temente, en que tienen que depender al mismo tiem90 de~ario~ 
proveedores de un mismo insumo por~ue ninguno cuenta con la 
canacidad irist~lada nara distribuir a todos los nuntos de la 
ZMtM muchas toneladas de alimentos diariamente. · 

Al lado de tal fuerza de demanda en el abasto, el poder 
de regateo de las cocinas econ6micas es mínimo. En estos esta 
blecimientos es el dueño 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,1 utilizan 
do transporte nropio. En tiempo de vigilia, va a la Viga a -
comprar pescado. La carne la compra en carnicerías donde es 

. reconocido como buen el iente, aunque no quede cerca de la coci 
na econ6mica. El consumo de abarrotes es casi nulo; pero cuan 
do es necesario éstos se consiguen en su~ermercados o tiendas 
de gobierno a precio de menudeo. Aquí es importante destacar 
el hecho de que, a diferencia de las cafeterías que cuentan 
con crédito comercial para la compra de cualquier insumo, las 
cocinas econ6micas no cuentan con ningún tipo de crédito. El 
pago es directo y en efectivo. S6lo en ocasiones con el pro
veedor de carne tienen posibilidad de pagar una vez a la serna 
na. Esta relaci6n directa con los proveedores en los grandes
centros de abasto ayuda al dueño de la cocina econ6mica a re
cibir productos de muy buena calidad a precio de medio mayoreo, 
aunque esto implique una gran inversi6n en tiempo. 

Los insumos que utilizan estos dos canales no se ~restan 
tanto a la especulaci6n como en los restaurantes. En realidad 

· las cafeterías s6lo aca~aran carne en tem~oradas altas y al~a 
cenan latería. A diferencia de los restaurantes, el consumo -
de vino es mínimo y por ello no requieren acumular un gran 
stock. Las cocinas econ6micas no tienen espacio para almacenar 

·ni preservar productos por más de una semana, además ele que el 
uso de productos que se pueden almacenar por largas tempora
das es casi nulo. 

1 
Cuando se efectu6 la investigaci6n todavía no existía 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 cafeterías van empleados, 
amas <le 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 
más son los que van a la hora de comer en forma cotidiana du
rante la jornada de trabajo. En re1aci6n con el ambiente que 
ofrecen las cafeterías, se public6 la opini6n del director de 
Sociología de la UNAM, diciendo: "Estas cadenas representan 
una imagen de un medio desarrollado, más elaborado y más .moder 
no que el nuestro, de ahí que a ciertos.sectores sociales les 
puedan r~recer más atractivas a pesar de lo insípido de la 
comida''· 

El menú que se ofrece en las cafeterías consta de plati
llos de la 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 atenci6n a la higiene en la elabora 
ci6n de comida en relaci6n con otros canales de venta de comT 
da preparada. Además, para las personas que se ven obligadas
ª comer con cierta frecuencia en estos establecimientos, las 
cafeterías preparan menús que constantemente ofrecen platillos 
distintos; ésta es la forma de tener una clientela permanente 
al mediodía. El gerente de una cafetería aclar6 que estos me
nús "se elaboran basándose en estadísticas de las 6rdenes de
mandadas ... Es difícil cambiar las costumbres alimentarias de 
nuestro pueblo11 .3 El precio de la comida del día es mucho más 
econ6mico que la libre demanda de nlatillos a la carta. Esto 
se debe a que los platill.OS del menú requ~eren de menor ~sfue! 
zo manual ya que se elab•ran grandes cantidades de un mismo 
alimento. 

En 1981, el precio que pagaba una persona en cafeterías 
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
luj o. Entre comidas se podía gastar de $ 15.00 a $ 60.00. Di
fícilmente el precio del servicio de cafeterías podía disparar 
se como sucede en los restaurantes. En estos Últimos, la can
tidad y calidad de la bebida alcoh6lica consumida hace la dife 
rencia. 

2 
Instituto Nacional del Consumidor, "Revista del consumidor", núm. 

33,noviembre de 1979, p. 42. 

3Ibid., p. 41. 
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Al igual que en los restaurantes, en las cafeterías se 
puede pagar en efectivo o con tarjeta de crédito. Tambi~n hay 
otra forma de pago utilizada por empleados que es a base de 
cupones. Los empleados de algunas empresas reciben estos bol~ 
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 la acele
rada expansi6n de cafeterías y otro tipo de establecimientos 
que ofrecen un servicio similar. . 

En contraste, la clientela que acude a las cocinas econ6 
micas son amas de casa que por falta de servicio domfistico -
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 construcci6n que no tienen 
donde elaborar su comida. Debido al horario en el que se nres 
ta el servicio (de 12:00 a 4:00 p.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 económicas podrlan 
resolver el problema de las mujeres y hombres que trabajan y 
que cuentan con poco tiempo para los quehaceres domésticos·. 
La clientela que consume más es la que compra los fines de se 
mana, obedeciendo a la costumbre de reunir a la familia en e~ 
sa. De esta forma no tienen que cocinar ni tampoco tienen que 
gastar por lo menos el doble en un restaurante. 

Las cocinas económicas ofrecen platillos cuya demanda se 
basa en la higiene y la elaboración tipo casero. Hay una lis
ta de platillos que son característicos de estos estableci
mientos y que son invariablemente ofrecidos todos los días. 
Estos son arroz, espagueti, tortas de papa y chiles rellenos. 
La demanda de esta lista se debe a que algunos de estos plati 
llos requieren de gran inversi6n de tiempo para ser elabora-
dos. Es el tiempo invertido en la elaboraci6n y no el precio 
lo que justifica la compra. También se elaboran guisados de 
res, carne de puerco y pollo. En estos casos, las salsas que 
los acompañan varían diariamente; nunca se ofrece un mismo 
platillo dos días seguidos. Los guisados siempre se preparan 
con verdura, sobre todo papa, para que las raciones a~arezcan 
más abundantes. Los domingos se elaboran platillos especiales 
tanto españoles 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 económicas generalmente com 
pran de 2 a 4 porciones. En ocasiones, cuando hay mucha dema~ 
da, las raciones que se ofrecen son un poco mis pequeftas o p~r 
elcontrario, a los buenos clientes se les ofrecen raciones más 
abundantes. 

En las cocinas econ6micas s6lo se paga al contado. Los 
precios son muy parecidos en todos los casos estudiados. A 
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princ1p10 de 1982, los guisados costaban $35.00, el arroz 
$10.00 y las raciones de los platillos elaborados solamente 
el domingo costaban$65,00. Así el valor de la comida es simi
lar al de las fondas, cuyo funcionamiento se discutirá más 
adelante. La diferencia entre ambos canales es que las fondas 
tienen un gasto ooerativo más elevado que las cocinas econ6m!. 
cas, sobre todo por la necesidad de rentar locales más am
plios para poner mesas y contratar a más personal; esto redun 
da en la calidad y cantidad de alimento que se le ofrece al -
cliente. Pero, en relaci6n con restaurantes y cafeterías, lós 
precios son mucho más bajos en las cocinas ecón6micas. Uno de 
los duefios de estos establecimientos dijo: '~1 precio nó puede 
elevarse al ritmo que lo hacen los restaurantes; no por res
tricciones oficiales sino noraue de lo contrario mucha de la 
clientela se iría, sobre todo ·las mujeres, amas de casa que 
pueden elaborar su propia comida y s6lo la compran por floje
ra de cocinar". 

A pesar de que las cocinas econ6micas ofrecen un servi
cio higiénico, saludable y barato y que ayudan a resolver 
parte de la carga de los quehaceres domésticos, su expansi6n 
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 econ6micas es que en las primeras hay más variedad, 
se compra por peso y no por raci6n, y se puede acudir hasta 
las 8:00 p.m., pero los precios son más elevados. Los duefios 
de las cocinas econ6micas no admiten que hay una competencia 
real, argumentando que la calidad y el saz6n no son compara
bles. Ellos no perciben que la gente onta por la alternativa 
de comprar comida preparada en el supermercado por la conve
niencia del servicio. Sin embargo, resulta obvio que las 
grandes corporaciones, mediante las barras de comida prenara
da en los supermercados como en las cadenas de cafeterías, es 
tán penetrando muy eficazmente en el mercado de comida de la
clase media. 

Además, algunas de las cocinas econ6micas de las colo
nias céntricas de la ciudad de México, como del Valle, Narvar 
te o Nápoles, 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 mediodía a sus casas requieren de luga
res cerca de su trabajo nara comer y las cocinas econ6micas no 
ofrecen servicio de comedor. O sea que las cocinas econ6micas 
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 elaboraci6n 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. 



IV. UNTCO RECURSO 

El "echarse un taco" fuera de casa es áctualmente unaactivi
da<l casi ohliga<la para la gran mayorí~ de los iiab~jad9res de 
la gran urbe por la imposici6n de horarios corridos ·d~ ~raba
jo, lo que les impide desplazarse de un lugar a otro par~ co
mer en casa. Son varios los canales utilizad9s por·tis clases 
populares para hacer frente a esta problemática coti~iana. . 
Aquí se discutirán algunos de los mis impottantes: lós crimedo 
res industriales, las fondas y los locales de antojitos mexi7 
canos que se establecen tanto en locales comerciales como en 
mercados p6blicos, además de los puestos en la vía ná~licaque 
se dividen a su vez en fijos, semifijos y ambulantes~ . 

El denominador com6n de estos establecimientos es el 
brindar alimentos prenarados a un nrecio al alcance de una 
clientela nopular. Lo~ precios son-más bajos que en los cana
les utilizados por la clase media y alta; a la vez, los pre
cios son flexibles, dependiendo de las relaciones que se.man~ 
tengan con la clientela, y ocasionalmente son subsidiados. 
Sin embargo, los canales populares varían 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 (generaT 
mente la gran industria o los bancos) como parte del paquete
de prestaciones a sus trabajadores. Las empresas procuran dar 
este servicio, pues así 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. Además, muchas ve 
ces, la comida que se puede obtener cerca de los centros de -
trabajo es muy cara o bien de mala calidad. Estos nroblemas 
se evitan, aunque parcialmente, con el mantenimiento de come
dores ubicados dentro del lugar de trabajo; nero tal sisteJlla 
cubre ·s6lo una parte mínima de toda la poblaci6n econ6micamen 
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 ~or su tendencia a establecerse 
principalmente en lugares cercanos a los centros de trabajo, 
tales como oficinas de gobierno, oficinas privadas, fábricas 
u hospitales. Los negocios de fritangas ubicados tanto en lo
cales como en la vía n6blica, están en cambio mucho más disper 
sos. Pueden C'ncontrarse 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 ser µunto de intersecci6n, como las centrales camio 
neras o las estaciones del metro. 

4i 
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Relaciones con los consumidores 

Los alimentos que se ofrecen a los consumidores de bajos in
gresos se ~ucden dividir en dos grandes apartados: la coAida 
11 tipo cas.ero" y el "antoj i to". Ambos tipos de alimentos tienen 
que cum!'>lir con cuatro requisitos: ser barato, tener.un saz6n 
sabros:ó-, llenar el est6rnago y estar caliente. rieneralrnente la 
higiene y el nivel nutricional no son elementos que los clien 
tes consideran en nrimera instancia. -

En el caso de.los comedores industriales, hay una clien~ 
tela cautiva que no se altera sustancialmente en n6mero duran 
te la semana, ·como sucede en los demás canales de elaboracj6ñ 
y venta de comida, y que se compone gros so modo ele obreros y 
empleados administrativos. El men6 que se ofrece re~resenta 
un punto de presi6n y de conflicto pues siempre hay anta~onis 
mos entre las preferencias alimenticias de obreros y empleados 
administrativos. Las quejas van orientadas hacia dos patrones 
alimentarios distintos: el obrero, generalmente, exige plati
llos abundantes, con mucho saz6n, es decir, picantes y prefe
rentemente del tipo del "antojito mexicano". Los empleados ad 
ministrativos, mayoritariamente secretarias, piden platillos
más 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 intervenci6n sindical en la or 
ganizaci6n 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 más flexible y en algunos casos con sueldos 
más 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 fábrica su alimento nrincinal. 

A los otros canales de comida nreparada acuden principal 
mente los hombres que integran la fuerza de trabajo de la ZMCr.T, 
seguidos en segundo término nor las mujeres también trabajado 
ras y por estudiantes de ambos sexos. En el estudio realizado 
por Ca rol Meyers 1 en Ciudad Ne zahualc6yotl, se obser.v6 entre 
las familias que viven en este municipio, que los míembros que 
más gastan ryara comer fuera de casa son aquellos cuyos ingre
sos son complementarios a la subsistencia familiar; o sea, los 
hijos sol teros que s6lo aportan una porci6n de sus ingresos al 
gasto familiar. El jefe de familia, en cambio, prefiere llevar 
algo preparado desde su casa. 

