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INTRODUCCION

Las condiciones de trabajo han sido un tema de investigacion desarrollado por
muchos estudiosos en el campo de la sociologia (Leplat y Cuny,1978; Valdés,
1981;Kochan y Walton 1993), desde que nacemos nos educan para el trabajo,
vamos a la escuela entre muchas cosas para aprender habilidades que nos
serviran para insertarnos en el mundo del trabajo, asi, el trabajo es un elemento
que cohesiona parte de las relaciones sociales, y se constituye en una institucion
basica para el desarrolio de la sociedad.

A mediados del siglo XX, el trabajo de la mujer no habia sido considerado
como fundamental, sino mas bien como simple ayuda, de tal forma que es el
nucleo del trabajo que se ha concebido y conceptualizado alrededor de la figura
masculina. Tal posicidn conceptual ha tenido repercusiones directas para las
mujeres, ya que, la definicibn en las condiciones de trabajo femenino esta
concebido por hombres.

Es conocido que aunque la participacidbn econémica de la mujer en la
proximidad del siglo XXI ha ido en notable ascenso no se ha logrado una igualdad
dentro del mercado laboral.

Nuestra sociedad esta organizada tradicionaimente de forma jerarquica con
un claro predominio de lo masculino, poseedor del poder como gobernador,
director y organizador. Pareciera entonces que la vida laboral esta en funcion de
sus decisiones, dejando en un segundo término la presencia femenina.

En general la mujer trabajadora en México, debe encarar presiones vy
dificultades derivadas de su condicién de género, segregacion ocupacional, malas
condiciones de trabajo, discriminacién salarial, doble jornada de trabajo
(doméstica y extradomeéstica), abusos y discriminacion por parte de los
compaiieros y/o superiores de trabajo, inestabilidad en el empleo pocas
posibilidades de llegar a ocupar puestos gerenciales o directivos, entre otros
aspectos.

Asi como la participaciéon de la mujer en el mercado de trabajo ha crecido
notablemente en los Gltimos anos, los estudios sobre la mujer en diversos ambitos



de su vida han sido cada vez mas, sin embargo, aun quedan sectores del mercado
laboral de las mujeres sin estudiar. Es por esto, que la presente investigacién ha
tenido como eje de analisis el mercado laboral del sector servicios, mas
especificamente, de servicios personales, de la industria restaurantera. Para ello
hemos elegido una cadena de restaurantes de comida rapida, que tiene presencia
a nivel nacional. Para estudiar las condiciones de trabajo de las vendedoras de
piso 0 meseras, y su identidad ocupacional.

En especial nos interesa analizar la relacién que se da entre las condiciones
de trabajo y la identidad ocupacional de estas trabajadoras, la antigiiedad laboral y
la movilidad horizontal y vertical que se da entre ellas.

En este sentido, el trabajo se divide en 4 capitulos que nos ayudaran a
describir y conocer a las vendedoras en su ambito laboral.

En el primer capitulo, referente al marco tedrico, exponemos los resultados
de una revisidn bibliografica, de las teorias del mercado laboral, poseedoras de
visiones muy particulares, como son: la teoria neoclasica con una visién racional y
econdmica de la fuerza de trabajo; la teoria del mercado dual de trabajo
(Doeringer y Piore, 1985) que se encuentra dividido por dos grandes grupos, el
primero, el mercado primario, mas favorecido, que en lo general posee mejores
posibilidades de salario y condiciones de trabajo, el segundo, el mercado
secundario, menos favorecido, que en lo general posee menores posibilidades de
salario y condiciones precarias de trabajo, de tal forma que encontramos a las
vendedoras de piso en ese mercado secundario poco favorecido. Por tltimo
tenemos la teoria de la segmentacion radical que es analizada a través del trabajo
de Gordon, Reich y Edward, una interesante perspectiva ya que se aleja de la
ingenuidad, desde una visiébn muy particular, de la teoria neoclasica y de la
perfecta divisién entre lo blanco y lo negro de la teoria del mercado dual de
trabajo, encontramos, de tal forma, que dentro de esta perspectiva se afiade la
division de mercados primario y secundario, y elementos que se asientan en una
posicién mas real hacia los fenémenos sociales, la segmentaciéon por raza y por
sexo, este Ultimo elemento es para nuestra investigacion fundamental ya que
nuestro objeto empirico de estudio esta constituido por el grupo de vendedoras de



Piso en Vips, como se ha mencionado anteriormente, entonces, desde la teoria
radical de la segmentacion del mercado se tiene elementos tedricos de referencia
para contrastar nuestra realidad.

Asi, encontramos tres modelos o teorias que tratan de analizar la
problematica de la fuerza de trabajo o mano de obra dentro del mercado laboral.
Sus respectivos modelos tedricos pueden dar una serie de respuestas mas
acordes de acuerdo a las exigencias de los continuos y repentinos cambios
econdémicos en la poblacién trabajadora.

En el capitulo 2, analizamos la participacion femenina en los mercados de
trabajo, dando cuenta de cdmo son las relaciones de desigualdad y discriminacion
en perjuicio de las mujeres. Haciendo visibles las desigualdades, la subordinacion
y la importancia econdémica y social del trabajo de las mujeres. Analizando
estadisticamente la presencia femenina en los mercados de trabajo, por edad, por
sexo y rama de actividad econdémica en donde se localiza dicha fuerza de trabajo.

Ademas se describiran las caracteristicas del empleo femenino por
ocupacion dando cuenta de la concentracion en determinadas ramas econémicas,
principalmente comercio y servicios. En donde se describe la participacion de la
mujer en el sector servicios en México a partir de los afios 70’a 90°s, como una
fuerza de trabajo que surge en ese proceso de expansién y recesion econdémica.

En el capitulo 3, tenemos la historia de la industria restaurantera en México,
como un punto de referencia, que nos permite conocer el desarrollo de los
primeros restaurantes. Su importancia en la estructura del tipo de restaurantes
gue engloba el sector formal, informal y de lujo asi como la clasificacion vy el tipo
de comida que ofrecen. Ademas de los antecedentes de la cadena restaurantera
Vips.

En el capitulo 4. la investigacion es un estudio descriptivo de caracter
cualitativo. En este estudio se describe la muestra, el procedimiento del trabajo de
campo, la metodologia y finalmente el analisis de la informacién.

El tamafio de la muestra fue intencional debido a las dificultades de acceso
y a que no existen investigaciones previas. Por lo tanto, el tamafio de la muestra
fue de 15 vendedoras de piso.



El instrumento que se utilizd al principio fue la encuesta, pero debido al
dificil acceso a las vendedoras, se cambio por la guia de entrevista estructurada.
El analisis de la informacion recabada con nuestras entrevistas se llevé a cabo por
grandes temas que conforman en su conjunto las condiciones de trabajo, el
ambiente laboral y la identidad ocupacional de las vendedoras de piso, con las
cuales podremos comprobar nuestras hipétesis. Estos temas son: jornada laboral,
carga fisica, espacio fisico, remuneraciones, movilidad, relaciones laborales,
identidad ocupacional y compromiso organizacional (ver guia de entrevista en

anexo).

JUSTIFICACION

Al iniciar la presente investigacion, referida al mercado de trabajo en el sector
servicios, encontramos escasa informacidén y pocas investigaciones que hablen
especificamente del mercado de trabajo de las mujeres en sus diferentes
ocupaciones: secretarias, maestras, enfermeras, operadoras, trabajadoras de la
maquila, trabajadoras a domicilio, etc.(Anker y Hein, 1987; Alonso, 1982; Carrillo y
Hernandez, 1985; Cooper, 1989; Dios de Puente, 1983; Fernadez, 1989; Lovessio,
1984, Martinez, 1988; Sudrez, 1988; Zapata, 1991).

En este sentido, la investigacion se encuentra localizada en el sector
servicios, en particular en el subgrupo de servicios personales, en la industria
restaurantera. Un sector que se incrementa, cada vez mas, con un abanico de
ocupaciones.

La eleccion del grupo ocupacional se hizo teniendo en cuenta que no
existen estudios sociolégicos que nos hablen de las condiciones de trabajo de las
meseras en la industria restaurantera. Ademas la razén de tomar a la cadena de
restaurantes Vips se debe a que es la mas importante empresa restaurantera en
su rama, la cual abarca casi toda la Republica Mexicana, teniendo un total de 161

unidades a nivel nacional.



OBJETIVOS

El objetivo de la tesis consiste en investigar, desde una perspectiva cualitativa y de
género, las condiciones de trabajo y el ambiente laboral como determinantes para
la identidad ocupacional de las vendedoras de piso en Vips.

Nuestro estudio se enfoca a las vendedoras de piso en Vips, de cualquier
edad, y estado civil para poder hacer una descripcion de quiénes son Ias
vendedoras de piso y como son sus condiciones de trabajo y al interior de la
empresa.

Nuestros objetivos de investigacion son los siguientes:

¢ Determinar como las condiciones de trabajo y el ambiente laboral influyen en la
identidad ocupacional.

¢ Realizar un perfil sociodemogréfico de quiénes y cdmo son las vendedoras de
piso.

o Conocer y describir una jornada de trabajo, a través de las tareas que realizan,
las horas que laboran y los tiempos para realizar dichas tareas.

e Determinar si la carga fisica de trabajo ocasiona padecimientos o
enfermedades a su salud.

e Conocer si al interior de la empresa se otorgan posibilidades de ascenso, que
garanticen una mejoria en sus condiciones de trabajo de las vendedoras de
piso.

¢ Describir como son las relaciones laborales con sus superiores o jefes
inmediatos, como también la relacién con sus compaiieras y compafieros de
trabajo, para determinar el tipo de relacion que le favorece o desfavorece a las
vendedoras.



CAPITULO |
MARCO CONCEPTUAL

1. EL MERCADO LABORAL (REVISION BIBLIOGRAFICA DE TEORIAS)

A través de la revision bibliografica hemos encontrado que una buena
definicion en lo que a mercado laboral se refiere y que ademas cumple con las
necesidades de investigacion que nos hemos propuesto, es localizada en la obra
de Robinson "Mercados de trabajo externos e internos”, de tal forma que él llama
al mercado laboral a "la actividad de contratar cierto trabajo para ocupar ciertos
puestos de trabajo, asi como el proceso de determinacién de cuanto se va a pagar
a las distintas personas por realizar las distintas actividades; también incluye la
forma en que varian los salarios y la movilidad de los trabajadores entre las
diferentes ocupaciones y empresas” (Robinson, 1988). Los trabajadores adquieren
cualificaciones para el trabajo exbégenamente a través del sistema educativo y/o
programas de capacitacion formales. Con las cualificaciones adquiridas, acceden
al mercado de trabajo donde compiten por aquellos empleos que hacen uso de
dichas cualificaciones (Llamas, 1989), esta Ultima perspectiva es compartida por la
teoria neoclasica que se discutira mas adelante.

Otra vision que afiade elementos que consideramos, de interés para
nuestra investigacién es la propuesta por Biichtemann “Lecturas sobre el mercado
de trabajo en la Republica Federal de Alemania I: Mercado de trabajo, ocupacion y
desempleo”, en la que nos dice que "el fenémeno del mercado laboral o de trabajo
es un sistema social complejo de procesos de asignacién y seleccion guiados por
el poder y por los intereses, en el que los elementos de mercado desempefian a
veces un papel exiguo, de tal forma que, las incidencias del mercado de trabajo
dependen en buena medida de factores sociales y muestran, ademas, un alto
grado de institucionalizacién social" (Bichtemann, 1988).



Con estos elementos, es posible suponer que se da una separacion o
aislamiento de una parte del mercado laboral a cierto tipo de sujetos y/o grupo de
trabajadores.

Asi, encontramos tres modelos o teorias que tratan de analizar la
problematica de la fuerza de trabajo o0 mano de obra dentro del mercado laboral.
Estos modelos pueden dar varias respuestas mas acordes a las exigencias de los
continuos y repentinos cambios econdémicos en la poblacién trabajadora.

De manera muy particular, abrimos una hipétesis considerando la poblacion
de vendedoras de piso en restaurantes Vips como vulnerable, ya que nuestra
investigacion nos dara elementos para determinar cuales son las condiciones de
trabajo que prevalecen al interior de este segmento del mercado laboral para el
que no existen desarrollos de investigacion abundantes.

Las tres perspectivas tedricas que mantienen relacién con muestro tema de
investigacion, nos ofrecen visiones muy diversas, pero, consideramos que afiaden
elementos que nos permiten discutir acerca del tema y nos ofrecen elementos que
pueden ser relevantes para reconocer la realidad. La presente revisiéon
bibliografica esta caracterizada por sus enfoques tedricos y sus investigaciones
empiricas, teniendo como resultado un abanico de propuestas conceptuales y
metodoldgicas que pueden servir de punto de partida para el andlisis de las
condiciones de trabajo y la identidad ocupacional del mercado interno de trabajo
de las vendedoras de piso de los restaurantes Vips.

La primera de estas, /a teoria neoclasica, es analizada a través del trabajo
de Ignacio Llamas, titulado "Educacién y mercado de trabajo en México". En él se
destaca una visién racional y macro economica de la fuerza de trabajo, en donde
el mercado es el regulador entre oferentes y demandantes de fuerza de trabajo, de
tal forma que, siguiendo el discurso neoclasico de la economia, encontramos que
para el caso muy particular de la fuerza de trabajo, el mercado laboral garantiza el
equilibrio y pleno desarrollo de las habilidades productivas, ademas se afiade un
elemento que otorga mayor valor al desempefio laboral y es la educacién,
entendida esta como el capacitador que ofrece conocimientos para ser incluido en
ese gran juego llamado mercado de trabajo.



La segunda perspectiva se refiere al mercado dual de trabajo y es analizada
a través de dos obras muy interesantes. La primera de Doeringer y Piore, titulado
"Mercados internos de trabajo y analisis laboral” y la segunda de Cristina
Borderias y Carmen Alemany titulado "Las mujeres y el trabajo”.

Doeringer y Piore, mencionan que el mercado laboral se encuentra dividido
por dos grandes grupos, el primero, el mercado primario, mas favorecido, que en
lo general posee mejores posibilidades de salario y condiciones de trabajo; el
segundo, el mercado secundario, menos favorecido, que en lo general posee
menores posibilidades de salario y condiciones precarias de trabajo, de tal forma
que las diferencias fundamentales entre los segmentos tienen relacion con lo
niveles salariales, las condiciones de trabajo, las posibilidades de promocion y la
estabilidad en el empleo, siendo todas estas condiciones muy superiores en el
primer segmento.

En el caso de Borderias, el analisis es similar, sin embargo aflade que la
presencia de segmentos en el mercado obedeceria a las estrategias de los
empleadores aunque los comportamientos de los trabajadores determinarian
quiénes ocuparian cada tipo de trabajo.

Finalmente la tercera perspectiva, /a teoria radical de la segmentacién del
mercado laboral, es analizada a través del trabajo de Gordon, Reich y Edward,
titulado "trabajo segmentado y trabajadores divididos”, y presentan una interesante
perspectiva ya que se aleja de la ingenuidad de la teoria neoclasica y de la
perfecta division entre lo blanco y lo negro de la teoria del mercado dual de
trabajo. Encontramos dentro de esta perspectiva que se agrega la division de
mercados primario y secundario, y elementos que se asientan en una posicion
mas real hacia los fenémenos sociales, la segmentacion por raza y por sexo, este
ultimo elemento es para nuestra investigacion fundamental ya que nuestro objeto
empirico de estudio esta constituido por el grupo de vendedoras de Piso en Vips,
como se ha mencionado anteriormente, entonces, desde la teoria radical de la
segmentacion del mercado se tiene elementos tedricos de referencia para
contrastar nuestra realidad. El diagrama 1 ejemplifica lo anterior.
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1.1LA TEORIA NEOCLASICA.

El modelo neoclasico del mercado laboral asume que dentro de cualquier
categoria de especialidades los trabajadores son perfectamente homogéneos, con
la misma productividad, el mismo sueldo y la misma informacién concerniente a
las oportunidades de trabajo que enfrentan. Los patrones tratan por igual a todos
los trabajadores con las mismas habilidades, lo cual implica que no hay
discriminacion por raza, sexo, religion, etc. (Llamas, 1989).

Las fuerzas del mercado laboral competitivo prevalecen y la libre movilidad
del trabajo asegura el equilibrio entre la oferta y la demanda de todo tipo de
empleo. Los neoclasicos consideran al mercado laboral como una entidad
unificada, compuesta por empleadores y empleados que se enfrentan unos y otros
individualmente como iguales.

En esta teoria, la educacion es vista como el mecanismo principal a través
del cual las habilidades productivas o especialidades se adquieren y como el
delineador principal de la ocupacion. Por lo tanto, la selecciéon de la ocupacion por
parte de los individuos y sus remuneraciones son simplemente el resuitado de sus
decisiones sobre educacion (Llamas, 1989).
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1.2EL MODELO DEL MERCADO DUAL DE TRABAJO.

Entre los afios sesenta y setenta surgieron en Estados Unidos dos grandes
lineas tedricas en el terreno de la Sociologia y de la economia para tratar de dar
cuenta de las desigualdades sociales en la sociedad americana: las teorias
marxistas contemporaneas y las teorias del mercado dual y de la segmentacion
del mercado de trabajo (Borderias).

Las primeras (Braverman 1974) analizan la degradacién del trabajo en las
sociedades desarrolladas, los ejércitos de reserva y fundamentaimente la
distincion entre trabajo y fuerza de trabajo, distincién que pone de relieve el hecho
de que la relacién laboral no es solo una relaciéon mercantil sino una relacion social
entre sujetos con intereses contrarios respecto al proceso productivo.

Como nos dice Borderias, los tedricos del mercado dual parten de una critica a
los supuestos de la escuela neoclasica de que el mercado es neutral en la
creacién y mantenimiento del trabajo "low-paid" y que ello se deberia a la menor
productividad de la oferta de trabajo. Frente a los supuestos neoclasicos, esta
nueva teoria afronta el problema desde la perspectiva de la demanda.

Las teorias del mercado dual se desarrollaron originalmente en los afnos sesenta
dentro del enfoque institucionalista (Piore 1975, 1980, Doeringer y Piore 1975),
siendo retomadas posteriormente como teorias de la segmentacion del mercado
de trabajo con una perspectiva distinta desde el enfoque radical (Gordon, Reich y
Edwards, 1986). Piore establece que el mercado de trabajo se divide en un sector
primario subdividido en dos estratos, inferior y superior, y un sector secundario.
Las diferencias fundamentales entre los segmentos tienen una relacién con los
niveles salariales, las condiciones de trabajo, las posibilidades de promocién y la
estabilidad en el empleo, siendo todas estas condiciones muy superiores en el
primer segmento.

El mercado laboral se encuentra dividido en un mercado primario y uno
secundario (Doeringer y Piore, 1985): a)El mercado primario esta caracterizado
por trabajos con altos sueldos, buenas condiciones de trabajo, estabilidad y

seguridad en el empleo, equidad en la aplicacion de las normas de trabajo y
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oportunidades de promocién. b) Por su parte el mercado secundario abarca
trabajos que son decididamente menos atractivos. Tienen sueldos bajos,
deficientes condiciones de trabajo, considerable variabilidad en el empleo,
disciplina dura y a menudo arbitraria y pocas oportunidades de promocion. Los
trabajadores desfavorecidos estdn confinados al mercado secundario por la
inadecuacion de las cualificaciones, los malos historiales laborales y la
discriminacion. El término "secundario” se aplica a trabajadores como las mujeres
y los adolescentes, que se consideran que tienen una débil vinculacion con el
mercado de trabajo. La movilidad de los trabajadores esta severamente limitada
(Doeringer y Piore, 1985).

En este modelo se considera que las caracteristicas del capital humano
asociadas con la productividad, tales como afios de escolaridad y adiestramiento,
tienen escasa influencia sobre los sueldos y puestos de trabajo de la mayoria de

los trabajadores del sector secundario (Doeringer y Piore, 1985).

1.3LA TEORIA RADICAL DE LA SEGMENTACION DEL MERCADO
LABORAL.

En esta teoria en el mercado laboral existen mas de dos divisiones, éstas
estan conectadas por un proceso a través del cual un todo organico da origen a
nuevas celulas por segmentacidn. En esta teoria las fuerzas politicas y
econdémicas favorecen la division del mercado laboral en submercados o
segmentos, con caracteristicas y reglas de conducta especificas. Una
caracteristica mas de esta teoria es que su unidad de analisis no es el individuo
aislado, sino el conjunto de la fuerza de trabajo entendida como un grupo social,
constituida como tal que estd en capacidad de entablar negociacion con su
contraparte para el acceso, la movilidad y la remuneracion. En este nivel juega un
papel importante las fuerzas institucionales que introducen en su analisis,
haciendo contrapeso al s6lo mecanismo de las fuerzas del mercado que proponen
los neoclasicos.
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El mercado laboral esta dividido en:

a) Mercado primario y mercado secundario.

El mercado primario requiere y desarrolla habitos estables de trabajo,

salarios altos y existen escalas de empleo. El mercado secundario

desalienta los habitos estables de trabajo, tienen salarios bajos, pocas
escalas de empleo; son trabajos ejecutados por grupos minoritarios, por

mujeres y trabajadores jovenes (Gordon, Reich y Edwards, 1986).

b) La segmentacion del mercado primario entre un mercado subordinado y

un mercado independiente.

Los trabajos del mercado primario subordinado son trabajos rutinarios los

cuales fomentan la dependencia de los trabajadores a reglas y autoridades

externas; son trabajadores sindicalizados. Los trabajos del mercado
primario independiente favorecen la creatividad y el poder de decision de

los trabajadores, adquieren especializacion y adiestramiento general a

través de la educacion formal.

c) La segmentacidn por raza.

d) La segmentacién por sexo (Gordon, Reich y Edwards, 1986).

En esta teoria la educacién es un elemento fundamental en el desarrolio de
las fuerzas productivas, ya que proporciona especialidades y las escuelas han
sido los medios utilizados por los capitalistas para remediar la escasez de trabajo
especializado. A través de la educacion, los capitalistas crean el tipo de trabajo
que necesitan, en términos de especialidades y de orientacién ideolégica (Gordon,
Reich y Edwards, 1986).

En general, como lo expresa Borderias, todos los tedricos de las teorias de
la segmentacion -institucionalistas y radicales- opinan que las diferencias de sexo,
raza o edad, son categorias que aunque no han sido creadas por el empresariado,
si han sido reforzadas y utilizadas para estabilizar y legitimar la estructura
econdmica. Los empresarios son conscientes de que pueden explotar los
antagonismos sociales existentes. La presencia de segmentos en el mercado
obedeceria a las estrategias empresariales.
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Hemos encontrado a través de este recorrido bibliografico que no todo lo
que hace referencia al mercado de trabajo laboral, es totalmente util para los fines
propios de la investigacion propuesta. De esta forma, podemos afirmar que
elementos de la teoria neoclasica pueden ser de utilidad desde una perspectiva
critica, ya que la posiciéon del libre mercado como reguladora de las relaciones
laborales no es til para explicar o corroborar nuestro objeto empirico de estudio;
por otro lado, la equidad manifestada dentro de esta perspectiva, es precisamente
un punto a discusién dentro de nuestra investigacion, por tal motivo, la relevancia
de esta teoria se encuentra en la critica que pueda realizarse a ella y no como
herramienta de comparacion o corroboracion.

La segunda perspectiva, es decir, el mercado dual de trabajo, nos sirve
para poder avanzar con nuestra hipotesis acerca de la ubicacién de las
vendedoras de piso dentro del mercado secundario, ya que investigaciones
preliminares en campo nos reportan que el salario formal de ellas es minimo y la
forma de mantener ingresos superiores no depende de la empresa que las
contrata sino de los clientes que puede 0 no ofrecer propinas por dicho servicio.

Finalmente, la ultima perspectiva, la teoria radical nos ofrece mas
posibilidades de ubicacién y contrastacion ya que es posible segun los parametros
de dicha teoria, ubicar en el sector secundario y por sexo femenino a las
vendedoras de piso. El desarrollo de la investigacién, creemos, arrojara resultados
que nos muestren cémo la radicalizaciéon del mercado de trabajo localiza
perfectamente las caracteristicas que requiere el empleador para cubrir sus
necesidades de puestos de trabajo.

2. LOS MERCADOS INTERNOS DE TRABAJO.

Como ya hemos visto, existen diferentes tipos de mercados laborales, ante
esto, hay que aclarar que cada uno de estos mercados tiene a la vez su mercado
externo e interno de trabajo.

El mercado externo de trabajo es aquél que suministra los trabajadores nuevos
que las empresas necesitan. Estos trabajadores tienen acceso a niveles inferiores
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de la escala de empleos (Llamas, 1989). El mercado externo de trabajo esta
conectado con el mercado interno de trabajo en tanto que hay movimiento entre
ellos en ciertas clasificaciones de puestos que constituyen los puertos de entrada
y salida del mercado interno de trabajo (Doeringer y Piore, 1985). Es decir, es
relativamente raro que una empresa contrate todos sus trabajadores directamente
del exterior para todas las ocupaciones que tiene, por lo que sdlo contrata para
cubrir ciertas ocupaciones (Robinson, 1988).

El mercado interno de trabajo es una unidad administrativa dentro de la cual €l
precio y la asignacién del trabajo se rigen por un conjunto de normas y
procedimientos administrativos. Es a partir de aqui ddnde nos interesa analizar a
las vendedoras de piso.

La poblacién laboral interna tiene derechos exclusivos sobre los puestos
cubiertos internamente y la continuidad del empleo, incluso en los puertos de
entrada, esta protegida la competencia directa de los trabajadores del mercado
externo de trabajo. Las normas de contratacién, ascenso y despido que crean la
distincion entre la poblacion trabajadora interna y externa y que rigen la asignacién
interna se elaboran en contratos de negociacion colectiva y en manuales de
administracion de empresas y tanto los contratos como los manuales contienen las
normas y procedimientos administrativos para la determinacion de la estructura
salarial interna. La utilidad del mercado interno de trabajo como construccion
analitica depende de la rigidez de las normas que definen los limites de los
mercados internos y que rigen la evaluacién y asignacion dentro de ellos.
Arriesgando una afirmacion se podria decir que este sistema de mercados
internos de trabajo originaron los escalafones con base a la antigliedad. Estos
mercados de trabajo también pueden ser el origen de las carreras laborales al
interior de los sistemas escalafonarios que existen en las empresas que se
organizan con este enfoque.

Varios factores indican que las normas del mercado interno de trabajo por lo
general son rigidas. En primer lugar, muchas de las normas que rigen la
determinacién de los salarios y la asignacion interna han sobrevivido a lo largo de

un considerable periodo de tiempo. En segundo lugar, tanto los comentarios de
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los trabajadores como los de los empresarios parecen indicar que existe un cierto
grado de rigidez en las normas que rigen el mercado interno de trabajo. Los
empresarios hablan de las ineficiencias que generan las normas como si no sélo
fueran indeseables, sino también como si algunas veces el renegociarlas estuviera
fuera del control de las partes (Doeringer y Piore, 1985). Esos comentarios
sugieren que las normas no son coherentes con el precio y la distribucion del
trabajo que habria en un mercado competitivo. En tercer lugar, la rigidez de los
mercados internos de trabajo parece que esta relacionada con algunos fenémenos
que ocurren en el centro de trabajo — la inversién de capital humano especifico de
la empresa, la formacion en el trabajo y el papel del trabajo como factor de
produccion fijo o cuasi fijo — que han comenzado recientemente a ser objeto de la
atencion de los tedricos de fa economia. En cuarto lugar, existe una serie de
fenomenos relacionados con la conducta psicoldgica de fos grupos de trabajo y el
proceso mediante el cual se generan las costumbres en el centro de trabajo que
contribuye a la creacion de ciertas rigideces dentro del mercado interno de trabajo.

Estas interdependencias contribuyen a crear unos habitos y tradiciones
relativamente fijos con respecto a las estructuras de salarios, disposiciones de
ascensos y otras normas laborales que afectan a los grupos de trabajadores.

De acuerdo a Doeringer y Piore los mercados internos de trabajo parece que
son generados por:
1) La especificidad de cualificaciones: Una cualificacién totalmente especifica es
exclusiva de una sola clasificacion de puestos de una Unica empresa; una
cualificacion totalmente general es un requisito para todos los puestos de todas las
empresas. A medida que las cualificaciones son mas especificas, resulta cada vez
mas dificil para el trabajador utilizar en otra parte la formacion especifica que
recibe de la empresa. Esto deduce su incentivo para invertir en dicha formacion, al
tiempo que aumenta el incentivo del empresario para realizar la inversion. La
especificidad de un puesto se define por su contenido de cualificaciones. Un
puesto totalmente especifico es aquel que sélo utiliza cualificaciones especificas;
un puesto totaimente general es aquel en el que todas las cualificaciones son
generales.
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Las cualificaciones laborales del individuo son especificas en el sentido de
que las cualificaciones necesarias para trabajar en un equipo nunca son
exactamente las mismas que las necesarias para trabajar en otro.

2) La formaciéon en el trabajo: es un desplazamiento del lugar en el que se
produce el proceso educativo y de la distribucion de los costes de formacion.

La mayoria de las cualificaciones laborales de cuello azul se adquieren en
el trabajo. La formacion en el trabajo proporciona o bien la mayor proporcion de
cualificaciones utilizadas realmente en la realizacion del trabajo o es un
prerrequisito para la utilizacién provechosa de la educacién formal (Doeringer y
Piore, 1985).

Aunque la informalidad de la formacién en el trabajo hace que resulte dificil
identificar la naturaleza precisa del proceso, se dan los siguientes elementos: en
primer término, la formacién suele tener lugar en el proceso de produccién, en
parte basandose en pruebas y errores. En segundo lugar, cuando se necesita un
tipo de instruccion u otro, generalmente lo proporciona un supervisor, el trabajador
titular o los trabajadores de los puestos vecinos. Asi pues, los individuos que
participan en el proceso de formacion asumen un doble papel: como supervisores
o subordinados, y en el proceso de aprendizaje, como instructores o estudiantes.
En tercer lugar, el propio proceso de formacién en el trabajo tiende a difuminar la
distincion entre los puestos (Doeringer y Piore, 1985).

En todos estos casos se mantiene la distincion formal entre una
clasificaciéon de puestos y otra. El trabajo asignado se considera temporal o
permanente y los puestos reciben diferentes tarifas salariales. Sin embargo, las
tarifas y las definiciones de los puestos tienden a ser algo arbitrarias.

La elevada frecuencia con que se da la formacion en el trabajo parece que
esta relacionada con varios factores. En primer lugar, en algunos trabajos no
existe ninguna alternativa a la formacién en el trabajo (Doeringer y Piore, 1985).

Dado que una gran parte del proceso de aprendizaje es automatico y
depende de la curiosidad del individuo por lo que ocurre a su alrededor, asi como
de su deseo de dominar un trabajo por sus retribuciones extrinsecas e intrinsecas,
tiende a parecer “natural’ tanto a los ojos de los empresarios como a los de los



trabajadores. Por otro lado, algunos de los recursos absorbidos por el proceso de
formacién se podrian perder si no existiera este.

Dado que la formacion en el trabajo se deriva del contenido del propio
puesto, sélo se limita a las cualificaciones necesarias para ese puesto y no
conlleva ningtn exceso de formacion.

La instruccion en el trabajo es individual y puede ajustarse a las
capacidades de aprendizaje e idiosincrasias de cada aprendiz.

3) La ley consuetudinaria (costumbre): la costumbre en el centro de trabajo es un
conjunto de normas no escritas y basadas en gran parte en las practicas pasadas
o precedentes. Estas normas pueden regir cualquier aspecto de la relacion laboral,
desde la disciplina hasta la remuneracion (Doeringer y Piore, 1985). Las
costumbres laborales parece que son el resultado de la estabilidad del empleo
existente dentro de los mercados internos de trabajo, y uno de los factores que
generan los mercados internos de trabajo es el deseo de conseguir estabilidad. Es
a este tipo de normas al que se aplica el término de “costumbre”.

La existencia de la ley consuetudinaria en el centro de trabajo se refleja en
las frases “éticas” que aparecen en el lenguaje de las relaciones industriales:
“‘causa justa de despido”, “la misma paga por el mismo trabajo”, “una paga justa
por un trabajo justo’.

El caracter irreversible de los mercados internos ha llevado a pensar que
han adquirido mayor predominio con el paso del tiempo. La tendencia de la
costumbre a crearse alrededor de la practica de cubrir determinados puestos
desde dentro, de los trabajadores a aceptar el empleo en la creencia de que la
practica continuara y de las cualificaciones laborales a ser cada vez mas
especificas una vez que disminuye la dependencia con respecto al mercado
externo, hace que resulte mas facil tender hacia la internalizacion de las funciones
del mercado que alejarse de ella (Doeringer y Piore, 1985).

El concepto de especificidad se refiere esencialmente a la imposibilidad de
los trabajadores de transferir sus cualificaciones a otro empleo. Dado que el
mercado interno de trabajo reduce la posibilidad de los trabajadores que estan

dentro de él de acceder a las ofertas de empleo rivales, la internalizacion por parte



de un empresario aumenta la especificidad real de los puestos dentro de los
establecimientos competitivos.

Los mercados internos de trabajo estan disefiados deliberadamente para
“discriminar’ seleccionando a los trabajadores en los puestos de entrada y
concediendo privilegios a la plantilla interna, a los cuales no tienen acceso los
individuos del mercado externo de trabajo (Osterman, 1988). La discriminacion se
debe a la seguridad de empleo y a las oportunidades de ascenso que existen para
la plantilla interna y a los ahorros que supone el desarroflo y la conservacion de
una mano de obra formada que el mercado interno proporciona a los empresarios.
En este sentido, la discriminacién tiene una clara justificaciéon econdmica y social
tanto para los empresarios como para los trabajadores.

Los mercados internos de trabajo se establecen, en parte, debido a que la
mano de obra valora la seguridad de empleo y las oportunidades de ascenso que
ofrecen. El mercado interno no es simplemente el resultado del interés de los
trabajadores por el monopolio de los puestos, sino que también es el resultado del
interés de los empresarios por minimizar los costes fijos de reclutamiento,
contrataciéon y formacion.

Por otro lado, las normas que rigen el mercado interno, raras veces se
deben a un unico factor. Generalmente representan una solucion intermedia entre
los intereses de los empresarios y los de los trabajadores, y se han concebido en
el contexto de la totalidad de los factores que rigen la asignacion y fijacion del
precio del trabajo (Doeringer y Piore, 1985).

Las normas de contratacion tienden a fluctuar con la situacién del mercado
externo de trabajo y con las previsiones variables de la tecnologia futura. Esto
permite practicar una discriminacién deliberada bajo el disfraz de procedimientos
objetivos para conseguir una “mano de obra competente”’. Las decisiones de
contratacién y ascensos se toman a menudo basédndose tanto en criterios
objetivos, como la educacion, como en entrevistas en las que se aplican criterios
mas sutiles, como la forma de hablar y el aspecto personal. Incluso a los directivos
les resulta dificil especificar esos patrones, por lo que su informalidad permite
practicar la discriminacion.
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Los criterios de seleccién (al igual que las normas de contratacion) se basan en
las apreciaciones subjetivas de los supervisores de linea y los jefes de personal
cuyas percepciones pueden verse distorsionadas por los prejuicios.

Los mercados internos de trabajo tienden a establecer canales de
reclutamiento bastante estables. Los mas importantes son los trabajadores
titulados que recomiendan amigos y parientes al mercado interno. Otros canales
complementarios son las organizaciones de la comunidad, un grupo selecto de
instituciones educativas, algunos tipos de agencias de colocacién y una reducida
lista de medios publicitarios.