La mayoría de los comedores industriales y las fondas 
ofrec0n un menú 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 vísceras en 
salsas que suelen ser picosas y que se complementan principal 

1 
M7yers de Ortiz, Carol, "Alimentación y reproducción de la fuerza 

de trabaJo: estrategia de sobrevivencia en el medio suburbano. Ciudad Ne
zahualcóyotl, un caso", inédito, agosto, 1982. 
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mente con papa), o como alternativa, huevo o algún antojito 
mexicano como es el chicharr6n en salsa verde, chilaquiles, · 
etc., frijoles~ tortillas o pan, y postre (que ~uede s~r fru· 
ta, un dulce o una galleta). Para tomar, en general s6lo se 
venden refrescos y aguas frescas' aunque algunas fondas obt_ie
nen permiso para vender cerveza, restringiendo el consumo a 1o.os 
,botellas por persona acompafiando los alimentos. . 

Algunos de los locales fijos de comida pre~arada, además 
de los puestos en vía pública, ofrecen también todo tipo de 
antojitos mexicanos: tostadas, tortas, quesadillas, sopes, 
huaraches, tamales, etc. Además hay puestos de fruta y mariscos, 
y la influencia norteamericana se observa en el hecho de que 
algunos puestos ambula.ntes 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 caiidad de los nroducios 
ofrecidos y segundo, los gastos de operaci6n que varían nor 
tipo de canal y nor localizaci6n del establecimiento. Los pre 
cios más baios los ofrecían las fondas ubicadas en mercados -
públicos y Íos comedores industriales, oor el hecho de que sus 
gastos operativos son siempre inferiores que los de las fondas 
ubicadas en locales comerciales. Los orecios de la comida en 
los puestos de vía pública varían de acuerdo con lo que se 
ofrezca, y el precio de los tacos oscila notablemente. Por 
ejemplo, entre los tacos más caros están los de maciza, lengua 
y barbacoa, que costaban en 1982 entre$ 15.00 y$ 32.00,mien 
·tras que los más haratos son los de canasta, 9ue costaban en-=
tre $ 4.00 y $ 6.00. Un precio intermedio seria el de los ta
cos de vísceras 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 precios se puede apreciar que 
muchas veces la comida corrida tiene incluso un precio inferior 
al precio de un solo platillo, este Último vendido, hasta en 
vía pública. Un caso representativo de esta situaci6n es el 
pre~io tan elevado de un coctel de mariscos vendido en vía pú 
blica ($ 120.00) en relaci6n con una de las mejores comidas -
corridas de un comedor industrial ($ 130.00). Estonuededeber 
se en parte a que en el primero tiene que cobrarle al client~ 
la merma en el producto ya que carece de refrigeraci6n 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 recomoensa nor medio de 
vales que los trabajadores compran a la emn~esa. ti pago se 
hace en forma bipartita, después de que la empresa y los renre 
sent~ntes de los trabajadores llegan a un acuerdo para ver li 

2 
Los precios anotados en este capítulo son los.vigentes en los casos 

estudiados para febrerokeptiembre de 1982. 
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proporci6n que le corresponde a cada parte. Generalmente .l~ 
empresa pag, más de 50% y~ en ocasiones~ el trabajador s61o 
hace una ap9rta~i6n simb6lica. . . . . 

En los <lemas canales populares el pago se ~ace ert efect1 
vo y se da .el caso de que el cliente !'>aga al final de, la serna 
na, el mes o ni siquiera se impone un límite de tiempo. Además, 
muchas veces resulta que no hay·un precio fijo para. todos los 
clientes. En ocásiones los precios se rigen por convenios,pe! 
sonales, como por ejemplo en las fondas·de los mercados ~ubl1 
cos donde se da un precio a la clientela de afuera y otro, -
más bajo, a los locatarios del mercado. En los puestos de.vía 
pública que .no tienen a la vista sus preéios suel~ suceder que 
se aprovecha de la ignorancia del cliente y se le cobran tari 
fas más elevadas. Esta elasticidad en precios al consumidor -
es parte de la dinámica de los puestos ambulantes y es recon~ 
cida por ambas partes, siendo siempre beneficiado el vendedor 
ya sea porque asegura y refuerza nexos personales o bien por
que obtiene una ventaja econ6mica. 

formas organizativas 

Las formas de organizar la producci6n y venta de alimentos 
dentro de los canales oonulares varían considerablemente. En 
general, puede decirse- que estos establecimientos hacen uso de 
los mecanismos de organizaci6n productiva propia de la es~era 
tradicional del sistema, aun cuando haya excepciones parcia
les, de las cuales algunos comedores industriales constituyen 
las más visibles. . 

En el caso de estos 6ltimos, las empresas oue ofrecen el 
servicio de comedor a sus trabajadores contratan concesionario~ 
con quienes comparten los problemas de brindar el servicio. 
La empresa tiene que proveer de toda la infraestructura bási
ca; además 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 rengl6n, pero el gasto realizado por concepto de comida 
a los trabajadores es deducible de impuestos. 

El concesionario se encarga del abasto y la contrataci6n 
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, d,e. 
todos los gastos y problemas adicionales que tienenlospropie 
tarios de otro tipo de negocio de preparaci6n y venta de comT 
da pues no requieren de .un fuerte capital para poder arrancar 
ya que la inversi6n en compra y mantenimiento del mobiliario 
es responsabilidad de la empresa, y además no tienen que pagar 
renta por el· locil que utilizan. · 

Para obtener este servicio, la negociaci6n entre empresa 
(ejcc~tivos y en ocasiones un comité de los trabajadores) y el 
concesionario se realiza cada año. En el caso de haber sindi-
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cato, los acuerdos tienen lugar cada revisi6n de contrato. Es 
ta ncgociaci6n es de suma importancia ya que constan.temente -
hay quejas por parte del concesionario sobre las condiciones 
Je 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 año. Por 
estoJ difícilmente se puede encontrar un ~oncesionario que du 
re mas de 5 afios en la misma empresa y suele suceder que al -
año se cambie 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 perder 
dinero, optan nor deteriorar la calidad y disminuir la canti
dad de comida. Posiblemente las condiciones de este servicio 
mejorarían si los concesionarios nudiesen tener un margen de 
utilidades m's estable al mejorar b§sicamente las condiciones 
impuestas por la empresa que.contrata en cuanto al precio de 
la comida, nartiendo de la base de que existe un incremento 
constante en el costo de los insumos. 

Los comedores industriales son onerados nor dos tinos de 
concesionarios: hay empresas con una ~rganizaci6n netamente 
capitalista que se dedican a brindar el servicio de comida a 
diversas empresas. Operan de forma muy similar a las cadenas 
de cafeterías. Centralizan el manejo administrativo y en cada 
unidad tienen un ~erente que controla el abasto y la organiz~ 
ci6n del comedor, un chef que elabora los menús y diri~e la 
forma en que se preparan los alimentos y un staff que ayuda 
al chef en la preparaci6n de los alimentos, sirve la comida y 
se encarga de la limpieza. ,.sin embargo, este tipo de servicio 
en realidad es la excepcion de la regla dentro de los canales 
populares pues la mayoría de comedores industriales son opera 
dos por concesionarios particulares de relativamente escasos
recursos. Estas personas no c~entan con la capacidad operati
va de las empresas concesionarias sino se manejan como empre
sas tradicionales, muy similar a la organizaci6n de las fon
das. Sus problemas para dirigir este tipo de empresas se deben 
a la falta de poder efectivo de negociaci6n con la empresa que 
contrata sus servicios y con los proveedores de los insumos. 

Los comedores industriales operados por concesionarios 
particulares, las fondas y algunos establecimientos de antoji 
tos mexicanos son pequeñas empresas independientes donde la 
familia actúa a la vez como dueña y empleada. Todas las tareas 
de compra de insumos, elaboraci6n y venta de alimentos se de
sempeñan por los diversos miembros de la familia, y estas ac
tividades muchas veces s6Io nroveen de in~resos parciales na
ra la subsistencia familiar. El jefe de familia o alg6n otro 
miembro necesita realizar un esfuerzo adicional nara comnle
mentar sus in~resos. Por ejemolo, al~unos comedo~es industria 
les y fondas adem's de vendcr .. comi<la corrida, tambi€n elabo-
ran antojitos mexicanos, ya sea para el almuerzo de los traba 
jadores o nara cenar, o bien, tienen un nuesto en vía 96hlici 
y tambi6n trahajan en otro tipo de actividades diferentes de 
la 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 econ6mi 
co ha sido aprovechado por pequeí'ios empresarios que en un prin 
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 
organizaci6n tradicionales con lo que han podido obtener cuan 
tiosas ganancias. Un caso representativo de este tipo de em-
presa es una fábrica de tacos de canasta que en 1982 elabora
ba diariamente un promedio de SO canastas conteniendo 500 ta
cos cada una. El dueí'io pidi6 a sus "vendedores a comisi6n" el 
reembolso de $ 3.00 por cada taco, de lo cual él estimaba una 
ganancia neta del 5 O%, teniendo un ingreso diario de $ 37 500. 00 
o sea que trabajando 5 días a la semana, este emoresario obte 
nía un ingreso al mes de $ 750 000.00 (aproximadamente 52 sa7 
!arios mínimos).3 

Curiosamente , estos empresarios no cambian radicalmente 
su estilo de vida; continúan habitando en colonias populares 
aunque se les distingue por tener casas construidas con mate
riales más costosos, tener varios autom6viles y ofrecer gran
des fiestas. El permancer en sus colonias originales ha permi 
tido obtener prestigio dentro de su mismo ambiente social, l~ 
que les facilita el manejo de formas de contrataci6n tradicio 
na les con sus vecinos. Y este Último 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 el'aborar comida para las cla7 

ses populares tienen una dinámica interna muy distinta de la 
que se da en la pequeí'ia empresa familiar de subsistencia. Su 
forma de organizar la producci6n se caracteriza a menudo por 
el fen6meno de integraci6n vertical y/o de expansión de las 
actividades econ6micas, y es allí donde consolidan la capaci
dad econ6mica de sus empresas. El primero de estos fen6menos, 
de integraci6n 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 nroduc 
to. Un ejemplo de este fen6meno lo constituye un emoresario -
de un pueblo cerca de Toluca, Estado de México, que cría borre 
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 en distintos 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
derlo en su propio establecimiento de tacos y para distribuir 
lo en varios puestos ambulantes. 

3El salario mínimo era de $ 14 250.00 al mes. 
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El segu:ri<lo fen6meno, de expansi6n horizontal, se da cuan 
do un empresario controla la distribüci6n de un producto por
toda una zona de la ciudad. Lo im~ortante de esta estrategia 
es que aparentemente cada puesto aparece ante la ima~en del 
cliente como una unidad de venta totalmente aislada. Por ejem 
plo, en una delegaci6n de la ciudad de México, una sola pers~ 
na tiene autorizaci6n 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 está totalmente controlada por dos hermanos. 
También el fen6meno de exnansi6n nuede darse al controlar va
rios ·locales en una misma·· zona, iñdependientemente del giro 
que manejen. Por ejemplo, una persona controla todos los pues 
tos ambulantes en una estaci6n de camiones foráneos, se venda 
o 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 carni tas. En Jos dos Úl t iJllos casos hay 
un monopolio territorial que elimina la competencia de otros 
vendedores de giro similar y así se controla a toda la clien
tela que transita por una zona determinada. Además el segundo 
caso optimiza el uso de insumos alimentarios, al provechar las 
distintas partes del ~ollo, ofreciendo caldos de pollo en un 
establecimiento y utilizando la carne sobrante para los tacos 
que se venden en el otro establecimiento. 

En todos los canales porulares de venta de comida, la so 
brevivencia de los establecimientos familiares no capitalistas 
y la expansi6n de los negocios familiares capitalistas se fun 
<lamentan, en gran narte, en su capacidad de reducir sus gastos 
de operaci6n al mínimo. S6lo en forma excepcional se pueden 
encontrar instalaciones modernas utilizadas por los comedores 
industriales y algunas fábricas donde se pre~aran las carnes 
o las vísceras que se venden en los puestos ambulantes. Por 
ejemplo, se encontr6 una fábrica de tacos de cabeza de res don 
de se maneja masivamente este producto perecedero y donde hay 
una cámara frigorífica. Pero generalmente la inversi6n en in
fraestructura es mínima al igual que su mantenimiento. En la 
mayoría de los comedores industriales, fondas y locales ~omer 
ciales de antojitos mexicanos existen instalaciones bastante -
improvisadas. S6lo cuentan con estufa, refrigeradores tipo domés 
tico, un lavabo pequeño y mesas que se usan corno mesas de tra 
bajo así corno para servir al consumidor. -

Con cierta frecuencia la comida se elabora y se almace~ 
na en la misma casa del dueño del negocio, usando la cocina 
que sirve a la vez para los quehaceres domésticos o utilizando 
el ~atio de la casa. De esta forma es posible evitar el pago 
de r~nta y evadir el control del gobierno con respecto a la 
higiene en la elaboraci6n y la c~lidad del producto utilizado. 
Además, a veces las fábricas donde se elaboran los nroductos 
que se venden en la v{a pública se instalan en cuartos de ve
cindades o zaguanes. Sobre todo la elaboraci6n doméstica y 
clandestina ocurre con aquel los al irnentos que requieren de una 
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tecnología muy tradicional, efectú~ndose casi toda la elabora 
ci6n en forma manual., ,como en el ,.c;aso d.e i~ 'barba·coa, tosta--
das y. tacos de canas.ta .. · . · .. . . . . . . . . ,. 

Los nuestos .ambulantes tienen todavía una .infrae·strüctu
ra ~ás simple. Los puestos. fijos y .semifijo~ no. r.~.qu"ieren más 
que d~ anafr.es º· plancha's qué se calientan con carb6n. ·º al va 
r>or co'ri pequeños tanques de gas o· oetr6leo. El pue,sto en sí -
está hecho de lámina, y en agosta de 1982 co~taba entre 
$ 35 000.00 y$ 40 000.00, Incluso hay.otiestoi ambulantei que 
se instalan en las cajuelas de los coch~s donde se coloca el 
producto preparado,. o bien, como en el cas.o de los taco.s dé 
canasta, la única infraestructura con~iste en una canasta re
cubierta con 'lienzos para conservar el producto caliente. 

Siguiendo la pauta de reducir los costos de operaci6n de 
las empresas al mínimo, se hace un uso muy econ6mico de todos 
los.tipos.de energía tanto para cociriar como para la preserva 
ci6n y alumbr~miento. A la vez puede prescindirse totalmente de 
la refrig~raci6n, sustituyéndola con la técnica de preser~aci6n 
mediante cocci6n. De esta manera muchos veridedores·ambulantes 
prefieren comprar las vísceras ya hervidas porque ,así puederi 
conservar pl product9 3 o 4 días sin refri~eraci6n en .el pues 
to sin peligro de descomposiciqn. Lo único que hacen es her~-
virla constantemente. Además la cabeza y lé tripa muchésveces 
la tapan con plástico en estos puestos pues de esta forma no 
les entre el aire y conservan su color~natural; de aira forma 
se pondrían negras. Una señoré que elabora tostadas 4e pata, 
lava la parte sobrante y la vuelve a hervir, aprov~.~hando el 
.excedente para venderlo d.e nuevo en tostada~. El dueño de un 
carrito de hot dogs compra salchicha una vez por s,eniana. y la 
conserva sin refrigeraci6n en un carrito. Para ofrecerla tie
ne que hervirla y de esta forma "mata todó lo que se'púede de~ 
componer", como él expres6. . . 

En cuanto al alumbrado en los puestos ambulant.es, alg1,1nos 
utilizan láraparas de petr6leo y otros "se cuelgan", ~s decir, 
se conectan al noste de luz, obteniendo el servicio .g~atis! · 
Huelga decir que los puestos ambulant~s carecen ent~r~~ente de 
agua potable. El agua la obtienen de tomas de agua públicas, 
almacenándola en cubetas. ·. ·· · 

Un impedimento a la reducci6n de costos con que ·se topan 
frecuentemente los establecimientos de comida populéi,ubicados 
en locales comerciales e.s el pago de renta; sabre, todq por ser 
m~ pqco predecible pues no existe ningún control gube.t,n,aniéntal 
que regule los. aumen.tos .. En. los Últimos 3 años, 10$ i,nfor.man
tes comentaron que tenían que acept~r alzas anúales 4el 30t.· 
al 12oi y en uno de los casos estudiadoi, la duefia de un• Ion 
chería quit6 su negocio y piefiri6 tomar la concesi6n .de un -
comedor in<ltistrial por no poder solventar los g~stos 'fijos. 
En este caso, la renta del local ll~g~.a subir un 100% de un 
año a otro. 

En general el monto de la renta suele ser muy variable. 
Había en 1982 pequeños .locales o accesqrfas en colonias. P<?'OU-
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lare·s. que pagaban $ l · SOO •. OO. mensuales, mientras que en el pr¿ 
rner cuadro de la ciudaQ., los local.es de aproxirnadamen:te · 3m por 
6rn oscilaban entre$ 10 000.·00 y$ 20 000.00. Sin emba:rg,o, to 
divía se·bueden encontrar en el.centro de la ciudad algunos -
edificios· viejos cuyos locales comerciales se. rentan a" un CO! 
to muy bajo precisamente por lo deteriorado de. sus -instalaci~ 
nes y por t"I'atarse de rentas congeladas, aunque·· 1a alta rent!_ 
bilidad .de estos terrenos ha atraíd.o a grandes compañías de · 
bienes y raíces 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. 
que se ha prestado ·a que, se realicen negociaciones .de. subarrien 
dos y traspasos de estos espacios urbanos. El subarriendo im
plica recibir una renta fija mensual por ceder un local con 
instalaciones y a veces también, corno en el caso de una cade
na de taquerías de cierta fama, por ofrecer el prestigio del 

,negocio y por ello las normas de manejo. La persona que sub
arrienda tiene que pagar todos los gastos. operativos, a veces 
incluso la renta y los impuestos. Los beneficios que· recibe. a 

·cambio incluyen las ganancias atribuibles a la ubicaci6n del 
negocio,. el crédito con proveedores establecidos, .y una el ien 
tela cautiva. El monto de los subarriendos es muy variable: uña 
accesoría de caldos de oollo 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 $ 100 000. 00. En este 

í6ltirno caso, el arrendador coment6: "Mi tío que me subarrend6 
el·negocio ~ana dinero sin meter las manos. Acentarnos el tra
to porque es un ne~ocio seguro pues ya tiene el prestigio de 
muchos años, tiene una el ientela afianzada y además el negocio 
da para pagar eso y más" .. 

El traspaso· irnpl ica ceder el derecho al contrato de arren 
damiento de un local. En esta negociaci6n no se involucra al 
dueño del inmueble y los que efectóan ¿l trato no tienen obli 
gaciones posteriores a la transacci6n. El local puede o no -

· t:r.a.spasarse con instalaciones. Muchas veces se traspasa para 
ser:utilizado en otro giro comercial muy distinto. Una señora 
co~ent6 que ella tenía derecho al traspaso del local porqu~ 

~b~bía rentado el lugar por 14 afios y siempre había pagado su 
renta a tiempo. Ella quería pedir $ SOO 000.00 por el traspa~o 

· .d• un local que se ubica en una avenida muy transitada cerca
na al centro de la ciudad. 

Al rentar un local lo. que se busca.es tener seguridad, en 
la.permanencia física del negocio, al menos mientras perdure 
el.contrato. Pero la seguridad en territorio por un tiempo fi 
j-0 nunca se llega a obtener trabajando en los puestos en· la -
vía:' pública. Todo-s los puestos ambulantes se caracterizan de 
hecho p,or tener una actividad interm.i tente. Son ernr>resas muy 
vulnerables al medio ambiente, y como medio de trabajo, incier 
tas e inconstantes. Entre las causas que determinan este fen6~ 
meno SC' pµedcn citar las :::;iguicntes: primera, al trabajar a la 
intemperie los: ambulantes pierden clientela durante el tiempo 
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<le lluvias, y aun cuando el cl.ima es favorable, hay temporadas 
en que no existe demanda en algun~s zon~s, por eje. l!IJ?lO., . en z~ nas escolares durante la ~poca de vacaciones.; Tamb.ién la per
manencia en un mismo 1 ugar se ve afectada. por las. qüe;jas d.e 
las juntas de colonos en zonas residenciales.o por CQmercian
tes ya establecidos en zonas comerciales. Incluso éntre los 
mismos vendedores ambulantes, hay una· constante.lucha por el 
control del espacio. Por Último, las personas que trabajan en 
el ambulantado tienen que aceptar las constantes• "limpiaslt ,que 
son las medidas tomadas por el gobierno para suspendér cual
quier actividad comercial en la calle durante algunés fechas 
importantes, como en el peTiodo de elecciones. 

Organizaci6n laboral 

Otro elemento de la estrategia de minimizaci6n de costos·aque 
se ha hecho referencia anteriormente se centra en el uso tra
dicional de la mano de obra. La mayoría de los canales popula res no requiere de una fuerte invers i6n en ca pi tal .. fijo, .pero 
es muy importante el manejo de los recursos sociales, sobre. 
todo el apoyo que se obtiene de parientes, paisanos.1 vecinos 
o amigos. 

La presencia y participaci6n del duefio en· la elaboraci6n 
y venta de comida es muy variable, dependiendo del námero de 
establecimientos o puestos que maneje. Cuando el duefto es pro 
pietario de un solo negocio se presenta una simbiosis dueño-
empleado. El duefio siempre está presente y est' 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 renarti'r su tiempo en.tre 
efectuar la compra de insumos, cobrar a los clientes ~ né10-
ciar con los empleados de ~obierno los trámites legales. La 
duefia también elabora la comida o "le da el saz6n". En a11tunos 
casos tiene uno o varios ayudantes que le asisten en estas ac tividadcs pero siempre bajo su total supervisi6n. El duefi()~ -
empleado es responsable directo de todas las fases'adminlstTa 
tivas y operativas del negocio. 

Cuando el duefio es propietario de varios establecim,ientos 
contrata a un encargado que ~eneralmente es ~arie~te cercano, para administrar varios negocios a la vez. Es un nuesto simi
iar al ejercido por los deie~ados <le zona de l~s ~adenas~de cafeterías. El encargado va de un local a otro paTa aseguraT 
la existencia de insumos, contratar o sUbcontt~tar~empleades. 
y asignar quehaceres a su personal. A diferencia dei'du,fio"'· 
empleado, en estos casos no hay una vigilancia perman•ente d'é 
cada negocio sino que se delegan funciones de control y supe! visi6n. : ' .. 

El n6mero de empleados depende no.s6lo de la cantidad.de 
clientela que necesitan atender sino también de lo sofistica-
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dp d_.e su. or~anizaci6n laboral. Por ejemplo, en una fonda;· la 
dueña yuna niña se encargaban de"todas las actividades del 
negocio~ Ella decía que tenía de 30 a 40 ,clientes:diarios·a,}a 
hora de la comida. Un puesto semifijo· de tacos tenia 3:t•mPle!. 
dos que vendían de 800 a 1 500 ··tacos di~rios ~ Una concesiona
ria de un com~dor industrial reclut·aba de 4 ·a ,5:·empleadl1S''J>a ... 
ra atender de 100 a·120 personas .mientras que una·empresa.co!_ 
cesionaria tenía de .9 .a,12-empléados.paraservit al misJno;lft6-
mero de personas •. El) general,·· lo .que su~ede es ·que·.entre·.,Jlii 
tradicional es la empresa más es el esfuerzo físico que se: l·e 
exige a la ma~o .qe obra l,ltilizada. . · · :· : ' u. . 

La divisi6n del:trabajo por sexo es una caracteristica' 
_general izada. en est.os. canales populares. ·En taquel';fas, ···]Jos · 
ºcorta.:.·tacos" son hombr:es ·Y las· que "hechan tortillas.".: son:m~ 
jéi;-es; .mie.n.tr.as que ~n las fábricas de .tacos de canast-arI,se· ª! 
plean. g.~ll.;eralmente .hombres,. al igual que en la venta de-.hot·: 
dogs o .. ell la limpieza y elaboraci6n de vísceras •. La.manCI> de·, 
obra ,de .fon.das .. y comedores industriales es femenina. :En este 
Úl.ti.DJ.o.canal,· .el horario en las fábricas favorece a -la.s 11uje-

.. res: ,que :tienen _una familia _.que· atender. Tambié,n en ·estos cana 
· l~s :S.e emple.an menores de edad, quienes generalmen:te ·se ;.en'?ar 
$ª!) de •Ja .. 1 impieza y de é:lCtividades auxiiliares ... ·En oca'.si.ones, 
.1nclus'o a un hijo menor de edad s.e ·le' delega la ·responsatrilt
·~~di de.un pues.to. Así suele.pasar que so.n las muj.eres: y·los-
niñ<;>s los que más faci lmente se explotan. · · · · · · :' 

. -.· . Al ip,ual que l_os restaurantes y cafererías, las· ·empresas 
·modernas concesionarias de comedores industriales reclutan.;a 
:~u persona.1 por medio .del sindicato. de empleados de réstauTan 

.. tes o- haciendo propaganda e:n peri6dico.s. o revistas ·e incluso 
tienen la poli ti ca de negar el acceso a pariente·s de cualquier 
tr.abajador, pero en el resto de· .los canales ponulares, la· ayu 
da familiar es impresc·indible. La esposa, ·el hijo, .la hija,,
.el ~'rmano, el primo, la cuñada, son los que .nueden quedar~ 
se a cargo del ner.ocio. Muchos empezaron a expandir' s~ loca-
l~s .. o· sus puestos amb.ula11tes :en el· momento. en que" ·sus· ·hijos 
podlan responsabilizar se de ellos. De esta fo·rma ,._ todos·cuidan 
:Y cq:in.parten :el _capital de .la familia. . r. ; '. ... ;~··. 
, .·. .. . Los traba3adores que se emplean., •generalmente• se cons1·~ 
.guen por contactos ·personales de.1 dueño y de sus· empl·e·ados •. 
. ~e contratan paisanos,, e. Jncluso se: vi aj a d:j rectamente a> la,s 
'comunidades rurales· ·de .origen. a buscar a- .gente que quiera tr.a 
b.aj~r .en la ciudad de México. También s.e emplean ai.-residen-, ..
te.s de la c.olonia .donde vive: el empresario:· dentro t:ie la .zona· 
'urbana. El dueñ.o de una fáb.J"ica de tacos de :canasta,· por ej.em 
tplo, contrata a estudiantes- de su barrio quiene~ tr·a.bajan• s6:;' 
:Io los fines de· semana, y. así estos empleados abt.d•enen un in'
g·r~s9" que _no afecta los· horarios es-colares. Además,, es· median 
:t!~ .. laz'é:>( per.sonales como se. pretende asegurar la e:fic,ieno'ia ~ 
-de' i·os trabajadores. - ~ ;,. · .. ~,; · 

El th~mpo .de permanencia de los trabajadores en e1. mismo 
lugar. d.e trabajo de~ende de varios factores: ·las mujeres· en: 
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ocasiones tienen que dejar el trabajo ·por probleina's familiares 
como el.no tener quien cuide a sus hijos o el sentirse atada. 
por un inarido que no les perinite seguir trabajando. También 
los inmigrantes que llegan a la ciudad para gartár. 4inero iol! 
mente;para pagar un gasto específico, regresan a su pdeblotan 
pronto como hayan cumplido su objetivo. La per1h&J1enciaaveces 
depende también del grado de participaci6n que se tenga en las 
ganancias del negocio. Es así como se cuénta cbn la ayuda per 
manente de familiares, sobre todo si se comparte casa y comi7 
da. 