La segregacion de las unidades de ascenso puede estar establecida
formalmente en los convenios colectivos locales o puede existir como parte del
procedimiento informal, no codificado, por medio del cual se asignan los
trabajadores o se les permite solicitar los puestos del mercado interno de trabajo
(Osterman, 1988).

El disefo de los sistemas de antigiiedad discriminatorios tiene un grado de
discriminacion salarial inherente.

Existe un grupo de empresas de bajos salarios y, a menudo, marginales y
un conjunto de oportunidades de empleo irregulares y no estructuradas en las que
tienden a encontrar trabajo los individuos que tienen desventajas en el empleo
(Doeringer y Piore, 1985).

Por lo anterior, la clase ideal de mercados internos de trabajo consiste en
un conjunto de normas que limitan la contrataciéon a determinadas ocupaciones o
puertos de entrada y reserva el resto de los puestos de trabajo de la empresa a las
personas que ya estan empleadas. Las normas y procedimientos determinan
quién reune los requisitos necesarios para ocupar cada puesto y como se toman
las decisiones. La fijacion de los salarios esta sujeta igualmente a unas normas
formales. Las diferencias salariales entre las ocupaciones cobran importancia en
el proceso de recabar apoyo politico entre los afiliados tanto manteniendo ciertas
diferencias consuetudinarias entre el trabajo cualificado y el no cualificado como
reduciendo otras diferencias que pudieran ser causa de divisiones internas
(Doeringer y Piore, 1985). Como los individuos pasan una gran parte de su vida
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laboral en una Unica empresa, ya no existe el requisito de que los salarios esten
estrechamente relacionados con la productividad en ningin momento largo de
toda la vida.

Para el caso especifico de la investigacion propuesta, encontramos que el
mercado laboral esta conformado por dos grandes grupos; el mercado interno de
trabajo y el mercado externo de trabajo. Se dice que las empresas hacen uso de
los dos mercado e incluso que en algunos caso es de interés para los empresarios
hacer uso de los mercado internos para cubrir necesidades especiales de la
empresa, estos es, por la experiencia adquirida en los trabajadores a través del
tiempo y la capacitacion, el mercado interno protege a la empresa de
ambigliedades y le ofrece certeza en cuanto a necesidades especiales de
cobertura de puestos especiales de trabajo y en otros casos los empresarios
hacen uso del mercado externo para cubrir puestos que requieran de habilidades
que los trabajadores o empleados, han obtenido a través de la educacion o
experiencia externa.

El diagrama siguiente trata de hacer explicita nuestra intencién en este
capitulo, es decir, saber que pasa con nuestro objeto empirico de estudio
(vendedoras de pisos en Vips) y que relacién pueden tener con el mercado
laboral.

Diagrama 2
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El mercado interno de trabajo tiene relacién con las vendedoras de piso, ya
que esta es una corroboracién teérica con la movilidad posible de ellas y esto a su
vez incide en la identidad ocupacional, con lo cual necesitamos saber si realmente
existe un mercado interno dinamico en Vips para con las vendedoras de piso, 0 Si
realmente el mercado interno no posee la agilidad que se desearia, ademas es
necesario saber si la movilidad dentro del mercado interno de trabajo ofrece las

condiciones de mejora sustancial para las vendedoras.

3. AMBIENTE LABORAL, CONDICIONES DE TRABAJO E IDENTIDAD
OCUPACIONAL.

En el desarrollo de nuestra investigacion hemos considerado que el
ambiente laboral y las condiciones de trabajo, son determinantes para la identidad
ocupacional; dentro de las lineas siguientes describiremos los conceptos de:
ambiente laboral, condiciones de trabajo, remuneraciones, movilidad, relaciones
laborales e identidad ocupacional.

El ambiente laboral hace referencia al grado en el que el entorno es
favorable o desfavorable para las personas que integran la empresa, la revision de
dicho concepto se elabor6 a partir de la revisién en dos libros, el primero de
Werther, " Administracién de personal y Recursos Humanos" conceptualiza al
ambiente laboral a través de la definiciéon de clima organizacional, el segundo libro
es de Kossen, "The human side of organizations" (el lado humano de las
organizaciones), con este material, ademas de lograr acercarnos otra definicion de
ambiente laboral, nos extiende por los terrenos de la calidad de vida en el trabajo y
nos ofrece elementos que podran determinar la identidad ocupacional.

Es Julio César Neffa, el autor del libro "Condiciones de trabajo”, el que nos
ofrece los elementos para revisar el concepto de condiciones de trabajo. Neffa nos
dice que estas influyen en la salud fisica y mental de las trabajadoras y que
ademas dichas condiciones son determinantes para conformar su propia
identidad.
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El concepto de movilidad es analizado a través de los estudios realizados
por Kerr, en su libro "Labor Markets: their character and consequences” (Mercados
de trabajo: sus caracteristicas y consecuencias), entiende la movilidad como el
desplazamiento de los trabajadores para alcanzar cierto puesto al interior de la
empresa.

Son varios los autores que abordan el concepto de identidad ocupacional, y
cabe destacar que la identidad ocupacional se puede abrir a dos vertientes, la
primera, se muestra a través de la identificacion de las trabajadoras con la
empresa, es decir, un compromiso organizacional y por otro lado la identificacion
de las vendedoras con la ocupacién, es decir, con las funciones propias de su
trabajo.

Finalmente dentro de nuestros comentarios se ofrecera la explicacion de
estos conceptos y la relacidon con fa identificacion ocupacional, ademas se
desarrolla un diagrama explicativo (ver diagrama), con lo cual pone en claro las

ideas antes expuestas.

3.1 AMBIENTE LABORAL

El esfuerzo por comprender el concepto de Ambiente laboral nos ha llevado
incluso a revisar bibliografia que pareciera ser a otros campos en las ciencias
sociales, pero dejando a un lado los extremismos teéricos y disciplinarios hemos
resuelto que los objetivos de la investigacion deben ser cubiertos, de esta forma
nos acercamos informacion que pertenece a las areas de la psicologia
organizacional y estudios de la organizacion, para poder analizar el concepto de
ambiente laboral, cabe destacar que dentro de estas disciplinas el concepto de
ambiente laboral es llamado clima organizacional’ o clima de la organizacion,
concepto que bien analizado puede llevarse a un acoplamiento para los fines de
nuestra investigacion.

' Los elementos que manejan ambos conceptos: Ambiente Laboral y Clima Organizacional, son semejantes en el fondo, la
forma cambia, debido al nivel de analisis que se imprime en ellos, el primero hace referencia al trabajador y su relacién con
fa unidad empresarial u organizacional, el segundo, hace referencia a la empresa o unidad organizacional como un todo y la
influencia que puede ejercer al trabajador.



Para el caso de Werther, en su libro Administracion de personal y Recursos
Humanos, define al concepto como "el grado en el que el entorno es favorable o
desfavorable para las personas que integran la organizacion” (Werther 1992),
dentro de otro material, en Kossen, "The human side of organizations” (el lado
humano de las organizaciones), nos dice que no todas las organizaciones son
como el estado de California, con su clima soleado, agradable y muy favorable,
segun el autor, pueden llegar a poseer climas extremos como en el caso del
estado de lllinois, frios en invierno calurosos en verano o totalmente frios como
Alaska, con lo anterior nosotros entendemos y ubicamos que la existencia del
ambiente laboral existe, y seran los desarrollos de la investigacion los que
determinen que tipc de ambiente laboral presenta la empresa donde esta
asentado nuestro objeto empirico de estudio.

Kossen, nos dice en su libro que es responsabilidad de todos en la
organizacion, pero principalmente de los Managers (administradores)establecer un
clima de relaciones favorables, pero tanto subordinados y operadores miembros
de la organizacion poseen también una fuerte influencia sobre el clima y son
igualmente responsables sobre dicho ambiente. (Kossen, 1983)

El concepto de ambiente laboral nos ha llevado a descubrir que existe una
relacién directa con la calidad de vida en el trabajo (quality of work life QWL), por
ello consideramos que dichas condiciones seran determinantes para la identidad
laboral, es decir, que la compensacioén justa y adecuada, las condiciones de
seguridad y salud en el empleo, la oportunidad para desarrollar y utilizar la
capacidad humana y la oportunidad para continuar el crecimiento y la seguridad
en el empleo, determinan el sentimiento de identidad (Kossen, 1983).

Para el caso especifico de nuestra investigacion, se toman los siguientes
conceptos, remuneraciones, movilidad (entendida como la oportunidad para
continuar el crecimiento de desarrollo en puestos superiores dentro de la
empresa), las condiciones de seguridad y salud en el empleo, la capacitacion
requerida para cumplir funciones en el puesto de trabajo y las relaciones laborales
(la relacion interpersonal entre compaferos de trabajo y superiores).
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3.2 EL CONCEPTO DE CONDICIONES DE TRABAJO.

En cuanto a este concepto tomamos la definicién de Julio César Neffa
debido a que es la definicion que engloba los aspectos que analizaremos en el
mercado interno de trabajo de las vendedoras de piso.

Las condiciones y medio ambiente de trabajo estan constituidas por un
conjunto de variables que, a nivel de la sociedad en su conjunto, del
establecimiento de la unidad de trabajo, de manera directa o indirecta, van a influir
sobre la vida y la salud fisica y mental de los trabajadores insertados en su
colectivo de trabajo, influencia que va a depender en cada caso de las respectivas
capacidades de adaptacion y de resistencia a los factores de riesgo.

Esas variables son el contenido, la organizacion y la divisidn del trabajo
correspondiente, la seguridad e higiene, el tiempo de trabajo, la carga fisicas y
mental del trabajador, los aspectos psicosociales, las remuneraciones, las
condiciones generales de vida y las posibilidades de participar en el mejoramiento
de dichas condiciones (Neffa, 1989).

3.3 EL CONCEPTO DE MOVILIDAD.

Nuestro punto de partida es la definicion que da Kerr sobre la movilidad
como un desplazamiento de los trabajadores para alcanzar un cierto puesto (Kerr,
1950).

Hay tres aspectos diferentes en los que puede darse la movilidad: a) el
movimiento de una empresa a ofra de la misma ciudad; b) la migracion de una
region geografica a otra y; c) el desplazamiento ascendente y descendente por la
escala ocupacional (Reynolds, 1964). De acuerdo a lo anterior y para los fines de
esta investigacion, nos centraremos en el Ultimo aspecto citado.

La movilidad ascendente esta dada en el sentido de progreso en el cambio

de puestos cada vez de mayor importancia o mayor nivel jerarquico, y por
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consiguiente podria decirse que el progreso también estaria dado por mejores
condiciones de trabajo y mejores remuneraciones; en este caso, por ejemplo,
podria ser que la vendedora de piso con el tiempo se convirtiera en cajera; mas
tarde, tal vez, llegaria a ocupar el puesto de jefa de piso, y asi hasta alcanzar el
nivel que su habilidad y preparacion lo permitan. Ciertamente, a medida que
asciende por la escalera ocupacional los escalones son mas dificiles de alcanzar y
la competencia por parte de quienes también anhelan esa ascension es mas
evidente y encarnizada. Mayor educacién, preparacién y experiencia seran
requeridas, y el proceso de seleccién tendra un mayor refinamiento; sin embargo,
otros puestos se alcanzan por conductos muy distintos al del proceso de ir
ascendiendo lentamente de un puesto inferior a otro superior por meéritos propios,
al punto de alcanzar la gerencia mas alta de una empresa con el correr del tiempo.
Generalmente, las personas que desempefian trabajos de alta administracion y
profesionales en la economia, forman un grupo relativamente cerrado en donde es
dificil entrar si no se ha nacido en él (Reynolds, 1964). A esto hay que agregar que
las relaciones exiralaborales o las redes sociales forman parte esencial en la

movilidad ascendente de los trabajadores.

3.4 EL CONCEPTO DE IDENTIDAD LABORAL.

Figueroa describe a la identidad como aquella que involucra a la
subjetividad y que resulta importante para comprender los motivos y el sentido que
los sujetos individuales y colectivos dan a sus acciones; de igual forma, la
identidad presupone la capacidad del individuo de desprenderse de la experiencia
inmediata y de convertirse en objeto para si mismo, sdlo asi puede plantearse las
preguntas: ¢quién soy? O ¢quién quiero ser?. A través del concepto de identidad,
el individuo o grupo social se definen a si mismos y se diferencian de otros
individuos o grupos sociales, con los que pueden instaurar algun tipo de
interaccion, concebida ésta por un espacio simbdlico que permite el
reconocimiento reciproco (Figueroa, A., 1994).
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Gilberto Giménez nos dice que la identidad se construye de manera
simbdlica a partir de las relaciones familiares, las cuales juegan un papel
importante en la conformacion de ésta; a través de la elaboracion de una
mitologia, se define el uso de una simbologia que identifica a los miembros de Ia
comunidad entre si, como iguales o equivalentes entre si, o que los lleva a una
identificacién por pertenencia en un espacio simbdlico comun, como el familiar o el
profesional (Giménez, G., 1993).

Cervantes Carso describe a la identidad ocupacional femenina como un
conglomerado cultural cambiante que resulta de la confrontacion de las normas
sociales y de las practicas cotidianas de los actores dentro y fuera del trabajo, el
cual explica las autodefiniciones y heterodefiniciones sobre lo que las mujeres
pueden y beben hacer como madres, esposas, hijas y empleadas {Cervantes,
1993).

Con lo anterior, podemos decir que la identidad laboral es el conjunto de
creencias y valores que se forman dentro de una ocupacion, la cual esta
conformada por una ideologia que expresa su caracter de trabajo, de manera
colectiva, con el reconocimiento del si mismo frente a los otros, de la misma o de
diferente ocupacion, dentro de la misma empresa. De esta forma, la identidad
laboral no es algo que se da por hecho, sino que se modifica de acuerdo a su
entorno socio laboral en el que se encuentre situado el individuo. En este caso
analizaremos como la ideologia que se da en los restaurantes Vips puede generar
la identidad ocupacional de este sector especifico y definido, las vendedoras de
piso.

Para el caso especifico de nuestro objeto empirico de estudio, es decir, las
vendedoras de piso en Vips, encontramos elementos de la teoria que nos seran
utiles para explicarnos, cual es la posicién que tiene nuestro objeto empirico de
investigacién frente al mercado laboral, determinando que la identidad ocupacional
es conformada por un ambiente laboral, dentro del cual, existen condiciones de
trabajo (remuneraciones, movilidad y relacion laboral), tal como se muestra en
nuestro siguiente diagrama:



27

Diagrama 3

El ambiente laboral y las condiciones de trabajo como
determinantes de la identidad ocupacional

*Remuneractones
*Movilidad
*Relaciones laborales

Elaboré: Lopex & Mejia, 2000

Las vendedoras de piso en Vips, como se ha desarrollado en el capitulo
anterior, forman parte de un mercado secundario de trabajo, ya que revisiones
preliminares nos lo demuestran, es decir, este grupo de mujeres que se denomina
vendedoras de piso, poseen condiciones desfavorables en cuanto a su
remuneracion formal (salario) y remuneracion informal (propinas y gratificaciones),
ya que ellas perciben el salario minimo vigente para cada region del pais donde
existan restaurantes Vips, por otro lado es necesario destacar que su ingreso
depende de fuentes exdégenas a la empresa, especificamente por las "propinas”,
que ofrecen los comensales en dichos restaurantes. Como es por todos conocido,
en nuestro pais, no se ha desarrollado una cultura por el servicio, dicha afirmacién
podemos demostraria a través de una comparacion de normas sociales con otras
naciones, que consideramos tienen formada una cultura de servicio. Por ejemplo,
en los Estados Unidos, las propinas o gratificaciones por servicio en un
restaurante, asciende al 10 6 15% y dicha norma es cuidadosamente cuidada por
todos los comensales, otro ejemplo lo podemos localizar en Montreal, Canada,
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dicha norma social asciende minimo al 15% del total de la cuenta y en caso de no
acatar la norma es posible ser sancionado verbaimente por los meseros, meseras,
vendedores y vendedoras de piso.

Nuestro caso es distinto, las propinas pueden ser menores al 10% de la
cuenta e incluso por olvido puede uno dejar de ofrecer la gratificacion por el
servicio en el restaurante, es precisamente este punto el que nosotras queremos
destacar, la remuneracién de las vendedoras de piso depende de condiciones
exdgenas a la empresa, ya que si un comensal o todos los comensales que se
atienden durante la jornada laboral, no tienen por intencion dejar gratificacion o
propina se pone en riesgo una parte sustancial del ingreso de las mismas.

Es necesario reconocer que no todos los restaurantes tienen las
caracteristicas anteriores, los restaurantes de gran nombre sugieren el
ofrecimiento a los comensales por el servicio, incluso restaurantes de corte muy
americano, (Chili's, restaurante de origen Texano), son los vendedores o
vendedoras de piso los que mencionan al comensal el monto que ofrecera al
pagar este Ultimo su cuenta.

Pero en el caso de Vips, no encontramos la practica anterior, es por ello
que consideramos a la remuneraciéon formal (endégena) como precaria y a la
remuneracion informal (exégena) como inestable, estos elementos, consideramos,
forman parte de los determinantes para conformar una identidad ocupacional de
nuestro objeto empirico de estudio.

El siguiente concepto, la movilidad, es entendido como la capacidad y
oportunidad que posee una vendedora de piso para seguir avanzando hacia
mejores puestos de trabajo y con esto se logre cumplir con el anhelo de mejores
condiciones laborales, en cuanto a reconocimiento social y remuneraciones
formales se refiere; consideramos que la movilidad incide directamente en la
reconformacioén de la identidad ocupacional en las vendedoras de piso, es decir, la
movilidad podria llegar a ser una elemento de motivacion constante en las
vendedoras de piso y sera a través del desarrollo de la investigacion que
podremos aportar mas elementos para comprobar si realmente pueden acceder a
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la movilidad las vendedoras y si la movilidad les ofrecera las condiciones de
mejora que se han manifestado lineas arriba.

Las relaciones laborales hacen referencia al contacto formal e informal que
se presenta, ya sea verticalmente ascendente y descendente, u horizontalmente.
Contacto formal vertical ascendente se refiera al trato segun normas de la
empresa entre las vendedoras de piso y los "hostels"?, subgerentes y gerentes;
contacto informal ascendente hace referencia a las relaciones entre las
vendedoras de piso y los antes mencionado pero a un nivel de amistad,
comparnierismo e incluso apoyo mutuo. Contacto formal vertical descendente se
refiere a la relacion segin normas de la empresa entre la vendedora de piso y los
garroteros. Contacto informal vertical, se refiera a la relacion de amistan, apoyo y
comparierismo entre los antes mencionados; el contacto formal horizontal, se
refiere a las relaciones segln las normas de la empresa entre las vendedoras de
piso, sus compafieras, cocineros de mesa fria®, cocineros de mesa caliente®*y
fuenteros®: el contacto informal horizontal se refiere a las relaciones entre los
antes mencionados de amistad, companerismo y apoyo mutuo.

Con lo anterior, explicaremos como el ambiente laboral y las condiciones de
trabajo, pueden conformar una identidad ocupacional.

“ Los hostels, son las personas que dan la bienvenida y asignan mesa al comensal en el restaurante, el concepto "hostel”,
proviene del idioma ingles y quiere decir, el que hospeda o en este caso el que recibe y ofrece la bienvenida al lugar donde
sé llega.
jCocineros de mesa fria se refieren a los que preparan ensaladas y cocteles.

Cocineros de mesa caliente son aquellos que preparan el resto de los alimentos.

Fuenteros son aquellos que preparan todo tipo de bebidas.
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CAPITULO 2.
EL MERCADO LABORAL DE LAS MUJERES

En el capitulo anterior, nos dedicamos ha ver las diferentes teorias que hay
acerca del mercado laboral. En este capitulo a lo que nos enfocaremos sera ha
analizar como la mujer se ha ido incorporando al mercado laboral a lo largo del
siglo XX, en qué actividades se ha incorporado y cudles son los sectores donde
tienen mayor participacion. A la par, haremos mayor hincapié en el sector de

actividad econdmica que nos interesa: el sector servicios.

1. ANALISIS DE LA PARTICIPACION FEMENINA EN LOS MERCADOS DE
TRABAJO.

En nuestra época ocurren, entre muchos otros, dos cambios fundamentales
en el mundo laboral. Por un lado la introduccién de nuevos sistemas de
organizacién del trabajo y, por el otro lado, la incorporacién masiva de mujeres al
empleo remunerado.

Se ha puesto de relieve cémo la organizacién del trabajo esta permeada por
relaciones asimétricas entre hombres y mujeres, las mismas que producen y
reproducen desigualdad y discriminacion en perjuicio de las mujeres, pero han
pasado casi desapercibidos los efectos que tienen la acciéon de las mujeres y la
transformacion de las relaciones de género sobre la organizacion del trabajo. Se
han hecho visibles las desigualdades, la subordinacién y la importancia econémica
y social del trabajo de las mujeres, pero se mantiene en la penumbra la eficacia
restructuradora que tienen la creciente participaciéon laboral de la mujer y los
cambios en las reglas que regulan la interacciéon entre los géneros (Reygadas,
1998).

El estudio de las relaciones entre género y trabajo no es nuevo. En una
fecha tan temprana como 1930, lvy Pinchbek mostrd la centralidad que tuvo la
mujer en los procesos de industrializacién (Pinchbek, 1930). Otro estudio clasico
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describid el involucramiento de las mujeres en el trabajo desde la segunda guerra
mundial (Myrdal y Klein, 1956). Posteriormente, en particular desde la década de
los setenta, se han multiplicado las investigaciones que dan cuenta de la
segmentacién del mercado laboral por sexos y de la discriminacion hacia la mujer
en el desarrollo del trabajo (Tilly y Scott, 1978; Comas D., 1990).

Un fendmeno que ha sido ampliamente documentado es el de la
feminizacion de la fuerza de trabajo. Se ha planteado la tesis de la feminizacion de
la sociedad (Segal, 1987; Kobayashi et al, 1994). De inestimable valor ha sido la
investigacion de las consecuencias que esta feminizacién ha traido para las
mujeres, es decir, se ha discutido qué tanto cambia la situacion de las mujeres a
partir de su experiencia laboral, cdmo se modifica su identidad, como se trastocan
o se reproducen los roles tradicionales, en qué medida se mantiene su
subordinacion o se abren perspectivas de emancipacion.

Cada vez se hace mas patente que la organizaciéon de la produccién esta
permeada por las relaciones de género. Las divisiones de clase, de etnia y de
categorias laborales se sobreponen con las diferencias de género como relaciones
de poder, se ha puesto el acento en el aspecto de la dominacién y se ha dicho
poco sobre la resistencia (Reygadas, 1998).

La preocupacion central de los estudios sobre género y trabajo ha sido la de
develar y desconstruir la subordinacién que se ha ejercido sobre las mujeres, la
imposiciéon de criterios paternalistas y patriarcales, el caracter asimétrico de las
relaciones de género en la produccién (Reygadas, 1998).

Los cambios recientes en las relaciones entre los géneros han iniciado un
profundo proceso de transformacidbn de las culturas del trabajo y de la
organizacion laboral. Las fabricas, lo mismo que otros centros de trabajo, se estan
reconfigurando bajo el efecto de la transformacién de los vinculos entre hombres y
mujeres. Se trata de una transformacién incipiente, permeada por dudas y
resistencias, conflictos y luchas, pero ha comenzado (Reygadas, 1998).

En su articulo, Janet Newman exploré los alcances del cambio en las
relaciones de género en las culturas de organizaciones del sector publico de
Inglaterra (Newman, 1995). Distinguié tres tipos basicos de culturas
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organizacionales en funcion del género, a las que designé como cultura
tradicional, cultura competitiva y cultura transformacional. Pero nos dice que
ninguna de ellas se aplica en forma pura, ya que en la realidad se presentan
combinaciones de ellas y situaciones particulares y cambiantes.

En la cultura tradicional, que es la que mas se asemeja al caso mexicano,
hay identidades funcionales especializadas y una jerarquia definida de grados y
posiciones de status. Estas culturas estan organizadas alrededor del género en
dos maneras: jerarquicamente, con las mujeres en los puestos mas bajos y a
través de la definicidbn de los puestos como "trabajo de hombres" y "trabajo de
mujeres", division que corre horizontal y verticalmente.

Las culturas tradicionales tienden a respaldarse en una divisidn sexual del
trabajo que refleja visiones muy arraigadas acerca de los trabajos que son
apropiados para hombres y mujeres: Tienden a ser jerarquicas, con fuertes grados
de distancia entre los roles y con la expectativa de la deferencia que deben
quienes ocupan puestos bajos (casi siempre mujeres) a quienes se ubican en
puestos superiores (por regla general hombres); por ejemplo la relacion médico-
enfermera, directivo-secretaria o Gerente-mesera. Las relaciones entre hombres y
mujeres en las culturas tradicionales son muy familiares, con cierto paternalismo.

Esta evolucion en la cultura organizacional puede representar una
oportunidad para avanzar en la agenda de las mujeres:

"El énfasis en el cambio cultural ofrece nuevas maneras de hacer las cosas y la
posibilidad de nuevos espacios organizacionales para las mujeres. Esto surge, en
parte, por el énfasis creciente en la importancia de destrezas “suaves', como la
comunicacién con el personal y con los clientes, en las cuales destacan las
mujeres. Al mismo tiempo, el énfasis en valorar los recursos humanos y en el
empowerment del personal de bajo nivel, requiere que las organizaciones quiten
las barreras a la contribucion efectiva de las mujeres en el trabajo. E! crecimiento
de la orientacion hacia el servicio y la calidad parece ofrecer una mayor
concordancia entre los valores con los que muchas mujeres se expresan y las
culturas dentro de las cuales trabajan. Incluso se habla necesitan estilos

gerenciales mas “femeninos”, y de una feminizacion de la gerencia, aun cuando
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cambien que a la de que las mujeres tengan mas poder" (Newman, 1995).

Durante un largo periodo histérico la cultura del trabajo en las fabricas de
América Latina fue una cultura predominantemente masculina. A partir de la
década de los sesenta comenzaron a crearse en diferentes paises
latinoamericanos plantas maquiladoras que utilizaron de manera preferencial
mano de obra femenina. Se formo asi un espacio laboral diferente desde el punto
de vista de la composicion por género. Ya no se trataba de un territorio masculino
ni de la participacion excepcional de mujeres en el trabajo industrial. Por el
contrario, las mujeres constituyeron la principal fuerza de trabajo en estas plantas
y su participacion en ellas ya ha durado mas de tres décadas (Reygadas,1998).

La incorporacidén masiva de mujeres en la industria latinoamericana no
significd, de manera automatica, una modificacién sustancial en las relaciones de
género. Se incorporaron a la vida industrial, pero bajo la estricta supervisidon de la
mirada masculina. En muchos casos se les asignaron tareas que tradicionalmente
habian sido desempefiadas por mujeres, como por ejemplo la costura. En otros
casos comenzaron a desarrollar actividades nuevas para ellas, tal es el caso del
ensamble y subensamble de productos electronicos y partes automotrices. Pero
en estos ultimos casos, por lo menos en un primer momento, se les asignaron
tareas poco calificadas, repetitivas, de escasa responsabilidad y mal remuneradas
(Reygadas, 1998).

De este modo, en la primera etapa de la industria maquiladora
latinoamericana, que va desde los afios sesenta hasta la primera mitad de los
ochenta, se produjo, bajo nuevas formas, la tradicional divisidn del trabajo por
sexos, quedando para las mujeres las actividades menos atractivas desde el punto
de vista del salario y del contenido del trabajo. No obstante, ya desde entonces se
inicié un cambio significativo: el hecho de que miles de mujeres tuvieran acceso a
trabajos remunerados, con cierta estabilidad en el empleo, no deje de ser
importante y muchas de elias io experimentaron como un cambio positivo
(Reygadas, 1998).
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Para algunas mujeres el trabajo remunerado constituye un factor esencial
en sus vidas, que se vincula a deseos de independencia econémica y autonomia
personal. El trabajo se trascendentaliza y posee un valor simbélico afiadido a los
componentes materiales y pragmaticos, siendo un condicionante importante de la
vida personal. Otras mujeres, en cambio, consideran prioritarias las
responsabilidades familiares y secundario el empleo. Mientras que las primeras
representan cierta ruptura respecto a los patrones tradicionales, las segundas, en
cambio, los reproducen. En el primer grupo encontramos basicamente mujeres
pertenecientes a clases medias, con niveles de estudios elevados, jovenes en su
mayoria. En el segundo se concentran, en cambio, las mujeres de mas edad, asi
como las mujeres de clase obrera, con bajos niveles de preparacién y pocas
posibilidades de insercién laboral satisfactoria: solo si la familia tiene necesidades
perentorias de ingresos este grupo de mujeres se incorpora al empleo (Comas,
1995).

Ahora bien, como el criterio de necesidad es subjetivo y variable, la mayor
parte de mujeres se incorporan al mercado de trabajo para conseguir
sencillamente niveles de consumo mas elevados para la familia. Otros elementos
pueden afiadirse: cuando los hijos son mayores y se dispone de mas tiempo, o
cuando las oportunidades ocupacionales son favorables, no hay inconveniente
alguno en aceptar un empleo. El trabajo remunerado se plantea, pues, incluso,
como una responsabilidad familiar mas, procurando que no interfiera con las
obligaciones domésticas (Comas, 1995).

El andlisis feminista que nos habla de la segregacién ocupacional por
sexos, como nos dice Hola y Todaro, tiende a fijarse en lo que se denominan
"factores de la demanda” y "factores de la oferta".

Entre los factores de la demanda figuran la preferencia de los empresarios
por tratar con mercados internos de trabajo segmentados, por dividir la mano de
obra entre grupos cualificados y no cualificados, unos con perspectivas laborales
de hacer carrera y otros sin ellas, unos relativamente seguros y bien pagados y
otros baratos que se prestan a un uso "flexible" por su caracter eventual, temporal
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e inseguro. A los empresarios les ha venido muy bien, por tanto colocar a los
hombres en la primera categoria y a las mujeres en la segunda.

En el lado de la "oferta" estan cosas tan repetidas como que las mujeres
adquieren ciertos conocimientos Utiles para el empleo durante su infancia y
adolescencia: son a menudo "cuidadoras" ya experimentadas, son a menudo
diligentes, ordenadas y habiles cuando llegan al mercado de trabajo. Ademas, las
mujeres adultas trabajan "con una mano atada a la espalda”, al ser responsables
del cuidado de los hijos y de la atencién a los parientes enfermos o viejos.

Esto determina en gran medida el tipo de trabajo que pueden hacer y el
grado de entrega al mismo que pueden ofrecer (Hola y Todaro, 1992).

Los elementos de la segregacién laboral, que nos habla Comas, y es que
pueden distinguirse como minimo dos tipos de segregacion. Se considera que hay
segregacion horizontal cuando determinado grupo de personas se concentra
mayoritariamente en un numero relativamente pequefio de ocupaciones y se
encuentra total o parcialmente ausente de las demas. Hay, en cambio,
segregacion vertical, cuando la concentracion de determinados grupos se produce
en los niveles ocupacionales inferiores, en tanto que otros se reparten por todas
las categorias o se situan sélo en las superiores.

A pesar de la creciente incorporacion de las mujeres al mercado de trabajo,
ellas tienen las posiciones mas desventajosas, con trabajos poco calificados,
rutinarios y mal retribuidos. Existen ademas, distintos factores que concurren en la
segregacion de las mujeres: las creencias culturales, los obstaculos informales al
empleo, la socializacion y preparacion para el trabajo, las responsabilidades
familiares y la estructura ocupacional. En cualquier caso, algunos de estos
factores derivan de los valores sociales, asi como de las expectativas y
capacidades de las trabajadoras; los otros, de las caracteristicas ocupacionales y
de la légica laboral (Comas, 1995).

La situacidén laboral de las mujeres no puede explicarse, como tan a
menudo se hace, por las responsabilidades domésticas que tienen asignadas
socialmente. La opresién de las mujeres no sélo se hace en el hogar, se efectia
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también en el mercado de trabajo; es parte de una misma légica y de un mismo
proceso, que se retroalimenta a si mismo (Comas, 1995).

En lo que respecta a las imagenes culturales sobre género y trabajo refiere
a los estereotipos que cada sociedad posee respecto al caracter y la manera de
ser de hombres y mujeres, pues contribuyen a definir qué actividades se
consideran apropiadas para unos y otras, asi como la clase de interaccion que se
debe propiciar o evitar. Asi, las ocupaciones que se asignan a las mujeres en el
mercado de trabajo representan una especie de prolongaciéon de las actividades
gue realizan en la esfera familiar (Comas, 1995).

Es bastante frecuente, por ejemplo, que las mujeres se vinculan a trabajos
que implican actitudes de solicitud y de atencion a los demas (secretariado,
dependientes, relaciones publicas o consistentes en el cuidado de los nifios,
ancianos, puericultura, magisterio, sanidad, servicios sociales). El estereotipo
segun el que las mujeres son pacientes, detallistas, emocionales y serviciales las
hace que se consideren apropiadas para trabajos rutinarios en los que es
importante la habilidad manual y la presentacién final mas que la creatividad
(costura, limpieza, mecanografiado). Estos mismos estereotipos han alejado a las
mujeres tradicionalmente de las ocupaciones que suponen el ejercicio de la
autoridad (policia, judicatura, politica), de las que requieren esfuerzo fisico y
suciedad (construccién, mecanica, mineria, transporte). La propia denominacion
de las ocupaciones se encuentra fuertemente sexuada y esto contribuye a
reproducir implicitamente la asociaciéon entre ciertas tareas y determinado sexo
(Comas, 1995).

2. INCORPORACION DE LA MUJER AL MERCADO DE TRABAJO EN MEXICO.

Un rasgo distintivo del mercado de trabajo en México hasta el afio de 1970 fue la
escasa presencia de las mujeres en comparacion con los hombres.

En 1930 las mujeres que trabajaban en la industria estaban concentradas
en la alimenticia y en la confeccidon de prendas de vestir.
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Durante esta década se sientan las bases econémicas y politicas para la
transformacion posterior de la estructura productiva. Se inicia una expansion
acelerada de la produccién industrial, primero, con base en un uso mas intenso de
la planta productiva ya instalada y, posteriormente, sobre todo en nuevas
inversiones (Rendoén, 1990).

En 1950 solo el 13% de las mujeres mexicanas de 12 afios y mas se
declararon como economicamente activas. Para el afio de 1970 la participacion
femenina ascendié al 16% (Morelos, 1972).

La reducida participacion era resultado tanto de las menores oportunidades
de empleo disponibles para las mujeres, como de la baja escolaridad y alta
fecundidad de la poblacion.

Para el afo de 1979 las mujeres empiezan a acelerar su entrada al
mercado de trabajo, teniendo un 21.5% de participacion (Encuesta Continua de
Ocupacion, 1979). El comercio y la industria emplearon mas mujeres.

A principios de los 80 las areas metropolitanas mas importantes del pais
(D.F. y Guadalajara) se reafirmaban como contextos de gran expansién
econdémica y por tanto se elevd un poco mas la presencia femenina en los
mercados de trabajo. Asimismo, otros centros comerciales y turisticos del sur y
sureste del pais se caracterizaban por tener elevados niveles de participacion
laboral femenina. Sin embargo, los mas altos niveles de empleo para las mujeres
se presentaban en algunas ciudades nortefias (Cd. Juarez y Matamoros) con un
importante desarrollo de empresas maquiladoras (Oliveira,1989).

Con la década de los 80 la mayor insercion de las mujeres al mercado
laboral se debié en gran parte a la crisis; los salarios no satisfacian ya las
necesidades basicas para vivir, por lo que las mujeres (especiaimente la poblacion
de mas bajos ingresos) tuvieron que darse a la busqueda y diversificacion de las
estrategias para sobrevivir. De igual manera, aumenta el niumero y la proporcién
de las mujeres adultas activas (rango de edades entre los 25 y 45 afos).

Para esta época, las mujeres que participaban en el mercado de trabajo
estaban concentradas en la industria alimenticia; textil; en la fabricacién de equipo
electrénico para radio, t.v., comercial y cientifico. Sin embargo, ya estaban
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presentes en la industria automotriz, en la elaboracion de bebidas, productos
metalicos, maquinaria y metaltrgica (Ramirez, 1990).

Las mujeres de clase baja adulta con hijos y con carga de trabajo doméstico
ingresan, en circunstancias desfavorables, al desempefio de las actividades peor
pagadas y con peores condiciones de trabajo; las de mayor edad engruesan las
filas de los no asalariados (Goldsmith, 1990).

Para 1991 la participacion femenina se elevo al 31.5% y 34.5% para el afio
de 1995 (Encuesta Nacional de Empleo, 1995). El trabajo femenino se ha
extendido cada vez mas a la poblaciéon adulta. Para el afio de 1997 las mujeres
adultas de los grupos de 20 a 49 afos son las que se incorporan al mercado de

trabajo en mayor proporcion.

Cuadro 1
Tasa especifica de participacion femenina, segiin grupos de edad.
Edades 1991 1996 1997
1219 22.6% 21.1% 23.3%
20-29 39.3% 43.6% 44.6%
30-39 41.5% 45.2% 49.0%
40-49 37.4% 42.9% 45 4%
50-64 26.2% 30.7% 32.8%
65y mas 12.4% 14.1% 14.8%

Fuente: Elaborado con informacién de la ENE, 1991, 1996 y 1997. INEG/-STPS.

La presencia femenina en los mercados de trabajo ha sido cada vez mas
elevada, sin embargo, esto no ha sido sindnimo de desempefio de ocupaciones
bien remuneradas. Se ha dado una segregacidn ocupacional y, a la vez, una serie
de desigualdades en la forma de insercidén laboral de hombres y mujeres. Los
hombres no solo tienen ingresos mayores sino que, ademas, tienden a
desempenar los puestos de mayor jerarquia.

La presencia femenina en el mercado de trabajo tiende a concentrarse en
los sectores del comercio y los servicios. En 1995, de acuerdo con datos de la
Encuesta Nacional de Empleo, el 69% de las mujeres ocupadas se
desempeniaban en estos dos sectores, siendo mayoritaria su presencia en algunas
actividades como la preparacién y venta de alimentos, y el servicio doméstico.




Desde 1930 las mujeres se han concentrado practicamente en las mismas
industrias, basicamente la alimenticia y la confeccion de prendas de vestir. Sin
embargo, ademas de estas industrias tradicionalmente definidas como femeninas,
en los Ultimos afos las mujeres han ganado presencia en otros sectores como la
electrénica y la fabricacion de autopartes, debido principalmente a las plantas
magquiladoras instaladas en las ciudades fronterizas del norte del pais, que utilizan

una alta proporcion de trabajadoras (Rendén, 1990).

Cuadro 2
Poblacién ocupada por sexo y rama de actividad, 1996.
Rama Hombhres Mujeres

Agropecuaria 84.98 15.02

Mineria, Construccion y 95.79 4.21

Energia

Industria Manufacturera 66.24 33.76
Servicios Distributivos 62.03 37.97
Servicios al Productor 66.25 33.75
Servicios Sociales 48.77 50.23
Servicios Personales 54.54 45.46

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, 1996. INEG!.

En cuanto a los ingresos, las mujeres tienen ingresos inferiores a los de los
hombres, diferencias que se acentlan a medida que el nivel educativo aumenta.
Tradicionalmente se han explicado estas diferencias por los menores niveles
educacionales de las mujeres, por sus responsabilidades domésticas y de cuidado
de los hijos, por las jornadas parciales que ellas preferirian, y por el tipo de
puestos en que ellas se insertan que, en general, serian de menor responsabilidad
y jerarquia. Sin embargo, a través de variados estudios, se ha visto que a
igualdad de ocupacion, experiencia y educacion las diferencias persisten (Pollack,
1997).
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Cuadro 3

Poblacion Ocupada Por Sexo, Nivel De Instruccién E Ingresos, 1997.

Hombres Mujeres
Primaria Terminada

Menos de 1 SM. 17.3% 26.6%

De1a2SM 31.8% 25.9%

De2a5S8M 251% 20.7%

Més de 5 SM. 8.7% 4.6%

Profesional Medio y Superior

Menos de 1 S.M. 23.0% 45 4%

De1a2SM. 25.9% 15.3%

De2a5SM. 24.1% 18.5%

Mas de 5 S.M. 9.6% 7.4%

Fuente: Elaborado con informacién de la Encuesta Nacional de Empleo, 1997. INEGI.

El ingreso de la poblaciébn econémicamente activa femenina representa

cerca de un 80% de los ingresos recibidos por los hombres, disparidad que se

acentiia notablemente considerando exclusivamente las areas urbanas; en este

caso, para el ailo de 1991, los ingresos percibidos por las mujeres representaban

cerca de la mitad de los masculinos (Martinez, 1993).

La problematica que enfrenta la mujer al ingresar al mercado laboral no sélo

reside en la segregacion ocupacional y la discriminacién salarial, sino también por

el credencialismo que existe en el desempefio de muchas ocupaciones y las

politicas empresariales de preferencia por la contratacion de mujeres solteras y sin

hijos (Hernandez, 1996). Sin embargo, la mayor participacion en el mercado de

trabajo se presenta entre las mujeres separadas y divorciadas.

Cuadro 4

Participacion Femenina Segin Estado Civil, 1997.

Estado Civil

1997

Solteras

40.4%

Casadas

32.7%

Separadas

63.6%

Divorciadas

72.6%

Viudas

31.2%

Unién Libre

32.6%

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, 1997. INEGI.
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Se podria pensar que la necesidad econémica resultante de un mayor
namero de hijos podria ser un motivo para la incorporacion al mercado de trabajo
por parte de las mujeres, sin embargo, esto es también una limitante. En la tabla
siguiente se muestra que entre las mujeres que tienen un hijo 0 mas, existe una
relacion inversa entre el nimero de hijos y su tasa de participacién. Empero, se
observa que la tasa de participacion es mayor entre las mujeres que tienen de 1 6

2 hijos que las de aquéllas que no los tienen.

Cuadro 5
Participacién Femenina Segun Namero de Hijos, 1997.
Numero de Hijos 1997
Sin Hijos 38.0%
1 a 2 hijos 40.7%
3 a5 hijos 36.8%
6 hijos y més 29.0%

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, 1997. INEG].

En resumen, aunque la gran divisién social del trabajo segun los géneros ha
hecho que los hombres sean vistos como los productores y generadores de los
ingresos, mientras que las mujeres sean las encargadas de la conservacion de la
vida en los hogares, produciendo bienes y servicios para el consumo directo de su
familia; la realidad ha puesto en evidencia lo artificial de esta division del trabajo,
su caracter histérico y, por lo tanto, cambiante.

3. CARACTERISTICAS DEL EMPLEO FEMENINO POR OCUPACION.

Una caracteristica distintiva del empleo femenino es su concentracion en un
numero limitado de ramas econdmicas, principalmente comercio y servicios, asi
como de ocupaciones, tales como vendedoras, oficinistas, trabajadoras
domésticas, empleadas de servicios y maestras. De esta situacion no se deduce

necesariamente la existencia de practicas deliberadas de segregacion, sino que
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puede ser explicada por condiciones sociales y culturales diferenciadas por
género, asi como por las preferencias de las propias mujeres, considerando sus
motivaciones para trabajar en su papel en el cumplimiento de sus
responsabilidades familiares.

Quienes investigan el trabajo femenino tienden a resaltar que, a pesar de
que las mujeres tienen que cumplir con sus responsabilidades en el hogar, la
mayoria de ellas, alrededor de 60%, laboran jornadas de tiempo completo, lo que
las obliga a desempefiar una "doble jornada”. En consecuencia, afirman que
considerando tanto el trabajo doméstico como el extradoméstico, las mujeres
trabajan mas horas a la semana que los hombres (Garcia y de Oliveira, 1994
Rendon, 19932 INEGI, 1997).

Existe coincidencia en afirmar que las mujeres laboran en un numero
reducido de ramas econdémicas, entre las cuales se incluyen en primer lugar la
industria alimenticia y la del vestido; adicionalmente, durante las ultimas dos
décadas, se ha incrementado su ubicacién en la industria maquiladora. Esta
situacion ha llevado a algunos autores a afirmar que existe segregacion laboral en
contra de la mujer. También han sefialado que el proceso de terciarizacién de la
economia ha favorecido la incorporacion de las mujeres, dada su tendencia a
participar en este tipo de actividades. Destacan sin embargo, que las mujeres en
el sector terciario trabajan en situacién de informalidad y en condiciones laborales
precarias (Pedrero y Rendén, 1982; Garcia y Oliveira, 1990; Pedrero 1990;
Renddn, 1990 y 1992; Rendén y Salas, 1993; Pedrero y Rendoén, 1995;
Hernandez, 1996).

La observacién sobre la ubicaciéon ocupacional de las mujeres, las cifras de
la ENE 1997 muestran que las ocupaciones en que se concentran (representando
un poco mas de la mitad de la mano de obra femenina) son vendedoras
dependientes, oficinistas, servidoras domésticas, empleadas en servicios,
maestras, enfermeras meseras y afines (ver cuadro 6). Sin embargo, la existencia
de ocupaciones con alta participacion femenina no necesariamente significa que a
las mujeres se les limita su incorporacion en otras ocupaciones, sino que puede
ser resultado de sus niveles de educacion y experiencia o de sus preferencias por
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actividades que les representan ventajas en términos de jornada de trabajo,
prestaciones, seguridad u otros elementos que pueden ser mas convenientes para

las mujeres que para los hombres.

Cuadro 6
POBLACION OCUPADA POR SEXO Y OCUPACION PRINCIPAL, 1997

OCUPACION PRINCIPAL HOMBRES MUJERES
Profesionistas 0.9% 0.9%
Técnicos y personal 1.3% 2.7%
especializado

Maestros y afines 1.9% 5.9%
Oficinistas 2.2% 4.7%
Vendedores dependientes 6.0% 21.3%
Vendedores ambulantes 1.6% 3.8%
Empleados en servicios 4.0% 6.1%
Trabajadores domésticos 0.5% 11.5%

FUENTE: Efaborado con informacién de la ENE. 1997. INEGI. STPS

Los estudios muestran que las asalariadas representan la mayoria de las
mujeres trabajadoras, o cual refleja su preferencia por empleos formales y con
prestaciones. También tienen una importante participacion las trabajadoras sin
pago y las que trabajan por cuenta propia, quienes tienden a ubicarse en el sector
informal de la economia (Garcia y de Oliveira, 19922, Renddn, 1990, 19932
Rendén y Salas, 1993).

4. CARACTERISTICAS DE LA PARTICIPACION FEMENINA POR SECTOR.

. Sector Primario: Con la modernizacion agricola de las economias llevada
a cabo en los 60°s, los hombres se ubicaron en este nuevo tipo de explotaciones
mientras que las mujeres feminizaron el trabajo manual de la agroindustria y de las
explotaciones familiares mayormente precarizadas. Debe destacarse que este tipo
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de trabajadoras cuenta con una responsabilidad de trabajo doméstico mayor a la
de las trabajadoras urbanas ya que, por un lado, a las tareas cotidianas se
agregan las actividades agricolas para el autoconsumo; por otro lado, se dispone,
de menor infraestructura social de apoyo (jardines de nifios, comedores, etc.). La
dinamica del empleo femenino en este sector ha generado el transito de la mujer
de trabajadoras de subsistencia a obreras en la agroindustria o bien a trabajadoras
del servicio doméstico urbano.

o Sector Secundario: la participaciéon de mano de obra femenina se localiza
principalmente en las industrias ligeras productoras de bienes de consumo
(alimentos, textiles, etc.) o de bienes intermedios (electrénica, plasticos, productos
guimicos, caucho, etc.). Las ramas de la industria textil y electronica parecen
claramente feminizadas a nivel internacional. Cominmente la mujer realiza las
tareas de ensamblaje y las operaciones manuales en las industrias intensivas en
mano de obra y, muy escasamente, como supervisora de alguna linea de
produccion.

. Sector Terciario: regularmente la mujer se ha concentrado en cierto tipo
de actividades vinculadas a los servicios las cuales, tradicionalmente han sido
caracterizadas como "profesiones de mujeres”. En general, un sector numeroso de
mujeres trabaja en actividades manuales mayormente como empleadas
domésticas, lavanderas y servicios personales (meseras, enfermeras). Sin
embargo, paralelamente a los procesos de modernizacion de la mayoria de los
paises latinoamericanos, lo cual entre otras cosas signific6 mejoras en los niveles
educativos de la poblacién, particularmente de la femenina, las mujeres se han
venido desplazando también en forma importante hacia ocupaciones no manuales
dentro del mismo sector como profesionales, vendedoras, oficinistas, etc.(OIT,
1990).

Las actividades econdmicas que se realizan en una comunidad dependen
del desarrollo de los mercados de trabajo; es un hecho que a medida que crece el
tamano de la localidad, los mercados se diversifican, cubriendo un mayor niimero
de actividades.
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En las localidades rurales las opciones de ocupacion de la poblacion se
circunscriben a soélo algunos sectores, mientras que en las localidades mas
urbanas hay una gran diversidad de ocupaciones ligadas a practicamente todos
los sectores.

Asi, dependiendo de la distribucién de la poblacién ocupada en el pais, se
tienen entidades mas agricolas, mas industrializadas, o dedicadas con mayor
intensidad a los servicios.

En 1995, la poblacion femenina ocupada se concentraba en los servicios
(40.8%), seguidos por el comercio (28.5%), la industria (14.6%) y el trabajo
agropecuario (11.0%).

Para los varones se tiene que 31.4% se encontraba en el sector primario,
realizando actividades agricolas; 20.6% en los servicios, 16.7 en la industria y

14.0% en el comercio. El cuadro 7 nos muestra lo que acabamos de mencionar.

Cuadro 7
Poblacién ocupada por sector de actividad econémica y sexo, 1995

Rama de actividad econémica Hombres Mujeres
Agropecuarias 31.4 11.0
Industria de la Transformacioén 16.7 14.6
Construccion 76 0.5
Comercio 14.0 285
Comunicaciones 58 1.1
Servicios 206 40.8
Admén. Publica y defensa 3.9 3.5

FUENTE: INEGI-STPS. Encuesta Nacional de Empleo, 1995.

En cualquier caso, la segmentacion ocupacional del trabajo femenino se ha

visto combinada con el establecimiento de estructuras jerarquicas en el interior de
la organizacién de los procesos productivos, lo cual ha incidido en mayores niveles
de descriminacion laborales ya que la mujer se ve enfrentada a mantener
relaciones de subordinacién hacia los capataces y supervisores o gerentes de
diferentes actividades productivas, los cuales generalmente son hombres.
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5. LA PARTICIPACION DE LA MUJER EN EL SECTOR SERVICIOS.

La definiciéon del sector servicios, segin C. Clark, es que: "las actividades
encuadradas en el sector servicios conforman el sector terciario y son las
siguientes: transportes, comunicaciones, comercio, intermediacion financiera,
seguros, ensefianza, servicios médicos, hoteleria, aquellas funciones de la
administracion publica no encuadrables en el sector primario o secundario, rentas
de propiedad, ejercicio de las profesiones liberales, y las artes y cualquier otra
actividad no dirigida a la produccién fisica de bienes" (Suarez 1989).

El concepto de sector terciario o sector servicios surge dentro de una
problematica diferente: la de la relacion entre el crecimiento econémico y el
cambio ocupacional estructural.

El economista neozelandés Fisher (1935) formulé por primera vez la
division conceptual de la economia en tres sectores, el primario, el secundario y el
terciario, sefalando que la disminucién de emplieados en la agricultura era un
elemento de tipo estructural que permitia establecer criterios para la clasificacion
de las economias y su grado de desarrollo. En el mismo contexto tematico, el
economista australiano C. Clark (1940), pone de relieve el flujo de trabajo hacia el
terciario como el hecho que acompafia a la estructura ocupacional de los paises
con un alto nivel de la renta real per capita.

Otro rasgo importante de la forma en que las mujeres se insertan al
mercado de trabajo, Io constituye el hecho de que lo han realizado, principalmente,
en el llamado sector servicios. Esto no ha sido de ninguna manera una decision
propia sino consecuencia de los cambios en la estructura sectorial y ocupacional
provocada por el desarrollo urbano, las politicas gubernamentales y la
modificacion en los procesos productivos y de trabajo bajo diversos patrones de
acumulacion a lo largo de muchos afios como lo demuestra el hecho de que, por
ejemplo, se asocia la expansidn de los servicios financieros y profesionales con el
dinamismo del proceso de sustitucion de importaciones entre los afos cincuenta y
setenta mientras que el empleo publico en la Administracién Central, por otro lado,
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ha crecido en forma constante desde los afios veinte hasta mediados de los
ochenta (Oliveira y Garcia, 1998; Blanco, 1995).

El proceso de expansion y recesion econémica, ocurrido en México en las
Gltimas décadas (70-90’s). La fuerza de trabajo ha experimentado cambios
substanciales en su composicion, tanto en términos de la distribucién en sectores
econdmicos como en el nivel de la participacién de hombres y mujeres; de tal
forma encontramos que la fuerza de trabajo femenina ha visto aumentado su
porcentaje en el total de la poblacién econémicamente activa, y elevado su
presencia en ramas de actividad en las que, tradicionalmente, no participaba.

La integracion de mujeres en la poblacién econdmicamente activa se
incrementé de 18% en 1960 a 28% en 1980. En paralelo a este fenémeno, la
investigacion sobre la condicion y las caracteristicas del trabajo femenino empieza
a cobrar importancia; especialmente a partir de la década de los setenta (STPS,
1986).

La preocupacion reside en la busqueda de una interpretacion para el
problema de la condicion femenina en México, centrada en torno a algunas
cuestiones que plantea la participacion de la mujer en la fuerza de trabajo.

Todo intento de explicar las formas que adquiere la participacion
econdmica, social y politica, de la mujer en el desarrollo, asi como toda
formulacion de una politica dirigida a transformar en un sentido igualitario y
creciente esa participacion, implica un analisis de las condiciones objetivas que
reproducen la condicion dependiente de la mujer.

De 1950 a 1960, la poblacion econdmicamente activa mexicana se
caracterizd por un aumento en la fuerza de trabajo femenina en las distintas ramas
de la economia y una disminucién en la participacion de la poblacidon masculina.
La tendencia al incremento de la poblacién femenina en el trabajo se relaciona con
varios factores.

En las regiones de mayor desarrollo, (Monterrey, Guadalajara, D.F.). Como
resultado de la industrializacién y la ampliacién del sector servicios, se observa
una participacion de las mujeres mas elevada que la registrada en otras regiones.
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Hay mayores oportunidades de empleo remunerado en las areas urbanas.
Los aumentos mas importantes se registraron en los sectores de servicios, la
industria de transformacion y el comercio.

En 1970, en México la industria de transformacién captaba el 18.1% de la
PEA femenina total. El 43% se encontraba en el sector servicios y el 13.5% en el
comercio (INEGI, 1970).

En el ambito nacional, las tres areas metropolitanas mas importantes del
pais son la Ciudad de México, Guadalajara y Monterrey, la participacién femenina
en la fuerza de trabajo muestra una tendencia al aumento paulatino, en estas
ciudades.

Estamos pues frente a una transformacion social importante, motivada
probabiemente por la recesién econdmica que nos afecta, pero también por las
modificaciones ocurridas en el largo plazo en el que toca a la escolaridad y pautas
de comportamiento de la poblacién femenina. Sus consecuencias sobre diversos
ordenes de la sociedad, pero sobre todo sobre la condicién de subordinacion que
caracteriza a la mujer mexicana, deben ser objeto de estudio detallado en los afios
por venir (Ramirez, 1990).

El interés por conocer la situacion de las mujeres trabajadoras crece dia
con dia. Diversos hechos dan cuenta de ello; los eventos académicos sobre el
tema han aumentado; coloquios, seminarios y cursos son mas frecuentes. Se
escribe mas sobre las trabajadoras; libros, articulos en revistas y periédicos se
hallan ahora mas accesibles que hace unos quince afios.

En México la evoluciéon de la terciarizacion de la economia se relaciona
también con un espacio donde se mezclan las ocupaciones de bajos ingresos, de
tiempo parcial y de baja productividad, dando cuenta de la pobreza de las mujeres
y de la precariedad de un nimero importante de ocupaciones para los dos sexos
(Lépez, 1998).

El desempefio econdmico del sector servicios para 1993, segun los censos
econdmicos, nos muestra el siguiente comportamiento de sus subsectores, de
1988 a 1993 los establecimientos aumentaron en todas las actividades
econdmicas; la industria manufacturera registro el mayor crecimiento con un
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promedio anual de 13.9%, seguida de servicios con 11.5%, comercios,
restaurantes y hoteles con 9.9 (Lépez, 1998).

En el nuevo paradigma economico se considera que el sector servicios sera
la fuente principal de puestos de trabajo en el futuro, por lo que es una
preocupacion su actual retraso técnico y baja productividad (Lopez, 1998).

Por ahora su composicién y estructura permiten la flexibilidad para
descomponer la organizacién del trabajo y la presencia de un auge de los
servicios a las empresas (subcontratacion). Este se ha sustentado en la tesis del
cambio en la organizacidén global de la produccién industrial, por lo que las
actividades no estrictamente transformadoras (por ejemplo, asesorias, disefio,
financiamiento) pueden contratarse externamente. Asi, debido a estas nuevas
formas de organizacidén de la empresa capitalista y de las mismas instituciones
privadas y publicas, han aparecido en escena nuevos servicios, aun cuando los
tradicionales, como los médicos, legales, educativos, sociales, personales, etc.,
sigan creciendo. Ello sin que se pierda el rasgo principal de los servicios, es decir,
la prestacion del trabajo (directo con el cliente o el bien) o el uso de instalaciones
especializadas (Lopez, 1998).

Entre las caracteristicas del sector nos encontramos también que es un
sector heterogéneo, pues en él conviven sectores fuertemente concentrados de
mano de obra, tecnologia y capital, contrastando a su vez, la convivencia de
grandes empresas (por ejemplo los bancos, las aseguradoras y comunicaciones)
con pequefias empresas (Lopez, 1998).

Por otra parte, junto con sectores muy especializados, como puede ser el
de las telecomunicaciones, existen otros de baja intensidad de capital y fuerte
contenido de trabajo, como restaurantes, comercio minorista y servicios
personales (Lépez, 1998).

Por el grado de calificacién de la mano de obra, el empleo femenino seguin
Lépez Amador, se clasifica de la siguiente manera:

a) De baja calificacion, como es el del comercio, reparaciones, restaurantes,
cafés.
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b) Calificaciéon intermedia, como es la gama que se clasifica como otros
servicios.

C) De alta calificacion: la educacion, investigacion, cultura, salud, servicios
financieros, inmobiliarios, algunos servicios a las empresas.

Por los elementos de cambio del sector servicios analizados en la coyuntura
de 1993-1995, tenemos que pareciera ser que en un periodo tan corto las
transformaciones no serian tan rapidas y notorias y con repercusiones importantes
en la seleccion e incorporacién de las mujeres al mundo del trabajo.

Entre las caracteristicas que presenta el mercado de trabajo en general
podemos destacar que un mercado rigido, por lo que los cambios en el contexto
actual en materia de flexibilidad y competitividad le estan imprimiendo
transformaciones. Sobre todo al tener presente que muchas formas de trabajo
tradicionales se estan convirtiendo en los tipos nuevos de trabajo para las
mujeres, se plantea que los empleos femeninos no parecen estar cambiando de
caracter para que las mujeres los puedan tomar.

El sector terciario, mas conocido como de servicios, concentra la mayor
parte de la poblacién ocupada: 53.1% de esta se ubica en este sector para 1995.

Es interesante resaltar que en el sector terciario para todas las entidades
del pais es mayor la inserciéon relativa de las mujeres que de los hombres. En
términos relativos el sector terciario para 1995 concentra la participacion
econdmica femenina, 72.2% de las mujeres trabajadoras se ubica en este sector,
mientras que 43.6% de los hombres ocupados se insertan en él.

Al nivel de entidad federativa, sobresale el Distrito Federal, donde 77.5% de
la poblacién ocupada total se encuentra en el sector servicios.

En seis entidades la participacion de la poblacién ocupada femenina en el
sector rebasa el 80%. Distrito Federal (87.5%), Quintana Roo (85.5%), Colima
(82.8%), Morelos (82.4%), Baja California Sur (81.6%) y Nayarit (80.2%) (INEGI,
1995).

En los afos noventa, tanto los varones como las mujeres conservan su
mayor presencia dentro del comercio y los transportes siguiendo en importancia

los servicios personales y, por ultimo, los sociales. Por otra parte, también hay que
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destacar que el trabajo no asalariado, parcial y por cuenta propia distinguira
muchas de las formas en que el contingente femenino se incorpora al sector
servicios junto con un notable incremento de mujeres de mayor edad, casadas y
con hijos, que con frecuencia tienen bajos niveles de escolaridad (Garcia y

Oliveira, 1998; Oliveira). El siguiente cuadro nos muestra la diversificacion del

sector servicios.
Cuadro 8
DIVERSIFICACION DEL SECTOR SERVICIOS
SECTOR ACTIVIDAD DE POBLACION HOMBRES MUJERES
SERVICIOS GCADA SUBGRUPO OCUPADA
Servicios Comercio mayorista
distributivos Comercio minorista | 771 441 521 272 250 169
Transportes 2 936 309 1627 540 1 308 769
Comunicaciones
902 189 838 666 63 523
109 576 73 525 36 051
Servicios Hoteles,
Personales Restaurantes y
Similares 723618 385171 338 447
Preparacion y venta
de alimento y
bebidas en la via
publica y a domicilio
307 121 128 575 178 546
Servicios de
reparacion
Servicios 1101025 1048 254 52 771
domesticos
Servicios diversos 775 364 80 107 695 257
499 163 289 645 209 518
Servicios Sociales | Servicios médicos,
de Educacién vy
Esparcimiento
1962 352 852 450 1 109 902
Administracion
publica y defensa
1046 325 678 757 367 568
Servicios al Alquiler de
Productor inmuebles y
Servicios
Financieros y
Profesionales 1279 516 809 732 469 784

FUENTE: INEG! Encuesta Nacional de Empleo, 1997.
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En 1996 la poblacién econémicamente activa crecié a un ritmo de 3%
anual, la Secretaria de Trabajo y Prevision Social, en un informe elaborado por la
Encuesta Nacional de Empleo, sefiala que durante este lapso las plazas de trabajo
se incrementaron de 28 millones 800 mil a 36 millones 600 mil.

En este periodo resulto significativa la participacién de la mujer en el ambito
laboral al crecer a una tasa anual promedio de 3.6%; en tanto que la participacion
de los hombres fue de 2.8%.

De lo anterior, se deduce que el mayor niumero de mujeres que participan
en la actividad econémica se encuentra en los servicios distributivos, como el
Comercio minorista; le sigue los Servicios Sociales en donde la mujeres se
encuentran en los servicios médicos, de educacion y esparcimiento, en tercer
lugar se encuentra los servicios personales con la actividad de servicios
domésticos y en cuarto lugar se encuentra los Servicios al Productor con el
alquiler de inmuebles y servicios financieros.

En cuanto a los Servicios Personales que es donde se encuentra nuestro
tema de investigacidén, encontramos una diversificacion de actividades en donde la
mujer tiene gran participacidon, como: En las actividades en los hoteles,
Restaurantes, Preparacién y Venta de alimentos en la via publica, Servicios de
reparacion, Servicios domésticos y otros no especificados.

Entre los anteriores, los "servicios personales” ocupan el tercer lugar en
importancia. Este subgrupo se distribuye de la siguiente manera en orden de
importancia: "servicios domésticos”; "hoteles y restaurantes”; "servicios diversos”;
preparacion de alimentos en la via publica, y por ultimo los servicios de
reparacién. (Los numeros de la poblaciéon ocupada de las mujeres, se encuentran
en el cuadro 8).

En cuanto al subgrupo de servicios personales referente a los restaurantes
y hoteles, como nos lo muestra el cuadro 9, de una poblacién ocupada de 839
496, sélo 834,321 son de la iniciativa privada.



Cuadro 9
DISTRIBUCION DE ESTABLECIMIENTOS DE ALIMENTOS Y BEBIDAS POR TIPO
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(PORCENTAJES)
TIPO DE NUMERO DE PERSONAL POR SEXO
ESTABLECIMIENTOS | ESTABLECIMIENTOS QCUPADO
(AL 30/SEP/91) HOMBRES/MUJERES
TOTAL 100 100
(581) (5688) 3434 2254
RESTAURANTES Y 19.5 395
CAFETERIAS (113) (2248) 1298 950
RESTAURANTES- 23.2 242
BAR (135) (1375) 896 479
BARES, 9.0 10.4
DISCOTECAS Y (52) (593) 479 114
CENTROS
NOCTURNOS
ANTOJERIAS 38.0 215
(221) (1222) 677 545
FONDAS Y COCINAS 10.3 4.4
ECONOMICAS (60) (250) 84 166

{ )=Numero de observaciones muéstrales.

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo y Capacitacién en el Sector Turismo, STPS-INEG/, IV trimestre de 1991.

De lo anterior, se deduce que el personal ocupado en los establecimientos de

alimentos y bebidas por sexo (segun los datos muestrales de 1991), encontramos

que de un total de 5688 trabajadores, 3434 son hombres y 2254 son mujeres.

En este caso hombres y mujeres participan de actividades que desarrolian en

algunos casos indistintamente. Algunos de los puestos que ocupan son: jefe de

personal, contador, auxiliar administrativo, cajero, ayudante de cantina y mesero.

Pero existen puestos en donde la mujer participa al igual que el hombre, pero el

salario es menor para la mujer. En este caso el puesto de mesera de la cadena




VIPS ocupa fuerza de trabajo femenina, de acuerdo a politicas gerenciales de

algunas empresas, prefieren a la mujer en este puesto.
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CAPITULO 3
LA INDUSTRIA RESTAURANTERA.

Debido a que nuestra investigacién estd enfocada en las vendedoras de
piso, es importante incluir un pequefio espacio para lo relacionado a éste rubro en
el que se encuentran inmersas nuestro objeto de estudio. Es por esto, que dentro
de este capitulo daremos una resefia del desarrollo de la industria restaurantera,
tanto internacional como nacional. Posteriormente daremos a conocer como se
encuentra estructurada la industria restaurantera. Daremos los antecedentes de la
cadena de restaurantes estudiada y por Ultimo analizaremos por qué

consideramos a las vendedoras de piso parte fundamental del restaurante.

1. EL RESTAURANTE: SU ORIGEN Y DESARROLLO INTERNACIONAL".

El servicio de alimentos ha existido desde los tiempos biblicos, cuando a los
viajeros se les ofrecia comida y un lugar donde pasar la noche.

En la Edad Media estos servicios eran proporcionados por monjes en los
monasterios y conventos. Cuando florece el comercio surgen las primeras
posadas destinadas a ofrecer el servicio de alimento y hospedaje.

Durante el Renacimiento las ciudades se crean las primeras tabernas y
cervecerias, que originalmente ofrecian pan y queso o carne a sus huéspedes,
estableciendo después cocinas que se encargaban de tareas especificas, tales
como la preparacién de pasteles de carne, etc.

A principios del siglo XVIII, en la ciudad de Cadiz, comienzan a surgir las
fondas y primeros cafés, que irian desplazando a las chocolaterias habituales
hasta entonces. En este mismo siglo aparecen los ordinarios, una especie de

fondas en las que se servian pan, carne y cerveza diariamente. Sin embargo, fa

" Este apartado fue tomado de Flores y Escalante, 1994.
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palabra francesa restaurant - aplicada a los comercios dedicados a "restaurar”
las energias de los comensales por medio de alimentos - sélo empez6 a utilizarse
hasta el afio de 1765, cuando un hombre de nombre Boulanger se establece en
Paris y comienza a servir distintas sopas y hervidos. Esta modalidad cruza el
Canal de la Mancha a mediados del siglo XIX, cuando las compaiias inglesas de
ferrocarriles construyeron grandes y prestigiados hoteles en los cuales instalaron
el clasico restaurante francés.

Cuando el vigjar se convirti6 en practica comun, aparecieron Ios
restaurantes en las poblaciones pequefias, decayendo asi las posadas. La idea de
"comer fuera" atrajo a la gente. En 1884, la Aerated Dread Co. Abrié su primer
salon de té, seguida diez afos después, por J. Lyons and Co., Precursores de dos
grandes cadenas que provocarian la decadencia de las tabernas y cocinas
economicas.

La llegada de la Primera Guerra Mundial en 1914 y el necesario
racionamiento de los alimentos origind una reduccién en el numero de platillos que
ofrecian los restaurantes. Esta situacidn volveria a presentarse durante la
Segunda Guerra Mundial.

Al concluir la guerra, como producto de un cambio en el ritmo de vida y por
el gran numero de tropas extranjeras estacionadas en Gran Bretafia, surgieron
otros tipos de servicio de comidas. Ya durante los afios treinta habian aparecido
las fuentes de soda con largos mostradores influenciados por el modelo de las
farmacias estadounidenses, y para los afos cincuenta empezaron a proliferar los
cafés con rocolas y maquinas para preparar expreso tipo italiano.

Con el paso del tiempo iria desapareciendo la manteleria de lino, mientras
el decorado también se veria influenciado por las innovaciones en los materiales
plasticos. De igual forma, los salones de té terminarian cediendo su lugar al
autoservicio y franquicias, con el sistema de cafeteria.

A partir de los afios sesenta sobreviene en Francia un movimiento que se
dio en llamar /a nueva cocina francesa. Su impuisor, Paul Bocuse, lanza la nueva
cocina francesa desde su restaurante de "Collanges”, y crea lo que se conoce
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ahora como bande de Bocuse, que en los setenta fue un grupo de jovenes
cocineros que revolucionaron las normas estrictas de la Belle Epoque.

Hoy en dia el servicio de alimentos nace del deseo y necesidad del hombre
de una mayor comodidad en todo sentido, ya que el uso de estos ya no es
solamente el comer fuera, sino que es utilizado para numerosas festividades,
como también para reuniones familiares y de negocios. Este comportamiento
social nos ha ido marcando las nuevas necesidades y por lo tanto la creacion de
los diferentes tipos de restaurantes con los que podemos contar.

2. LA INDUSTRIA RESTAURANTERA EN MEXICO.

En América Latina, México fue el primer pais que inicidé y reglamento6 el
negocio publico de alojamiento y comida para facilitar descanso y alimentos a los
pobladores y viajeros.

En el ano de 1525 Pedro Hernandez Paniagua instal6é el primer mesoén.
Posteriormente, en poco tiempo, se registrd un comercio similar fundado por
Jerénimo de Alderete, hermano de un oficial de Hernan Cortés. La proliferacion de
las casas adaptadas para tal fin no se hizo esperar, y las autoridades de la época
se vieron en la necesidad de fijar leyes para proteger a los viajeros, asegurando el
servicio y los precios. A partir de entonces, se establecié el control de precios y las
inspecciones al negocio de los alimentos (Carmona, 1998).