Cuando no existen lazos de parentesco resulta ser impor
tante la relaci6n paternalista del patr6n con sus empleados. 
Es muy.com6n que se soliciten préstamos de dinero !lara cubrir 
gastos de festejos, enfermedades o funerales, nor los cuales 
los dueños no cobran ning6n interés. Estos préstamos no siem-
pre se llegan a pagar pero permiten ase~urar la permanencia 
de la mano de obra. 

Existeri diversas formas de remunerar al oersonal: el sa
lario mínimo lo pagan las empresas concesionarias· de comedo-' 
res industriales, algunas fondas y algunos establecimientos de 
antoj i tos mexicanos, aunque s6lo las empresas concesi1otu1rias 
ofrecen las prestaciones que exige la ley' además de dát .Uni
formes, comida y en ocasiones una cuota para el pago de tran! 
porte. El resto Je los establecimientos no observan las obli
gaciones ni derechos entre patrones y trabajadore~ estiptila
dos legalmente. Incluso algunos locales de antojitosmexicanos 
pagan a su personal por día. Por ej emnlo, en una taquer·ia, · 1os 

.empleados son todos inmigrantes temporales. Ellos trabajan 15 
días· seguidos y descansan 4 o 5 días, los que utilizan para ir 
a ver a sus familias. De esta forma, el dueño paga el sueldo 
mínimo dinrio no el equivalente me~ual a una jornatl.a de 40 
horas semanales, ni se ve obligado '1 dar ·ninguna prest·aci6n 
excepto la comida. Los trabajadores pueden coiner todos los ta 
cos y tortas que quieran. · · ···. · , -

Hay otras formas de subempleo que afectan prihcipalmente 
a la mano de obra femenina. En el caso de fondas Y'C:omedores 
industriales operados por particulares' se les d~ a las e'mplea 
das una remuneraci6n similar a la de las trabaj~ddras del se~ 
vicio doméstico. Por ejemplo, en febrero de 1981, la duefia ~~ 
una fonda pagaba $ 5 000. 00 mensuales a su, ayudante, mientra_s 
que el salario mínimo era de $ 8 400.00 mensuales. Y ctiaridd· · 
la fuerza de trabajo es familiar, se otorga·una remuneración 
muy irregular a pesar de que se exi·ge un ~ran esf'uerzo físico. 
A los parientes se les garantiza casa y comida y se les ofre
ce un pago simb6lico que se recibe en forma inconst~nte. Para 
los más pequeños negocios estos apoyos familiares en realidad 
no permiten al dueño obtener un margen 111ayor de g·anancias si· 
no. más bien contribuyen a la sobrevivencia del sustento 'econ.6 
mico de la familia extensa. · · . .,-

Las propinas que reciben los empleados son bastante esca 
sas y a veces nulas. En 1982, los que atendían directamente -
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al público en una fonda, recibían de $ 150.00 a $ 300.00 dia
rios, pero en puestos ambulantes es rara la ocasi6Ji en que un 
cliente da una propina al em!>leado;·Y ~n los comedores indus
triales los que atienden a los trabajadores definitivamente 
no reciben ningún. tipo de com!>~nsaci6n monetaria extra. ,Q .. sea 
que en todos los canales populares el empleado rara vez puede 
incrementar sus ingresos mediante el pago voluntar.~o ~or par
te del cliente, como sucede con los meseros de restaurantes y 
cafeterías. . · 

Para contrarrestar estos bajos ingresos los empleados en 
algunos canales populares procuran hacer su propio negocio, 
ejerciendo cierta libertad en la venta del producto~ Po~ ejem 
plo, en los puestos amb.ulante·s al no haber una vigi lam;:ia c.oñs 
tante del duefio de los puestos, los empleados paTalelamenta -
venden alimentos por los que obtienen una ganancia extra que 
no se llega a revertir en beneficio del duefio. Puede mencio
narse el caso de un empleado de un carrito de hot dogsqueven 
de en parte el producto que personalmente compra. Cuando él -
estima que el monto de la venta diaria es suficiente para sa
tisfacer a su patr6n, él comienza a vender su !>ropio ~roducto. 
El duefio <le una flotilla de ·puestos ambulantes O!)in6: "yo aceE, 
to que mis trabajadores hagan su lucha mientras yo obtenga lo 
esperado". · . 

Por la imposibilidad de una vigilancia absoluta en lris 
r>ucstos de vía pública 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 ~anancia fija. El margen de ganancias 
para el empleado dependerá del precio al que vende· el produc
to. Así, un vendedor de tacos en un parque ~úblico decía que 
dependía del cliente, el ~recio al que daba el taco. El tenía 
que darle al duefio de la flotilla $ 3.00 por cada taco v él 
los vendía a $ 4.00 o $ s.oo. En este caso, el empleador. se 
liga en forma más segura al ne~ocio al convertirse en la pr'c 
tica en un vendedor a comisi6n. Y los empresarios aseguran -
una ganancia fija además de incrementar su campo de actividad 
sin que esto implique un alto riesgo econ6mico. 

Otro caso similar es el <le un duefio de ouestos de tacos 
de cabeza: él presta el puesto, reparte en c~da puesto la ca
beza y las tortillas que deja a crédito, y el empleado compra 
los insumos para elaborar las salsas. El patr6n impone las 
condiciones de venta, al indicar la proporci6n de tacos que 
p_,µeden salir de cada cabeza y el precio al que se deben de ven 
der. El monto de la ganancia del empl~ado de~ende de la habi7 
lidad que tenga para optimizar la cantidad de carne que pueda 
extraer de la cabeza y que se pueda ofrecer en un taco. O se·a 
aquí lo importante es la optimizaci6n en el rendimiento del . 
producto. 

4Esta forma de relación laboral es descrita por Bromley et al. (1983, 
pp. 37 y 38), en la categoría de "trabajo asalariado disfrazado". 
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Así;al igual queenlos.restaüra.~tes.~e ~pjo·, en.los. 
puestos·de vía páblica el veridedor·h~~eu$o, como lo hace el 
mesero, de· la infraesttuctura ptopo~¿idnad~ por el dueño de 
la empresá pata reali~ar su'pr9pio ~egocio. L~-difererici~ ~s
que el sistema opáco en lóS canales'pó~~láres·se maneja perju 
dicando principalmente. al consumidoi. -

Abasto· 

Según el grado de integtac¡6n o expansi6n de la organizaci6n 
administrátiva de la· ·emptesa·, Tos ca.nalés populares de venta 
de comida obtienen tres t ipo.s de insumos: 'productos· pe_recede
ros en.crudo,productós semieláborados y productos completamen 
te elaborados. Es rara ·1a vez que se µtilizan pr_oductps manu-=-
facturados. . · . · 

Por ser el abas:to una actividad tan importante, casi -siem 
pre es el dueño o el empleado de mayor confianz·a quien se .en-=
carga de rie~ociar con los proveedores de ~roductos alimenta
rios~ Los canales de abasto a los cuales recurren sQn muy di-: 
versos. Hay por ejemplo, quienes acuden personalmente a la 
Merced o ::1 Jamaica a comprar sus producto.s. En la nave menor del 
mercado de la Merced se podían encontrar en 1982 todos los pro 
duetos que se utilizan para elaborar la comida de los puestos 
ambulantes: tortillas de distintos tamaños, salsas yi prepara 
das, dist·intas partes de l~ res, el puerco o el borrego, hb-
j as de tamal, etc. O se puede acudir también al ·ras.tro a. com
prar la carne por canal, o a obradores. o introductores para 
conseguirla en piezas. Generalmente los que utilizan cualquie
ra de est6s canales de ~basto hacen-sus· compras una o dos ye
ces por.semana y son los que cuentan con trasporte propio, 
comprando grandes volúmenes ya sea porque tienen una fáqrica 
que elabora alimentós ó porque tienen una cadena de locales o 
una flotilla de puestos ambulantes. Estas empresas o~timizan 
el producto al.utilizar él mayor número de ~artes.comestibles 
del animal. Por ejemplo, de la res se consume la cabeza, los 
sesos, lo~ ójos, la lengua, el süadero, las visceras. En for
ma excepcional ~e pued~ entontrar también al dueño d~ un esta 
blecimiento pequeño qu~ viaja en autóbus a la Merced diaria-
mente a las 5:00 para comprar s~ abasto. Para estas ~erson~s 
el ahorro econ6micQ justifica la inversi6ri en tiempo. · 
· La opci6n para la mayoría de e~tablecimientos tradiciona 
les, incluyendc;> ·1a ~ondas, ~os comedores industriales maneja-=
dos por conces1onar1os -part1cula.res y algunos puestos en v1a 
pública, es comprar en lugares de abasto pr6ximos a su nego
cio, tales tomo los tianguis, los mercados sobre ruedas, las 
recauderías, los mercados locales, los supermercados y Conasu 
po. En general esta preferencia se debe al hecho de que tieneñ 
un consumo limitado, escasas facilidades de transporte, care
cen de buenas condiciones de almacenamiento de ·los productos 
alimentarios y además el dueño tiene que repartir su tiempo en 
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obtener los insumos' y elaborar la comida. Debe 'sefii:Hars;e, sin' 
emba_~g?, que las· fond'a's _en ·1nercado·57 P,6b'.!'.~cc_>s tienen mejo~e:s 
cond1c1ones de abasto que.otros e~tablec1m1entos pequefios~ 
El los· compran sus· ins\.J'Jnos a otros loca tari'os o bien hacen· su 
pedido a 'un trans_port•ista que va a los ·grandes centros de 'aba! 
to a comprar insumos. por bulto para los· demás locatarios der·' 
mercadó, obteniendo como resultado ·los precios más bajo·s del 
sector. 

Las empresas ~onc:esionarias de lo~· comedores iridusttia~ 
les, por el hecho de manejar· grandes ·vol'únienes de insumos ·'(ya 
que prestan· su servicio' a varios comedorés a la vez), se sur
ten, al igual q~e los r~staur~rites y cafeterías, por medfo de 
diversos distribuidores al medio mayoTeo de verdura, fruta, 
carne de res, pollo, pescado y ~hartotes, que llevan el pro~ 
dueto directamente a éada unidad, donde el gerente se enc:arga 
de pesar la mercancía y revisar su calidad.· Además,. muchas ve 
ces estas empresas concesionarias cuentan con bodegas para aI 
macenar todos los artículos de abarrotes que. necesitan. -

Hay otro tipo de proveedores a ~omicilio utilizad6s por 
algunas empresas menos fuertes dentro de los canales populares. 
Estos son personas que compran verdura y frut~ e~ la M~rced o. 
Jamaica y dcspúés l~ revenden en est~blecimientos localitados 
en el área cercana a los centros ~rincipales de abast6 a un 
precio m6s elevado que el ofrecido en mercados públicos, uti
lizando' como medio de transporte bicicletas o carretillas. Si 
se toma en cuent,a el costo al terna ti vo' del autotransporte y 
el tiempo que se invierte cuando hay que acu~ir personalmente 
a efectuar la· compra, el precio al que se obtienen los insumos 
a través de estos proveedores resulta econ6inicamente justifi
cado. Además, las carnicerías, pollería~ y:tortillerías tam
bén son proveedores a domicilio de la zona aledañas a su nego 
cío, y algunas fábricas de comida preparada reparten el produc 
to a sus concesionarios o emnleados. Los dueños distribuyen -
este producto en c~juelas d~~sus carros partictilares, evitan
do de esta forina que ·1a policia vial averigue la proceden~ia 
de los alimentos elaborados~ . . 

Hay canales de abasto que proceden directamente de ~onas 
rurales o bien del extranjero. Uri distribuidor de·cabez~ de 
res y vÍs6eras compraba direct~mente estos productós ~n Texas 
porque a los vendedores tejanos les conv~nía fletar trailers · 
con aquellas partes de la res que no se eonsumen en su p~ís. 
Sin embargo, en la actualidad, por la imposibilidad de asegu
rar el abasto del extranjeto y por i~pli~ar un cbsto muy alto, 
se sustituyen otros canales alternativos en la Huasteca o en · 
Tabasco. También un distribuidor de barbacoa report6 tener 
crianza de borregos en el Estado de México donde elabora la 
barbacoa y s6lo. la vende en el Distrito Federal. 

Por Último, })ay canales de abasto clandes-t ~.noS> ,que son cr;ia 
deros dom~s.ticos q\le se loc.alizan en .colonias populares .en la
perifería de la ZMCM, ·donde se compra la carne de cerdo que no 
ha pasado oor insoecci6n sanitaria o carne de caballo que se 
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vende al cons~midor final como si fuer~. carne de res.· No se 
ucbe asumir que toda la. ca°ine ,COmilrada por este cana,1 e~te des, 
compuesta o es de 4=alida4 inferior que, la comprada en rastros 
legales. J..o que es un hecho es que la carne se consigue a .. un 
precio más barato que la registrada e>Jic.ialmente· y que no:exis 
te ningún tipo de control de calidad del pro.duct.o. 5 , , -

Existen diversas formas de negociaci~n entre: lQs provee
dores y los compradores de insumos para los canales de ~labo-· 
raci6n y venta de comida popular. Como .es c}e esperarse., ias 
empresas concesionarias Je comedores industriales mantienen 
la misma relaci6n de compra y venta y reciben los mismos ben.e 
ficios .que los restaura_ntes y cafeterías, mieptras .que los pe 
queños empresarios que tienen que rec.urri r a los supermerca-~ 
dos e> a ConasuJ.lo tienen que sujetarse a las condiciones que . 
afronta cualqu!ercliente que compra para el consumo <l~mésti
co: la mercanc1a se puede escoger pero los precios son .fijos._. 

Generalmente los dueños de empresa.s dentro de los canales. 
más tradi cionalcs de elaboraci6n y venta de comida procurap . · 
llevar una relaci6n personal con los. proveedores, quien(?s oca 
sionalmcnte !"On parientes o paisanos .. Al mantener este tipo de 
rclaci6n obtienen varios beneficios: . : . 
l. Pueden conseguir mejor precio, pues éstps varían depend.ien 

Jo de la existencia Je nexos de parentesco o amistaq entre 
proveedores y cliente. 

2. Pueden obtener productos perecederos,, principalmente· verdu 
ras, que no están en 6ptimas condiciones pero que sirven -
?ara preparar salsas para los guisos. Aquí re$ultanbene
ficiadas económicamente ambas partes: el proveedor porque 
se deshace <le toda su mercancía y el cliente porque.redu-, 
ce sus gastos en insumos. . . . 

3. En caso de no poder pagar inmediatamente, su relaci6n per 
.sonal le permite obtener una forma de credito comercial -
Jenomina<lo "dar fiado", en donde la confianza y no la sol.. 
vencia económica del negocio acredita el pago posterior.
de los insumos obtenidos, y en donde no se cobran .intereses. 

A pesar de todas las medidas que se toman para reduc~r los co.! 
tos de opcraci6n dentro del sector que atiende a ¡a po,blaci6n 
de menores ingresos, estos establecimientos han suf,i4o un 
constante incremento en sus gastos operativos. Uno de-los mo
tivos principales es la constante alza en los precios qe los,. 
insumos, y ha ocasionado el deterioro en la calidad,del produE_ 
to vendido. . . . 

Un ejemplo de esto se aprecia en el comportamiento del , 
precio de un platillo en una fonda visitada durante el añ9 de 
1982: 

5según una estimaci6n reciente realizada por médicos veterinarios de 
la Universidad Autónoma Metropolitana, hasta 40% de la carne qµe se utili 
za para los tacos de la zona metropolitana puede s.er de procedencia .clan= 
destina. Veáse unomásuno, 23 de septiembre de 1983,. p. 23. · 
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Concepto· Preció enetó ,1982 = Precio .. julio ,_igsz .JAlza 

Pollo Crudo "$110.00 ~g. $1ss.oo Kg. 68 

Guisado de pollo . 30.00 una órdén 40. 00 una orden · . 33 

El guisado subi6 un poco menos de la mitad que el insumo 
utilizado para la elaboración de este platillo y es de· suponer 
se qu~ la calidad del platillo baj6 .en consocciencia. Dos co-
merciantes opinaron~ "compramos lo que más nos resulta". "Se 
trata de economizar; por eso compramos productos de calidad 
popular". · 

Para poder seguir funcionando, hay medidas muy concretas 
que se toman en la compra clel abasto: 
l. 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 chicharrón prensado.(obtenido 
del chicharr6n .viejo) para los tacos.de canasta. Además 
se compra directamente a introductores la carne que éstos 
no pudieron vender a carniceros o polleros por no estar en 
6ptimas condiciones. 

2. Se utilizan productos que rinden más, como el chile de ár 
bol o chile mora que son más picantes y se mezclan en saT 
sas con los chiles comunmente utilizados. 

3. Se reduce o se elimina temporalmente el ofrecimiento de 
algunos insumos dependiendo de las fluctuaciones en el pr~ 
cio de 6stos; tal fué el caso de la cebolla o el lim6n en 
1982 . 

..i. Hay alimentos. de mayor costo que se ofrecen con productos 
más 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 taco se utiliza sin 
limpiar o sea que no se le quita la grasa y el nervio. 

S. Se mezclan o se "trapalean" carnes compradas en ios ras
tros que venden productos que pasan.por inspección sanita 
ria con carnes compradas en rastros clandestinos. El.tra7 
paleo se da con la carne de un mismo animal, o bien combi 
nando distintos tipos de carne. Además de la carne de ca-: 
hallo, 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 Último, se venden productos que son considerados dese 
chos de productos alimentarios. Aquí puede notarse que las 
f6bricas de tamal de primera calidad revenden a un precio 
inferior el ta~al que no se vendi6 fresco. Además hay ex
pendios don<lo se compra el aceite a granel que se ha des~ 
chado de las f~bricas de aceite de marca, y el desecho de 
la carne ~e puerco .se utiliza para elaborar la longaniza 
en un sinn6mcTo de pequefios establecimientos, de la ~is~a 
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manera. como la carne ins~na d.e ~F.errer~.a se cuece .a al tas 
temperaturas en el rastro y se. ofrec.e .a. los .. vendedores de 
los canales nonular.es para la ll.renaraci6n de tacos. . ! ; ; 

Ademis, de utili~a~ el dis~erdicio. co~estfb1e µara ser vendi
do al p6blico, también hay" otras formas de ex!l'lotar al máxiriio 
el sobrante de los insumos utilizados, . 
1. En el caso de las fondas y los· comedores: industri~l~s ma-. 

nejados nor concesionarios ~articulates, el excedente es· 
para el consumo familiar. De esta manera, · 1as mujeres:. in
volucradas evitan vol ver a cocinar nara ··sus familias des¡,,,' 
pués del trabajo. La duefia de una f~nda expff¿6 que "lo · 
que sobre lo uso para que coman mis hijos. Si sobra mucho 
les doy lo mismo para la cena y at día siguiente e.n la ma 
ñana. Si no sobra nada les doy· hUevos que s'on muy. 'fácil.es 
de preparar". · · · .·· 

2. A los puestos de frutas pasan compradores de cáscara de 
naranja que se utiliza en las fábricis de fefrescoa y tam 
bién hay compradores de cáscara de pTátarto pára industria 
lizarse como abono.· · · · ·· · · -

3. Algunas partes de la cabeza de res se venden par~ f'.al»i:icar 
productos no comestibles. El hueso ~e·utiliz~ para hácer 
pein~s y el cebo para jabones y veladoras~ · · · 

4. Y como se ha mencionado anteriormente, hay uso del exce
dente alimenticio para la crianza de puercos. En estos 
canales, algunos fabricantes y vendedores de comida !)Opu
lar tienen su pronia crianza de ~uerco~. Los que no se de 
dican a esta actividad lo re~alan o venden a recblectore~ 
de desperdicio que lo utilizan para el mismo fin. ·El hecho 
de que hay crianza domfistica de nuercos alimentados ~on 
desperdicio de todos los canales de el~boraci6n·y venta de 
comida permite ver lo expandido de esta actividad rio s6lo 
para consumo familiar sino también l'>ara la venta. clan'des
tina de este nroducto en la zona metro~olitana de la ciu-
dad de México: · · · 

En estos canales populares, entonces, existe mayor c~n
ciencia que en otros canales de elaboraci6n y venta.de comida 
en cuanto a la optimizaci6rt del uso de lós insumos, reducien
do al mlnimo el margen. de nérdida en este r~n~l6n, neio'muchas 
veces cometiendo un fraude al consumidor· que nó tiene otro re 
curso más aue "echarse un taco· barato". Eri lá medida en·qüe -
las empresas involucradas son de sub"Sistencia y no tienen.otro 
remedio que la constante b6squeda de forma~ de reducir~üs'cos 
tos, se puede suponer que ninguna reglamentaci6n que se destI' 
ne a proteger la salud y el ingreso de sus cliéntes puede 107 
grar esos fines sin causar la dcsaparici6n de ·1as empresas. 
Pero en el caso del imnortante grupo de· establecimientos ca~i 
talistas dentro del sector, que hacen muy buenas ganancias par 
medio del maninuleo de métodos de oneraci6n de tino tradicio
nal, alg6n conirol de la calidad y ~1 precio de s~s productos 
parecería imprescindible. Mientras esto no se haga, són las 
flotillas de puestos ambulantes la modalidad productiva que 
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tal vez hagn mayor ganancia por peso invertido dentro del Sef 
tor <le comida preparada en ~u conjunto, y que m's despiadada· 
mente explota la fuerza de trabajo ~ropia, a la ·,ez que perj! 
dica el bienestar de aquella que con~tituye su clientel~ pri~ 
cipal. · 





V. RELACIONES CON EL ESTADO 

Las relaciones qúe s·ostie'iten los· <liv~rsos c~nales de, el~bora
ci6n y venta de c_omid·a c.on" ~l ... Es.tt!H,P se manifiestar>: en dos es 

· :feras dis·tintas. Pot 'un Taaó', .. en relaci.6n con .el. aparato de -
·gobierno están obligados a observar· c,:ier:ta's reglas q~e imponen 
distintas dependencias· 'púbiicas y': por ot'ro 'lado' .se apoyan o 
bien forman parte de g~üpos q11e -~~téntan algU;na forma de pqder 
polític·o. Es· impor.tante notar·,· qi:ie ·~ __ partir de. 1972 l¡¡i rel~ci6n 
.entre los integTantes &e varios· caná1es. d.e comida. pre.parada y 
el: Estado c·ambi6 ·radicalmente. éÚa·n'do se descentralizó, la. admi 
nistraci6n pública: de la <?-~u~ad cle:,Méxíco en_ 16 4'.eJ~gac·iS?nes-:
Bn el caso. concretó~ de los canales pqpulares hapía., anter.10,_r- . 
mente uni?neS de VéJ?-dedóres·: de c9mid~; prepa.rad.a que· se agrup!_ 
ban por giro de comida (tamaleros,·vondedores de elotes, . 

. etc.), pero este tipo·deorganiiac'i6rt se debilit6al ser ip
dispensable la vigilancia del · t:ome'i'cio oor parte. de. la J,)ur.9,cra 
cia de las delegaciones. Así ~efra~¿i6~6 geogr6tic~merit~ jl
poder de·algunas-agrupaciortes iompiendo con la· ypiibilidad de 
organizarée horizontalmente y r~forz~ndb~la rel~ti6n,ve~tical 
de carácter individual cori él anarato de Estad~. Esto. tuvo 

.·efectos menos notables entre los re~tauranteros gr~ndes. que 
·entre los duefios de establ~cimientos péqueftos·o de ·vía pdbli-
. ca.- ! · - • · • ~ 

La relaci6n entre el E~tado y el comerc:io de,..COD\ida pre
parada se lleva a cabo' sobre.bases tluctu~nt~s~ pdrque cada 
delegaci6n maneja ·políticas "distintas. so~re los requerimien~os 

. de funcionamient)o d·e estos· establecimientos y 'además ias polí 
ticas no se presentan en· todos_ los. c·asós .con. suficient'e élarI 
dad. Ta·l si tuaci6n ha 'traído cónsigo una ·manipulaci6n $rbitra 
ria de las posibilidades de _apertura y:funcionamiente> de di
versos canal·es de p·reparación y vent~ }le· ¿omida ... En la pr.ácti 
ca lo que opera son· acuerdos no' e,stipulados por. la, ley que se 
suscitan por la· complic'idad de gentes .. e,n dJstin.~as esfer~s de 
la estructura del' Es·tado. ·;Tanto· las emoresas· capitalistas. co-
m<> las empresas tradicibnáles mantferie.n .r,úaci6n cqn .functO.n.~ 
rios a .distintos nive'les de la- jerarq~ía, ;qu_ienes ·se ¡ap~ov~
chan; de· los· pu·estos• -públicos qué' desemp.eftan para fir>:es priva.;. 
dos. El tipo de relaci6n 'que se·· ~_esárrollá s\lele depe11der, 'por 
·Cierto, de la fuer2ía econ6mica· del neg~ci.O .~. . .·· 1 .. : ~ .• 

: . ·. ·· No todos los canales de venta d_e comid'a prepar"áda. están 
·regis.trad0$J· ofi~'ial:mente ni puéden se~r'.L,o·. ·Ei' gob'i~rno 'ha res
·tringido o ·cancelad;ó'. los permisos pa·ra ,trabajar en el amq.ul'a!! 
tado, y en esta forma han impl:l1 $adr, ,el in,te,nto d~ o_bten,er. Jos 
·derechos ·para trabajar mediante c.pnvenios · i l.eg?.les.. Por e'sto, 
vender comidaen la calle sin licencia.oficial tiene sus ries 
gos. El comentario ·del dueño de 'uha flotilla· de. tacos. de ,;anas 
ta es muy ilustrativo: "Para l.legar_ ª· ~ont!olar una zopa han
'pasado muchís irnos~ afios, ·desde, ·qu·e·· inT' p~dre. trabajaba., en-~st.o. 
Ahora mi· hijo· me·. ayuda y ha:? ta· ~iñora · J>o.sibl'emente obten~r.~mos. 
un permiso· legal. ·Durante estcrs ·. año:s ·me ha.~. golpeado,~ me .han 

~ : ' -

67 
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quitado la mercancía y me han llevado a la cárcel. Esta lucha 
es constante; nunca se sabe qué puede. pasar mafiana t .. siempre 
se tiene que renovar el arreglo. con las nuevas autoridades". 