Muy pronto, al mesén se afadieron diversos tipos de establecimientos: el
bodegén, tienda donde se guisaba y daba de comer viandas ordinarias; la cantina,
sitio donde se servia de beber; el fign, casa donde se guisaba y vendian viandas
a bajo costo; la fonda, donde se servia comida en las ciudades; la hosteria y el
hostal, posadas donde se ofrecian alimentos y alojamiento; la posada, casa
publica para descansar y comer durante los viajes; la taberna, tienda donde se
expendia vino y otro tipo de bebidas; venta, lugar localizado en el trayecto de los

caminos para ofrecer comida a los viajeros.
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A partir del siglo XVIIl y bajo la influencia de Europa, las fondas se fueron
reformando en prestacién, sistemas y servicio, adoptando la palabra francesa de
moda restau-rant (palabra que habia empezado a difundirse mundialmente desde
el Gltimo tercio del siglo XVIIl, y que - como ya se sefialdé- se aplicaba a los
comercios dedicados a "restaurar” las energias por medio de los alimentos).
Paralelamente surgieron también los primeros locales llamados cafés. El primero
se inauguro en 1785 y estuvo instalado en lo que hoy es la esquina que forman las
calles de Tacuba y Monte de Piedad, poniendo de moda el café solo o combinado
con leche, acompafiado este Ultimo con molletes y bizcochos al estilo francés
(Fraga, 1968).

Aceleradamente los restaurantes y cafés se multiplicaron desplazando a las
fondas. Competian en lujos y comodidades y muchos de ellos presentaban
decoraciones excesivas con grandes lunas venecianas, sillas de Viena, candiles
de cristal y muebles tapizados en terciopelo y pana. A éstos acudian lo mismo
politicos, militares y actores, que peculiares personalidades de diferentes estratos
sociales.

Con el descubrimiento del petréleo y la llegada al poder del presidente
Porfirio Diaz la comida mexicana experimentd un notable avance. Pero ademas,
en esta etapa de la historia de México, la influencia de Francia fue determinante; la
llegada de profesionales gastrondmicas franceses no se hizo esperar y se
favorecié ampliamente la importacion de nuevos y selectos productos alimenticios,
asi como vinos y bebidas famosas. En consecuencia, fue que en esta época un
numero considerable de elegantes restaurantes, cafés, salones, cantinas, tivoles,
pastelerias, dulcerias y otros lugares se establecieron para el esparcimiento de la
clase pudiente. Debido al considerable nimero de estos establecimientos y el
nimero de demandantes, se vieron en la necesidad de ofrecer servicios
adicionales como un free-lunch o botana para atraer a la gente (Flores y
Escalante, 1994).

Desde estos tiempos, la competencia en el mercado fue mas marcada,
pues la apertura de nuevos establecimientos con precios mas accesibles resulto el
cierre de restaurantes que ofrecian sus servicios a elevados precios.
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Durante la Decena Tragica los saqueos a bodegas y tiendas obligd a casi
todas las familias a tomar solo café y pan de centeno. Los restaurantes, fondas y
mercados permanecieron cerrados; sin embargo, algunas cantinas, centros
nocturnos, prostibulos y pulquerias seguian efectuando su trabajo.

Después vino la calma y conforme se fue desarrollando el siglo XX los
lugares donde comer y beber a gusto se abrieron por todos lados. En
consecuencia, después de los anos cincuenta, en el pais comenzaron a surgir
varios restaurantes que poco a poco (durante las dos décadas siguientes) se
fueron transformando en grandes cadenas restauranteras, como es el caso de
"Vips".

A principios de los ochenta surgieron en México las franquicias de comida
rapida, en los cuales se atiende a un numero considerable de clientes en el menor
tiempo posible (Carmona, 1998).

Es asi, que, desde la época del Porfiriato y hasta la fecha, el sector de la
industria restaurantera ha representado un factor importante en el desarrolio de la

economia del pais.

3. ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA RESTAURANTERA.

Primeramente, es importante aclarar que las necesidades de los restaurantes
varian segun el giro y al sector al que pertenecen los establecimientos, ya que
hay diferencias respecto al tipo de alimentos, precios, servicios, instalaciones,
clientela, ubicacion, organizacién y funcionamiento. De aqui, entonces, partimos
que hay dos sectores basicos en los que se pueden clasificar a los restaurantes: el
organizado o formal y el tradicional.

1. SECTOR FORMAL".

Este sector aglutina los siguientes tipos de restaurantes:

Comida Rapida.- este tipo de restaurantes ofrecen al consumidor alimentos de
facil elaboracioén y de servicio rapido.

* Rodriguez y Lépez, 1990.



60

Cafeterias.- una parte importante de sus ingresos se deriva de la venta de café
y alimentos complementarios, ofreciendo en algunos como opcion una amplia
gama de platilios internacionales.

Informales’ -ofrecen precios menores que los restaurantes de [ujo y
especializados, por lo que suelen atender a un mercado mas amplio. Ofrece
platillos de comida internacional o bien pueden ser especializados en algun tipo de
cocina.

Especializados.- ofrecen un tipo especifico de comida, ya sea de un pais o
region en particular.

De Lujo.- estos establecimientos estan dirigidos a una clientela selecta, ya que
sus precios son altos y tienen una mayor complejidad en la preparacion de sus
platilios.

2. SECTOR TRADICIONAL.

Se constituye con los siguientes establecimientos: cocinas economicas,
fondas, ostionerias, loncherias, taquerias, torterias, merenderos, neverias,
cabarets y centros nocturnos, cantinas y bares, cervecerias y pulquerias. Este
sector esta integrado por un gran nimero de micro y pequefios establecimientos.
Las caracteristicas mas importantes son que generalmente operan de manera
familiar, su estructura administrativa es poco profesional y que su clientela se
enfoca a estratos de ingresos bajos y medio bajos.

De acuerdo a lo anterior, podemos clasificar a la cadena de restaurantes Vips
como parte del sector organizado o formal de la industria restaurantera y mas
especificamente como restaurante informal.

4. ANTECEDENTES DE LA CADENA DE RESTAURANTES VIPS.”

OPERADORA VIPS, forma parte del GRUPO AURRERA, el cual se inici6 el
1 de diciembre de 1958, tomando el nombre de una fabrica de camisas que hasta

* Esta denominacion esta establecida con ese nombre.
* La informacién de este apartado fue tomada de Vips, 1997.
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entonces habia ocupado ese local, presentando los novedosos conceptos de
autoservicio, descuento y precio.

La estrategia de diversificacion y la de brindar al pablico servicios paralelos,
origind el desarrollo de restaurantes adjuntos a las tiendas AURRERA. Con esta
idea, se empieza a dar forma al primer RESTAURANTE VIPS, para
posteriormente crearse una larga cadena de restaurantes.

En agosto de 1964, se inaugurd la primera unidad: VIPS LOMAS vy la
demanda del publico requirié la apertura de nuevas unidades. Asi, en diciembre de
1966 se abrieron las puertas de la unidad de INSURGENTES, en julio de 1967 se
inaugura NIZA y de ahi en adelante se finca el desarrollo acelerado de la cadena
de Restaurantes integrada por RESTAURANTES VIPS, RESTAURANTES EL
PORTON y RESTAURANTES ITALIANOS.

También se amplia el servicio en algunos establecimientos de VIPS, a
través de las TIENDAS dando al cliente mayor opcidn en diversos articulos como
por ejemplo: Libros, Revistas, Discos, Juguetes, Dulces, Farmacia, Regalos,
Tabaqueria, etc.

5. LAS VENDEDORAS DE PISO COMO BASE PRIMORDIAL DE UN
RESTAURANTE.

La alimentacién es un gran negocio en cualquier parte del mundo, y ha
tomado auge una amplia variedad de restaurantes para satisfacer la necesidad
rapidamente creciente de alimentarse fuera de casa. De hecho, la industria del
servicio de alimentacion es uno de los negocios que crecen mas velozmente en el
pais.

Con el crecimiento de la industria restaurantera se tiene, por consecuencia,
el aumento en el numero de empleados disponibles para este mercado, tal es el
caso de las "vendedoras de piso 0 meseras”, quienes efectiian un trabajo que se
clasifica como "servicio personal".
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Antiguamente, y ain en la actualidad, se ha llegado a considerar que las
meseras hacen Unicamente un trabajo "servil", sin embargo hay que tener en
cuenta que las meseras o vendedoras de piso representan un papel muy
importante en el logro del buen funcionamiento del restaurante y la atmoésfera
creada para el cliente.

La productividad dentro de una empresa restaurantera no solamente tiene
que ver con la tecnologia, horas trabajadas, salarios pagados y vigilancia de los
supervisores. La forma de distribuir los procesos productivos, la autonomia y
capacidad del personal, el sentimiento de involucramiento del personal ante el
éxito o fracaso de la empresa, las expectativas que se haga el personal sobre su
posible desarrollo en el restaurante, etc., son elementos clave para la
productividad y éxito de una empresa (Carmona, 1998).

Como trabajadoras, las vendedoras de piso demuestran su habilidad y
técnica en la mesa frente al comensal, dandole un servicio rapido y eficiente
(Brenton, 1980). Hay personas a las que les gusta comer en restaurantes en
donde el servicio sea rapido, eficaz y personalizado; esto quiere decir que la
mayoria de las personas que salen a comer a un restaurante quieren ser
atendidos como si fueran los unicos en el lugar, y la vendedora de piso debe
atenderlos como si asi fuera.

Las vendedoras de piso son importantes en extremo en todo restaurante;
ellas deben poder efectuar muchas tareas especializadas dependiendo del tipo de
restaurante. Una buena memoria es de gran ventaja, pues la vendedora de piso
deben poder recordar todos los platillos de la minuta, qué sustituciones son
asequibles y qué alimentos no estan disponibles aunque aparezcan en la carta. De
igual forma, deben tener un aspecto agradable y entusiasta, ya que todo esto
implica dar una buena impresion al cliente (Rodriguez y Lépez, 1990).

El uso de la propina es un factor mas dentro del servicio personalizado de
un restaurante. El ser vendedora de piso debe significar que se tiene un trabajo
agradable, buenos ingresos y la oportunidad de aprender respecto a la naturaleza
humana y de aplicar directamente ese conocimiento. Como la mayoria de las
ganancias de una vendedora de piso dependen de las propinas, mientras mayor
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sea su comprension del trabajo y mientras mas habil sea en él, mayores seran sus
ingresos (Brenton, 1980).

Como puede verse, las vendedoras de piso juegan una tarea sumamente
importante dentro de la industria restaurantera. Las vendedoras de piso son un
elemento base para poder mantener los estandares de calidad y servicio excelente
dentro de un restaurante. En consecuencia, sin un personal idéneo, habil y capaz
seria imposible el éxito de una empresa restaurantera y por ende, no podria
afrontar las posibles consecuencias de la competencia que hay con la gran gama
de restaurantes que hay hoy en dia.
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CAPITULO 4
ESTUDIO DE CASO: LAS VENDEDORAS DE PISO DE VIPS

La presente investigacion es un estudio exploratorio con caracter descriptivo de
tipo cualitativo, debido a que en nuestra blisqueda sobre el tema de las vendedoras de
piso no encontramos otras investigaciones que pudieran hablarnos sobre ellas.

El objetivo principal que nos planteamos fue conocer las condiciones de trabajo de
las vendedoras de piso de la cadena de restaurantes Vips y sus percepciones sobre su

ocupacion.

1. DESCRIPCION DE LA MUESTRA.

) Universo de Investigacion: Restaurante Vips del Distrito Federal.

. Unidad de Analisis: Vendedoras de Piso.

) Ubicacioén de la Unidad de Analisis: Vips Aeropuerto

o Tipologia: Mujeres de 18 a 60 afos de edad de cualquier estado civil.

J Tamafo de la muestra: la muestra fue intencional debido a las dificultades de

acceso y a que no existen investigaciones previas. Por lo tanto, el tamano de la muestra
fue de 15 vendedoras de piso.

. Justificacién: La razén de tomar a la cadena de restaurantes Vips se debe a que es
la mas importante empresa restaurantera en su rama, la cual abarca casi toda la
Republica Mexicana, teniendo un total de 161 unidades a nivel nacional.

Por otra parte, esta cadena de restaurantes tiene 35 afios de antigliedad dentro del
sector formal de la industria restaurantera ofreciendo un servicio de comida de ment y a
la carta a una poblacién socioeconémica de clase media.

Como no existen estudios previos sobre las vendedoras de piso, la muestra incluyé
a todas las vendedoras de piso (de cualquier edad) para poder hacer una descripcion de
como son y de su experiencia de trabajo; de igual forma, ver si hay diferencias
dependiendo de la edad que tengan. Aunque el requisito para poder ingresar a ser
vendedoras de piso establece que tengan una edad de entre 18 y 27 afios, hay
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vendedoras que ya tienen mas de 20 anos laborando en la empresa, por lo que tambien
nos interesd saber si dependiendo de la antigiiedad laboral hay diferencias en las
condiciones de trabajo, remuneraciones y si tienen buen conocimiento de las actividades
que se desarrollan en otros puestos para poder tener ascensos.

Las vendedoras de piso que nos interesé analizar fueron de cualquier estado civil,

ya que queriamos saber si el estado civil determina su permanencia en el empleo.

2. PROCEDIMIENTO DEL TRABAJO DE CAMPO.

Al entrevistar a los gerentes de varias unidades de la cadena de restaurantes Vips
encontramos una constante negativa de su parte por permitirnos llevar a cabo nuestra
investigacion. El argumento constante que esgrimieron fue que estaba prohibido hablar
de la empresa a personas que no laboran dentro de ella. De esta manera se tuvo que
recurrir a buscar a las vendedoras por fuera del restaurante. En esta parte de la
investigacion encontramos muchas trabas de parte de las vendedoras por temor a perder
su trabajo, sin embargo, pudimos tener el apoyo de algunas de ellas con las que pudimos
llevar a cabo nuestra investigacion.

El instrumento que se utilizé al principio para el trabajo de campo fue la encuesta, sin
embargo, por el dificil acceso a las vendedoras, por el tiempo que se tenia programado
para realizar el trabajo de campo y por la falta de informacién acerca de este segmento
del mercado de trabajo se pensé en cambiar de estrategia de investigacion. En el tiempo
que se estuvo aplicando el cuestionario piloto también nos pudimos percatar que las
respuestas que arrojaban ias vendedoras no decian mucho sobre ellas y su trabajo.

A partir de lo anterior, se cambi6 la encuesta por la guia de entrevista estructurada.

La guia de entrevista comenzo a aplicarse el dia 11 de mayo del presente afio con
vendedoras del Vips Aeropuerto y termind la aplicacién el 2 de junio del afio en curso.
Cada entrevista en promedio duré6 de hora a hora y media y algunas entrevistas se
llevaron a cabo en un restaurante que se encuentra detrés del Vips donde ellas laboran y
otras en sus propias casas.
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Los problemas que se presentaron durante el trabajo de campo basicamente fueron
el no poder tener contacto con suficientes vendedoras de piso y el temor por parte de
ellas a perder su empleo, lo cual ocasioné que se negara en repetidas ocasiones la

entrevista o que no acudieran a la cita.

3. METODOLOGIA.

1. El cuestionario piloto se utilizd para crear una guia de entrevista estructurada
(ver anexo 1) que fue la que finalmente se aplicd para que pudiera ampliarnos
la informacion.

2. Después de aplicar la guia de entrevista se creé un esquema de codificacion

(ver anexo 2) con los temas que se analizarian cualitativamente.

3. En base a nuestro cuadro de referencia segmentamos las respuestas de las
entrevistas.
4. Los segmentos se introdujeron en el programa de clasificacién de fichas

llamado fichero.

5. Se realizaron clasificaciones en el programa para seleccionar el material por
temas.
6. Se prosiguié al analisis cualitativo.
3.1 HIPOTESIS

Estas hipotesis se han elegido por el tipo de estudio exploratorio-descriptivo, ya
que al no haber estudios que nos acerquen e introduzcan a este subgrupo de servicios
personales, no es dificil plantear hipotesis tedricas que nos guien hacia nuestro objeto
empirico de estudio que son tan particularmente las vendedoras de piso. Las hipdtesis
realizadas marcan segun Doeringer y Piore las caracteristicas del mercado secundario,
en el que estan inmersas las meseras: con sueldos bajos, condiciones de trabajo
precarias, pocas oportunidades de promocion, disciplina dura y arbitraria e inestabilidad
en el empleo, cabe sefialar, esta tltima no se cumple en las vendedoras de piso, ya que
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por las primeras entrevistas, los afios en que permanecen en la empresa son
considerables.

De esta forma las hipétesis que se plantean se refutaran al final del analisis, para
conocer una parte mas de la ocupacion vendedoras de piso y analizar sus condiciones de
trabajo.

Con los objetivos que se plantearon anteriormente se derivan las siguientes hipotesis:
% Poseen las vendedoras de piso cierto margen de autonomia para realizar sus tareas o

cada actividad es totalmente establecida por la empresa.

% Han cambiado con el paso del tiempo la forma en que se realizan sus tareas las

vendedoras de piso.

% El desempefio de las tareas que realiza una vendedora de piso repercute en su salud.

¥ EIl salario que percibe una vendedora de piso es reconocido como adecuado para
ellas.

*% Las vendedoras de piso no poseen las cualificaciones necesarias para acceder a

mejores puestos de trabajo.

% Las vendedoras de piso en Vips buscan acceder a mejores puesto de trabajo para
mejorar sus condiciones laborales.

% Son de mayor calidad las relaciones de trabajo entre compaiieros que ia relacion entre
vendedoras de piso y gerentes.

% La edad es factor determinante para afectar la integridad a través del hostigamiento

sexual.

% La antigiedad no ofrece ventajas sustantivas en las condiciones de trabajo de las
vendedoras de piso en Vips o0 se considera la antigiiedad factor relevante para
mejorar dichas condiciones.
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% A menor antigiiedad mayor compromiso organizacional.

% Existe una relacién estrecha entre condiciones de trabajo e identidad ocupacional, es
decir, a mejores condiciones de trabajo, mayor identidad ocupacional y a menores

condiciones de trabajo menor identidad ocupacional.

De a cuerdo a nuestras hipétesis se ha disefiadc un arbol de conceptos general,
de las condiciones de trabajo, ambiente laboral e identidad ocupacional de las
vendedoras de piso. Que nos ayudaran de acuerdo a la teoria a derivar nuestro problema
de investigacion.

Diagrama 4

Arbol General para el Andlisis de las Condiciones de Trabajo, Ambiente Laboral e
Identidad Ocupacional de las Vendedoras de Piso en Vips.

___ TeoriaDual | | Teoria Radical |

Q:> [Mercado Seéundaria <i:.jj
f [M'eyrcado Intcmo de Trabéjo] :@

Condiciones de Trabajo <:> Ambiente Laboral
' . * Jomada . Carga Relaciones Espacio
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1

Elaboro: Lopez & Mejia, 2000
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4. ANALISIS DE LA INFORMACION

El analisis de la informacién recabada con nuestras entrevistas (ver anexo 3) se llevo

a cabo por grandes temas que conforman en su conjunto las condiciones de trabajo, el

ambiente laboral y fa identidad ocupacional de las vendedoras de piso, con las cuales

podremos comprobar nuestras hipétesis. Estos temas son: jornada laboral, carga fisica,

espacio fisico, remuneraciones, movilidad, relaciones laborales, identidad ocupacional y
compromiso organizacional.

Ademas se hizo una breve descripcién del perfil sociodemogréfico de las

vendedoras de piso y su mercado interno de trabajo para conocer un poco mas de ellas.
4.1. PERFIL SOCIODEMOGRAFICO DE LAS VENDEDORAS DE PISO

Dentro de este primer apartado nuestra intencion es dar a conocer quiénes son las
vendedoras de piso que entrevistamos.

La edad de la mayoria de las vendedoras oscila entre los 19 y 34 afios de edad y
solo tres rebasan estas edades, siendo la mas grande de ellas de 57 afios de edad. De
esta forma podemos decir que la poblacién de vendedoras de Vips es joven.

De igual forma, la mayoria de ellas han trabajado anteriormente en comercios y
servicios, es decir, han trabajado en fondas, cafés de chinos, tiendas de abarrotes,
compafiias de radiolocalizadores, en compaiiias como recepcionistas o secretarias;
lavanderias; y en otras cadenas de restaurantes (Woolworth y Sanborn's).

Como se puede observar, algunas vendedoras han tenido mas de un trabajo pero
han sido dentro de estas mismas ocupaciones, realizadas la mayoria de las veces por la
poblacién femenina llamada como "vulnerable"; ademas han comenzado a trabajar desde
muy chicas. Es aqui donde se puede decir que las vendedoras de piso de Vips han
estado inmersas en trabajos poco remunerados, siempre dentro del mercado secundario
de trabajo.

La escolaridad de las menores de 30 afios es de preparatoria completa, mientras
que las demas, a excepcién de una (que tiene la licenciatura en enfermeria) tienen menor

escolaridad, es decir, desde solo primaria hasta preparatoria incompleta, esto debido a
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que antes solo se pedia la primaria para poder ingresar a la empresa. Ahora la
escolaridad requerida para ser vendedora es tener la secundaria terminada. Aqui se
puede ver un cambio en la preparacion de las vendedoras, debido a que ahora las
jovenes que ingresan a este puesto estan mejor preparadas.

Ante esto y recordando la teoria neoclasica, podemos observar que la escolaridad
es el delineador principal de la ocupacién, sin embargo, también podemos decir que la
escolaridad no es el factor principal para conseguir ascensos dentro de la empresa. Es
asi que las vendedoras de piso se encuentran inmersas dentro del mercado secundario
ya que de entrada tienen un nivel escolar bajo lo cual hace que ingresen a la cadena de
restaurantes Vips como vendedoras de piso.

El cuadro siguiente muestra la edad y la escolaridad de las vendedoras

entrevistadas.
Cuadro 10
Entrevistada} Edad Escolaridad
no. |
2 19 Secundaria
Incompleta
3 20 Preparatoria
4 21 Lic.enfermeria
5 21 Preparatoria
Incompleta
6 22 Preparatoria
Incompleta
7 24 Preparatoria
8 24 Preparatoria
9 29 Preparatoria
10 30 Preparatoria
Incompleta
11 30 Secundaria_ |
12 33 Preparatoria
13 34 Preparatoria
14 42 Preparatoria
15 45 Preparatoria
1 57 Primaria

Con respecto a su estado civil se encontré que siete son casadas, siete solteras y
s6lo una es divorciada. Las casadas viven con sus esposos e hijos, mientras que las
solteras con sus padres.
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La gran mayoria de las vendedoras (11 de ellas) viven en casa propia y solo 4
rentan casa.

Las 9 vendedoras que tienen hijos ayudan econdmicamente a sus esposos para
mantener a sus hijos, mientras que las solteras sélo ayudan a sus padres pero éstos no
dependen de ellas.

El salario para todas es el minimo, lo que varia, segun la antigliedad, son las
propinas, las cuales oscilan entre $100.00 y $150.00 diarios, teniéndose un ingreso
promedio de $4,800.00 al mes por cada vendedora.

En general las entrevistadas, no tienen otros ingresos mas que éste, sélo una de
ellas vende algunas veces "caballos" (herramienta de trabajo que sirve para servir los
platos calientes) para sus companeras vendedoras.

Por los resultados arrojados en las entrevistas pudimos observar una cierta
estabilidad en el empleo, debido a que hay vendedoras que llevan trabajando mas de 5
anos, incluso una de nuestras entrevistadas lleva 34 aios trabajando en el puesto de
vendedora de Vips. Es aqui donde entramos en una contradiccion con el planteamiento
del mercado secundario debido a que la teoria nos menciona que los mercados
secundarios de trabajo tienen gran inestabilidad en los empleos y esto no es lo que
demuestran nuestros resultados.

En este mercado de trabajo, de servicios, la ocupacién de vendedora de piso
aparece como un trabajo con mayores "ventajas” para una fuerza de trabajo femenina
con escasa escolaridad. Es un trabajo que permite, ademas, obtener ingresos "extras”
por las propinas; en este sentido podria se la "cuspide" de una cadena de ocupaciones
posibles en este mercado de trabajo.
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El cuadro siguiente muestra la edad y los afios de antigiedad de las vendedoras

entrevistadas.
Cuadro 11
Entrevistada| Edad Afos de |
no. antigiledad
13 19 11 meses |
8 20 1
12 21 1
14 21 6 meses |
15 22 2 ]
3 24 1
9 24 2
7 29 3 ]
4 30 13
10 30 8
5 33 9
6 34 16
11 42 16
2 45 18
1 57 34

En conclusion, las vendedoras de Vips son jovenes, con un promedio de edad de
30 afos, las cuales se han desarrollado en trabajos de comercio y servicios, con salarios
bajos que se encuentran dentro del mercado secundario de trabajo. Ninguna de ellas ha
tenido experiencia en alguna otra cadena restaurantera como Vips.

La escolaridad ha cambiado al paso de los afics, ya que las vendedoras mas
jovenes tienen un mayor nivel escolar que las que tienen mayor edad.

En lo referente al estado civil se puede decir que hay el mismo nimero de solteras
que de casadas, teniendo que ningin estado civil rige sobre el otro.

Las vendedoras por sus remuneraciones, que en promedio es de $4,800.00
mensuales, tienen una solvencia econémica que les permite tener autonomia econémica.
La mayor parte de sus remuneraciones son de propinas, siendo éste un factor importante
para que ellas no abandonen el trabajo, y de esta forma se tenga cierta estabilidad en el

empleo. De esta forma, encontramos que el promedio de antigiiedad de las vendedoras
es de 8.3 afos.
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4.2 JORNADA DE TRABAJO

Dentro del andlisis que se hara de la descripcidn de la jornada de trabajo, se
analizaran las tareas que tienen que realizar las vendedoras de piso, el numero de mesas
que atienden, las horas que labora, las exigencias de la empresa para con tareas que
realizan, los tiempos para realizarlas, el reparto de tareas, y las enfermedades que le
ocasiona su jornada dentro del proceso de trabajo.

E! primer punto que se analizara son las tareas que realiza una vendedora de piso
cuando llega a su unidad y cédmo estas tareas estan condicionadas por el estrés, la
presion y el cansancio, encontrando tareas rutinarias y ninguna autonomia en el proceso
de trabajo.

En cuanto a las tareas que realiza una vendedora de piso, son las mismas para
todas, como: levantar la orden, lievarla a cocina para que se prepare, llenar las jarras de
café, levantar la loza sucia, y esto repetitivamente, siendo un proceso de trabajo rutinario
para toda la jornada de trabajo. Esta definicibn de tareas son descritas por una de
nuestras entrevistadas que nos dice que hace cuando ella llega a la unidad de Ia

siguiente manera:

"En el instante que llego a la unidad me presento con mi gerente, me da mis
notas y me dirjjo a mi estacion. Debo revisar que mis mesas tengan el servicio
basico, lleno mis jarras con café y acomodo todo para cuando empiecen a llegar
los clientes. En cuanto a la atencion a los clientes les acomodo los manteles y
cubiertos, les doy la carta, les toma la orden, lo llevo a cocina para que se

wl

trabaje, retiro "muertos™ para que la mesa del cliente se mantenga limpia, les

ofrezco café o algo adicional y les doy su nota de consumo”.

Otra informante comenta como se establece la relacién entre la vendedora de piso y los
clientes:

! Esta palabra se refiere a la loza sucia que tienen que retirar de las mesas.
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"Sefior, bienvenido buenos dias, le ofrezco para su café unos biskets, tenemos
de desayuno esto, mire (le muestra el acrilico) wafles con pollo se lo recomiendo
incluye jugo o fruta o tenemos a la carta también, agarras la carta y le dices el
desayuno mexicano sefior, que es came asada con chilaquiles, frijoles y bolillo
dorado, para empezar tenemos unos biskets o pan francés, trdigame unos
biskets sefiorita, esta bien y de desayuno que le doy, deme un huarache, muy

bien. Y asi es en comidas”.

Dentro del analisis se tienen 4 grupos de edad, el primer grupo se encuentra, las
que tienen de 18 a 27 aiios; el segundo grupo 28 a 37 afios, el tercer grupo de 38 a 47
afos y el tltimo de 48 a 57 afios.

Cabe aclarar que la entrevistada pertenece al tercer grupo con 45 afios de edad, y
por consiguiente la labor de venta es superior ya que la experiencia y los cursos que ha
recibido por parte de la empresa lo demuestra a la hora de brindar un mejor servicio y
venta.

Esta labor implica para la vendedora "hacerse de sus mafias" (como lo dice
nuestra vendedora de piso) para aumentar el consumo percapita por cliente

Estas tareas que desempefian de manera general cada una de las vendedoras,
con su propio estilo de atender al cliente. Se acompafan de cinco factores que la
empresa procura y en cierta manera impone que las vendedoras de piso deben tener,

que son las siguientes:
Cortesia, rapidez, imagen, iniciativa y valor agregado.?

Cortesia = a mantener una actitud positiva.

Rapidez = a no hacer esperar mucho tiempo al cliente.

Imagen = la apariencia que la empresa da a través de las vendedoras asi como la
limpieza en el area de trabajo.

Iniciativa = anticiparse a las necesidades de los clientes sin esperar a que el cliente
solicite algo que el empleado pueda realizar.



75

Valor agregado = detalles adicionales que enriquecen el trabajo, lo que se hace y se dice
para hacer importante a los clientes.

Con la practica estas exigencias de la empresa pueden no ser llevadas a término,
ya que la carga de trabajo es excesiva en horas pico (como el desayuno y la comida) que
no les permita cubrir cada una de las cualidades. Pero que detras de esto se encuentra el
gerente quien checa cada una de las actividades de las vendedoras y como lo
desempeiian.

En cuanto a las mesas que cada vendedora de piso tiene que atender varia de 5 a
7 mesas por vendedora; segln la estacion es el numero de mesas. En el restaurante que
localizamos para hacer las entrevistas, al oriente de la ciudad, se tienen 13 estaciones
(que incluyen grupos de mesas o gabinetes) y una barra con 16 asientos. El reparto del
numero de mesas lo decide el gerente de unidad que, a su vez, distribuye como se va a
localizar cada vendedora. Pero la vendedora que se localiza en la barra, ella es la unica
que no se incorpora al rol. Cuando llega a faltar alguna vendedora el trabajo se distribuye
para cubrir las mesas restantes. Cabe resaltar que esto representan beneficios para la
empresa, ya que al ausentarse la vendedora, se le descuenta su dia de trabajo, no se le
paga a la vendedora que cubre ese puesto y la empresa se beneficia.

Esto implica para la vendedora el incremento de la carga fisica de trabajo y sin

embargo su salario sigue siendo el mismo. Asi lo sefalan las siguientes entrevistas:

“Bueno la mayoria de veces cinco 0 seis mesas, de vez en cuando nos
quedamos con siete u ocho mesas, que es cuando al kiosco le falta la
persona que es, entonces nos quedamos con dos estaciones, o sea casi ocho
mesas cada quien y lo decide el gerente”.

"Cada quien tiene de 5 a 6 mesas y una sola vendedora atiende la barra, ella
es la unica que no rola de estacion ya que siempre le toca la barra. Yo estoy
en estacion siempre, todos los dias cambio de estacion y el gerente es el que
decide como vamos a estar distribuidas”.

2 Datos obtenidos de! curso de capacitacion "Cortesia en el servicio" ofrecido por Vips a Vendedoras de piso.
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Las horas que labora una vendedora de piso formalmente es de 8, pero la jornada
real se incrementa de una a dos horas mas, por el corte de caja, la revisiéon de notas y el

consumo del cliente. Esto se ve expresado en los siguientes testimonios:

"Trabajo 9 horas diarias, en si son 8 horas, pero siempre trabajamos una hora
mas por esperar nuestras mesas, por limpiar, por entregar todas las notas”.

"Trabajo en la tarde, se supone que salgo a las 11 p.m. pero en realidad salgo a
las 12 p.m. y en algunas ocasiones hasta la 1 a.m.. son 8 hrs de trabajo, pero
con el corte y la limpieza trabajamos hasta 10 hrs por eso salgo tan tarde”.

En cuanto a las horas trabajadas esta generalidad es para todas las vendedoras.
Lo que varia es el turno de acuerdo a la antigiedad, las que son de nuevo ingreso, o
tienen menos de 2 anos trabajando dentro de la empresa, se les da el turno vespertino,
después de dos afos en adelante, y a criterio del gerente, se les cambia al turno
matutino. La antigiedad juega un papel determinante para que la vendedora obtenga una

mejoria en sus condiciones de trabajo y por consecuencia un mejor turno.
4.3 CARGA FiSICA

En cuanto a las exigencias de que son objeto por parte de la empresa se pueden
sefalar: a) el incremento de la venta al cliente, es decir, la labor que tiene que hacer la
vendedora para aumentar el consumo del cliente; b) la rapidez del servicio al cliente, y c)
mantener una apariencia fisica que les permita agilidad para desempefiar sus tareas.
Estas exigencias se ven reflejadas en las siguientes lineas:
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"Tenemos que elevar el consumo del cliente a 45 pesos y esto representa para
mi presién cuando a veces no puedo hacerfo, pues no podemos estar
hostigando al cliente a que consuma més de lo que no quiere. En algunas

ocasiones nos funciona pero en otras no”

"Lo que he notado es que ahora nos exigen mas la venta, nos piden vender

"

mas

"Pero si te exigen que no subas de peso, como se ponen asi y no ven las
cosas”

En cuanto el tiempo que tiene la vendedora de piso para realizar tareas tales
como: levantar la orden al cliente, llevarla a cocina a que se prepare, montar servicio
basico, llevar las bebidas a la mesa, entre otras, se analizan bajo un esquema de tiempos
y movimientos previamente estipulado por la empresa en manuales de procedimientos.

Segun estos esquemas, la vendedora debe estar al pendiente para retirar muertos,
conocer si el servicio fue el adecuado y si los alimentos fueron del agrado del cliente; la
vendedora debe regresar a la mesa ofreciendo café, preguntando al cliente si requiere
algo mas, agradeciendo la visita, entregando la cuenta e invitando al cliente a regresar.

Todas estas tareas estan programadas para que la vendedora ofrezca el servicio y
la venta, pero finalmente estos tiempos condicionan a la vendedora de piso para hacerio
con rapidez y calidad, repercutiendo en una presion para ellas. Como lo sefalan algunas
de las vendedoras de piso entrevistadas:

"Yo diria que estan muy apretados porque segun los cursos que nos han dado
una orden se levanta en cuatro minutos, pero cuando tenemos varios clientes en
una sola mesa es imposible levantar la orden, es corto el tiempo y luego yo
empiezo a la hora de la comida y el tiempo es presionante para nosotras que
nos estan checando”.

"Son muy exactos para las tareas que se tiene que realizar”
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Ademas de las presiones derivadas de estos esquemas de tiempos y movimientos,

también ejerce presion sobre ellas:

"Bueno, a veces de pende de la gente, cuando la gente es tranquila, si, pues tu
sola lo sacas, o sea sirves bien, no te presionas, pero por decir, asi toda la gente
que va a Vips, es una gente que presiona mucho, hay momentos como ahorita,
venimos super cansadas, porque nos dieron una arrastrada %en comidas, pero
todo el dia estuvimos y de momento se llena y te dejan tres, cuatro mesas y tu
sabes lo que es atender tres cuatro mesas al "jalén”, es una presion.

Los cambios en la intensidad del trabajo, se pueden analizar por los tiempos
asignados a cada tarea: de acuerdo con ellas, estos tiempos han cambiado; a lo largo de
su estancia en la empresa. Por ejemplo, actuaimente se miden asi los tiempos de las
siguientes tareas: levantar una orden (3 minutos), tiempos de preparacion de los platillos
(cada platillo, ensalada o coctel tiene un tiempo fijo) que son elaborados bajo un estricto
control de calidad.

Un punto importante de resaltar es que la empresa se preocupa muy poco por las
condiciones de salud de las vendedoras, ya que si las vendedoras saturan su capacidad
fisica esto finalmente va a repercutir en su salud y sobre todo en detrimento de la
empresa que cuida la calidad y el servicio. Los cambios en la intensidad de tareas se

sefialan de la siguiente manera:

"Bueno, cada dia hay mas cosas, cada dia te exigen que vendas mdas, si hay
promociones nuevas, las cuales te las tienes que aprender, entonces cada dia se
vuelve mas exigente la empresa, te pide un consumo de 45 pesos por cliente”.

El reparto de tareas dentro del restaurante lo decide el gerente, quien indica a las
vendedoras de piso que estacién les corresponde trabajar por dia o por semana. A esto

se refieren las vendedoras de piso cuando hablan de los roles de trabajo:
"El rol te lo hace el jefe de piso, te hace ahora si que el croquis”.

? La palabra "arrastrada” significa que fue excesiva la carga de trabajo, durante la comida.
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Segln sea la estacién que se le asigna a la vendedora de piso cambia la carga de

trabajo:

"Pues la estacion més trabajada es la de los gabinetes y el numero de mesas lo
decide el gerente, pues en ocasiones cuando se ausenta alguna comparfiera por
algun problema personal, nosotras tenemos que cubnr esa estacion y en algunas
ocasiones trabajamos con dos estaciones, esto es aproximadamente 10 mesas,

que casi nos vuelve loca”.

Aqui tenemos un ejemplo de una vendedora de piso que se encuentra en la barra 'y

nos dice:

"Yo en la barra tengo 16 asientos, pero es mas carga de trabajo ya que aunque
estds mas cerca de la cocina, tienes todo a la mano, tienes un garrotero que te
ayuda, pero el cliente quiere mas rapido, y toda la vida te la pasas mas

rapidamente”.

Cada uno de estos puntos que hemos analizado: tareas de la vendedora, mesas
que atiende, las horas que labora, las exigencias por parte de la empresa, los tiempos
para realizar tareas, los cambios en la intensidad de tareas y el reparto de las mismas,
constituyen la jornada de trabajo que realiza la vendedora de piso al interior del
restaurante, pero finalmente estas condiciones de trabajo repercuten en su salud, que
ocasiona ciertos padecimientos desfavorables para ellas.

Las enfermedades que les ocasiona trabajar largas jornadas, estando de pie,
cargando las charolas, entrando y saliendo de la cocina, cuando en el restaurante se
encuentra al aire acondicionado, son generaimente destructivas para su salud.

E! tipo de enfermedad que desarrollan las vendedoras de piso, son muy diversas,
entre ellas estan la gastritis, espolones, varices, gripa, dolores de cabeza, problemas de
columna, alteraciones en los nervios, estrés, entre otras.

Estas enfermedades se agudizan al paso del tiempo, es decir, si la vendedora

tiene ya algunos afos trabajando en la empresa las repercusiones en su salud son
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mayores, en comparacion con las de nuevo ingreso y que no rebasan los dos afios de
antigiedad.
Asi lo podemos ver en los siguientes testimonios de las vendedoras del grupo de

edad dos, es decir, de los 28 a los 38 afios:

“"Son muy frecuentes las enfermedades respiratorias, problemas de columna,
varices y gastritis, ya que a veces nos mal pasamos de nuestra hora de comida. El
aire acondicionado y los cambios de temperatura nos provocan enfermedades
respiratorias. Por estar todo el dia de pie y cargar cosas los dolores de espalda y
las varices por permanecer todo el dia de pie”.

“Bueno, pueden surgir que te den varices por tanto caminar, que te duela la
espalda, te buscas muchas enfermedades en este aspecto, si ft no comes bien, no
te cuidas, si fumas eso te genera deficiencias, tu cuerpo se debilita, te puedes
buscar una gastntis si no comes a tus horas”.

En comparaciéon con el testimonio anterior, la situacién de las de nuevo ingreso o

que tienen menos de dos afos de antigiiedad dentro de la empresa y es la siguiente:
"En este tiempo que llevo trabajando no soy muy enfermiza, lo que si me pasa
es que a veces sufro de dolor de cabeza y me duelen las piemas al final del dia,

Yo creo es por estar mucho tiempo parada”.

"Realmente me siento bien de salud y no tengo nada por el momento”

En general las lesiones en su salud repercuten en su vida familiar y en el
desempefio de su trabajo de la siguiente forma:

"Todas las enfermedades que aqui se dan hacen que en todos los sentidos
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nuestro trabajo se vea afectado y en nuestra vida familiar, pues a mi en lo
particular me ha afectado mucho porque no puedo rendir al cien por ciento para
cuidar a mi nifia. Hay veces que estoy tan cansada que no tengo animos de
jugar con ella, o de salir con mis papés, lo unico que a veces quiero es dormir y
descansar, pero eso me hace sentir muy mal, porque pienso que no soy buena
mama por descuidar tanto a mi Manana”.

En cuanto al desempefio en el trabajo nos dice una vendedora de piso lo siguiente:

"Si, porque no haces bien tu trabajo ni atiendes bien a tu familia, porque llegas
muy cansada del trabajo y a veces no puedes descansar, e igual llegas al
trabajo cansada y tienes que hacer un super esfuerzo para hacer bien el
trabajo”.

La empresa fija objetivos gerenciales que no incluye el bienestar, la seguridad, la
salud de las vendedoras de piso sino que son fuerza laboral que queda al margen de los
propios objetivos empresariales. Pues su objetivo de la empresa esta orientado hacia el
uso intensivo de la fuerza de trabajo con bajo salario y pocas responsabilidades sociales.

4.4. ESPACIO FiSICO.

Retomando a Werther (1992), si el ambiente laboral es favorable entonces las
personas se sentiran bien en su trabajo. Ante esto, el espacio fisico en el que se
desenvuelven las vendedoras juega un papel importante para que ellas se sientan bien
en el lugar donde laboran.

En relacion con esto, encontramos que uno de los principales elementos que

desfavorece el ambiente laboral de las vendedoras de piso es "el ruido™:

“"En ocasiones el ruido de la gente y también el ruido que
hacemos con la vajilla es molesto después de todo un
dia”.

A pesar de que las vendedoras cuando les preguntamos sobre las enfermedades
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mas comunes no nos reportaron nada acerca de la pérdida del sistema auditivo, nosotras
detectamos al momento de preguntaries sobre las cosas que les desagradaban de su
trabajo algunos aspectos que tienen que ver con este factor que afecta al ambiente
laboral de las vendedoras.

Todas las personas que se encuentran dentro del restaurante van levantando el
volumen de la voz creando asi un ruido tan intenso capaz de ocasionar problemas al
sistema auditivo y nervioso, que tal vez en un principio no sea notorio pero si se tienen ya

muchos afios trabajando ahi se comienzan a notar sus efectos:

"El constante impacto de la loza, las voces, las nsas
y la musica ambiental durante toda la jorada laboral
ocasiona que una se ponga de malas y se vaya
quedando sorda”.

De esta forma pudimos percatarnos que el ruido es un elemento importante para el

buen o mal desempefio de su trabajo y que ademas puede repercutir en su salud.

4.5 REMUNERACIONES

El salario de las vendedoras de piso nos permite ubicarlas, dentro de la division
que hacen Doeringer y Piore entre mercado primario y mercado secundario. De acuerdo
con este criterio, estarian en el mercado secundario, caracterizado por bajos sueldos,
deficientes condiciones de trabajo, disciplina dura y a menudo arbitraria, por parte de sus
superiores y pocas oportunidades de promocion.

Para el caso de las vendedoras de piso ellas perciben el salario minimo por su
trabajo y este se establece en el contrato colectivo y se fija por la empresa. Aqui el
sindicato juega un papel pasivo que no interviene en las condiciones de trabajo de las
vendedoras de piso en Vips.

Consideramos que el salario que se le paga a una vendedora no alcanza a cubrir
sus necesidades basicas (renta, luz, predio, teléfono, alimentos, ropa, etcétera), y es por
ello que recurren a otros mecanismos como las propinas. La concepcion que tienen las
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vendedoras de piso sobre su salario, es que este es "muy bajo", "muy poco”, que se
trabaja mucho para el salario que la empresa ofrece, pero en general todas concuerdan
que trabajan no por el salario sino por las propinas.

Los siguientes comentarios confirman de la concepcién del salario para la

vendedora en las siguientes lineas:

"Muy bajo si no fuera por las propinas no valdria la pena: nosotras trabajamos
mucho, el desgaste es mucho y la paga no vale lo que nosotros nos
desgastamos”.

“Pienso que el salanio es muy poco, nosotras trabajamos mucho, fenemos un gran
desgaste y lo unico bueno son las propinas”

El monto de las propinas varia de acuerdo a las "habilidades” que se tenga para
tratar al cliente y quede satisfecho. En este punto consideramos que en México no hay
una cultura de servicio y sélo se ofrece el 10% del total del consumo, mientras que en
paises como Canada se ofrece por ley el 15%. Ademas que hay clientes que van de vez
en cuando a Vips, y en muchas ocasiones no dejan el 10% reglamentario sino menos,
esto representa para la vendedora de piso una péerdida, si consideramos que representa
su medio de subsistencia.

Cabe resaltar que las vendedoras con mas "habilidades" ligadas a la experiencia y
tiempo dentro de la empresa se benefician de mejores propinas que las de reciente
ingreso. La labor que cada vendedora realiza por aumentar el consumo del cliente
(representa alrededor de $45 por persona), es también una tarea que la empresa no
contabiliza, para mejorar su salario, ya que si la vendedora logra su labor con éxito, su
sueldo no mejora, siendo este el mismo. Pero también posibilita que el cliente deje una
mayor propina aunque esto es relativo.

Las vendedoras de piso obtienen aproximadamente de 100 a 150 pesos diarios por
propinas en una jornada de 8 horas, que para el caso de las mas jovenes y con poca
antigiedad no seria el caso, ya que en ocasiones ellas obtienen de 80 a 100 pesos
diarios. A esto tenemos que agregarle que el 10%, es para la cajera, otro 5% es para el
garrotero y el 5% para el cocinero, quedando de un promedio de 100 diarios, solo 80
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pesos por concepto de propinas. Como nos lo dicen las vendedoras de piso acerca de las
propinas:

"Pero yo no trabajo por el salario sino por las propinas”. Es decir, que las propinas
vienen a ser la parte mas importante de sus remuneraciones asi como el complemento de
sus gastos personales y de manutencién para el caso de las que tienen hijos.

La importancia de las propinas en sus remuneraciones lo definen las vendedoras

de la siguiente manera:

"Las propinas son las que nos ayudan para cubnr nuestros gastos, ya que a
través de las propinas podemos obtener un dinero diano”.

"Pues las propinas porque siempre ganamos méas de lo que nos dan ellos,
recibimos mas de los clientes que de la empresa”

Las propinas se conciben como la parte esencial de las remuneraciones de toda
vendedora de piso en Vips. Esta es una parte del salario que la empresa expresamente
deja en manos de los clientes y que las hace depender de las "habilidades" de las
vendedoras.

Las prestaciones que por ley estan establecidas en la ley federal del trabajo son
una parte importante que complementa el salario de las vendedoras. Basicamente nos
referimos a las prestaciones que otorga la empresa Vips a través del IMSS, Caja de
ahorro, préstamos personales, prima dominical, un dia de descanso a la semana (de
lunes a viernes el cual serd designado por el gerente), vacaciones, aguinaldo,
INFONAVIT, reparto de utilidades y a partir de 1998 se incorpor el AFORE.

En términos reales, la importancia que tienen las prestaciones, consideramos,
ocupan para las vendedoras el segundo lugar, después de las propinas. Dentro de este
rubro las prestaciones que con mas cotidianidad ocupan las vendedoras de piso por
orden de importancia son: los préstamos personales, permisos para ausentarse con goce
de sueldo, servicios de salud, aguinaldo, y vacaciones. Como sefiala una de las
vendedoras de piso:
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"Las prestaciones me parecen buenas pero no las ocupo, no ocupo lo de la
casa ni el sequro porque me organizé con lo de mis propinas”.

Mientras que la gran mayoria de nuestras 15 entrevistadas nos dicen:

"Yo ocupo los préstamos personales y algunos permisos para asentarme,
aunque no te prestan mucho, te sirve para sacarte de un apuro”.

En cuanto a las prestaciones que otorga la empresa Vips, tenemos que los
préstamos personales y las vacaciones se otorgan con un afio de antigliedad; el
INFONAVIT se otorga teniendo entre 6 y 7 afios en la empresa; el reparto de utilidades se
debe de trabajar como minimo 60 dias del afo anterior, el IMSS en cuanto tenga
aceptado su ingreso es automatica; el aguinaldo se otorga en el mes de diciembre bajo
las siguientes condiciones: a) Quienes ingresaron a partir de enero un mes de sueldo, b)
a partir de julio una quincena y c) si trabajo menos de 12 meses le corresponde la parte
proporcional.*

Podemos observar que las prestaciones varian segun la antigiiedad: en el caso de
INFONAVIT se requieren 7 afios, para vacaciones y préstamos personales como minimo
debe tener un afio de antigliedad. Como hemos visto un factor importante para que ellas
obtengan mejores condiciones de trabajo, es la antigiiedad, que les permite mejorar sus
condiciones de trabajo.

En nuestra opinion las comidas que les ofrece la empresa, forman una mas de las
prestaciones que otorga la empresa a sus vendedoras. £l menud que ellas tienen, es un
menu especial, obtenido de la misma carta que se les da a los clientes pero con menos
variedad, de alimentos.

Las vendedoras nos afirmaron que los alimentos que les ofrece la empresa son
buenos, de la misma calidad para los clientes, aunque en algunas ocasiones les llega a

* Boletin informativo de Vips, Organo mensual del drea de comunicacion de recursos humanos, Marzo 1998.
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fastidiar comer lo mismo. Esto sucede especialmente entre las que tienen muchos afios

dentro de la empresa.
Respecto a esto nos contestaron lo siguiente:

“Son buencs, claro que tienes asignados determinados platillos como tacos de

pollo, hamburguesas, ensalada de verduras o molletes”.

"Tenemos un menu especial que es sacado de la carta que le damos a los

clientes, pero con menos cosas que podemos elegir”.

"Son buenos, pero a veces quisiera comer otra cosa, porque después de ocho

afios te aburre comer lo mismo".

Sin embargo, también se puede observar que los alimentos son altos en colesterol
y grasas, por lo que algunas vendedoras les causan problemas debido a que la empresa

les exige una talla en especial por lo que no pueden subir de peso:

"..a veces no conviene comer aqui porque si uno come, esto, todos los dias se
pone uno gorda y eso la empresa no lo acepta”.

De igual forma encontramos que ellas agradecen que la empresa les de una

comida, ya sea el desayuno o la comida, esto dependiendo de su turno:
"..de igual forma se les agradece porque nos dan de comer”.

"Yo, si valoro las comidas”.

Los incentivos o premios que se manejan al interior de la empresa, para las
vendedoras de piso en Vips, consisten en premios por puntualidad, asistencia, por
obtener buenos puntos en examenes o "Shopper" (estos examenes se aplican a la
vendedora si que ella sepa, teniendo que obtener el 100% de puntos), asi también los
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"consentidos" ( que son tres platillos diferentes, que la vendedora que venda mas
consentidos se lleva el premio). Estos incentivos pueden ser desde un reloj, estimulos en
especie, un dia de descanso, un uniforme, prendedores con el logotipo de la empresa y
estimulos morales (como las felicitaciones del gerente a la vendedora). Estos incentivos
se perciben de forma positiva como negativa. Por una parte, ellas perciben los estimulos
como gratificantes por parte de la empresa:

"Si, recibimos incentivos, por decir ahi, nos califican el servicio, el servicio debe
ser de 100 puntos, si yo saco un "shopper’ de 100 puntos, me pueden dar
dinero, me pueden dar un dia mas de descanso, me pueden dar un uniforme.
Recibimos otro incentivo como "Los consentidos”, que son tres platillos
diferentes, cada mes salen y la vendedora que venda mas consentidos se lleva
un premio, yo ya me gane un reloj, ya me gane un pin (prendedor de la
empresa), vanas cosas nos dan”.

Por otra parte, para algunas vendedoras estos "premios” no constituyen incentivos
para su trabajo; mas bien ellas consideran, que un incentivo real seria el salario, en
proporcion a las horas de trabajo:

“Creo que no existe ningun incentivo para nosotras, pues si yo hago mi labor
de venta, no recibo ninguna bonificacién o premio por mi esfuerzo”.

4.6. MOVILIDAD.

Segun Reynolds (1964), la movilidad ascendente estd dada en el sentido de
progreso en el cambio de puestos cada vez de mayor importancia 0 mayor nivel
jerarquico, y por consiguiente podria decirse que el progreso también estaria dado por
mejores condiciones de trabajo y mejores remuneraciones.

De acuerdo a la teoria del mercado interno de trabajo la poblacion laboral interna
tiene derechos exclusivos sobre los puestos cubiertos internamente pudiéndose dar
sistemas escalafonarios con base a la antigliedad. Ante esto, nosotras encontramos en
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las entrevistas que efectivamente, las vendedoras saben que tienen posibilidades de
ascenso Yy que un requisito es la antigiiedad.
Las vendedoras que llevan poco tiempo laborando afirman que:

"Hasta el momento no me han ofrecido ningun ascenso, pero sé que
si lo proponen dependiendo de la antigiiedad que se tenga”.

"Si hay promociones para ascender y esto es muy seguido”.

“La empresa saca convocaforias para que como vendedora te
superes”.

Por su parte, las vendedoras con antigiiedad mayor a dos afos afirman:

“Creo que si hay posibilidades de ascender, cada tres meses hacen
convocatorias para ascender”.

"A cada rato hay promociones, si nos dicen que podemos tener otro
puesto, que nos capacitan, que aceptemos el reto”.

Los puestos a los que pueden ascender las vendedoras de piso de acuerdo a
nuestras entrevistadas son: cajeras, auxiliares administrativas, jefas de piso y hasta
gerente.

En contraste con lo anterior encontramos que a pesar de que saben que si hay
posibilidades de ascenso teniendo algunos afios de antigiiedad, las que tienen poca
antigiiedad no saben con certeza cuales son los mecanismos para ascender:

“A ciencia cierta no sé cudles son los mecanismos
para que nos den los ascensos”.

“Los mecanismos no los sé porque ni siquiera me he
tomado la molestia por investigar”.

Las vendedoras que tienen mas afos de antigliedad afirman que se deben hacer
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examenes, tomar cursos de capacitacion y estar a prueba un tiempo:

"Hay que hacer examenes para ver si puedes ocupar
el puesto, te mandan a cursos, te ponen a prueba
para ver si realmente puedes ocupar el puesto”.

Sin embargo, y en contraste, la entrevistada que lleva 34 afios laborando en Vips

como vendedora no sabe I0s mecanismos para obtener un ascenso:

“...no sé realmente cuales son los pasos para poder

ascender”.

Por otra parte, encontramos que las vendedoras con mayor tiempo de antigliiedad
han recibido proposiciones para ascenderlas y creen que tienen las habilidades para
poder ocupar otro(s) puesto(s) por la experiencia que han adquirido a lo largo de los afios
que llevan trabajando en el restaurante. La especificidad de las cualificaciones de las
vendedoras de piso aunque son muy especificas, y no son exactamente las mismas que
las necesarias para trabajar en otro puesto, con la formacion en el trabajo que ellas
adquieren les ayudan a adquirir tebricamente otras especificidades que les pueden
ayudar a conocer las tareas que realizan en otros puestos de la escala jerarquica mayor:

"Ta conforme vas adquiriendo experiencia en el
restaurante te vas dando cuenta que lo que los demas
hacen no es tan dificil".

"Me siento apta para trabajar en ofro puesfo de mayor
jerarquia pues conozco bien el manejo de las
actividades de los puestos mas arriba que el mio”.

Aqui la experiencia juega un papel importante para conseguir un ascenso y la
educacion no es un factor determinante debido a que hay vendedoras que solo por la
antigiedad les proponen ascender. De esta forma podemos observar que la ley
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consuetudinaria que tiene este mercado interno de trabajo en cuestion a la movilidad se
basa mas en normas no escritas como parte del procedimiento informal ya que la

educacion (aspecto formal) es desplazada por la antigtiedad:

".se capacita a la vendedora para cubrnr
cualquiera de estos puestos aunque no tenga
preparacion de la escuela”.

De igual forma los cursos de capacitacidn que ellas reciben aungque son buenos,
son exclusivamente acerca de su puesto, solo cuando les hacen ailguna propuesta y ellas
aceptan ascender es entonces cuando les comienzan a dar cursos de capacitacion para
otros puestos de mayor jerarquia; de esta forma y de acuerdo al mercado interno de
trabajo, dado que la formacién en el trabajo se deriva del contenido del propio puesto,
solo se limita a las cualificaciones necesarias para ese puesto y no conlleva ningun

exceso de formacion:

"Estos cursos de capacitacion son exclusivos para
vendedoras, es decir que nos separarn, a las cajeras,
cocineros, gerentes y asi en todos los puestos que hay se
dan diferentes cursos de capacitacién. Los cursos son
muy especificos dependiendo def puesto que uno ocupe”.

Las vendedoras no han aceptado las proposiciones de ascenso porque un puesto
mayor en la escala jerarquica implica un horario de trabajo mas amplio, mayores
responsabilidades y el salario no es mucho mayor al que ellas reciben, trayendo como

consecuencias mayor estrés y menor tiempo libre:

"..a mi no me convendria aceptar un ascenso [porque]
conlleva a tener mayores responsabilidades, mas tiempo y
el salario no es mayor al que gano".

“...el tiempo de trabajo para otro puesto es mucho mayor. La
empresa fe absorbe demasiado, ademéds es mucha
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responsabilidad y es muy poco el salario porque nosotras
ganamos mas de propinas y tenemos dinero todos los dias”.

De esta forma, aunque el mercado interno de trabajo favorezca a la plantilia
interna, no les conviene a las vendedoras ascender a pesar de que se tengan las
posibilidades haciendo que se segregue a las mujeres a este puesto de trabajo, teniendo
un mercado interno de trabajo que no ofrece las condiciones de mejora sustancial para
las vendedoras y por ende el entorno no es del todo favorable para que las vendedoras
puedan continuar desarroliandose en puestos superiores dentro de la empresa.

Arriesgando la afirmacion, podemos decir que sabiendo que las condiciones de
trabajo no mejoran al ascender, lleva a las vendedoras a no tener interés por informarse

sobre los mecanismos de ascenso

4.7. RELACIONES LABORALES.

Las relaciones laborales forman parte del ambiente laboral entendido en un sentido
amplio. De esta forma, y siguiendo a Werther (1992), al tener relaciones laborales
favorables el entorno para las personas que integran la organizaciéon sera mejor que si se
tienen relaciones laborales desfavorables.

Ante esto, y de acuerdo a nuestras entrevistadas, podemos decir que las
vendedoras sostienen relaciones estrictamente de trabajo, de esta manera, las relaciones
son bilaterales sin la mediacién de agrupaciones sindicales de defensa y negociacion.
Todas afirmaron que mientras ellas hagan su trabajo bien y rapido los gerentes no se

meten con ellas.:

“Cuando haces lo que te ordenan, como te lo ordenan y en
el instante mismo en el que te lo piden pues te tratan bien,
no tienen ningtin problema, pero si algo no les parece, por
muy minimo que sea, te regafian, te gntan y hasta con
groserias nos Hlegan a hablar”.

"El trato que nos dan es de tu mandas, yo obedezco".
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Sin embargo, también se puede apreciar que hay prepotencia y malos tratos por
parte de los gerentes hacia las vendedoras, dandose una omnipresencia de la empresa,
por esta razon, a nuestro criterio pensamos que aunque son irrespetuosos ellas ya estan

acostumbradas al mal trato que les dan los gerentes:

"La relacién que existe con mi gerente es estrictamente de

trabajo, aunque a veces quiere hacer notar su autonidad
ante los clientes y eso me molesta, porque yo sé hacer mi
trabajo y ninguin gerente sabe hacerio mejor que yo".

"..una vez que el gerente me hablé con groserias y yo no
me dejé me suspendieron dos dias sequidos de la unidad.
Asi que ya aprendi a no decir nada cuando nos hablan

feo”.

De esta forma, se puede decir que existe una desproteccion absoluta porque a
pesar de que muchas de ellas han tenido problemas con los gerentes han preferido
mantenerse al margen, aguantar los malos tratos antes que perder su trabajo:

“Cuando no he vendido lo que me da, me ha regafiado mucho.
Una vez le dije que nadie queria pastel y como yo ya estaba muy
enocjada le grité que no podia obligarme a pagarlo, como ahi
estaban dos compafieras me dijo que si volvia a hablarle asi me
iba a correr y esa vez me mand6é a mi casa y no pude ir a
trabajar en ftres dias. Cuando regresé a la unidad estuvo como
dos semanas atras de mi, exigiéndome mds, regafiandome por
todo y pues no pude hacer nada. Ahora ya es otro gerente y no
lo he desobedecido porque no me conviene ahonta que me

despidan”.

Otro punto importante dentro de esto es que las vendedoras estan atemorizadas

por parte de los gerentes:
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“ .hablar de los gerentes ya es algo mas personal. Es algo dificil
porque no quiero que haya problemas. Lo que puedo decir es
que el ambiente es tenso y a veces muy dificil, pero encontrar
trabajo ahorita no es tan sencillo, asi que la piensas para

dejario”.

Es asi que podemos decir que las relaciones laborales con los gerentes "no son
del todo satisfactorias”, son de sometimiento, de subordinacion.

En relacion al hostigamiento sexual que pueda existir por parte de los gerentes
encontramos que la gran mayoria de las vendedoras entrevistadas afirman que no han
tenido problemas al respecto, sin embargo, encontramos tres casos en los que nos

hablaron sobre esto:

"Vanias veces me invité a salir y como me negué pues una
vez hizo que me quedara muy tarde y en una oficina que
tenemos al fondo traté de besarme, yo lo empujé y me sali
comendo. Al dia siguiente [el gerente] me dijo que si no le
hacia caso entonces que mejor me fuera, que me convenia
estar de su lado y no desobedecer”.

"..él sabe que soy casada pero parece que no le importa
mucho esto porque en vanas ocasiones me ha dicho que si
salimos o que quiere que vaya con él a alguna fiesta".

“...hace como 8 afios este gerente no me dejaba en paz...".

Aqui podemos darnos cuenta de que aunque estos casos son aislados, ninguna
vendedora esta exenta de no tener esta clase de problemas adicionales al trato que les
dan, pensando que tal vez no hablaron mas al respecto por la misma situacion de
sometimiento y temor en la que estan inmersas.

Con relaciéon a las relaciones laborales que llevan las vendedoras con otras
vendedoras encontramos que, en general se llevan bien y se apoyan, aunque en
ocasiones hay fricciones, algunos problemas y hay preferencias:
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"Me llevo bien, ademéds como soy una de las mas chicas
pues algunas me consienten y me ayudan cuando ven que
estoy a punto de desfallecer por el exceso de trabajo”.

“Llevo una buena relacién con todas, a fas nuevas ftrato de
apoyarias mas porque sé que cuando una es nueva en esto
nos cuesta mucho trabajo”.

"Mi relacién con ellas es buena, claro hay veces que no con
todas te llevas bien pero la sobrellevas para no tener
problemas”.

De esta manera, las vendedoras manifiestan solidaridad y apoyo entre ellas
mismas.

En cuanto a las relaciones laborales con los demas compafieros de trabajo
encontramos que en general son relaciones que deben ser buenas debido a que para que
el cliente se vaya satisfecho debe existir un buen trabajo de todos los que conforman el
restaurante, debe haber un clima de apoyo y armonia. Podemos afirmar que esta
cooperacion "natural" es como una defensa frente a la vuinerabilidad de su situacién de
trabajo frente a la empresa; de otra forma pueden crearse fricciones y esto ocasiona que
ademas de los problemas que puedan tener entre ellos mismos el trabajo no salga bien:

"...si tu eres grosera con los cocineros ellos también van a ser
groseros contigo y te van a dar mal las cosas que les pidas y
como hay clientes que te piden alguna cosa en especial pues si
no te llevas bien con los cocineros pues no te lo dan o te lo dan
mal. De igual forma con los garroteros porque si no te llevas bien
no hacen su trabajo y asi con todos”.

"La relacion con ellos es de limpia las mesas, que las bebidas
salgan rapido, que el cocinero trabaje la orden del cliente. En
fodo esto llegan a haber ciertas fricciones propias del trabajo,
pero la relacién es buena cuando cada quien se encarga de lo
que tiene que hacer para que la vendedora no tenga sola la
presion y carga de trabajo ".
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Las relaciones laborales que sostienen las vendedoras con los clientes deben ser
de respeto y cordialidad, recordando que segun la empresa "el cliente siempre tiene la

razon" y que deben darle a los clientes el mejor servicio:

“La relacibn con ellos es de respeto y servicio, nosotras
vendemos un servicio”.

"Con los clientes [la relacién] es de respeto y cordialidad,
siempre procurando atenderio porque para eso trabajamos”.

Sin embargo, la concepcion social que se tiene sobre el trabajo de las vendedoras

influye en que también con ellos se tengan fricciones haciéndoles dificil su trabajo:

"Ha habido ocasiones en que los clientes se han portado
groseros porque creen que nosotras somos sus sirvientas”.
"...en algunas ocasiones hay clientes muy exigentes, altaneros
y poco tolerables. Este tipo de clientes son muy dificiles de
tratar”.

" ..hay ofros que son muy déspotas y groseros cuando nos
llaman tronandonos los dedos”.

"Una vez hasta una pistola me sacaron, pero ni modo, lo tenia
que servir porque era un cliente”.

Con lo anterior, podemos decir que en esta relacion también existe mucha
vulnerabilidad por no poder hacer nada al respecto. Tienen temor por perder su trabajo si
se suscitan problemas con los clientes.

En lo referente al hostigamiento sexual por parte de los clientes nos encontramos
que en alguna ocasion tres de las vendedoras entrevistadas han tenido que pasar por

situaciones de agresién verbal y fisica con los clientes:

“...hay veces que los clientes son un poco coquetos, claro esto
no pasa de ahi".
"..hay clientes que vienen por la tarde solos, te llegan a
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preguntar a qué hora sales, unos te sonrien picaramente, pero
una se tiene que dar a respetar para que el cliente no se
sobrepase”.

“lo que méas me desagrada es que porque seas amable, los
clientes piensen que ya pueden tomarse atribuciones contigo”.

Aqui podemos observar que pueden existir varios tipos de hostigamiento: desde
los que van con una sonrisa, hasta los que hacen insinuaciones directamente.

De igual forma, aungue algunas vendedoras han sido hostigadas no pueden hacer
nada porque "el cliente siempre tiene la razén", dandose una especie de "complicidad”
gerente-cliente puesto que las 6rdenes son complacer y dar el mejor servicio al cliente sin
importar si el cliente puede llegar a faltarle el respeto a las vendedoras. Si un cliente se
va son pérdidas para la empresa y si esto sucede, la vendedora puede perder su trabajo:

"De cualquier forma qué puedes ganar con decirle al gerente que
estas siendo hostigada, pienso que son deftalles secundarios. En
un momento dado, qué ganaba yo con decirle a mi jefe, no
pueden decirle nada a los clientes que te estén hostigando”.

“..le dije al gerente que habia un cliente que siempre pedia mis
mesas, que se me estaba insinuando y que era una situacion
muy incomoda, que no me queria portar grosera con él pero que
ya no sabia qué hacer, que le pedia su ayuda para arreglar la
situacion pero la unica respuesta que recibi del gerente fue que
era mi problema, que tenia que aguantarme porque tal vez yo
era la que habia incitado al cliente, y que si preferia podia
renunciar”.

" Hay que lidiar con eso y es mejor ni quejarte”.

Por ultimo, en lo referente a las llamadas de emergencia encontramos que, aunque
en el contrato esta estipulado que si es necesario deben tratar de acudir al restaurante
cuando sean llamadas, en la practica esto no sucede muy menudo. En realidad lo que
encontramos fue que ellas saben que si las llaman lo mas acertado es asistir para no
tener ninguna clase de problemas y por solidaridad a sus demas compafieras:
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“En el contrato estd que ti debes ir a trabajar cuando te lo
pidan y pues me han llamado un par de ocasiones y aunque es
muy pesado, pues a veces no queda de otra y mejor ni negarte
para no tener problemas con el gerente porque luego si te
niegas te carga la mano o se la pasa regafandote”.

"..es decision de la compafiera sin estar obligada, claro si
quieres un permiso tienes que hacer méritos y quedar bien con
el gerente”.

De acuerdo con lo anterior Kossen (1983) nos dice que es responsabilidad de
todos en la organizacion, pero principalmente de los managers establecer un clima de
relaciones favorables, pero tanto subordinados y operadores miembros de la organizacion
poseen también una fuerte influencia sobre el clima y son igualmente responsables sobre
dicho ambiente. Sin embargo, y de acuerdo con lo encontrado en nuestras entrevistas,
podemos percatarnos que los gerentes ademas de no llevar una relacion muy buena con
las vendedoras tampoco las apoyan cuando hay problemas con los clientes, y por o visto,
es mejor mantenerse al margen para no perder el empleo, creandose un clima
desfavorable para el buen desempefio de su trabajo.

De igual forma, las llamadas de emergencia, aunque ocurren rara vez, es mejor
aceptarlas para no tener problemas con los gerentes. Las relaciones con las demas
companeras vendedoras son favorables y con los demas compafieros de trabajo deben
de ser igualmente favorables para que el trabajo se saque adelante de la mejor manera.

En resumen, nosotras nos hemos podido percatar que los gerentes son los que
mantienen peores relaciones laborales con las vendedoras, pudiéndose pensar que las
mejores relaciones laborales son llevadas a cabo entre las mismas vendedoras y hasta
con sus demas compafieros de trabajo. Los clientes, aunque en general no se tengan
muchos problemas con ellos, cuando los hay no existe opcién mas que aguantarse para

no crear mas conflictos con los gerentes, puesto que "el cliente siempre tiene la razén".



98

4.8. COMPROMISO ORGANIZACIONAL.

Dentro de este apartado hemos analizado qué tanto las vendedoras de piso se
sienten parte de la empresa y como la conciben para de esta manera ver si hay un
compromiso mas estrecho con la cadena de restaurantes Vips.

Asi, comenzamos por ver que la gran mayoria de nuestras entrevistadas afirmaron

que la empresa para la que trabajan es grande y fuerte:

“Es una empresa muy grande pero como en todas, los unicos
que se enriquecen son los duefios y los demas somos sus
esclavos”.

"Es una compafiia muy fuerte... la méas grande que hay entre
Toks, Wings y esos otros restaurantes”.

"Una empresa poderosa, lider entre las ofras cadenas
restauranteras de este tipo de comida “.

Sin embargo, aqui podemos percatarnos de que aunque opinan que es una
empresa grande y soélida, a excepcion de dos de nuestras entrevistadas, también opinan
qgue no hay mucho aprecio por la empresa:

"Pues es una empresa muy buena, que ha crecido
demasiado, le agradezco que me haya dado trabajo y ya
porque de los demas no tengo otra cosa que agradeceries”.
"Pues te vuelves tan matenalista que solo vienes por tu lana y
adios...porque la empresa unicamente te da trabajo, yo le
cumplo y nada mas. No importa otra cosa de Vips”.

“Es una empresa muy grande y fuerte, muy bien cimentada
pero nada mas”.

En contraste con lo anterior, también encontramos que algunas vendedoras que
tienen mas antiglledad dentro de la empresa, 9 y 34 afos de antigliedad, son las que
opinan que Vips es lo mejor:
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"Para mi es lo méximo".

"Estoy muy encarifiada con la empresa y hasta a veces mi
familia me dice que el amor de mi vida ha sido Vips y pues no
lo niego... Si yo no valoro a la empresa pues tampoco me

valoro a mi”.