Sin embargo, hay un grupo reducido de ambulan.tes que han 
logrado obtener un permiso oficial para ubicarse dentro de· los 
espacios urbanos más cotizados.· Entre estos están los imriden 
tes a quienes, durante el periodo presidencial.de Ruiz ¿Cortf:" 
ncs,·se les concedi6.el derecho de obtener puestos en la vi.a· 
pública en cualquier zona de la ciudad. De hecho, los inviden 
tes subarriendan estos puestos por uno o dos turnos al dla, ~ 
cobrartdo por.cada puesto, en 1982, de$ 100.00 a$ 300.00 por 
turno, según la zona. Algunos tienen varios puestos aunque•. 
parece que no sobrepasan los cinco y llama la atenci6n 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 act6an 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 gan6-
$ 50 000.00 por realizar esta o~eraci6n. . 

Además de los invidentes, otras ~ersonas que han podido 
obtener permisos oficiales son aquellas que han trabajado por 
afios en forma clandestina y que han podido afianzar sus rela
ciones con funcionarios públicos al expandir su flotilla de 
puestos ambrilantes, o bien aquellos que trabajan en colonias 
populares donde las delegaciones no tienen limitantes para ex 

.tender permisos. La dueña de un puesto de si0~es·coment6: "En
esta colonia tengo la veritaja 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 vía pública 
para aquellos que no han conseguido permiso oficial, y esto 
es a base de amparos. Legalmente se pueden amparar aquellos 
vendedores que tuvieron autorización formal de trabajar. por lo 
menos durante.un mes. Pero tambi¡;n en estos casos hay vendedo 
res que nunca habían tenido permiso pero qµe consiguieron el
servicio d.e personas que podlan gestar los amparos sin ningu
na condici6n. Por ejemplo, se encontr6 el caso de un abogado 
que tiene su propio negocio de puestos ambulantes per.o que ade 
más tramita. amparos para aquellos vendedores que. di.ficilmente 
pueden hacer estos trámites por. su cuenta. A un vededor ambu
lante el abogado le pedía $ 9 000.00 por trabajar en una zona 

·comercial del Distrito Federal. Este vendedor report6 pagar 
anteriormente$ 8 000.00 al delegado de mercados por trabajar 
en el mismo lugar; prefirl.6 pagar $ 1 noo. 00 más y no tene.r 
que renegociar personalmente su situaci6n con el aparato buro 
crático.- · · 

El resto de los canales de elaboración y venta de comida 
se registran formalmente y esto implica la observancia -de una 
serie de trámites burocrAticos. Entre 6stos está el nago de 
impuestos, que varía considerablemente: la mayoría s~n causan 
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tes menores porlo, que se les .ex}gp P~RSrf: :00~,. c;-uPt~fija billle'stral 
ségúh ei vóltinten de ·v.enta's" ·r.eg:i.St;·raclp;. ·!i$rte· requtsito se- hace 

·meno.s ·gr~vosd· .par.a los lp~:ales. _de comi4¡:r eJl me:r.c:ados- JfÚl}licos 
y los puestos en'vf~públlca formalmen~:registrados. Paira 
ilustrar lo reducidq de' sus tarifas se tiene el ·caso:ae :una . 
fonda ·tHl .un m~_rcado pÚ}>Jico de una colonia.,popular' que· en 1981 
tenía que hacer .un pago ariuai., por 'der,~c.hp de piso de ·;$1 500. 00 
más :$ 200 ~ 00 por ·pago d;~ impj.le,stos ~l .. m~s .. O sea que· ·~sta fon 
da pagaba $·: ~ ... 900. o.o anu~.les, ~n·1 .impueste>,s y renta., mtent!I'as -
que -el mismo·tip~o. de estat?lecimi.ent,o,,,.pe.ro ubicad.o··enun·local 
permanente fuera del. mercáao, tuvo .. que1 ~a:gar $ ·60 ooo. oo anua 
le.s, o sea 15. vece,s más. que el .. pri~exo, sin contar el· gasto eñ 
renta de l·ocal. L~ gr¡¡n dife,renc,ia .en ~l· porcentaje· de"· gastos 
de operaci6'n que' se d~stina al pago de impuestos repercute, en 
primer'lugai, en la calidad de la comida, ofrecida a los clien 
tes de estos estableCiJllientos. . . .. · . . . ..· · · · · r -

Las· ·únic::~s d~s·)~ategor~~~ .ql!e pagan cuotas. vbriabl.es y 
pbr supuesto·m6,_.~l~ya4as ~on los restaur•ntes~cafeterías. 
Los prim~ros intlusó t~~rien tin~ gravaci6n ~ás-alta¡pOT vender 
bebida alcoh61ica~. Pero'.·a dif~rencia de los canales, 1populares, 
este gasto se incluye en_ forma.bien raci9nai en sus precios 
para que no rep~rcuta eri él porcent~jj de u~ilidades esperado. 

' Otra dependencia pública:que ~fectúa una.vigilancia peri6 
· dica es l'a Secretaria de Salubrid.ad .y Asistencia¡ cuya obliga
ci6n es cuidar de· las condiciones .de. \¡igiene y calidad de:l ser 
vicio qtie se O'frece. En 'este:~specto ~s.también,, a los·empre-=
sarios dentro ~e·1~s cariales. mod~rnos·del .sector capitalista 
a quienes se ·lés· eifg~ll ·.tn.ayores ·requisito~ .. :Por ~j emplo; a los 
restaurantes y cafeter'Ías se les piden regaderas·· para ~emplea
dos, servicios sanit .. a.rios para el p.Úbl:i~o, term6me-tros en las 
cámaras d'e refrigeraci6n y congelac.í6n:. Además se .tien?t!n que 
afi·adir ·los requisitos ex~g'idos al .resto .de._ los estable.cimien-

·. tos de comida q\le· se ubican en .un local fijo.~: in'stalaci:on-'es 
· · limpias y en_ buenas condiciones, .agua potable,., chimenea para 

'humos··y refrigetaci6n para alimérit.os perecederos. También los 
· empi'ead_os tienen qu~~ saqar y re.1,1ovar anualmente su licencia 

sanitaria ·después de un~revisi6n peri~dica. Cumplir" adeéuada 
. ' me:nte :~on tºodos ~~.tP.S requisitos., implica' Ull< ga·sto J'.l(); so lamen:
. '. te· eleva'do sino t'ambién· constante,, y _por elJo exis·te una: gran 

flexil;>il idad en la prácti.ca. La op.servanci~ .~arClia:l· en la ge
neralidad de los· casos. es negociada con. los· ins,peotores ·que 
efectltan visitas'peri6dicas a estos.establecimientos. "Cabe ha 
cer notar que en este renglón existe. una.nula.01muy·parcial -
vigilanc'ia'. en los pue~tós de, vía p(ibl ica y. en las fábricas 
clandestinas de:comidi, Arit~ .. 1~ ~~rencia d' presi6n por parte 

•'dél Estado, estos n~~ó~ió~ há~~n·ciso,omi~o de las,mlnimas 
condiciones de higien~ e~·e1 t!,"atamiento:del producto"que ·Ven 
den. ··· · ' · · · .. · · · 

El inscribirse en la Cámara Nacional de Restaurantes y 
Alimentos Condimentados (CANIRAC) es tambi~n un r,e.qui,sito obli 
gat<>rio .. para todo aquel: es·ta~leciíniento 'que e~tá ~oficialwente-
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registrado. La C'mara, a: su vez, está afiliada a ta CONCAMIN 
y comenzó a operar eri 1960·. ·Se ~upone que la CANIRAC. responde 
a los intereses de todos ·sus mi.embros ,, l:qcluyendq a Jos peque 
tíos. Asi en la junta d·e consejo directivo, el presidente de -
la Camar' enfatiz6 que "de los 30 00.0 establec~mientos que 
constituyen nuestra organizací6n gremial, 18 000, que repre
sentan un 60%, disponen de un capital inferior al.,1nedio 1D'il16n 
de pesos". 1 Sin embargo, en la ciudad de México, los represen 
tantes por delegaciones distritale.s de la CANIRAC son .duefios
o gerentes de 0 restaurantes de lujo o cadenas de.cafeterías. 

Las actividades de la CANIRAC dejan apreciar claramente 
la orientaci6n de sus políticas. Es sintomático, por ·ejemplo, 
que la Cámara mantiene constantes negociaciones con la Secre
taria de Turismo. En· 1980, además, organiz6 un CentroNacione.l 
de Invcstigaci6n, Capacitaci6n y Adiestramiento para la ·creaci6n· de pla 
nes de capacitaci6n de personal ytramit6 el permiso.para la
fundaci6n de una uni6n de·crédito restaurantero.que hasta la 
fecha no ha logrado más que obtener una concesi6n para 1.a ven 
ta masiva de vinos y licores. En abril de 1977, también.inicI6 
la publicaci6n de la revista "Restaurantes Mexicanos", con un 
tiraje muy limitado. L~ informaci6n que contiene la revista, 
al igual que el contenido de los dos programas expuestos arri 
ba, se relacionan con las necesidades, muy partic;:ulares, de 
los restaurantes y· cafeterías. Por ejemplo, en la revista sa
len anuncios sobre pr6veedores, artículos sobre ~l protocolo 
que se tiene que observar para servir tina mesa elegante, .Y re 
sefias de las actividades y· reuniones p·eri6dicas donde se inv'I 
tan a· funcionarios públicos y participan los duefios eje restaü 
rantes d·e lujo. · . . . . . -

Además de la Cámara de Restauran~es, existen. do.s .asocia
ciones civiles que también están al servicio exclusivo.d~l 
sector capitalista moderno. La más antigua es la.Asociaci,6n 
Mexicana de Restaurantes, A.c.,· que comenz6 a operar en,1948 
.(antes de que surgiera la Cámara de Restaurantes) •. En. 1981 te 
nía alrededor dé 400 afiliagos enelpa!s, delos cuales· 243-
(61t) se encuentran en la ciudad de México, sobre.~odo en la 
Zona Rosa y en la Avenida Insurgentes Sur. La .otra asociaci6n 
se llama Asociaci6n Nacional de Restaur.antes (ANARES), funda- . 
da en 1969. Esta se integraba por 320 socios, todos el~os en 
la ciudad de México. Ambas asociaciones .se encargan de prestar 
servicios generales de asesoría sobre sistemas administrativos 
y operativos de estos establecimientos y también ayudan a agi 
lizar trámites burocr~ticos. A la. vez les permiten a sus socias 
relacionarse con otros integrantes del medio. · · .. · . 

Además de las condiciones .legales antes expuestas, el se~ 
tor capitalista moderno tiene que sujetarse a otras restric
ciones. Por·ejemplo, los restaurantes'y cafeterías son los 

1 . 
CANIRAC, II Junta de Consejo Directivo Nacional, "Restaurantes Mexi 

nos", agosto 1981, núm. 45, p. 6. 
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únicos canales a los que . se les exige ia c'ertff i~c:i6n . de "ca 
lidad turfstica" por parte de lá·Se¿te~aría d~ Turismo. Esta
"calidad turística" implica que los. precios de. ,los pl~tillos 
que ofrecen tienen que estar aprobados, pero los. ·&~ministrado 
res de restaurantes se quejan de qtie esta Secr~taria en realT 
dad no tiene parámetros preestablecidos para hacerlo. La duda 
pareceria confirmarse por uno de los funcionarios de la secre 
ta ría' quien expl ic6 que el único parámetr.o con que cuentan es 
la lista de precios registrados en la Secretaría. de C9mercio 
para los productos incluidos en' la· "canasta hásica" •. Tal pará 
metro dista mucho de ser un e1ement"o'de refer"en~iaadecuado,
pues .se tienen que considerar en ptimer instancia el us~ de 
productos alimentarios no básicos 4ue usualmente sori parte im 
portante de los. platillos ofrecidos, además de. los costos adT 
cionales en el pago de mano de obra, la renta 4e. lo~al, etc. 
La falta de un parámetro apropiado ha propici~dó la manipula
c i6n y negociaci6n individual de los precios impue.stos ~Además 
la Secretaría de Turismo exige desde 1979 el registro de un 
menú turístico que consta de un menú fijo al que hay que redu 
cir 20% el precio. Para no perder dinero por esta medida, los 
restauranteros incluyen en este menú aquellos platillos donde 
las ganancias son cuantiosas porque la materia prima iit~liza
da es la más barata en el mercado y no requiere de mucha ela
boraci6n manual. El duefio de un restaurante dijo: "Esta polí
tica se hizo para proteger al turista americano que no le gus 
ta gastar". . · . . . -

Otros requisitos exclusivos de los canales del se.ct,or mo 
derno de este eslab6n es la exigencia .Por parte del departamen 
to de bomberos de cada delegaci6n, de un equ.ipo especial con
tra incendios, e instalaciones adecuadas de escape d~ humos. 
Algunas delegaciones. demandan tambi~n el desembolso.de una cier 
ta cantidad de dinero por derecho de estacionamiento para aque 
llos restaurantes que se localizan en z6nas comerciales excl~ 
si vas. Contradictoriamente, este trámite no siempre asegura aT 
restaurante que sus clientes va~an a'tener estacionamiento 
asegurado y gratuito. Uno de los restaurantes estudi~dos tuvo 
que pagar, en 1979, dos millones de pesos por derecho .a.esta
cionamiento cuando s6lo- existía en ese momento un proyecto de 
estacionamiento para ser construido despu~s de 5 afios. 