De igual forma, ellas piensan que los gerentes no las apoyan en su trabajo ni
cuando tienen problemas. Ellas sienten que son escuchadas pero que no les hacen caso

en las sugerencias que dan para tener una mayor eficiencia en el trabajo:

"Yo una vez... me desmayé y lo tnico que hizo el gerente fue
metenme a la cocina y a los tres minutos de que habia
recuperado el conocimiento me dijo que me levantara y me
fuera a trabajar porque ya se me habian juntado las mesas...
Ese mismo dia, antes de irme el gerenfe me mandé llamar y
me dijo que si no estaba bien o que si iba a seguir asi pues
que mejor renunciara”.

“Cuando sugiero algo si soy escuchada, pero no tomada en
cuenta”.

Por otra parte, algunas de las vendedoras con mas afos de antigliedad opinan que
Vips siempre las ha apoyado, sintiendo especial aprecio por la empresa:

"En algunas ocasiones dificles me han apoyado, me han
dado la oportunidad de seguir adelante”.

"Si nos toman en cuenta nuestras opiniones, si tenemos
alguna duda o algun problema y acudimos al gerente, si nos
da solucién a fos problemas”.

Por ultimo, en lo que se refiere a la valoracidn de su trabajo por la empresa,
encontramos que al igual que en los dos casos anteriores, la gran mayoria de las
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vendedoras entrevistadas sienten que nos son valoradas y que lo unico que le interesa a

la empresa es que trabajen mas:

"Dudo que nos valoren, soy un objefo mas, como un salero o una
mesa”.

"vo pienso que la empresa planea objetivos para crecer hacia
ellos, pero nunca para elevar la calidad de vida de las
vendedoras”.

“No valoran nuestro trabajo, creen y nos lo han dicho, que
nosotras vamos y venimos, que hay muchas que quieren nuestro
trabajo y que si no lo aprovechamos otra ya lo harg".

De igual forma, las dos vendedoras que opinan lo contrario nos afirmaron que:

"Lo valoran mucho porque ellos siempre estan al pendiente de
nosotras”.

"Yo honestamente pienso que Vips si ha valorado mi trabajo
porque si no, no llevaria tantos afios aqui”.

Con esto, podemos ver que la edad no influye en la percepcién que las vendedoras
tienen con respecto a la empresa. La gran mayoria de las vendedoras entrevistadas
tienen perspectivas semejantes, las cuales se han icdo formando de acuerdo a las
experiencias y circunstancias que han tenido en su area de trabajo. Por lo que, se puede
decir que hay cierto grado de compromiso organizacional de parte de las vendedoras
hacia la empresa.

4.9 IDENTIDAD OCUPACIONAL

La identidad ocupacional involucra la subjetividad que interiorizan las vendedoras
de piso a través de ese proceso de trabajo con sus propias normas y reglas que
repercuten en como se perciben sobre su ocupacién. Como lo dice Jiménez (1993), la
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identidad se construye simbélicamente a partir del entorno que les rodea y de sus propias

condiciones de trabajo.
Las vendedoras de piso sé autoperciben sobre su puesto que desempefian, de la

siguiente manera:

"Yo pienso que es un puesto muy importante porque ¢l trabajar para personas, el
dar este servicio es muy dificil, entonces es muy importante saber hacerlo, saber
conllevarte con muchas personas de diferente caracter feliz, que tu le des gusto
con lo que le sirvas por minimo que sea y enfonces no es facil si no equilibras
bien tu manera de pensar, nos ensefiaron a concentramos en el puesto, como
una doctora, como una enfermera, para hacer lo que se debe hacer y que no se
este haciendo o pensando en otra cosa, pero es un puesto bonito, aprendes de la

gente y damos un servicio muy importante.”

"El puesto me agrada, me gusta lo que hago y lo hago con una actitud de servicio”

Podemos decir, entonces, que las vendedoras de piso, perciben su ocupacion con
una actitud primordial de servicio, ya que la atencion hacia al cliente, es una manera, de
relacionarse y convivir, que les permite disfrutar e identificarse con su puesto de
vendedoras de piso en Vips.

Dentro de su ocupacidon se encuentran tareas que perciben como agradables o
desagradables. Pero no se refieren a las tareas que desempenan, sino, al trato que
tienen con los clientes, que lo perciben como una tarea agradable, en donde pueden
relacionarse conociendo a sus clientes y las tareas que se perciben como desagradables,
serian esa presidn y cansancio con lo cual tienen que realizar sus actividades que les

repercute en su salud. Entre las tareas agradables se encuentran:
"A mi me gusta mucho la comunicacién con las personas, ahi entonces
conoces mucha gente, me gusta mucho tener relacién con los clientes, se

desenvuelve uno bastante”.

"Lo que mas me agrada es poder servir a los clientes y desempefiar mi trabajo
con agrado”.



102

Dentro de las tareas desagradables nos dicen:

"Pero me desagrada porque estoy sometida a mucha presion y estrés que
repercute en mi salud fisica"

“Pero me desagradan que esta misma calidad implica esfuerzo y cansancio
como llevar las charolas que son bastante pesadas y tenemos que estar atentas
a lo que hacemos para no sufrir algun accidente.”

De lo anterior, las vendedoras de piso hacen una valoracién personal de su
ocupacion, haciendo ver su ocupacion como importante por los beneficios (ropa, articulos
eléctricos, algunos viajes, independencia econémica), obtenidos a través de él. En
algunas ocasiones ellas se sienten identificadas con la empresa, por la oportunidad que
les da de tener un trabajo y gozar de cierta independencia, asi como, sentirse util para la
empresa.

En ocasiones los clientes contribuyen a subir su autoestima sobre su ocupacion,
cuando las felicitan o piden su mesa para ser atendidos por la vendedora frecuente. Los
beneficios de una valoracién positiva de su ocupacién y en algunas ocasiones de su
persona se ven reflejados de la siguiente manera:

"Los beneficios han sido que puedo valerme por mi misma, soy independiente, puedo
mantener a mi hija, he aprendido mucho de los clientes, soy un poco mas madura y
responsable, sé que soy importante y que soy util".

"El ser mesera es una profesién tan importante y respetable como cualquier otra. Yo
pienso que también depende de uno, de damos nuestro valor porque este servicio
que damos es honesto y bueno”.

Respecto a la identidad ocupacional como lo describe Figueroa (1994), involucra la
subjetividad, que resulta importante para comprender los motivos y el sentido de los
sujetos individuales y colectivos que dan a sus acciones. Ya que a partir de cémo ellas se
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valoren se definen a si mismas y se diferencian de otros individuos o grupos
ocupacionales.

En cuanto a la ocupacién que desempefan les permite describirse como
vendedoras de piso que ofrecen un servicio para la satisfaccion del cliente. Toda la
satisfaccion que puedan tener se canaliza a través de la valoracién que el cliente da a su
trabajo, pero esto, es un incentivo importante para ellas ya que estan consientes que no
siempre el cliente va a respetar y valorar su trabajo.

Las expectativas que ellas puedan tener de su trabajo, no se relacionan con tener
un mejor puesto, ya que la mejoria 0 el ascenso a otro puesto es percibido por las
vendedoras de piso con mas responsabilidad y trabajo, ademas que el salario sigue

siendo bajo. Esto se observa cuando una de nuestras entrevistadas nos contesta:

"Pero francamente no me interesa subir de puesto, si asi no tengo tiempo,
imaginate con mas responsabilidad".

Las expectativas que ellas tienen sobre su trabajo estan en funcion del logro
personal que puedan tener fuera de la empresa, como se puede observar en las
siguientes lineas:

"Siento que me buscaria otro trabajo, a mi me gusta la contaduria, estudiar
una carrera técnica de confador”.

“Creo que buscaria ocuparme en otra cosa, ya que es muy rutinario lo que
haces y al paso de los afios, cansa de hacer lo mismo siempre.”

Las expectativas del trabajo son realmente limitadas y pocas, ya que si analizamos
el grado escolar que tienen muchas de ellas, observamos que tienen en el mejor de los
casos, secundaria, algunas preparatoria incompleta, otra preparatoria completa y sélo
una tiene la licenciatura de enfermeria. Su campo de movilidad laboral no les permite

insertarse en ese mercado de trabajo cada dia mas exigente y que exige grados de
estudios mucho mas altos.



104

4.10. MERCADO INTERNO DE TRABAJO DE LAS VENDEDORAS DE PISO.

Las mujeres para poder ingresar al mercado interno de trabajo de la cadena de
restaurantes Vips como vendedoras de piso, en primera instancia, deben cubrir con los
siguientes requisitos: 1) tener entre 18 y 27 afios de edad, 2) tener la secundaria
terminada, 3) medir como minimo 1.60 mts., 4) pesar como maximo 57 kgs., 5)
disponibilidad de horario, 6) tener cabello corto y no usar lentes. Los mecanismos de
ingreso mas comunes al restaurante son los anuncios afuera de los mismos. Después de
haber pasado por una entrevista y algunos examenes, las mujeres que son aceptadas
son enviadas a fa unidad donde trabajaran para recibir capacitacién (formaciéon en el
trabajo) por parte del gerente, chef y por sus mismas comparieras vendedoras de piso.
De esta forma, las vendedoras de piso que capacitan a las nuevas compaiieras juegan un
doble papel: como instructoras y subordinadas.

Al ingresar a este mercado interno de trabajo, las vendedoras de piso firman un
contrato por tres meses, es decir, su trabajo se considera temporal. Si después de esos
tres meses la vendedora de piso es apta y realiza bien su trabajo, y ademas la
vendedora de piso quiere permanecer laborando ahi, entonces firma un contrato por
tiempo indefinido. El gerente decide si la vendedora de piso puede seguir laborando ahi
basandose en exadmenes que se le aplican sobre las tareas que realiza una vendedora de
piso.

La formacion en el trabajo conlleva a que las vendedoras de piso tengan muy poca
autonomia sobre su trabajo debido a las muy especificas tareas que éstas realizan. Estas
tareas son: preparar la mesa para recibir a los comensales, mostrar la carta o mend,
tomar el pedido y llevarlo a la cocina, llevar los platillos a los comensales, servirlos, retirar
utensilios y sobrantes de la mesa durante y al término del servicio, presentar la cuenta a
los comensales y en algunos casos, las vendedoras de piso pueden cobrar directamente
a la clientela.
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Por ser las cualificaciones requeridas en este puesto muy especificas, es muy
dificil que las vendedoras de piso empleen sus conocimientos adquiridos en otro puesto
de trabajo.

La ley consuetudinaria (costumbres) de este mercado interno de trabajo se
manifiesta desde su ingreso al mismo. Es decir, cuando llega una nueva vendedora de
piso, el horario es asignado por parte de los gerentes, teniendo el turno de la tarde. Mas
adelante, la antigliedad juega un papel muy importante debido a que las vendedoras de
piso que tienen mas tiempo laborando en la empresa tienen el horario de la mafana,
ademas de que la antigiiedad les ofrece la oportunidad de conocer las actividades de los
demas puestos de trabajo. Los gerentes toman decisiones sobre las capacitaciones,
horarios, ascensos y despidos no s6lo en base al contrato o al reglamento interno de
trabajo(criterios formales), sino también por cuestiones personales (criterios informales).

Formalmente, el mercado interno de trabajo esta disefiado para favorecer a la
plantilla interna, sin embargo, las condiciones de trabajo de otros puestos no ofrece
ventajas reales para las vendedoras de piso. Los puestos a los que formalmente las
vendedoras de piso pueden aspirar son: cajeras, auxiliares administrativas, jefas de piso
y gerentes, no obstante, es muy dificil que una vendedora de piso, por ejemplo pueda
llegar a tener un puesto de gerente. Los motivos y trabas son tanto formales como
informales: falta de escolaridad (para ser vendedora de piso solo se necesita tener la
secundaria terminada, para ser gerente se necesita tener una carrera universitaria), falta
de cualificaciones, falta de antigiedad, rechazo por parte del gerente, etc. Esto hace que
se dé una discriminacion deliberada bajo el argumento de que el puesto vacante necesita
ser cubierto por una mano de obra verdaderamente competente.

La capacitacién que se les da a las vendedoras de piso es muy limitada debido a
que solamente se les capacita para desempefiarse en su propio puesto de trabajo, con
esto se les ascender. De igual manera, formalmente para poder ocupar el puesto de
gerente, el o la candidata, deben tener una licenciatura, pero la plantilla interna puede
solicitar este puesto si tiene antigliedad en la empresa.
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Por otro lado, se tiene que, los asensos no traen consigo mejores condiciones
laborales. Un ascenso se traduce en un horario de trabajo mas amplio, mayores
responsabilidades, mayor desgaste fisico y mental, el salario diario que gana una cajera o

auxiliar administrativa no es mucho mayor al que gana una vendedora de piso”

" La vendedora de piso gana $34.45 mas propinas. La cajera gana $44.50 y la auxiliar administrativa $47.90. Contrato Colectivo de Trabajo de la
cadena de restaurantes Vips.
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CONCLUSIONES

Como lo hemos podido constatar a lo largo de esta investigacion, la
insercion de las mujeres al mercado laboral no ha sido sencilla ya que las mujeres
en su vida cotidiana y a través de sus papeles histéricamente asignados han
establecido relaciones sociales diferentes a aquellas que han establecido los
hombres.

Para el caso de las vendedoras de piso, hemos podido ver que se
encuentran inmersas en un sector del mercado laboral que en las Ultimas décadas
ha venido creciendo, el sector servicios. Sin embargo, sus oportunidades de
obtener mejores condiciones de trabajo y por ende una mejor calidad de vida no
se han manifestado.

A manera de comentarios finales de este trabajo exploratorio damos paso a
nuestras conclusiones, las cuales analizamos en temas centrales en nuestro
estudio: Condiciones de trabajo y, compromiso organizacional e identidad

ocupacional.

1. Condiciones de trabajo.
a) Percepciones generales sobre las condiciones de trabajo.

En general encontramos que las condiciones de trabajo que tienen las
vendedoras de piso no son buenas. Ellas no poseen autonomia sobre las tareas
que realizan, porque cada actividad esta establecida por normas y reglas dentro
de manuales de procedimientos creados por la misma empresa. Este es un
elemento de la rigidez que tiene este mercado interno de trabajo y de las
costumbres (ley consuetudinaria) que se han establecido, es decir, las vendedoras
de piso no pueden tener decisiones sobre sus actividades, sino que deben seguir
las indicaciones que el gerente les ordena, basandose siempre en las normas y
reglamentos. Las vendedoras siempre realizan la misma rutina de trabajo: tener
las mesas con el servicio basico, recibir a los clientes, sugerir algtin platillo, tomar
la orden, llevar la orden a la cocina, servir los platillos, recoger los muertos y dar la
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cuenta a los clientes. En resumen, se trata de un segmento de mercado bastante
vertical en el sentido de que las vendedoras de piso tienen poca ingerencia en la
definicion de tareas.

La jornada laboral no dura las 8 horas estipuladas en el contrato, sino que
puede durar de 9 a 10 horas; esta ampliacién de la jornada laboral se debe a que
deben terminar de atender a los clientes que llegaron antes de terminar su turno,
después de esto deben limpiar su estacién, y deben hacer el corte y chequeo de
cuentas (comandas). A la par de esto han tenido que reducir los tiempos de cada
tarea que realizan, y por ende ha aumentado la intensidad con la cual realizan
sus actividades, llevando a una carga excesiva de trabajo.

Esta excesiva carga de trabajo lleva a crear una cadena negativa para las
vendedoras, en donde la excesiva carga de trabajo repercute en su salud y a su
vez en su desempeinio laboral. Las enfermedades que se generan por esta carga
excesiva e intensiva son: varices, gastritis, espolones, gripa, dolores de cabeza,
pérdida del sistema auditivo, entre otros. Por lo que, como lo sefialan Neffa (1989)
y Wether (1992) las malas condiciones de trabajo y ambiente laboral que tienen
las vendedoras influyen en su salud fisica.

Por lo que se refiere a las relaciones laborales podemos concluir que las
relaciones con los gerentes no son satisfactorias, ya que por la informacién
obtenida pudimos observar en las entrevistas que los gerentes tienen actitudes
poco éticas e irrespetuosas. En tanto que, las relaciones con otras vendedoras de
piso y con companferos de trabajo son mucho mejores, aunque también, como en
cualquier relacibn humana, pueden surgir conflictos. Sin embargo, para que el
servicio sea eficiente, tanto entre vendedoras como con los demas comparieros
de trabajo, las relaciones deben ser de cordialidad y apoyo mutuo, mas como una
condicién que como resultado del proceso de trabajo.

Kossen (1983) afirma que es responsabilidad de todos en la organizacién,
pero principalmente de los Managers, es establecer un clima de relaciones
favorables, sin embargo, esto no se da, ya que encontramos que son de mayor
calidad las relaciones de trabajo entre compaferos y entre las mismas
vendedoras, que con los gerentes.
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En lo referente al hostigamiento sexual podemos concluir que ninguna
vendedora esta exenta de esto, sea una mujer joven o madura. Los gerentes
pueden tratar de presionar a cualquier vendedora si no aceptan lo que ellos les
piden; de igual forma sucede con algunos clientes, y esto puede ocasionarles
temor a perder su empleo. Asi que ellas han tenido que soportar esta clase de
situaciones, aunque se vea afectada su integridad fisica y moral, con tal de no

quedarse sin empleo.

b) Remuneraciones.

Las remuneraciones en su conjunto (salario, prestaciones y propinas) son
percibidas como buenas, teniendo en general un total de $4,800.00 mensuales,
sin embargo, la percepcién del salario es mala. Las vendedoras ganan el salario
minimo ($1,033.00), y en general perciben que si sblo ganaran esto, no les
alcanzaria para cubrir sus necesidades basicas, ademas consideran que el salario
es muy bajo para el tipo de trabajo que realizan.

De esta manera, como afirman Doeringer y Piore (1985), las normas que
generan los mercados internos de trabajo, en este caso la cantidad de tareas y su
intensidad, no son coherentes con el precio y la distribucién del trabajo que habria
en un mercado competitivo.

Las prestaciones que en general nos reportaron fueron: seguro, préstamos
en efectivo, infonavit, aguinaldo y vacaciones, sin embargo, no las perciben como
importantes.

Las propinas son la parte que viene a constituir lo mas importante de sus
ingresos, entre mas experiencia tengan, mayor es el monto de las propinas. En
general, ganan de propinas un promedio de entre $100.00 y $150.00 diarios y es
gracias a ellas que pueden solventar sus necesidades basicas.

En resumen, estamos frente a un mercado con remuneraciones poco
flexibles en la medida en que no se reconocen otras formas de remuneracion
como son los estimulos por productividad.
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¢) Movilidad horizontal y vertical.

En cuanto a la movilidad horizontal encontramos que las vendedoras
nuevas, por "regla" ingresan en el turno de la tarde y después de dos afios de
antigiledad, por "regla" las ubican en el turno de la mafana;, dandose una
movilidad horizontal y concediendo "un mejor turno” a las que tienen mas
antigiedad. Hay que tomar en cuenta que el cambio de turno puede representar
una "mejoria" en tanto que tienen mas propinas, pero esto esta relacionado con
una mayor carga de trabajo.

En lo concerniente a la movilidad vertical, la antigiiedad también juega un
papel importante. La costumbre es ofrecer ascensos a las vendedoras con mas de
dos afnos de antigliedad, sin importar tanto el grado de escolaridad que se tenga.

Ademas los cursos de capacitacién que ellas reciben son muy especificos,
ya que solo se les capacita para realizar mejor las tareas que ellas desempefian,
por lo que las cualificaciones son tan especificas que las que se necesitan para
trabajar en otros puestos son diferentes y no pueden desarrollarios. Sin embargo,
cuando tienen ya varios ainos de antigliedad, las vendedoras van conociendo las
actividades que se desempenan en otros puestos, y de esta forma, pueden ocupar
puestos de mayor escala jerarquica con solo tomar cursos de capacitacion
referentes al puesto que desean ocupar, cumpliéndose la norma de que el
mercado interno de trabajo favorece a la plantilla interna para cubrir los puestos de
la misma empresa. Sin embargo, a pesar de que las vendedoras tienen
posibilidades de tener ascensos, no existen elementos que puedan traerles
mejoras en sus condiciones de trabajo, al contrario, segin sus declaraciones, el
obtener un ascenso, conlleva mayores responsabilidades, mas carga de trabajo,
mas horas de trabajo y el salario no es mucho mayor al que se gana como
vendedora.

En esto, Reynolds (1964) afirma que la movilidad ascendente esta dada en
el sentido de progreso por mejores condiciones de trabajo y mejores
remuneraciones, sin embargo, como lo hemos podido constatar, las condiciones
de trabajo no mejoran al obtener un ascenso y su calidad de vida, en lugar de
mejorar, se vuelve mas deficiente.
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Es dentro de este panorama que podemos observar que la antigledad
(norma no escrita dentro de las costumbres del mercado interno de trabajo) ofrece
"ventajas” s6lo para poder ganar en ocasiones mejores propinas o poder ascender
a un puesto mayor en la escala jerarquica, pero el hecho de ascender, como ya lo
dijimos, no trae consigo mejores condiciones de trabajo. Con la antigiedad no
mejora la jornada laboral, se padecen mas enfermedades, el salario sigue siendo
el minimo, las relaciones con los gerentes no mejoran, ni se esta exenta de sufrir

hostigamiento sexual.

Ante todo esto, podemos reafirmar que las vendedoras de piso se
encuentran situadas dentro de un mercado de trabajo secundario (Doeringer y
Piore, 1985) y segmentado por sexo (Gordon, Reich y Edwards, 1986), teniendo
las siguientes caracteristicas: tienen sueldo bajo, deficientes condiciones de
trabajo, disciplina dura y a menudo arbitraria; sin embargo, diferimos de las
variabilidad en el empleo y las pocas oportunidades de promocion debido a que
existe una tendencia marcada a la permanencia en el empleo y existen muy
frecuentemente las promociones para ascender, pero estos ascensos no traen
consigo mejoras en las condiciones de trabajo ni en la calidad de vida de las
vendedoras.

2. Compromiso organizacional e ldentidad ocupacional.

En lo referente al compromiso organizacional concluimos que las
vendedoras, independientemente de que tengan poca o mucha antigiiedad, no
tienen muy arraigado el sentimiento del compromiso organizacional, debido a que
sdlo ven a la empresa como alguien que les da trabajo. Para que exista un
compromiso organizacional, las vendedoras de piso deben visualizarse a si
mismas inscritas en el sistema y percibir los actos de la empresa a través de su
propia accion individual. Sin embargo, ellas no se llegan a sentir parte de la
empresa debido a que sienten que ésta no las valora ni {as involucra como parte
de la misma. Por ultimo, en cuanto a la identidad ocupacional, tenemos que a las
vendedoras les gusta lo que hacen, sienten que su ocupacién es muy importante,
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se sienten identificadas con lo que realizan en su trabajo. Asi que, la identidad
ocupacional de las vendedoras de piso se construye dentro de su espacio fisico de
trabajo y de sus experiencias cotidianas de trabajo en la que se identifican como
sujetos sociales por lo que hacen.

Consideraciones finales.

Hay que recordar que tanto mujeres como hombres son los actores del
desarrollo del pais y que, por tanto, deben impulsarse acciones que permitan
evidenciar cada vez mas las discriminaciones y diferencias que se presentan de
manera cotidiana y, por esa via, ir abandonando la arraigada idea de que la mujer
ostenta una posicion subordinada en la sociedad, y erradicar las desigualdades
entre ambos sexos, a efecto de contribuir al establecimiento de condiciones mas
equitativas para las mujeres, con el fin de que desaparezcan fas limitaciones que
la mujer encuentra para el caso de igualdad de trato y oportunidades laborales.

Las actividades de las vendedoras de piso siguen siendo consideradas
como un trabajo de segunda clase y esto se deriva de la supuesta condicion de
su supuesta condicion de extension de las tareas domésticas, 1o que nos lleva a
plantear la necesidad de revalorar socialmente esta situacion. Las politicas
empresariales de este segmento del mercado debera reconsiderar estos
elementos para generar un ambiente de trabajo basado en los principios éticos y
profesionales de un sector laboral eficiente y competitivo, pero sobre todo de
revaloraciéon del trabajo femenino, para poder insertarse en una situacion de
empresa con ventajas competitivas.

De este modo, esta investigacion expioratoria realizada deja muchas
puertas abiertas para el cuestionamiento permanente y la revisidn constante de las
relaciones de toda indole entre hombres y mujeres, un esfuerzo constante para
hacer evidentes las diferencias de éstas en la vida social, exploracion que
necesariamente conlleva, cuando menos en lo que concierne al area de nuestro
tema de investigacion, a evidenciar las condiciones de las mujeres trabajadoras, y
de esta manera, generar planes y programas que ayuden a mejorarlas.
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ANEXO 1

GUIA DE ENTREVISTA ESTRUCTURADA PARA CONOCER LAS
PERCEPCIONES QUE TIENEN LAS VENDEDORAS DE PISO SOBRE SUS
CONDICIONES DE TRABAJO E IDENTIDAD OCUPACIONAL.

Entrevista no.:
Fecha:

Lugar de entrevista:
Hora de inicio:

DATOS GENERALES
¢, Cuantos afios tiene?
¢, Cual es su nivel de escolaridad?
¢, Cual es su estado civil?

¢, Con quién vive actualmente?

o B w0 N -

¢ Tiene hijos?, ¢ cuantos hijos tiene? y ¢ de qué edades son?

SITUACION SOCIOECONOMICA
¢ Vive en casa propia o rentada?
Ademas de usted, jcuantas personas viven en su hogar?
¢, Cuantas personas dependen econémicamente de usted?

© o N o©

¢A cuanto asciende su salario quincenal y sus propinas diarias?
10. ¢, Tiene otro tipo de ingresos?, ¢ Cuales son?

TRAYECTORIA LABORAL ANTERIOR.
11. ¢ Cudles han sido sus trabajos anteriores y en qué han consistido?
12. ¢, Cual fue el motivo por el cual dejé su empleo anterior a este?

INSERCION EN LA INDUSTRIA RESTAURANTERA.

13. ¢, Cuanto tiempo lieva trabajando en esta empresa y como fue su ingreso?
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CONDICIONES DE TRABAJO

14. ;Cuantas horas labora en el restaurante a la semana y cual es su turno?

15. Describa una jornada de trabajo, desde que llega a su unidad hasta que se
retira de ella.

16.Describa qué cambios se han dado en sus tareas en el trabajo en el tiempo
que lleva laborando en el restaurante.

17. Para desarroliar mejor su trabajo, ¢ recibe cursos de capacitacion?, ¢en qué
consisten y cdmo le han parecido?

18. ¢, Como se distribuye la carga de trabajo entre sus compaferas y quién decide
esto?

19. ¢, Cémo percibe que son los tiempos que tiene para realizar sus tareas?

20. ¢ Cuantas mesas tiene asignadas, como y quién decide esto?

21. De acuerdo al esfuerzo fisico que realiza, ;qué tipo de enfermedades se
generan y con qué frecuencia?

22. Explique como el deterioro fisico repercute en la realizacion de su trabajo y en
su vida familiar.
23. Cuando hay poco personal, ¢esta usted sujeta a ser llamada a trabajar fuera
de sus horas normales de trabajo?, ¢,como percibe este tipo de situaciones?
24. ;Cémo son y en qué consisten los alimentos que recibe por parte de la
empresa?

25. ¢Cuales son sus expectativas sobre su trabajo, piensa permanecer trabajando
en la empresa o piensa dejarlo?

26.De las tareas que realiza, ¢ cuales son las que mas le agradan, cuales son las

que mas le desagradan y por qué?

RELACIONES LABORALES
27. Describa como es el trato dado por parte del gerente y superiores.
28. ¢ Se siente a gusto con la forma que la tratan sus superiores?
29. ¢, Qué problemas ha tenido con sus superiores?
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30. ¢ Cémo percibe que es tomada su opinion cuando sugiere algo para mejorar el
trabajo?

31. Describa co6mo es su relacion con sus compaiieras vendedoras de piso?

32. Describa como es su relacion con sus demas compafieros de trabajo
(cocineros, garroteros, cajeras) y ¢coémo éstas relaciones favorecen o
complican la realizacidn de sus tareas?

33. Describa coOmo es su relaciéon con los clientes.

HOSTIGAMIENTO SEXUAL
34. ; Alguna vez se ha sentido hostigada sexualmente por parte de sus superiores,
comparieros de trabajo o clientes?, scémo se ha dado esto?
35.4,Como es su trato con los clientes (son respetuosos o suelen decirle piropos,
tocare la mano o los hombros, o le hacen insinuaciones)?
36.Si los clientes son irrespetuosos y usted 10 menciona a sus superiores, ¢qué
respuestas le dan a usted?

37. ¢, Como ha resuelto las situaciones incomodas que ha tenido con los clientes?

MOVILIDAD

38. ¢, Como ve usted la posibilidad de ascenso dentro de su empresa?

39. Mencione cuales son los puestos a los que puede ascender y cudles son los
mecanismos para poder obtener ascender.

40. ;Considera que con las habilidades que usted tiene puede ocupar en estos
momentos otros puestos de mayor jerarquia?, ¢ cudles?. Explique.

41. 4 Qué pros y contras cree que puede obtener al obtener un ascenso?

42. En el tiempo que lleva laborando en esta empresa, ;ha recibido alguna
propuesta para ascenderla?, ¢ en qué consistia?, ;cual fue su respuesta?

REMUNERACIONES
43. ;, Como considera que es el salario que percibe en relacién con su trabajo?
44, Explique ¢,como y quién determina las remuneraciones que usted percibe?
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45.Mencione ¢(qué es lo que tiene para usted mayor importancia de sus
remuneraciones y explique por qué?

46.Mencione ;cuales son las prestaciones que otorga la empresa, como las
considera y con qué frecuencia las utiliza usted?

47. ; Recibe algln incentivo por realizar bien su trabajo?, jcon qué frecuencia? Y
;quién determina esto?

IDENTIDAD OCUPACIONAL

48. ; Cémo percibe que es el puesto de vendedora de piso?

49 Explique por qué le agrada o le desagrada el puesto de vendedora de piso.

50. ¢ Qué pros y contras le ha traido a su vida personal el ser vendedora de piso?

51. Explique cdmo la empresa para la que usted trabaja valora el trabajo que usted
desempeiia como vendedora de piso.

52.,Como ve a la sociedad en general en cuanto a la valoracién de las tareas que
usted desempefia como vendedora de piso?

53. ¢, Se identifica con las labores que desarrolla en su puesto?, ¢ por qué?

54. i Alguna vez se imaginé ser vendedora de piso?, ¢,como se dio esto?

55. ¢ Cual es la percepcién que tiene de la empresa para la que usted trabaja?

56. Si usted tuviera que dejar el trabajo de vendedora de piso por algin motivo,
tiempo después ¢trataria de reingresar a la empresa?, ja otra empresa?, o
¢ buscaria otro trabajo distinto?. Explique.
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PREPARACION PARA EL ANALISIS CUALITATIVO

Condiciones de Trabajo e Identidad Ocupacional de las Vendedoras de Piso de la Cadena de

Restaurantes Vips.

Campo 1 Entrevista Consecutivo
Campo 2 Edad 1. 18-27
2. 2837
3. 3847
4. 48-57
Campo 3 Escolaridad 1.1. Primaria completa
2.1.Secundaria Incompleta
2.2. Secundaria Completa
3.1. Preparatoria Incompleta
3.2. Preparatoria Completa
4.1. Superior Incompleta
4.2. Superior Completa
Campo 4 Estado Civil 1. Soltera
2. Casada
3. Divorciada
Campo 5 Personas con las que vive 1. Padres
2. Esposo
3. Familiares
4. Padres y familiares
5. Esposo y familiares
6. Hijos
Campo 6 Hijos 1. Si
2. No
Campo 7 Personas que dependen |1. Ninguna
econdmicamente de laj2. 1-3
vendedora de piso 3. 46
4. Masdeb6
Campo 8 Ingresos adicionales 1. Si
2. No
Campo 9 Tema especifico 1. Empleos anteriores
2. Mecanismos de ingreso

3. Antigledad en el empleo

4. Jornada Laboral
4.1. Tareas que realiza
4.2. Mesas que atiende
4.3. Horas de trabajo

5. Carga fisica

5.1. Exigencias de la empresa

5.2. Tiempos para realizar
tareas

5.3. Cambios en intensidad de
tareas

5.4. Esfuerzo fisico

5.5. Enfermedades
ocasionadas por su trabajo
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6. Remuneraciones

6.1. Sueldo

6.2. Prestaciones

6.3. Propinas

6.4. Concepcién del salario

6.5. Concepcidn de las
propinas

6.6. Incentivos

7. Movilidad

7.1 Posibilidades de ascenso

7.2 Puestos a los que puede
ascender

7.3 Propuestas de ascenso

7.4 Mecanismos de ascenso

7.5 Autopercepcion de la
capacidad para ocupar
otros puestos

7.6 Percepcion sobre otros
puestos

7.7 Cursos de capacitacion

8. Relaciones laborales

8.1 Relaciones con gerentes

8.2 Hostigamiento sexual por
gerentes

8.3 Relaciones con  otras
vendedoras

8.4 Relaciones con demas
comparneras(os) de frabajo

8.5 Relaciones con clientes

8.6 Hostigamiento sexual por
clientes

8.7 Llamadas de emergencia

9. ldentidad ocupacional

9.1 Autopercepciéon sobre su
ocupacion

9.2 Tareas agradables

9.3 Tareas desagradables

9.4 Valoracion personal de su
ocupacion

9.5 Expectativas de trabajo

10.Compromiso organizacional

10.1  Percepcion sobre |a
empresa

10.2 Valoracién del apoyo
dado por empresal/gerente
a su trabajo

10.3 Valoracion  de sy
trabajo por la empresa

11. Espacio fisico
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Campo 10 Actitud hacia el tema especifico | 1. Positivo
1-10 2. Indiferente
3. Negativo
Nivel de aceptacién  y/o|1. Alto
Compromiso 2. Medio
11-12 3. Bajo
4. Nulo
Campo 11 Comentario personalizado | 11 Ella misma
hacia 12 Ella y familia
13 Ella y empresa
14 Ella y gerente
15 Ellay clientes
16 Ella y comparfieras(os) de
trabajo
17 Ellay otras vendedoras
Campo 12 Manejo de la situacion 1. Favorable
2. Desfavorable
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ANEXO 3
TRANSCRIPCION DE ALGUNAS ENTREVISTAS

Entrevista no.: 1

Fecha: 12/05/00

Lugar de entrevista: El Porton (Aeropuerto)
Hora de inicio: 5:00 p.m.

DATOS GENERALES

Edad: 57 aios.

Escolaridad: Primaria completa

Estado civil: Casada

¢, Con quién vive actualmente? Esposo, hijas, nietos y yerno

S

¢, Tiene hijos?, ¢cuantos hijos tiene? y ¢de qué edades son? Si; 3 hijos; 31, 29
y 19.

SITUACION SOCIOECONOMICA

6. ¢ Vive en casa propia o rentada? Propia
7. Ademas de usted, ¢ cuantas personas viven en su hogar? 7 personas
8. ¢Cuantas personas dependen econdmicamente de usted? Esposo, hija

menor y mama.

9. ¢A cuanto asciende su salario quincenal y sus propinas diarias? $592.50 y

$150.00

10. ¢ Tiene otro tipo de ingresos?, ¢Cudles son? Algunas veces vendo caballos
para mis compaiieras y pants.

TRAYECTORIA LABORAL ANTERIOR.

11.  ¢Cuales han sido sus trabajos anteriores y en qué han consistido? A los 14
afos entré de vendedora en una fonda, a los 15 en un café de chinos también
como vendedora.
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12. ¢ Cual fue el motivo por el cual dejé su empleo anterior a este? Quebro el

restaurante donde estaba trabajando.

INSERCION EN LA INDUSTRIA RESTAURANTERA.