Como se ha podido observar, en todos lo~ canales de ela
boraci6n y venta de comida hay un sistema de toleranc,ia conv~ 
nido con la burocracia gubernamental. Es decir, algunos -funcio 
narios públicos hacen uso de las funciones oficiales que.desem 
pefian para obtener un beneficio personal, en vez de .hacer va
ler los reglamentos. Cualquier trámite ~e puede agi~izar_y 
cualquier deficiencia en los lineamientos legales es "negoci!, 
ble". La corrupci6n y el soborno son· prácticas .g·enera,l izadas 
que imperan en mayor o menor medida en las r~laciones .entre 
el personal estatal y el sector privado en cualquier canal de 
este elab6n de la cadena alimentaria. 
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Much.os int~gra11.te$ del sector de:: cor1tida p:reparada, sobre 
todo -los 'que manejan empres~s c.apitalist'as' argumentan que pre. 
fiercrt · 1,lcgar a u,n .'"ar;r1cg~o" c~n, los funcionarios ·de gobierno 
para ahor~arse tie'mpQ, dinero y ~molestias· ·O bien 'para retener 
el cQntról de espaci95 preferenciales. en la vía pública donde 
se asegura la rentabilidad, de los puestos·de comida. Estos 
convenios ilícitos suelen representar una determinada q1,nti
dad de dinero.· A vece~ hay sobornos esporádicos a los policías 
de vía púolica,. pag.ados por aquelos que tienen un puesto en 
zonas no COJJlerciales o que. s6lo trabajan los fine:s de' semana. 
En otros taso:S, se convien~ una cuota preestablecida·.· Por ejem 
plo,· en 1983, ep la puerta de un cine; se pedía a un· vendedor 
ambulante. $300. QO diarios, según la . informaci6n propo:rcionada 
por éste, Si está persona_ trabaja 26 días al mes, pagar' una 
"cuota 11 de$ 7.'800.00, lo que significa entre ,12% y·3·s%desus 
gastos operativos, seg6n la temporada. También eón las autori 
dades de mayor jerarquía es negociable una cuoti:r· fija cuando
se trata de flotillas de puestos ambulantes. En un c•so repor 
tado se ofrecían, en 1982, $ 100·000.00mensuales por ·contro::
lar todos los puest.os en una estaci6n de metro. Un empresario 
restaurantero ha~l6 de millones de pesos por agilizai·los trá 
mi tes tforocráticos que preceden a la apertura de un restaurante 
de lujo.' El asegur6. que le resultaba más gravoso en tiempo, 
dineio. é imagen ap,egarse a la ley' que utilizar 'este medio que 
definitivamente le eta más eficaz. . · · 

Tales convenios también se pueden arreglar mediante un 
pago en especie, mucha.s veces logrado ·con brindar un trato pr~ 
ferencial cuando algún funcipnario visita el establecimi.ento. 
Segúri' vario's inform~n·tes, esto implica desde un sope "bien pre 
parado" hasta una opípara comida de miles de pesos ... También -
sugieren que es posible.hacer regalos de licores~ artículos 
personales o. hasta un autom6vil, según el "favo·r 11 que se pida. 

· Adémás.de las.relacion~s que.forzosamente tienen que man-
tener con la burocracia púbiica, tanto los empleados de las em 
presas cápitalis:tasmodernas como los dueños delas empresas-· 
capitalistas familiáres que trabajan en vía· pública' tienen que 
tratar con uno o' varios grupos de presi6n dentro 1 de1 partido 
ofici~l: los primeros m~s bien con los sindicatos y lós segun
dos eón la Confederaci6n Nacional de Organizaciones Populares 
(CNOP}. . . 

El p:erson~l . de cafeterías y restaurante·s cuenta eón dos 
sindicatos. Uno está afilia.do a la CNOP y el otro· a la CROC. 
Este ú1 timo, ~l más importante, se fund6 en 1909, .·11a.mándose 
Uni6n Nacional Gastron6mica. Además de los trabajadores ele res 
taurantes y ~afeterias, afilia a los trabajadores dé hoteles.
La mayoría 4e estos establecimientos prefieren que su personal 
pertenezca a un sindicato. A los trabajad,ore·s les descueritan 
de la n6mina la c.uota del sindicato o bien la empresa ta. pága co
nio parte de sus prestaciones. En 1981, el sindica to de la CROC 
pedla ,. 1 orro.oo de inscripci6n, $ 300.nrr anuales para el ban
co obrero y un día de salario al mes. La constante movilidad 
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del personal, con objeto de conseguir mayores beneficios eco
n6micas, debilita la fuerza de las secciones sindicales de ca 
da empresa. En realidad, el mayor beneficio lo reciben los pa 
trones, porque los sindicatos han funcionado principalmente-
como agencias de colocaci6n del personal o~erativo y además 
facilitan la relaci6n obrero-~atronal al permitir que se cana 
licen las demandas a través de una sola organizaci6n. 

Las emnresas canitalistas familiares de los canales nonu 
lares se distinguen ~or mantener una estrecha relaci6n ta~t6-
con diputados como con líderes de la CNOP. Estos dos ti~os po 
liticos desempeñan el papel de puente o enlace ·entre las de-
mandas de los empresarios y los funcionarios corresnondientes 
en la estructura burocrática de las delepaciones. Ei recibir 
"favores" del Estado mediante estos canales de noder natural
mente refuerza la nosici6n <le los empresarios como aliados in 
condicionales del sistema. Concretamente, los dueños de las 
empresas familiares junto con sus trabajadores tienen que so
lidarizarse con cualquier manifestaci6n pública que consolide 
el apoyo popular al sistema. Muchas veces la falta de coopera 
ci6n se sanciona mediante la suspcnsi6n temporal de los permT 
sos para continuar trabajando. 

En resumen, la aprobaci6n del aparato burocrático y polí 
tico es, muchas veces, el elemento más importante para la ope 
raci6n de los diversos canales de preparaci6n y venta de comT 
da en la zona metropolitana de la ciudad de México. Es la fuer 
za del poder político 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 
oúblico. 
- En la medida en que esta responsabilidad se soslaya, o se 
vicia por arreglos informales que benefician econ6micamente a 
funcionarios, el papel alimentario del sector de comida prepa 
rada se subordina claramente a su panel esryeculativo, afectan 
~~1n~~Í~~vamente el bienestar de r,ran parte de la poblaci6n -





CONCLUSIONES . 
. ; ~ 

El ~e.ct~r de comida :preparada cobija distintas formas'. de .pro-
. ducci6n que satisfacen' las'' necesidades al inient'ariás. ,Qe :cual
quier grup~ social que' ambula por la gran ca pi tal dP.l país. En 
este eslabón de la cadena alimentaria hay empresas cuya acti
vidad sirv.e para generar, a!Jropiár y acumular c~p:ital y otras 
que obtienen un excedente l'lonetari'o que alcanza s6lo nara sub 
sistir. Incluso en a·lgunos casos nrcval'ece · urta simbiosisen la 
dinámica misma de.la. organizaci6n broductiva'de las emnresas 
en donde e'lementos del sector "tradicional 11 o. de subsistencia 
se trasl~nan con.elementos caoitalistas. Se no~ría concluir 
que una. empresa.'. netaménte' cani tal is~a y una- empresa ne~amen
te no capitalista son solamente los extremos de una continuum 
pero que a lo largo de la línea existe una am!)lia gama de !JO-
s ibil idades de organ] zar la 1'.>roducci6n. · Sin e'!lbargo, para efec 
tos de.andlisis resaltan tres ti~os de e~trategias econ6mica~ 
bien definidas aue han sido tema de discusi6n en este trabajo . 

. - . - .. - ' ' ~ - . - \ - . 
. En primer lugar;. las cadenas de cafeter1as y las empresas 

.concesionarias de.comedores industriales, y en forma menos di 
námica los restaurantes de·lujo, son empresas netamente capi-:" 
talistas .. Su organizaci6n operativa y administrativa se basa 
en sistemas modernos, teniendo como estrategia de acumulaci6n 
de capital el expandir ·su campo de acci6n mediante la amplia
ci6n de sus locales, y la apertura ele nuevas unidades, a ta 
vez que las empresas concesionarias prestan sus servicios a las 
compafiías más dinámicas de la esfera capitalista de la econo-
mía de la ciudad de México. · · · . 

Para noder funcionar eficazmente· tanto los restaurantes 
de lujo co~o las cadenas de cafeterías requieren de una fu~r
te inversi6n en infraestructura ~ un constante desembolso de 
dinero para su mantenimiento. En ·realidad, el gasto :oor con
cento de alimentos renresenta un nanel secundario; lo más im
po~tante es ofrecer u~a ambientaci6~.Y un servicio que forma· 
p~rte del· estilo de vida de·la nohlaci6n de in~resos medios y 
altos y que se utiliza en el ·caso de los restaurantes de lujo 
para conferir prestigio. 
· . . En comparaci6n con otros canales,· las empresas.capital is 

·tas modernas emplean el mayor número· ele perscmas por unidad -
operada. Existe un alto grado de divisi6n del trabajo, y' las 
tareas a desempeñar por cada trabajador están muy bien defin_! 
das. Los emnresarios s61o ejecutan las funciones de mando, 
mientra~ qu~ el personal operativo está controlado en forma 
cotidiana nor empleados de confianza que requieren de u~ cono 
cimiento especiat izado; l'lUChas veces Obtenido a travcSs ·de una 
educaci6n formal. Los nexos familiares entre emnleados se con 
siderán nocivos. para la eficiencia laboral, y e.orno coilsecuEfn7 
cia los emnresarios nrefieren·recurrir a la vía institucional 

. e impersonal para la- captac i6n de mano de obra, ·ya sea ~o.r me 
dio de Ja. intervenci6n de los sindica tos o por la publicida.d
a trav6s de la radio o del;neri6dico. A la.vez, estas em!)resas 

. c~mplen en forma bastante estricta con los reouisitos legales 
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en cuanto a la remuneraci6n de su personal. El empleado gene
ralmente r0cihc el salRrio minimo, aunque el personal de res
taurantes y cnfeterías que se Teiaciona ~irectament~ con la 
clientela tiene la oportunidf,1.d·deobtener a· través de la· pro
pina un inrrrnso adicional generalmente mucho: más importante 
que eJ. prol1orcionado por la empresa. Además existe· una cons
tante movilidad del persor.a.l en busca de mejotía en sus ingre 
sos. ns parte de la propia dinámica cfo este tipo de· 'empresas-
el que los empleados ofrezcan sus servicios a1 mejor postor. 

Las empresas· cap~ tal is tas modernas· tieneri' ün al tt)' nn'der 
de adquisición y negociaci6n en sus transacciones~ c'ó!!l'e'rc1't\1es. 
Particularmente son los restaurantes <le lujo ·los qt1é! utilizan 
la gama m6s diversificada de alimentos y·los má~ ~x¿lusivos, 
incluyendo productos de importaci6n. Son las {micas que acap! 
ran algunos productos para anticiparse a las flucttia~iónesdel 
mercado, sobre todo para hacer frente a la constbnt~:•lz~ de 
precios. E~ta necesidad especulativa llega a sermás:i~P~!tª!l 
te entre mas compleja sea la lista ele !>reductos requl:1rídos. 
No es de relevancia para las cadenas de cafeterías, 'que además 
de ofrecer un men6 menos diversificado, gozan de una ~rjfi ca
pacidad de regateo en cuanto a los términos del abásto, -d~in
cipalmentc por tener un volumen tan elevado de comprá. !itt·'la 
obtención de al~unos insumos, las.cafeterías inclusó tjuedf$n 
negociar directamente con el !1roductor y en los mismos térmi
nos que los supermercados. Hay que agregar que tnnto lás· 'ca.de 
nas de cafeterías como los restaurantes de luio v las 'e~.nte
sas concesionarias de comedores industriales tienen la obO:rtu 
nidad de obtener cr6di to comercial. a mediano nlazo' lo cuá:f· es 
resultado de la reconocida solvencia econ6mica de estos. nqgo
cios. 