13. ¢ Cuanto tiempo lleva trabajando en esta empresa y como fue su ingreso?
Cuando quebrd el café de chinos el segundo Vips estaba iniciando operaciones y
muchas de mis compariieras me informaron que estaban solicitando vendedoras
de piso. Yo entré a este trabajo en el afio de 1966. Hice mi solicitud de empleo y
me aceptaron. En ese entonces solamente pedian el certificado de primaria, pero
no sé por qué motivo cuando yo entré, tal vez porque me llevaron otras personas
que ya habian hecho solicitud no se tomaron en cuenta mucho que yo no tenia
certificado de primaria, para eso, la sefiora con la que yo tenia el trabajo
anteriormente me hizo la solicitud y ella tenia la letra muy bonita, entonces desde
alli la verdad valoran realmente cédmo eres o quién eres y para mas ayuda recibi
de otra compaiiera que ya habia hecho su examen me paso un acordedn de
todas las abreviaturas de la carta y de todo lo que preguntaban y yo me las
aprendi, o sea que si tenia era buena memoria, entonces todo eso me ayudd y
cuando me entrevistaron y me hicieron el examen de todo lo que yo tenia que
saber lo contesté muy bien, entonces ya entré, Nos entrenaban en el primer Vips
para ir al segundo Vips que habia ya para trabajar. Las companeras del primer
Vips te entrenaban, te ensefiaban coémo poner las cosas y prepararias para poder
ir al otro Vips a trabajar. Siempre han pedido uniforme, ufas cortas, maquillaje
discreto, aretes pequerios, y en ese entonces no pedian cabelio corto sino peinado
de salon, podian traer el cabello largo pero bien recogido, traiamos cofia; la
estatura y el peso no les importaba.

CONDICIONES DE TRABAJO

14.  ;Cuantas horas labora en el restaurante a la semana y cuél es su turno?
De 48 a 60 hrs., lo estipulado son 8 hrs. Diarias, pero depende de la rapidez con la
que hagas tus cortes y entregues las notas. Trabajo de 7:00 a.m. a 3:00 p.m., en
el turno matutino.
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15.  Describa una jornada de trabajo, desde que llega a su unidad hasta que se
retira de ella. Mi hora de entrada es a las 7:00 a.m. pero tengo que entrar al diez o
cuarto para las siete porque a esa hora se abre esa unidad y tengo que llegar a
ver que mi area esté bien con el servicio basico, a llenar mis jarras de café, limpiar
mis mesas y tener todo listo para recibir a mis clientes, obviamente, al llegar yo ya
saludé a mi jefe, me da mi block de notas, ya sabe qué estacion tengo y ya
después van llegando los clientes, los saludo, les ofrezco el desayuno del dia, les
sugiero qué darles, les doy un momento para que piensen qué van a ordenar, o
les tomo la orden, regreso en 3 6 4 minutos para tomaries la orden, llevo la orden
a la cocina, checas tu jugo o preparas el pan, checas la nota en el reloj checador
para meterla a trabajar que la prepare el chef, si no estd el chef tu la cantas,
cantar significa "trabajan huevos rancheros” por decirlo asi o algin platillo, recojo
los alimentos, se los llevo a los clientes, les ofrezco algo mas después, levanto los
muertos, algunos clientes piden las cosas para llevar, nuestro trabajo requiere
mucho esfuerzo fisico y mental y ademas tengo que mantener el area de trabajo
limpia, algunas veces no puedo mantener €so, porque o mas importante es darle
servicio al cliente, para que todas sus necesidades estén cubiertas, pero cuando
ya tengo controlados a todos los clientes y tengo sus notas y veo mas o menos
quién ya se va a ir le dejo su nota y de todas formas les digo que sigo a sus
ordenes y asi sigo con todos los clientes. El éxito de una vendedora es que no se
desprenda de su ritmo ya que siempre hay algo qué hacer. Ya cuando termina el
turno que me recibe la relevo sigo atendiendo a los clientes que tengo si son
muchos, si son pocos se los dejo al relevo, limpio mi area de trabajo, lleno
azucareros, pimenteros, saleros, etc. Las notas ya estan en la caja, si falta alguna
nota hay que buscarla, se acomodan las notas, saco el consumo por nota, anoto
todo lo de promocién o fuera de lo normal al final de la ultima nota, entrego al
gerente mis notas, las que me sobraron, me voy a cambiar, me despido de mi jefe
y me retiro del restaurante.

16.  Describa qué cambios se han dado en sus tareas en el trabajo en el tiempo
que lleva laborando en el restaurante. Nunca ha habido cambios, siempre han sido
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las mismas, sélo en algunos casos he tenido que hacerle de garrotero porque en
ocasiones faltan, pero nada mas.

17. Para desarrollar mejor su trabajo, ¢recibe cursos de capacitacion?, ¢en
qué consisten y como le han parecido? Si he recibido cursos muy buenos, nos han
dado cursos de como preparan las cosas, cuanto pesan las carnes, de qué
tamafio son las porciones, de como se hacen las salsas y los aderezos; otros
cursos de superacion personal, de belleza. Varios cursos relacionados con lo
mismo pero en ocasiones mas intensos. Los cursos se dan por separado, ya que
las cajeras no pueden ser como yo ni yo como las cajeras, los garroteros si llegan
a tomar cursos con nosotras ya que el garrotero tiene que ir de la mano de la
vendedora. Las cajeras toman sus cursos, los cocineros otros y asi.

18.  ¢Como se distribuye la carga de trabajo entre sus compaiieras y quién
decide esto? Nuestro trabajo es muy laborioso y muy pesado y todos debemos
contribuir a dar un buen servicio, si la cocina no funciona bien nosotras por ende
damos un mal servicio, y por eso todos debemos contribuir. Todos ya tienen sus
tareas asignadas, entre nosotros debemos tener buenas relaciones para que todo
salga bien y no tengamos problemas. Todos tienen mucha responsabilidad, no
puedes decir que alguien se la pasa muy contento. En la mafiana hay como 18
vendedoras y en la tarde igual. Hay 13 estaciones pero como son muchas
vendedoras reparten y se hacen como 15 é 16. Si son normales las estaciones, a
las vendedoras les tocan de 5 a 7 mesas. Cuando se hacen chiquitas minimo
tienen 4 6 5 cada una. Yo en la barra tengo 16 asientos.

19. ¢ Como percibe que son los tiempos que tiene para realizar sus tareas? Yo
creo que esta bien porque se puede hacer asi, se han catalogado 4 minutos pero
tu lo puedes hacer mas rapido si quieres. A mi en una época me criticaban mucho
que aunque fuera con una mesa yo iba rapido pero era por mi bien porque si yo no
atendia rapido es mesa al rato yo ya tenia otra, otra y otra, y puede ser que los
ultimos que llegan quieran mas rapido porque ya se les hizo tarde y si tu ya
flojeaste con las primeras al rato a esos pobres son a los Ultimos que les sirves,
entonces ahi estas mal al rato te reportan, entonces el chiste es que tu te
organices a ti misma, que no olvides ningtn detalle.
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20. ¢Cudantas mesas tiene asignadas, como y quién decide esto? Yo estoy en
la barra con 16 asientos. Esto lo decide el gerente, pero es mas carga de trabajo
ya que aungue estas mas cerca de la cocina, tienes todo a la mano, tienes un
garrotero que te ayuda mas pero el cliente quiere mas rapido, se sienta y se
levanta, se sienta y se levanta, entonces cuando tu tienes controlados a unos
otros ya se te fueron y entonces toda la vida te la pasas mas rapidamente.

21. De acuerdo al esfuerzo fisico que realiza, ¢qué tipo de enfermedades se
generan y con qué frecuencia? Bueno, pueden surgir que te den varices por tanto
caminar, que te duela la espalda, te buscas muchas enfermedades en este
aspecto, si ti no comes bien, no te cuidas, si fumas eso te genera deficiencias, tu
cuerpo se debilita, te puedes buscar una gastritis si no comes a tus horas, si eres
muy enojona, el estrés es una enfermedad que te genera muchas enfermedades,
todo es organizarte en tu vida, todo depende de tu estado, si eres casada, soltera,
si tienes hijos si no tienes estabilidad en tu casa, y no trabajas bien.

22. Explique como el deterioro fisico repercute en la realizacion de su trabajo y
en su vida familiar. Si porque no haces bien tu trabajo ni atiendes bien a tu
familia, porque llegas muy cansada del trabajo y a veces no puedes descansar, e
igual llegas al trabajo cansada y tienes que hacer un super esfuerzo para hacer
bien el trabajo.

23. Cuando hay poco personal, ¢esta usted sujeta a ser llamada a trabajar
fuera de sus horas normales de trabajo?, ;coémo percibe este tipo de situaciones?
Si es una necesidad pues si tienes la obligacién porque tu dependes de ese
trabajo entonces ti también tienes que dar algo a parte de tus horas de trabajo
porque eres parte de la compafia porque a lo mejor algun dia tu tienes la
necesidad de ese tiempo y no te van a dar permiso. Fijate que ti te vas haciendo
una imagen dentro de la compaiia y ven de qué eres capaz y de qué no eres
capaz entonces en algin momento dado te apoyan o no te apoyan, si ven que ta
eres una persona que solo hace lo que te toca, que no das mas; el dia que ven
gue no eres positivo te quitan, si 0 sea si te catalogan en ese aspecto.

24, ¢,COomo son y en qué consisten los alimentos que recibe por parte de la
empresa? Realmente yo creo que estamos bien a nivel que en otros lados no te
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dan eso. Siempre he valorado que nos den comida, algunas pensamos que nos
deben de dar mas pero si nos ponemos a pensar que hay lugares que no te dan
nada de eso pues yo si valoro las comidas. Hay varios platillos, hay un menu
especial para vendedoras, otro para cajeras, para gerentes, segun la jerarquia es
la comida ya que dicen que nosotras ganamos mucho.

25. ¢, Cuales son sus expectativas sobre su trabajo, piensa permanecer
trabajando en la empresa o piensa dejarlo? Bueno, a estas alturas, el tiempo que
yo tengo y a mi edad pues realmente a mi me gustaria continuar en mi trabajo,
pero todo depende de o que diga la compaiiia, por la edad que tengo.

26. De las tareas que realiza, ;cudles son las que mas le agradan, cudles son
las que mas le desagradan y por qué? Bueno, pues en si, fijate que he aprendido,
que en algun momento dado todas te desagradan si tu dices jhay qué horror hacer
esto!, pero me puse una meta un dia en decir que si me cae gordo esto de todas
formas lo tengo que hacer y entonces mejor lo voy a ver con gusto. A mi me
agrada hacer todo, si tu quieres hasta lavar el piso.

RELACIONES LABORALES

27. Describa como es el trato dado por parte del gerente y superiores. Ellos ya
saben [0 que tienes que hacer y si en un momento dado ti no estas atenta a tu
puesto pues te llaman la atencién, te pueden regafar porque llegas tarde, te
pueden llamar la atencion por estar platicando, pero te preguntan si tienes algan
problema pero si ven que ya eres constante con escs detalles practicamente te
ponen un ultimatum, no hay consentimientos.

28. ¢ Se siente a gusto con la forma que la tratan sus superiores? Yo he visto
que como ti seas te van a tratar, si ti te das a respetar con ellos y te dedicas a lo
que eres ellos asi te van a tratar, pero si tu posicion es relajada hacia ellos, pues
no sé, es muy dificil contestarte esa pregunta, pero en lo personal siempre he sido
respetuosa con ellos, he acatado sus érdenes y no me han tratado mal. Me siento
a gusto, es una buena relacion.

29. ¢ Qué problemas ha tenido con sus superiores? En dos ocasiones y han
sido con gerentes que no me han tomado en cuenta.
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30. i Como percibe que es tomada su opinion cuando sugiere algo para
mejorar el trabajo? Pues si, en algunas ocasiones si han sido tomadas en cuenta
mis sugerencias. Una vez sugeri que quitaran la alfombra porque se ensuciaba
mucho a la entrada, y no sé si halla sido por mi o el gerente ya lo habia visto pero
al poco tiempo quitaron de la entrada la alfombra y pusieron loseta.

31. Describa ¢como es su relacién con sus compareras vendedoras de piso?
Bueno con mis companeras siempre he tratado de llevarme bien, yo respeto sus
vidas, sus puntos de vista y no se meten conmigo. En todo el tiempo en el que he
estado en este trabajo, en 2 ocasiones he tenido fricciones con algunas personas
porque como que se dedicaban a estar molestando, pero sali adelante, con el
tiempo se dan cuenta de quién eres reaimente. En un momento dado me hago a
un lado, marco limites, yo busco solucion.

32. Describa como es su relacion con sus demas compafieros de trabajo
(cocineros, garroteros, cajeras) y ¢,como éstas relaciones favorecen o complican la
realizacion de sus tareas? Yo veo que son muy buenas, porque vuelvo a
mencionarte que yo trato de respetar a cada quien y yo sé que respetandolos no
voy a tener problemas con ellos, porque yo necesito de todos ellos y para mi seria
tonto que yo me esté peleando con elios si yo estoy necesitandolos, de hecho
debemos hacer un equipo positivo porque es bueno para todos. Si alguien te
agrede mejor luego hablar con ellos, platicando, nunca reclamando y analizando
los puntos del problema, con tratos buenos. Como tu los trates mejoras tu trabajo.
33. Describa cédmo es su relacion con los clientes. Me he sabido ganar a
muchos clientes, de hecho cuando muchos clientes les gusta como los trato me
vuelven a buscar, o sea, es buena.

HOSTIGAMIENTO SEXUAL

34. ;Aiguna vez se ha sentido hostigada sexualmente por parte de sus
superiores, compaiieros de trabajo o clientes?, ;cémo se ha dado esto? No pues
fijate que no, yo pienso que no tengo ese tipo de persona atrayente de simbolo
sexual y yo en ningun momento me he sentido asi. Claro que he tenido algunos
pretendientes y eso han sido de clientes, pero no fui hostigada sexualmente
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nunca. De cualquier forma qué puedes ganar con decirle al gerente que estas
siendo hostigada, pienso que son detalles secundarios. En un momento dado,
fijate, qué ganaba yo con decirle a mi jefe, no pueden decirle nada a los clientes
que te estén hostigando, nos ensefiaron en los cursos que tU tienes que ser
amable con los clientes y no coqueta; ser atenta pero no coqueta; muchas veces
tal vez uno los provoca, a lo mejor uno los insintia, yo creo que ahi depende de
uno.

35. (Como es su trato con los clientes (son respetuosos o suelen decirle
piropos, tocare la mano o los hombros, o le hacen insinuaciones)? En la
actualidad, como ya soy grande, son muy respetuosos conmigo, como que me
tienen carifio y consideracion. Me platican, me comentan que yo puedo. Cuando
me voy de vacaciones y regreso me dicen que que bueno que ya regresé porque
ya me extrafaban mucho.

36. Si los clientes son irrespetuosos y usted lo menciona a sus superiores,
¢qué respuestas le dan a usted? Algunas ocasiones si me tocaron, cuando era
mas joven, clientes groseros. Una vez hasta una pistola me sacaron, pero ni
modo, lo tenia que servir porque era un cliente. La compafiia siempre ha
defendido al cliente, pero en un caso extremo la compaiiia si ha dado la cara por
ti.

37.  ¢Como ha resuelto las situaciones incémodas que ha tenido con los
clientes?

Marcando mis limites y hablando con ellos de una forma respetuosa y tranquila.

MOVILIDAD

38.  ¢(Como ve usted la posibilidad de ascenso dentro de su empresa? Bueno, si
hay ascenso siempre y cuando ti estés preparada y quieras hacerlo, ti de
vendedora te puedes volver cajera, luego contadora, luego supervisora o jefe de
piso, pues si, todo depende de ti.

39.  Mencione cuales son los puestos a los que puede ascender y cudles son
los mecanismos para poder obtener ascender. De vendedora a cajera, de cajera a
supervisora a contadora a supervisora de contadora, a jefa de piso y tal vez a
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gerente pero no sé realmente cuales son los pasos para poder ascender, lo tnico
es que la empresa cada tres meses da promociones para las vendedoras que
quieran ascender.

40. ;Considera que con las habilidades que usted tiene puede ocupar en estos
momentos otros puestos de mayor jerarquia?, ;cuales?. Explique. No, a estas
alturas ya no porgue no tengo la preparacion, no me esforcé por seguir la
secundaria y la prepa, si yo lo hubiera podido hacer, tal vez tendria un puesto mas
alto pero muchas veces la necesidad econémica no te deja cambiar de puesto
porque de vendedoras recibimos diario dinero y para que se tenga otro puesto se
debe tener algo de dinero para poder sostenerse mientras le pagan y yo no tuve
esa oportunidad y tampoco he tenido la preparacién y ahorita yo no sé si hay
algun puesto para mi, a lo mejor de capacitamiento, pero no sé.

41. ;Qué pros y contras cree que puede obtener al obtener un ascenso?
Bueno, en la actualidad ya ninguno porque pienso que haya otro ascenso. Los
pros es que deberia ser benéfico para mi, deberia de ganar mas o menos lo que
yo ahorita gano y cansandome menos de lo que me canso, y seria una buena
oportunidad para mi. De otra forma, los contras es que con mi edad, como
mencioné al principio, dudo mucho que me puedan ofrecer algo mejor.

42. En el tiempo que lleva laborando en esta empresa, ¢ha recibido alguna
propuesta para ascenderla?, sen qué consistia?, ¢cual fue su respuesta? Si me
las hicieron pero no las acepté porque no podia dejar de ganar de dinero diario
ademas en otros puestos se requiere mucho mas tiempo y la paga no es buena.
Me ofrecieron ascender a cajera pero como te digo, no me convenia ni me
conviene.

REMUNERACIONES

43. ;Coémo considera que es el salario que percibe en relacién con su trabajo?
Pues yo realmente pienso que esta muy pobre nuestro salario, si sélo ganaramos
eso pues la verdad no nos serviria para nada porque con lo que ganamos solo se
va y se viene; no alcanzaria para mantener a la familia, el salario es mucho muy
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bajo y la carga de trabajo es mucha, es mucho esfuerzo fisico el que realizamos,
la verdad es que si trabajamos mucho.

44. Explique ¢,como y quién determina las remuneraciones que usted percibe?
Es algo que ya esta estipulado por parte de la empresa, dicen que como nosotras
ganamos dinero extra pues por eso nos pagan el minimo.

45. Mencione ¢qué es lo que tiene para usted mayor importancia de sus
remuneraciones y explique por qué? Lo que mas importancia tiene para mi son las
propinas porque es de donde mas dinero obtenemos, el salario es muy poco, no
nos beneficia ni nos resuelve los problemas.

46. Mencione ¢cuales son las prestaciones que otorga la empresa, como las
considera y con qué frecuencia las utiliza usted? Seguro, aguinaldo, utilidades, se
puede obtener crédito para una casa. Las prestaciones me parecen buenas pero
no las ocupo, no ocupo lo de la casa ni el seguro porque me organizo con lo de
mis propinas, es decir, si necesito ir al doctor pues voy a un particular.

47. i Recibe algun incentivo por realizar bien su trabajo?, ¢,con que frecuencia?
Y ¢ quién determina esto? Si, de hecho se dan premios, se dan estimulos por no
recibir reportes, por ser buena vendedora, dar muy buen servicio, por quedarse
mas tiempo a trabajar, porque nunca dices que no a lo que te ordenan hacer. Los
estimulos consisten en algun reloj o diploma, generaimente no son estimulos
econdmicos, son estimulos morales que hacen que te esfuerces por hacer mejor
el trabajo.

IDENTIDAD OCUPACIONAL

48. ;Cbmo percibe que es el puesto de vendedora de piso? Yo pienso que es
un puesto muy importante porque el trabajar para personas, el dar este servicio es
muy dificil, entonces es muy importante saber hacerlo, saber conllevarte con
muchas personas de diferente caracter, cdmo las vas a entender tu, no nada mas
le digo ¢qué quiere o qué le sirvo? Y ya sino hacer que el cliente se sienta bien,
que se sienta feliz, que tu le des gusto con lo que le sirvas por minimo que sea y
entonces no es facil si no equilibras bien tu manera de pensar, nos ensefaron a
concentrarnos en el puesto, como una doctora, como una enfermera, para hacer lo
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que se debe hacer y que no se esté haciendo o pensando en otra cosa, pero es un
puesto bonito, aprendes de la gente y damos un servicio muy importante.

49.  Explique por qué le agrada o le desagrada el puesto de vendedora de piso.
Me agrada porque es como una carrera que yo tengo, es como un oficio que yo
adquiri y que aprendi. Me agrada porque me da la oportunidad de resolver mis
problemas econémicos, porque de alli he sostenido a mi familia, porque ahi en
algunas ocasiones dificiles me han apoyado, me han dado la oportunidad de
seguir adelante, incluso porque cuando yo entré, como ya te habia dicho, yo no
tenia el certificado de primaria y la empresa me ayudé a sacarlo y pues por eso lo
valoro y respeto a la empresa y al puesto de trabajo que tengo, y si yo no valoro a
la empresa pues tampoco me valoro a mi.

50. ¢Qué pros y contras le ha traido a su vida personal el ser vendedora de
piso? Bueno, al principio €l ser mesera era muy criticable, era muy censurado
porque incluso a mi mama una sefora le llegd a decir que si tuviera una hija que
fuera mesera le daria verglienza y yo una vez le dije - mira mam4, que no te da
pena que te diga eso, dile mejor que a ti si te daria pena tener una hija
drogadicta, borracha o vaga - porque esa sefiora asi tenia unas hijas y a mi mama
si le daba pena porque antes no le daban el valor necesario. El ser mesera es una
profesion tan importante y respetable como cualquier otra. Yo pienso que tambien
depende de uno, de darnos nuestro valor porque este servicio que damos es
honesto y bueno. Los beneficios que me ha traido es que puedo sostener a mi
familia, sé que soy importante y me respetan por el buen servicio que doy, creo
gue esta carrera que tengo, porque el ser mesera es ahora mi carrera, me ha
traido mas pros que contras. Los contras nada mas fueron al principio, cuando
empeceé a ser mesera pero nada mas.

51. Explique cémo la empresa para la que usted trabaja valora el trabajo que
usted desempena como vendedora de piso. Yo honestamente pienso que Vips si
ha valorado mi trabajo porque si no, no llevaria tantos afos aqui. Yo pienso que si
ellos vieran que no les sirvo, que no vale mi trabajo, que no funciona mi manera de
ser pues yo pienso que ya no me tuvieran porque ellos hacen eso. Vips no te
perdona nada, siempre y cuando ellos vean que tu les sirvas, no eres
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indispensable y tu tienes que demostrar que haces un buen trabajo, que das un
excelente servicio, si yo quiero continuar aqui pues debo respetar y seguir las
normas que me han dado, no me salgo de la linea, no me pongo a pedir cosas, no
me salgo de lo que debo de hacer. Como nos han dicho - vendedoras hay
muchas en la puerta para entrar - y asi que depende de nosotras, Vips nbs da la
oportunidad.

52. ¢Como ve a la sociedad en general en cuanto a la valoracion de las tareas
que usted desempefia como vendedora de piso? Hay personas que si saben
valorar. Incluso a nivel de compaiiias, las personas han venido a valorar y a
comparar nuestro servicio con el servicio de otras compafiias y nos han dicho que
nosotras damos un mejor servicio, les gusta mucho como somos nosotras en esta
compaiiia. Estamos en un mundo con mucha libertad de expresion, las personas
que nos critican pero no saben que nuestro trabajo también vale aunque no
tengamos un titulo de licenciatura, yo aprendi a valorar mi trabajo y no hago caso
a las personas que me critican, no voy a vivir de ellos y ademas nunca le vas a dar
gusto a la gente y pues tu tienes tu criterio y valoras lo que tienes en las manos,
pero en general todas las personas nos valoran y felicitan por nuestro servicio y
pues nosotras le sacamos provecho a eso dando un mejor servicio.

53. ¢Se identifica con las labores que desarrolla en su puesto?, ¢por qué?
Fijate que una vez me puse a pensar que no habia estudiado una carrera que
escasamente habia terminado la primaria y como que me dolid, y me puse a
pensar en que por qué no pensaba que esta era mi profesiéon y mi carrera que yo
estudié, lo vi de esa manera, es como si fuera licenciada o arquitecta, tal vez yo
sola me lavé el cerebro, entonces lo tomé positivo y lo vi como una carrera y ya
me gustd. Fijate que para que me gustara mi trabajo pasaron 10 afios, después
ya le tomé carifio, 1o vi de otra manera y me gusto. Si la empresa me liquida puedo
poner un puesto de sopes; con esto te digo que si me identifico con las labores
que desemperio. Nuestro objetivo ademas de servir es vender y me identifico con
eso, ahora quiero mucho a mi trabajo y hago mi mejor esfuerzo, me pongo metas
y me digo que si puedo hacerlo y pues lo logro.
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54.  ¢Alguna vez se imaginé ser vendedora de piso?, ;como se dio esto? No,
nunca me lo imaginé, mi objetivo era trabajar y trabajar, como te dije, al principio
no me gustaba ni queria mi trabajo, ademas de que era muy censurado, ademas
se sufre mucho. Yo le doy gracias a Dios por darme fuerza y aguante por tantos
anos, te digo, nuestro trabajo es muy bonito pero o mas dificil es conllevarte con
tantas personas adentro de tu trabajo.

55. ¢ Cual es la percepcion que tiene de la empresa para la que usted trabaja?
Yo pienso que Vips es una gran compafia, muy bien organizada, muy preparada
desde su principio, muy bien fortalecida, que aunque algunos gerentes no sean
muy buenos Vips siempre ha salido adelante. Estoy muy encarifiada con la
empresa y hasta a veces mi familia me dice que el amor de mi vida ha sido Vips y
pues no lo niego, porque de ahi he ayudado a sacar adelante a mi familia,
catalogo a Vips como mi casa. Vips nos ha educado bien, ha sido como otros
padres que nos han disciplinado y nos han dado mucho. La verdad estoy muy
agradecida y si me liquidan no guardo ningun resentimiento porque ya obtuve todo
lo que quise.

56.  Si usted tuviera que dejar el trabajo de vendedora de piso por algin motivo,
tiempo después ¢trataria de reingresar a la empresa?, ¢a otra empresa?, o
¢buscaria otro trabajo distinto?. Explique.

Si yo fuera joven regresaria a la empresa, pero a mi edad yo sé que ya no podria
regresar. Mentalmente yo estoy preparada para salirme en el momento que sea
necesario, en el momento en que yo deje de servirle a la empresa yo no diria
nada, pero si definitivamente yo regresaria a ser vendedora en esta empresa
porque es muy buena compaiiia.

Hora Final: 6:50 p.m.
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Entrevista no.: 3

Fecha: 15-05-00

Lugar de entrevista: casa particular
Hora de inicio: 17 hrs.

DATOS GENERALES

¢, Cuantos anos tiene? 24 anos

¢ Cual es su nivel de escolaridad? Preparatoria incompleta
¢, Cual es su estado civil? divorciada

1

2

3

4. ¢, Con quién vive actualmente? papas

5 ¢, Tiene hijos?, ;cuantos hijos tiene? y ;de qué edades son? Si, una nifia de
4

anos

SITUACION SOCIOECONOMICA

6. ¢ Vive en casa propia o rentada? propia

7. Ademas de usted, ¢cuantas personas viven en su hogar? Mis papas, mis
dos hermanos y mi hija. En total somos 6.

8. ¢, Cuantas personas dependen econdmicamente de usted? Sélo mi hija

9. ¢A cuanto asciende su salario quincenal y sus propinas diarias? Recibo el
salario minimo y de propinas de $100.00 a $150.00 dependiendo de cuantas
personas atienda.

10. ¢ Tiene otro tipo de ingresos?, ¢ Cuales son? No.

TRAYECTORIA LABORAL ANTERIOR.
11.  ¢Cuales han sido sus trabajos anteriores y en qué han consistido?
Este es mi primer trabajo.

12. ¢ Cual fue el motivo por el cual dejé su empleo anterior a este?

INSERCION EN LA INDUSTRIA RESTAURANTERA.

13. ¢ Cuanto tiempo lleva trabajando en esta empresa y como fue su ingreso?



134

Llevo aqui un afio. Cuando pasé frente a la unidad vi un cartel que decia que se
solicitaba personal y entre ellos estaba el de vendedora. Pregunté, hablé con el
gerente, hice solicitud, me hicieron examenes y como a la semana me hablaron
para decirme que me presentara en la unidad. Estando en la unidad firmé un
contrato temporal de tres meses, me capacitaron y ya después comenceé a

trabajar.

CONDICIONES DE TRABAJO

14.  ;Cuantas horas labora en el restaurante a la semana y cual es su turno?

Se supone que son 8 hrs., serian 48 hrs. pero en realidad a veces estamos hasta
10 hrs. en la unidad. Entro a las 3:00 p.m. y salgo a las 11:00 p.m., es decir que
tengo el horario vespertino.

15.  Describa una jornada de trabajo, desde que llega a su unidad hasta que se
retira de ella.

Al llegar a la unidad lo primero que hago es saludar al gerente, él me da un block
en el que tengo las notas, firmo de recibido y después voy a la estacion en la que
voy a estar. Veo en lugar de quién me voy a quedar y cuantos clientes le faltan
porque se retiren, acomodo o que voy a ocupar y comienzo a atender a los
clientes. Voy a la mesa, les doy la bienvenida, les pongo los manteles y cubiertos
y les doy la carta, les sugiero qué comer y me retiro. Aproximadamente en 3
minutos regreso y les tomo la orden. Llevo la orden a la cocina y checo mi orden,
mientras se prepara lo que pedi pues sirvo el pan y los refrescos o lo que me
hayan pedido de tomar, lo llevo a la mesa, regreso a la cocina y si ya esta lista mi
orden pues la llevo a la mesa. Conforme vea que van terminando pues les retiro
los platos, nosotras les llamamos muertos. Me doy mis vueltas para ver si no les
hace falta algo mas o para sugerirles algin postre o café. Si no les falta otra cosa
y si hay mucha gente esperando pues les dejo la cuenta y les digo que sigo a sus
ordenes. Y asi es con todos los clientes. Cuando termina mi turno comienzo a ver
que no me hagan falta notas y que todos los consumos estén correctos. Voy a la
caja y pido mi listado de notas. Ya que me las dan y veo que no falta nada, que
todo esta correcto, voy a mi estacién, limpio todo, veo que todo haya quedado en
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orden y entonces me voy a cambiar. Después me despido del gerente y ya me
puedo retirar de la unidad. Otra cosa que se me olvidaba es que en la tarde, casi
al llegar, como en la unidad. Hay una vendedora que se encarga de cubrirnos
mientras comemos. Nos dan 45 minutos para comer y en ese lapso nuestra
compaiiera cubre nuestras mesas. Ya después de comer continuo atendiendo mis
mesas.

16.  Describa qué cambios se han dado en sus tareas en el trabajo en el tiempo
que lleva faborando en el restaurante.

Pues hasta ahorita no he notado algin cambio, tal vez porque llevo poco tiempo
trabajando de vendedora.

17. Para desarrollar mejor su trabajo, ¢recibe cursos de capacitacion?, sen
qué consisten y como le han parecido?

Si, de hecho cuando entré me dieron unos cursos de capacitacion para saber
atender al cliente, un curso de como debiamos maquillarnos y de todo lo
relacionado con el funcionamiento de la cocina. Me parecieron cursos buenos
porque eso nos ayuda a hacer mejor nuestro trabajo, para dar un buen servicio.
18. ¢Como se distribuye la carga de trabajo entre sus compafieras y quién
decide esto?

Cada quien sabe lo que tiene que hacer. En si, todas las vendedoras hacemos las
mismas tareas, hay veces que si no hay suficientes garroteros pues nosotras
tenemos que limpiar, pero eso no es siempre. Cuando tl ingresas a la unidad el
gerente o el jefe de piso te dicen qué tareas debes hacer y eso es lo que hacemos
siempre.

19. ¢ Como percibe que son los tiempos que tiene para realizar sus tareas?
Francamente son tiempos muy apretados, nos traen como maquinas. No tenemos
tiempo ni de respirar, todo aqui pasa muy rapido. Ha habido veces en que yo
siento que ya no puedo, es tanto el cansancio que a veces se me cierran los 0jos
cuando estoy de pie y mas porque hay ratitos en donde no hay mucha gente, pero
no puedo dejar el trabajo por mi hija.

20.  ¢(Cuantas mesas tiene asignadas, como y quién decide esto?
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Tengo de 5 a 6 mesas, todos los dias nos cambian de estacion y esto lo decide el
gerente. El es quien nos acomoda.

21. De acuerdo al esfuerzo fisico que realiza, ¢qué tipo de enfermedades se
generan y con qué frecuencia?

Es demasiado el trabajo fisico que hacemos y es un cansancio muy grande. Todo
el tiempo estamos de pie. Esto nos ocasiona diferentes enfermedades. Una de
ellas son las varices, imaginate, yo no tengo mucho tiempo trabajando aqui y sin
embargo ya comenzaron a salirme. Asi que ya podras imaginar como estan las
compaiieras que llevan mas de 10 afios trabajando aqui. El estrés es muy fuerte y
llega a perjudicar nuestra salud en todos los sentidos. Yo me he enterado de crisis
nerviosas que han tenido compaferas y que hasta al hospital han llegado a parar.
A la empresa no le importa si te estds muriendo, tu tienes que venir a trabajar
pase lo que pase. Yo una vez, después de cuatro meses de que entré me
desmayé y lo Unico que hizo el gerente fue meterme a la cocina y a los tres
minutos de que habia recuperado el conocimiento me dijo que me levantara y me
fuera a trabajar porque ya se me habian juntado las mesas y no habia quién las
atendiera. Ese mismo dia, antes de irme el gerente me mandd llamar y me dijo
que si no estaba bien o que si iba a seguir asi pues que mejor renunciara. Otra
enfermedad muy comun son los resfriados por el aire acondicionado que hay en
toda la unidad. Yo creo que el estrés, las varices y los resfriados son las
enfermedades mas comunes y las mas frecuentes.

22. Explique como el deterioro fisico repercute en la realizaciéon de su trabajo y
en su vida familiar.

Pues el cansancio ocasiona que uno no pueda desempefiar bien su trabajo. De
verdad hay ocasiones en que ya no podemos y los gerentes en lugar de
alentarnos nos regafa y hasta con groserias nos han llegado a hablar. Esto hace
que nos desanimemos. Con los resfriados pues no tenemos muchas fuerzas,
quisiéramos sentarnos aunque sea un minuto y ni eso podemos hacer. Las
compafieras que llevan muchos anos trabajando de repente me dicen que les
duelen mucho las piernas 0 que las traen muy hinchadas. Todas las
enfermedades que aqui se dan hacen que en todos los sentidos nuestro trabajo se
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vea afectado y en nuestra vida familiar pues a mi en lo particular me ha afectado
mucho porque no puedo rendir al cien por ciento para mi nifia. Hay veces que
estoy tan cansada que no tengo animos de jugar con ella, o de salir con mis
papas, lo tinico que a veces quiero es dormir y eso me hace sentir muy mal. Ya
casi no salgo de mi casa y eso de repente es muy deprimente. A veces pienso que
no soy buena mama por descuidar tanto a Mariana.

23. Cuando hay poco personal, ¢esta usted sujeta a ser llamada a trabajar
fuera de sus horas normales de trabajo?, ;como percibe este tipo de situaciones?

Si, en algunas ocasiones han hecho que yo vaya a trabajar al dia siguiente
temprano y pues es mucho desgaste, ademas porque no puedes decir que no si
no al rato te cargan la mano. Aunque esto no es muy seguido, yo lo veo muy mal
porque nuestro trabajo es muy desgastante y si somos llamadas a trabajar
tenemos menos horas de recuperacion.

24. ¢, Como son y en qué consisten los alimentos que recibe por parte de la
empresa?