Es nrecisamente en estas emnresas caT)italistas y en 3:1P,u 
nos canales populares,. como se verá posteriormente, dohde· hay 
una mayor necesidad de perpe.turar lazos de amistad y cliente- . 
lismo con aqµellos que detentan el poder político. Tales. 'rela 
cienes ncrmiten la agilizaci6n de los m6ltiples trámites:~ue 
se requleren para iniciar un negocio, y el ahorro en ti'empo 
renercute positivamente en el monto de los gastos en el momen 
to· de arranque. Además, permiten gozar. de cierta flexibilida(f 
en cuanto al cumplimiento con las normas legales rel~cionadas 
con la infraestructura, dado que no siempre están dispuestos 
los empresarios a pagar los altos costos qde exige el conser
var el establecimiento en 6ntimas condiciones. 

· Otra estrategia econ6m)ca completamente opuesta a la an
tes mencionada es la que caracteriza a la empresR tradicional 
netamento familiar. En este grupo están la~ fondas, los come
dores industriales manejados por concesionarios particularo~ 
y algunos puestos ambulantes ubicados en asentamientos perif6 
ricos donde hay un bajo rendimiento comercial. La gran m~.yorÍc"l 
de estas empresas están atranadas en un estancamie~to iniolu
tivo. Sus b~jos vol6mencs de venta les permiten obtener intre 
sos que les alcanzan s6lo para subsistir, o sea que no hay unñ 
verdadera ganancia que ncrmita su expansi6n; al contrario, ln.s 



77 

utilidades son tan precarias e. inconstan.tes. que. ,i;os, miembros 
d~ la familia generalmente se v.cn forzados a complementar sus 
ing.rcsos buscando otras m:::meras ·de ganarse .la vida. . · 

Este tipo de empresa representa UJ1 ahorro import~nte.de 
recurso~ monetarios y. materiales· oara la sociedad, en su conjun 
to. Una de sus peculiaridadés es precisamente que hace u'so de 
energía y servicios alternativos a aquellos utilizados nor em 
nresas modernas, y además, su infraestructura tiene cas:l. siem 
pre un prop6sito dual: es parte del patrimonif> familiar y~ la 
vez se utiliza .como medio de producci·Sn. A~í es !lO~ib,l~ empren 
der un.negocio con muy poco capital y uri minimo de riesgo eco 
n6mico. -

·El elemento más importante para .1a operaci6n de lo:s peque 
ños establecimientos familiares es el uso intensivo de mano -
de obra. Estas :empresas son básicamente unidades productivas 
regidas por patrones de coopera¿i6n interfamiliar. La du~fia 
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 ope·rativas como adminis 
trativas. Las mujeres emprenden este tipo de negocio porque eñ 
la práctica representa una continuaci6n de los quehaceres do
mésticos. Además permite que la familia se convierte ~n auto
generadora d.e empleo. ·Así se incorporan desde los niños hasta 
los adultos que no tienen otra ocupaci6n. La retr.ibuci6n al 
esfuerzo de trabajo se efectúa principalmente en especie, otor 
gando casa y: comida y en ocasiones,.en forma inconstante, una 
cierta cantidad de dinero. Esto permite que haya una gran re
ducción de g•stos operativos por concepto d~ remurieraci6n a 
la mano de obra ocupada, lo cual lejos de aportar grandes uti 
lidades s6lo contribuye· en la mayoría de los casos a la sobre· 
vivencia de la familia extensa. · -

Las relaciones que entablan los establecimientos de .. esta 
naturaleza cori los· canales de abasto son totalmente. º"uest~s 
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 caFacidad 
de negociaci6n de las pequeñas empresas familiares no les pe! 
mi te. conseguir mejores precios· que el que obtienen los compra 
dores a menudeo; sin embargo, la estre~hez-de las relaciones 

·. pers.onales con los proveedores facilita, por un. lado, la obten 
ci6n de productos considerados desperdicio comestible dentro 
del sistema alimentario en su conjunto y, por otro, cierta 

. flexibilidad en la forma d.e pago. Esta transacci6n no se defi 
.. n,e .. como una relaci6n puramente comercial sino má.s bien se fuñ 
damenta en una relaci6n de confianza personal. 
. Existe un alto grado de tolerancia por parte del Estado 
en cuanto a la multiplicación depuestos de comida encolonias 
populares, sin ejercer en realidn<l ning6n control sobre e~lps; 
j esta política conlleva el riesgo de que la calidad del ~ro
duct~ vendido y sus métodos de e1ahoraci6n no sean adecuaaos 
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para garantizar la protecci6n de la salud de la pc»blacl.6n de 
bajos recursos .. La e:x:pansi6n. de estos negocios ~parentelnente 
ignorada por aquel·los que detentan el poder polltico, resulta 
una medida completamente r.acional para un sistema como el me
xicano quc·da pie a arreglos informales que subsidien al ana
rato productivo del sector capitalista moderno. En este caso, 
se tiene que permitir la autogeneraci6n de activ~d~des econ6-
micas que incorporen la fuerza ele trabajo desocu!)áda reduéien 
do un poco las présiones de empleo por oarte de una ~óblá¿i6i 
subocupada, a la vez que· se al iJT1enta a ia poblaci6n cie escasos 
ingresos a un costo re la ti vamente módico. · · '1 

La tercera estrategia empresarial que se ha examinado en 
el curso de esta investigaci6n se caracterizanor'una eficaz 
comhinaci6n de elementos ele los dos tinos de emr>resás ántes 
mencionadas: puede consider.arse canitalista por tenerunagran 
capacida<l de generar ganancias espcctacularC's aunque é·sto. se' lo
gre haciendo uso de formas organiza ti vas de la esfera tradício 
nal. En este grupo están las flotillas de ouestos ambulant:·es
y algunas cadenas de locales de antoj i tos. mexicanos •. ; ' : :. ·: 

Son· varios los elementos que hacen que estos riegoéio .. s 
sean econ6micamente prósperos. En primer lugar,~stableóen·sus 
unidades operativas en zo1u1s donde existe un elevado mercado 
potencial; incluso, su poder econ6mico se garantiz~alej~Tcer 
un control monop6lico sobre espacios urbanos rentables·;· Ade
más algunas de estas empresas integran verticalment~:dive~sas 
fases del manejo y distribuci6n del insumo alimentario, eajmi 
nando la cadena de intermediación, principal·factor del enca-=-
recimiento del producto vendid<?. · . . · 

Las empresas capitalistas tradicionales proyectan al p6-
blico un patrón de operación similar a los pequefios negocios 
familiares. Esto se logra aprovechándose de las mismas estra~ 
tegias de reduéci6n de costos que han elaborado las empresas 
pequefias, incluyendo el uso de instalaciones extremadamente 
improvisadas que requieren de una mínima inversi6n de·capitál. 
Tambi~n se utilizan modalidades de contratación de mano de obra 
altamente exulotadoras. Los dueftos de estas emnresas ban ~ur
gido de· los estratos de in~resos .bajos de la sociedad y· han PO 
dido obtener grandes dividendos por la venta de comida.. A p~-:
sar de ello, pérm.anecen en sus mismos lm~ares de residencia 
donde adquieren. prestigio y el reconocimiento de se proJ?'f:ó gr!!. 
po social, lo que legitimiza el tino de relaciones labor~les 
que mantienen con sus emnleados. · . : · : <· 

Los arreglo~ de trabajo se rigen nor convenios personales 
con parientes, pero además se emplean paisanos, vecinos ·o ·ami 
gos. Los miembros de la familia más· nr6ximos a los ~·mpresat·fos 
detentan los puestos de control y mando, mientras que los pue~ 
tos operativos se ocupan por seudoempleados, quienes se inte
gran a esta actividad como vendedores a comisi6b recibiendo· 
un pago por unidad de producto vendido y no por horas trabaj! 
das. Los empleado~ han desarrollado mecanismos compensatorios 
a los bajos e inestables ingresos que ryueden percibir en este 
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trahAjo, como consig~icndo otro trabajo aLtcrnativri ~ara com
pletar süs ingresos, o hic.n., sncando ventaja. tan-to del clien
·tc (cuando ·ofrecén cl_pro1..lucto más car() o en cantidades más 
reducidas), como del dueño (cuando se. aprovechan· dec;:la limj.ta 
da vigilnncia para reali'zar su pronío 'negocio). · ' , -

En el ahasto, tos. empresarios capitalistas t"T'adicionales 
tamb:i6n toman las· mismas medidas que los pequeños: negocios fa 

. ·mil.lares, aunque los negocios capitalistas dis.f·razados de tra 
d iciona 1 es _hac'en- uso en forma. más frecuente de productos ali-=
me.ntarios vendidos en establecimientos. clandestinos,'; localiza 
dos en zonas suburbimas. Por cons igu j ente,. estas .emp.resas se
a provechan de la penqria reinante de las clases populares pa-

• ra ofrecer tin ~~~vicio que a nesar de ser altamcnteireditua-
. ·hlc no· nscgura nin~6n estándar de calidad. ,, . 

. Por último, f después de ohtcner una. Yisi6n general de 
· c-stc cslah6n de la cadena al imcntari~, se m1cde palpar la ne
. ccsidad urgente de racionalizaci6n del sector de comida ~rena 
. rada~ La finalidad de la mavor nartc de los establecimientos
.que intcgtan el sector dchc~la ser nutrir en la fov~a más ade 

, cuada posihle al grueso de la nohlaci6n, nroveyéndoles de co-=
mida de buena calidad y acccsihlc ert nrccio. Al mismo tiempo, 
debe de observarse un justo mejoramiento en las condiciones ·· 
laborales de los empleados que elaboran y sirven la comida en 
todos los canales de este cslahón alimentario. Por lo tanto, 
y TJensando en favorecer princinalmcntC' a Jos ~runos sociales 
co~ innresos más hajos, las pol(ticas. que anoyan el aprovisi~ 
namiento de co~i<la nutritiva fuera <lcl hopar, tendrían que ba 
:rnrsc en: 1) rentas baratas o no t'xistcnt-~s; 2) abasto barato 
y expedito; 3) control <le ~recios v calidad del nroducto final 
y 4) pago del salario mínimo al ncrsonal. 

Los canales que más se prestan a apoyar estos elementos· 
parecen ser, en primer lugar, las cocinas econ6micas, que tie 
nen gastos operativos bajos en cuanto a renta, al requerir -
s6lo un espacio reducido para clahorar la comjda y donde los 
insumos son de buena calidad y baratos aunque esto implique 
una gran inversi6n en tiempo. Su limitaci6n primordial para 
no ser num~ricamente· impo·r,tontes..:;tl~tro de este eslab6n de la 
cadena alimentari~ ratTj'éa. ~ili ~l :hécho de no adecuar sus hora
rios al ritmo de vida· de. la fticrza·,:pe trabajo de la ZMCM. 

Otro canal impor~ant~: ~19,~coft~~~i tuyen los comedores indus 
tria les, en los cuales, los'1~'édn'ce:sFctharios río tienen ningún -
gasto por concepto de renta ni infrncstructura y cuyo proble
ma para ofrecer uri ·meJor servie:f'óCradica (en la mayoría de las 
empresas manejado por concesibnnrios particulares), en sus 
desventajosas condiciones de abasto y en su poca capacidad 
cfcct iva de negociac i6n de precios con la em!'>resa que los con
trata. Además es la 6nica catrgor(a que recibe un estimulo di 
recto por parte del Estado, ya que es un ·servicio de.ducible -
de impuestos. 

TamhiAn pueden ser muy imnortantes los locales de comida 
prepara<ln en mercados n6hlicos, <londe s6lo hay que pagar una 
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mí.n1.rna cuota por derecho de pisp y ndem5~ se goza' de muy bue
nas condicjortcs en la co)llpra de insumos. pues éstos se adquie
ren en e 1 mismo mercado o 'h icn ptlC.'den utilizarse" lo.s mecanis
mos de abasto de· los ldcatatios de productos perecederos. A 
pesar de que los gastos oporntivos son tan bajos, estos nego
cios generalmente no cuentan c9n capacidad de expansii6n. Pos_! 
blementc tal si tuaci6n se podr1a modificar al ,cr:e;ar ~merr.ados 
de comida preparada con locale.s más. ~randes, ampliando su de
manda y por tanto creando c)llprcsas mas. redi tuablcs,,. ·lo cual 
debería repercutir en hencficio de la fuerza de trabajo que l~ 
bora en los negocios. · . . · .. ·-

Tal vez estas tres formas organizativas pudieran impulsar 
se en colonias populares, zonas tomerciales e industriales, -
para eliminar la pr5ctica de elc~cntos explotadores o daftinos 
a la salud del consumidor. Sin embargo,. esto depende· en gran 
medida de la posibilidad <le rcfotmar cl.tra~o que· otorga la 
burocracia gubernamental al sector ~e comida prepatada para 
que su vigilancia deje de ser un instrumento de -cohecho y cum 
pla·eficazmente con la funci6n reguladora que le compete. 

· ·' nANIBL. cos10 v1LLEGAS 
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