Los alimentos que recibimos son malos porque no estan bien balanceados, son
altos en colesterol y muy caléricos y pues nos piden que estemos delgadas pero
ellos no hacen nada para ayudarnos, sino al contrario, pareciera que nos tienen en
engorda con lo que nos dan y nosotras haber como le hacemos pero no debemos
subir de peso, a parte de que los alimentos no son muy nutritivos que digamos,
pero de alguna forma se les agradece porque nos dan de comer. Nosotras
tenemos un menu especial el cual es tomado de la carta para los clientes, pero
nosotras no tenemos mucho de donde escoger.

25. ;Cuales son sus expectativas sobre su trabajo, piensa permanecer
trabajando en la empresa o piensa dejarlo?

Quisiera dejarlo, es bonito atender a la gente, pero la verdad es que nos tratan
muy mal, ademas es un trabajo muy desgastante. Sin embargo, por el momento
tengo que continuar, al menos hasta que encuentre un mejor trabajo que pueda
darme lo suficiente para mantener a mi nifia.

26. De las tareas que realiza, ¢cuales son las que mas le agradan, cuales son
las que mas le desagradan y por qué?
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Me gusta lo que hago, ademas porque no es dificil, son cosas que sabemos hacer
desde la casa, es decir, que nos ensefan desde pequefias. Lo que no me gusta
es la presion tan grande que tenemos por parte de los gerentes, nos exigen
vender mas y hacer todo mas rapido pero eso si con muy buena calidad, debemos

dar un servicio de primera.

RELACIONES LABORALES

27. Describa como es el trato dado por parte del gerente y superiores.

No muy agradable. Cuando haces lo que te ordenan, como te lo ordenan y en el
instante mismo en el que te lo piden pues te tratan bien, no tienes ningun
problema, pero si algo no les parece, por muy minimo que sea, te reganan, te
gritan y hasta con groserias nos llegan a hablar. Todo el dia se la pasan
presionandonos de que debemos vender mas.

28. ¢ Se siente a gusto con la forma que la tratan sus superiores?

Me es indiferente, ya me acostumbré pero no me gusta como nos tratan, sin
embargo no puedo hacer nada al respecto.

29.  ¢Qué problemas ha tenido con sus superiores?

Problemas?...una vez que el gerente me hablé con groserias y yo no me dejé me
suspendieron dos dias seguidos de la unidad. Asi que ya aprendi a no decir nada
cuando nos hablen feo.

30. ¢Como percibe que es tomada su opinién cuando sugiere algo para
mejorar el trabajo?

De repente, cuando el gerente esta de buen humor pues si te toman en cuenta si
sugieres algo, pero si ellos no estan de buenas pues es mejor no decir nada
porque ni nos hacen caso, sélo para regafarnos nos dirigen la palabra.

31. Describa como es su relacién con sus comparieras vendedoras de piso?
Yo no he tenido problemas con ninguna, creo que es una buena relacion, mientras
no te metas con nadie te la llevas muy tranquilo. Si cada quien se concreta a hacer
su trabajo y no te metes en las mesas de las demés o en las cosas que estén
utilizando pues no tienes problemas.



139

32. Describa como es su relaciéon con sus demas comparfieros de trabajo
(cocineros, garroteros, cajeras) y ¢,como éstas relaciones favorecen o complican la
realizaciéon de sus tareas?

Creo que es buena, si tu no te llevas bien con los demas simplemente tus mesas
van a ser las peor atendidas. Somos un equipo y tenemos todos que poner
nuestro granito de arena. Si no te llevas bien con el cocinero pues no te dan la
comida bien o no te la decoran o te dan menos o frio. Y asi con las demas
personas que laboran en el restaurante. Para poder desempefiar bien tu trabajo,
para dar un buen servicio, debes llevarte bien con todos para que el cliente se
vaya satisfecho y a ti te dejen una buena propina.

33. Describa como es su relacion con los clientes.

En general es buena, excepto con las personas que en ocasiones se han querido
pasar de listos conmigo. Ha habido ocasiones en que los clientes me han
insinuado cosas 0 se han portado muy groseros porque creen que nosotras somos

sus sirvientas, pero estas son excepciones.

HOSTIGAMIENTO SEXUAL

34. ¢(Alguna vez se ha sentido hostigada sexualmente por parte de sus
superiores, companeros de trabajo o clientes?, ;cémo se ha dado esto?

Si, por parte de un cliente. El siempre llegaba alrededor de las 9:30 p.m., pedia mi
mesa y siempre |0 Unico que consumia era café. Varias veces me llegé a tomar la
pierna y a decirme que me esperaba a la salida para ir a algun lugar mas cémodo.
Yo al principio pues trataba de disculparme de la manera mas atenta, le decia que
no podia porque vendrian por mi, 0 que ya tenia otro compromiso, pero un dia me
dijo que si no aceptaba le iba a decir al gerente que lo estaba atendiendo muy mal
y que la que se le estaba insinuando era yo. Ese dia le dije al gerente que habia
un cliente que siempre pedia mis mesas, que se me estaba insinuando y que era
una situacién muy incomoda, que no me queria portar grosera con él pero que ya
no sabia qué hacer, que le pedia su ayuda para arreglar la situacién pero la Unica
respuesta que recibi del gerente fue que era mi problema, que tenia que
aguantarme porque tal vez yo era la que habia incitado al cliente, y que si preferia
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podia renunciar. Ese dia terminé de atender al cliente y le dije que no importaba
que me reportara, que ya le habia dicho la situacién al gerente, que yo siempre
habia sido amable con él y que no queriamos problemas. Yo no sé si el cliente me
creyd o no pero ese dia se terminé su café y hasta el momento no lo he vuelto a
ver, pero la verdad es que yo salia todas las noches de la unidad con temor, no
sabia de lo que era capaz de hacer ese cliente.

35. ¢Como es su trato con los clientes (son respetuosos o suelen decirle
piropos, tocare la mano o los hombros, o le hacen insinuaciones)?

Lo que te acabo de decir ha sido la Gnica situacién incobmoda que he tenido,
aunque algunas veces los clientes no son muy amables con nosotras, a veces nos
piden las cosas muy groseramente, pero no es siempre.

36. Si los clientes son irrespetuosos y usted lo menciona a sus superiores,
/,qué respuestas le dan a usted?

Como vya te dije, los gerentes no nos apoyan, nosotras tenemos que rascarnos con
nuestras propias ufias.

37. iCémo ha resuelto las situaciones incdmodas que ha tenido con los
clientes?

Pues cuando se portan groseros yo me porto mas amable, trato de comportarme

diferente a ellos y al final ellos se portan un poco mejor.

MOVILIDAD

38. ¢Coémo ve usted la posibilidad de ascenso dentro de su empresa?

Hasta el momento no me han ofrecido ningun ascenso, pero sé que si lo proponen
dependiendo de la antigiedad que se tenga.

39. Mencione cuales son los puestos a los que puede ascender y cuéles son
los mecanismos para poder obtener ascender.

A ciencia cierta no sé cuales son los mecanismos para que nos den los ascensos
pero sé que podemos ser hostess, cajeras, contadoras, jefas de piso y creo que
también gerente.

40. ¢ Considera que con las habilidades que usted tiene puede ocupar en estos
momentos otros puestos de mayor jerarquia?, cuales?. Explique.
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No porque los cursos que me han dado han sido exclusivamente para lo que hago.
Cuando te dan cursos no se meten en |0 que hacen en otros puestos, sélo se
concretan a decirte como tratar al cliente y como preparar la comida. Ademas ni
siquiera terminé la preparatoria y no sé muchas cosas del restaurante.

41.  ;Qué pros y contras cree que puede obtener al obtener un ascenso?

Por lo que sé no hay beneficios mas que el titulo de tener una categoria mas alta
pero dicen que las horas de trabajo son mayores y la paga no es mucho mayor a
la de nosotras. Ademas diario llevo dinero a la casa y en los demas puestos te
pagan cada quincena.

42. En el tiempo que lleva laborando en esta empresa, ¢ha recibido alguna
propuesta para ascenderla?, ¢ en qué consistia?, ¢ cual fue su respuesta?

No, nunca me han dicho nada al respecto.

REMUNERACIONES

43. ¢ Como considera que es el salario que percibe en relacion con su trabajo?
Muy bajo, si no fuera por las propinas no valdria la pena. Nosotras trabajamos
mucho, el desgaste es mucho y la paga no vale lo que nosotras nos desgastamos.
44.  Explique ¢como y quién determina las remuneraciones que usted percibe?
Desde que entras a la unidad el gerente te dice cuanto te van a pagar y en el
contrato ya esta estipulado.

45. Mencione ;qué es lo que tiene para usted mayor importancia de sus
remuneraciones y explique por qué?

Obviamente las propinas porque es de las propinas de lo que vivo y mantengo a
mi hija. El salario es muy bajo y eso no alcanza para nada pero con las propinas
puedo sobrevivir.

46. Mencione ¢cuales son las prestaciones que otorga la empresa, como las
considera y con qué frecuencia las utiliza usted?

Tenemos todas las que marca la ley y la que mas utilizo es la del seguro social.
De las demas no podria decirte.

47. ¢ Recibe algun incentivo por realizar bien su trabajo?, ¢con qué frecuencia?
Y ¢quién determina esto?
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No, nunca he recibido nada, bueno, solo por parte de los clientes cuando me
felicitan por mi buen servicio, 0 me dejan buenas propinas. Eso me alienta mas a

hacer mejor mi trabajo, pero por parte de la empresa ni las gracias nos dan.

IDENTIDAD OCUPACIONAL

48. Como percibe que es el puesto de vendedora de piso?

Es un puesto bonito e importante porque ademas de darles de comer a las
personas damos un servicio para que ellos se sientan satisfechos y a gusto. Creo
que el ser vendedora es una ocupacion importante.

49. Explique por qué le agrada o le desagrada el puesto de vendedora de piso.
Me agrada porque en primera puedo mantener a mi hija, porque me gusta atender
a las personas, me gusta todo lo que hago aqui, pero detesto a los gerentes, ese
es el punto negro de este trabajo.

50. ¢Qué pros y contras le ha traido a su vida personal el ser vendedora de
piso?

Los beneficios han sido que puedo valerme por mi misma, soy independiente,
puedo mantener a mi hija, he aprendido mucho de los clientes, soy un poco mas
madura y responsable, sé que soy importante y que soy Util. Los contras es que a
veces el cansancio hace que no le preste la atencion suficiente a Mariana y a mi
familia.

51.  Explique cdmo la empresa para la que usted trabaja valora el trabajo que
usted desempeiia como vendedora de piso.

No nos valoran, lo Unico que les importa es que los enriquezcamos mas. A ellos
no les importa si renuncias porque afuera hay muchas chavas que quieren nuestro
trabajo, eso es lo que nos dicen los gerentes. A la empresa no les importa si estas
enferma o si tienes problemas, a ellos les importa que ti vendas, vendas y
vendas.

52. ¢Cbmo ve a la sociedad en general en cuanto a la valoracién de las tareas
que usted desempefia como vendedora de piso?

Muchas personas no saben todo lo que implica este puesto, creen que es muy
ligero este trabajo, no saben que es pesado estar todo el dia de pie y lidiando con
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los gerentes, por eso creo que no valoran suficiente nuestro trabajo, pero es por
eso, porque no saben coémo es el asunto del otro lado del restaurante. Sin
embargo, mucha gente nos agradece lo bien que los tratamos.

53.  ¢Se identifica con las labores que desarrolla en su puesto?, ¢ por qué?

Si, me gusta lo que hago, me gusta atender a las personas y hacer que se sientan
bien. Ademas son parte de las cosas que nos ensefian a hacer en nuestras casas.
54.  ;Alguna vez se imagind ser vendedora de piso?, ;como se dio esto?

No, nunca lo imaginé. Tal vez si no me hubiera casado y no hubiera tenido a
Mariana no sabria en este momento qué es ser vendedora.

55. ¢ Cuadl es la percepcion que tiene de la empresa para la que usted trabaja?
Que es una empresa muy grande y fuerte, muy bien cimentada pero nada mas.

56.  Si usted tuviera que dejar el trabajo de vendedora de piso por algin motivo,
tiempo después ¢trataria de reingresar a la empresa?, ;a otra empresa?, o
¢ buscaria otro trabajo distinto?. Explique.

Regresaria si nos trataran mejor los gerentes, si nos apoyaran mas y nos
valoraran como personas que somos, me gusta lo que hago pero no me gusta
mucho como nos tratan. Si todo fuera igual pues buscaria otro trabajo de otro tipo
y en otro lado, pero por desgracia no tengo la preparacién suficiente para que
pueda conseguir otro tipo de trabajo. No me quejo, pero no es muy agradable que
te traten mal.
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Entrevista no. : 7

Fecha: 20-05-00

Lugar de entrevista: Casa propia
Hora de inicio: 6:20 p.m.

DATOS GENERALES

¢ Cuantos afnos tiene? 29 afos

¢, Cual es su nivel de escolaridad? Preparatoria
¢, Cual es su estado civil? Casada

¢, Con quién vive actualmente? Con mi esposo

o & w0 Dd =

¢ Tiene hijos?, ¢ cuantos hijos tiene? y s de qué edades son? Uno de 6 afios

SITUACION SOCIOECONOMICA

6. ¢ Vive en casa propia o rentada? Rentada

7. Ademas de usted, jcuantas personas viven en su hogar? Mi esposo y mi
hijo

8. ¢ Cuantas personas dependen econémicamente de usted? Mi hijo

9. ¢A cuanto asciende su salario quincenal y sus propinas diarias? Gano el

salario minimo y de propinas gano de $100.00 a $150.00 diarios
10. ¢ Tiene otro tipo de ingresos?, ¢ Cuales son? No.

TRAYECTORIA LABORAL ANTERIOR.

11.  ¢Cuales han sido sus trabajos anteriores y en qué han consistido?

Fui recepcionista de una compania que vende material para construccion.

12. ¢ Cual fue el motivo por el cual dejé su empleo anterior a este?

Porgue nacié mi hijo y mi esposo y yo decidimos que dejaria de trabajar por un
tiempo.

INSERCION EN LA INDUSTRIA RESTAURANTERA.

13.  ¢Cuanto tiempo lleva trabajando en esta empresa y como fue su ingreso?
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Llevo tres afios trabajando aqui. Un amigo de mi esposo era gerente de un Vips y
él me recomendd con el gerente de la unidad a la que yo ingresé. Me entrevisté
con el gerente hice examenes, firmé contrato y me capacitaron para entrar a piso

como dos semanas después.

CONDICIONES DE TRABAJO

14. ¢ Cuantas horas labora en el restaurante a la semana y cual es su turno?
Cuando ingresé trabajaba en el turno de la tarde, pero desde hace un afio
comencé a trabajar en la mafiana de 7:00 a.m. a 3:00 p.m. y trabajo en promedio
de 8 a 9 hrs. diario con un dia de descanso.

15.  Describa una jornada de trabajo, desde que llega a su unidad hasta que se
retira de ella.

Llego, recojo mi block, voy a mi estacion, preparo mis mesas, el cafe, veo que no
haga falta nada del servicio basico. En cuanto a los clientes les pongo los
manteles, los cubiertos, les ofrezco café o copa con yoghurt, les doy fa carta, les
tomo la orden, la llevo a la cocina, preparo el pan o tortillas, segun lo que vayan a
comer los clientes. Llevo las bebidas, la comida. Voy recogiendo los platos, y doy
la cuenta. Al final de la jornada retno mis notas veo que todo esté completo.
Limpio mi estacion, entrego mis notas al gerente. Me cambio, me despido y me
voy.

16.  Describa qué cambios se han dado en sus tareas en el trabajo en el tiempo
que lleva laborando en el restaurante.

Las tareas han sido las mismas, lo que ha cambiado es que nos exigen que
vendamos mas. A veces si estoy cerca de la puerta cuando llega algan cliente y si
el gerente me detiene, me manda a que venda, por las mafanas temprano una
copa de fruta con yoghurt y si no la vendo me regaiia y hace que la pague yo.
Ahora es cada vez mas la venta y antes lo mas importante era solamente dar un
servicio de excelencia.

17. Para desarrollar mejor su trabajo, ¢recibe cursos de capacitacion?, ¢en
qué consisten y como le han parecido?
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Si, nos dan cursos de volver a lo basico sirve para saber como tratar a los clientes,
de autoestima, de maquillaje, y si fallas en tu trabajo y recibes tres reportes te
mandan nuevamente al curso que te dan cuando ingresas a la unidad. Creo que
los cursos son buenos y te ayudan a desempefar bien tu trabajo.

18. ¢Coémo se distribuye la carga de trabajo entre sus compaifieras y quién
decide esto?

Todos en la unidad sabe qué tiene que hacer, somos un equipo y como equipo ya
tenemos designadas nuestras tareas para que todo salga bien. Cada quien en su
puesto sabe lo que tiene que hacer, por eso nos contratan, yo soy vendedora,
firmo contrato de vendedora y hago las tareas de una vendedora, asi es en todos
los puestos.

19. ¢ Como percibe que son los tiempos que tiene para realizar sus tareas?

Muy apretados.

20. ¢ Cuantas mesas tiene asignadas, cdmo y quién decide esto?

De 5 a 7 mesas, esto depende de cuantas vendedoras haya en la unidad y esto lo
decide el gerente.

21. De acuerdo al esfuerzo fisico que realiza, ;qué tipo de enfermedades se
generan y con qué frecuencia?

Enfermedades respiratorias, problemas en la columna, vérices y gastritis. Son muy
frecuentes estas enfermedades por las condiciones en las que estamos
trabajando. Por el aire acondicionado y los cambios de temperatura se dan las
enfermedades respiratorias. Por estar todo el dia de pie y cargar cosas los dolores
de espalda y las varices y por tanta presion la gastritis.

22. Explique cdmo el deterioro fisico repercute en ia realizacion de su trabajo y
en su vida familiar.

Yo creo que si uno no estd sano no puede desempefiar bien su trabajo ni estar
bien con la familia. A mi me cuesta trabajo hacer bien mis labores y atender a mi
familia cuando estoy enferma. Esto ha sido un poco dificili porque estas
enfermedades son muy frecuentes y no nos dan incapacidad, entonces nosotras
no podemos reponernos bien y eso nos afecta en todo.
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23. Cuando hay poco personal, ¢esta usted sujeta a ser llamada a trabajar
fuera de sus horas normales de trabajo?, ;,como percibe este tipo de situaciones?

Si, esto no sucede muy a menudo pero si sucede. Esto es algo que debemos
hacer queramos o0 no y es muy incomodo porque si tU ya tenias planes de hacer
otra cosa pues te cambian todo y a veces complican tu vida.

24, ¢COmo son y en qué consisten los alimentos que recibe por parte de la
empresa?

Los alimentos son iguales que los que les servimos a los clientes, lo que si es que
nosotras tenemos un menu especial por lo que no podemos comer cualquier cosa,
solo podemos escoger entre pocos platillos. En cuanto a la calidad pues son
buenos pero no son alimentos balanceados, tienen mucho colesterol y son poco
nutritivos.

25. ¢Cuales son sus expectativas sobre su trabajo, piensa permanecer
trabajando en la empresa o piensa dejarlo?

Me gusta lo que hago y me gustaria continuar trabajando aqui pero quisiera
cambiarme de unidad, ya no me gusta estar aqui.

26. De las tareas que realiza, ¢ cuales son las que mas le agradan, cuales son
las que mas le desagradan y por qué?

Me desagrada vender a la fuerza, que me exijan que venda y que si lo ofrezco y
no logro venderlo me hagan pagarlc o casi a la fuerza venderlo. De ahi en fuera

todo me gusta, me gusta todo lo que hago.

RELACIONES LABORALES

27.  Describa como es el trato dado por parte del gerente y superiores.

No es muy bueno, ios gerentes son muy prepotentes, déspotas y piensan que son
nuestros duefos.

28.  ¢Se siente a gusto con la forma que la tratan sus superiores?

No pero no hay mucho qué hacer al respecto.

29. ¢ Qué problemas ha tenido con sus superiores?

Por exigir que venda a la fuerza.
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30. ¢ Como percibe que es tomada su opiniébn cuando sugiere algo para
mejorar el trabajo?

No es tomada en cuenta.

31. Describa como es su relacion con sus compaferas vendedoras de piso?
Me llevo bien con todas, claro que hay personas con las que me llevo mejor,
haces buenas amistades aqui.

32. Describa como es su relacion con sus demas comparieros de trabajo
(cocineros, garroteros, cajeras) y ¢,como éstas relaciones favorecen o complican la
realizacion de sus tareas?

Es buena, todos tratamos de llevarnos bien para que como tu me dices favorezcan
la realizacién de nuestras tareas. Entre mejor nos llevemos mas facil es llevar a
cabo nuestro trabajo.

33. Describa como es su relacién con los clientes.

Buena. Siempre me he llevado bien con ellos.

HOSTIGAMIENTO SEXUAL

34. ;Alguna vez se ha sentido hostigada sexualmente por parte de sus
superiores, compaferos de trabajo o clientes?, ;como se ha dado esto?

Pues... ¢tengo que contestar?, preferiria no hacerlo, no quiero decir nada al
respecto.

35. ¢Como es su trato con los clientes (son respetuosos o suelen decirle
piropos, tocare la mano o los hombros, o le hacen insinuaciones)?

Siempre han sido respetuosos, si me han dicho piropos pero siempre con respeto.
36. Si los clientes son irrespetuosos y usted lo menciona a sus superiores,
¢, qué respuestas le dan a usted?

37. ¢Coémo ha resuelto las situaciones incomodas que ha tenido con los
clientes?

MOVILIDAD

38. ¢ Cdémo ve usted la posibilidad de ascenso dentro de su empresa?
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Creo que si hay posibilidades de ascender, cada tres meses hacen convocatorias
para ascender.

39. Mencione cuéles son los puestos a los que puede ascender y cuales son
los mecanismos para poder obtener ascender.

Podemos ser cajeras, auxiliares administrativas, jefas de piso y hasta gerente pero
en cuanto a los mecanismos solo sé que hay que hacer examenes y que te ponen
a prueba, pero a ciencia cierta no lo sé porque no he hecho el intento por
ascender.

40. ;Considera que con las habilidades que usted tiene puede ocupar en estos
momentos otros puestos de mayor jerarquia?, ¢cudles?. Explique.

Tal vez podria ser cajera o auxiliar administrativa, conozco mas o menos sus
funciones porque tengo amigas abhi.

41.  ;Qué pros y contras cree que puede obtener al obtener un ascenso?

Creo que a mi no me convendria aceptar un ascenso porque por lo que sé, un
ascenso conlleva a tener mayores responsabilidades, mas tiempo y el salario no
es mayor al que gano y si yo aceptara un ascenso tendria menos tiempo de estar
con mi hijo.

42. En el tiempo que lleva laborando en esta empresa, ¢ha recibido alguna
propuesta para ascenderia?, ;en qué consistia?, ¢ cual fue su respuesta?

Si, me han dicho que me pueden capacitar para cajera o auxiliar, pero no he

querido por lo que ya te mencioné.

REMUNERACIONES

43. ;Cbébmo considera que es el salario que percibe en relacion con su trabajo?
Pienso que el salario es muy pobre. Nosotras trabajamos mucho, tenemos un gran
desgaste y el salario no compensa en nada lo que nosotras nos agotamos, lo
tnico bueno son las propinas.

44.  Explique ¢como y quién determina las remuneraciones que usted percibe?
El salario ya esta estipulado, va cambiando conforme cambia el salario minimo
pero es algo que ya esta dado.
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45. Mencione ;qué es lo que tiene para usted mayor importancia de sus
remuneraciones y explique por qué?

Las propinas, ya que de ellas es de donde mas contribuyo al gasto de la casa y
para comprarle cosas a mi hijo.

46. Mencione ¢;cuales son las prestaciones que otorga la empresa, cémo las
considera y con qué frecuencia las utiliza usted?

Tenemos todas las de la ley como el infonavit, utilidades, aguinaldo, imss. La
verdad es que hasta ahorita solo he ocupado el seguro porque sin incapacidad no
puedo faltar a trabajar y ain con incapacidad a veces nos hacen venir a trabajar.
El seguro se me hace una porqueria pero solo voy por la incapacidad porque por
ejemplo, yo llevo a mi hijo al seguro y luego voy con su pediatra y es particular
porque yo en el seguro no confio.

47. ¢ Recibe algun incentivo por realizar bien su trabajo?, ¢con qué frecuencia?
Y ¢quién determina esto?

No, hasta el momento nada.

IDENTIDAD OCUPACIONAL

48. ;Cbmo percibe que es el puesto de vendedora de piso?

Creo que es un puesto importante y bonito porque es un servicio que brindamos a
la sociedad.

49. Explique por qué le agrada o le desagrada el puesto de vendedora de piso.
Me agrada servir a las personas, me gusta tado lo que hago, es un bonito trabajo
pero no me gusta, detesto a los gerentes.

50. ¢Qué pros y contras le ha traido a su vida personal el ser vendedora de
piso?

Los pros es que soy independiente, puedo ayudarle a mi esposo en los gastos y
puedo darme el lujo de comprar cosas para mi familia. He aprendido de los
clientes y he encontrado cosas en mi que pensé que no tenia. A mi antes me
costaba relacionarme con la gente, a pesar de que antes trabajé como
recepcionista yo me sentia insegura al hablar con la gente y pues en este trabajo
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se me quitd. Los contras es que estoy tensa en esa unidad y eso me dificuita mi
trabajo.

51. Explique como la empresa para la que usted trabaja valora el trabajo que
usted desempefia como vendedora de piso.

No valoran nuestro trabajo, creen y nos lo han dicho, que nosotras vamos y
venimos que hay muchas que quieren nuestro trabajo y que si no lo
aprovechamos otra ya lo hara. No nos agradecen lo que hacemos o que elevamos
sus ventas pero si nos regafian cuando algo no sale bien.

52. ¢Como ve a la sociedad en general en cuanto a la valoracion de las tareas
que usted desempeia como vendedora de piso?

Antes me daba pena que supieran que yo era vendedora pero un dia me encontré
a un cliente en la calle, me reconocié y me agradecié mi trabajo, me dijo que le
gustaba ir a ese Vips porque sabia que recibiria un buen trato y desde entonces
ya no me da pena decir que soy vendedora, ademas creo que la sociedad cree
que nuestro trabajo vale mucho y que es importante.

53.  ¢Se identifica con las labores que desarrolla en su puesto?, s por qué?

Me gusta lo que hago pero no es algo que sea mi ideal porque servir comida lo
hago también en la casa, claro que no es 1o mismo pero si parecido.

54.  ;Alguna vez se imaginé ser vendedora de piso?, ;como se dio esto?

Nunca antes lo habia pensado, perc cuando mi hijo ya estuvo un poco mas grande
yo ya queria trabajar otra vez y ademas sabia que lo necesitabamos, asi que
cuando se dio la oportunidad pues ni lo pensé, lo acepte y aqui estoy.

55. ¢ Cual es la percepcion que tiene de la empresa para la que usted trabaja?
Una empresa poderosa, lider entre las otras cadenas restauranteras de este tipo
de comida.

56.  Si usted tuviera que dejar el trabajo de vendedora de piso por alguin motivo,
tiempo después ;trataria de reingresar a la empresa?, ¢ia otra empresa?, o
¢ buscaria otro trabajo distinto?. Explique.

No lo sé, tal vez si, son buenas propinas y la verdad si conviene por ese lado. Si
volviera a ser vendedora lo seria de aqui pero con otro gerente porque el que
tenemos es imposible. 7:05 p.m.
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Entrevista no. : 11

Fecha: 24-05-00

Lugar de entrevista: Casa particular
Hora de inicio: 17:15 hrs.

DATOS GENERALES

¢, Cuantos afios tiene? 42 anos

¢, Cual es su nivel de escolaridad? Secundaria
¢, Cual es su estado civil? Casada

¢ Con quién vive actualmente? Esposo e hijos

o b w N o=

¢ Tiene hijos?, ¢cuantos hijos tiene? y ¢ de qué edades son? Cuatro, el mas
grande tiene 20, después uno de 18 y unas gemelas de 17 aios

SITUACION SOCIOECONOMICA

6. ¢ Vive en casa propia o rentada? Propia

7. Ademas de usted, ¢cuantas personas viven en su hogar? Somos en total 6
8. ¢, Cuantas personas dependen economicamente de usted? Mis cuatro hijos
9. ¢A cuanto asciende su salario quincenal y sus propinas diarias? Gano el
salario minimo y en propinas me llevo entre $100.00 y $150.00 diarios

10. ¢ Tiene otro tipo de ingresos?, ¢ Cuales son? No.

TRAYECTORIA LABORAL ANTERIOR.

11. ¢ Cuéles han sido sus trabajos anteriores y en qué han consistido?

A los 15 afos comenceé a trabajar en una lavanderia, ahi estuve 4 afos. Después
trabajé en una fonda por casi tres aios.

12. ¢ Cual fue el motivo por el cual dejd su empleo anterior a este? Dejé la
fonda porque nacidé mi primer hijo.

INSERCION EN LA INDUSTRIA RESTAURANTERA.

13. ¢ Cuanto tiempo lleva trabajando en esta empresa y cdmo fue su ingreso?
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16 afios son los que llevo aqui. Tengo una amiga que trabaj6 de vendedora aqui y
ella fue la que me trajo. Hablé con el gerente y ni siquiera me hicieron examenes,
solo me entrevisté y a los quince dias yo ya estaba trabajando. Nada mas me

dieron capacitaciéon por una semana.

CONDICIONES DE TRABAJO

14. ¢ Cuantas horas labora en el restaurante a la semana y cuél es su turno?
Qué seran, entre 54 y 60 hrs. y tengo el turno de la mafana.

15.  Describa una jornada de trabajo, desde que llega a su unidad hasta que se
retira de ella.

En el instante en que llego a la unidad voy a saludar al gerente, me da mis notas y
me dirijo a mi estacion. Debo revisar que mis mesas tengan el servicio basico,
lleno mis jarras con café y acomodo todo para cuando empiecen a llegar los
clientes. En cuanto a la atencion a los clientes pues les acomodo los manteles y
cubiertos, les doy las cartas, les tomo la orden, les llevo los alimentos, trato de
mantener su mesa limpia, les ofrezco café o algo adicional a lo que me pidieron y
les doy sus notas de consumo. Esto es lo que hago todos los dias en cuanto a
esto. Cuando dan las 3 p.m. comienzo a acomodar mis notas y checo con el
listado de la caja que todo esté completo, limpio mi estacién y al terminar esto
puedo retirarme.

16.  Describa qué cambios se han dado en sus tareas en el trabajo en el tiempo
que lleva laborando en el restaurante.

Las tareas siempre han sido las mismas, lo que si es que los tiempos que nos dan
para tomar la orden y servir son mas cortos, ahora nos exigen vender mas y antes
lo mas importante era dar un excelente servicio.

17. Para desarrollar mejor su trabajo, ¢recibe cursos de capacitacion?, ¢;en
qué consisten y cdmo le han parecido?

Si, nos dan cursos de maquillaje, de autoestima, de como tratar al cliente y a las
mas nuevas las mandan a cursos sobre lo que se hace aqui en la unidad. Me
parecen buenos los cursos, nos sirven aunque a veces te aburren.
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18. ¢Como se distribuye la carga de trabajo entre sus compafieras y quién
decide esto?

Aqui nos han ensefiado que todos formamos parte de un gran equipo y que si algo
no funciona bien todo sale mal. Asi que cada quien ya sabe qué es lo que tiene
que hacer.

19. ¢ Como percibe que son los tiempos que tiene para realizar sus tareas?

Muy cortos, cada vez nos reducen mas los tiempos. Antes me acuerdo que nos
daban casi cinco minutos, ahora ya son 3 minutos.

20. ¢ Cuantas mesas tiene asignadas, como y quién decide esto?

Varia segun el personal que haya, pero en general son de 5 a 7 mesas y esto lo
decide el gerente.

21. De acuerdo al esfuerzo fisico que realiza, ¢gqué tipo de enfermedades se
generan y con qué

frecuencia?

Aqui siempre tenemos problemas de varices o de dolores de espalda, esto es
lo mas comun, aunque también nos enfermamos de la garganta, pero como que
ya estamos acostumbradas, o que si es duro son los dolores de espalda o por las
varices en las piernas.

22. Explique como el deterioro fisico repercute en la realizacion de su trabajo y
en su vida familiar.

Si de por si es pesado nuestro trabajo, con dolencias pues es mas complicado
realizar nuestras tareas pero tenemos que aguantar. En mi vida familiar pues nada
mas que no puedo atender a mis hijos como yo quisiera, pero ellos son muy
comprensivos y me ayudan mucho.

23. Cuando hay poco personal, ¢esta usted sujeta a ser llamada a trabajar
fuera de sus horas normales de trabajo?, ;coOmo percibe este tipo de situaciones?
Si, pero esto es muy raro. Creo que no puedo negarme porque es parte de lo
estipulado en el contrato pero no es muy agradable porque te descontrolan en tus
otras actividades.

24. ¢Como son y en qué consisten los alimentos que recibe por parte de la
empresa?
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En la mafiana nos mandan a desayunar. No tenemos una hora fija de desayuno,
sino que es conforme pase otra compafiera que mientras nosotras desayunamos
cubre nuestras mesas. Lo que comemos es de la misma calidad que lo que se les
da de comer a los clientes pero no es un menu balanceado, se les agradece pero
no es muy bueno que digamos.

25. ¢ Cudles son sus expectativas sobre su trabajo, piensa permanecer
trabajando en la empresa o piensa dejarlo?

A mi edad creo que no encontraria otro trabajo y ademas ya me acostumbre y me
gusta estar aqui.

26. De las tareas que realiza, ;cuales son las que mas le agradan, cudles son
las que mas le desagradan y por qué?

Todo me gusta, es bonito aunque muy cansado.

RELACIONES LABORALES

27. Describa como es el trato dado por parte del gerente y superiores.

Es como en todo, hay rachas de problemas y rachas en las que te la llevas
tranquila, mi relacién con el gerente solo es de trabajo y me mantengo al margen
en todo.

28. ¢ Se siente a gusto con la forma que la tratan sus superiores?

Mas o menos, no es muy agradable cuando nos gritan o nos regafan delante de
todos.

29.  ¢Qué problemas ha tenido con sus superiores?

Problemas como todos, nada serio, problemas por no hacer las cosas tan rapido
como quiere o por no vender mas.

30. ¢,Como percibe que es tomada su opinién cuando sugiere algo para
mejorar el trabajo?

De repente nos hace caso, pero no es siempre.

31. Describa cdmo es su relacién con sus comparieras vendedoras de piso?
Me trato de llevar bien con todas, de repente como que si hay fricciones pero
hablando se han solucionado las cosas.
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32. Describa como es su relacion con sus demas compaferos de trabajo
(cocineros, garroteros, cajeras) y ¢,como éstas relaciones favorecen o complican la
realizacion de sus tareas?

Me llevo bien con todos, tratamos de resolver los malos entendidos desde un
principio para que no se den problemas mayores porque es muy incoOmodo
trabajar con malas caras o que te den mal las cosas que pides para los clientes.
33. Describa como es su relacion con los clientes.

Buena, hay de todo aqui, hay clientes que te hablan bien, que te tratan bien y hay

otros enojones y malhumorados, pero nunca he tenido problemas con ninguno.

HOSTIGAMIENTO SEXUAL

34. ;Alguna vez se ha sentido hostigada sexualmente por parte de sus
superiores, companeros de trabajo o clientes?, ;cémo se ha dado esto?

Una vez con un gerente, hace como 8 anos este gerente no me dejaba en paz,
varias veces vino mi esposo por mi para que viera que en verdad era casada y
que no queria problemas, pero no entendia, ademas varias comparieras
vendedoras se llevaban muy pesado con él, no sé bien pero parecia que el
gerente salia con varias vendedoras y a ellas parecia no molestarles. Pedi mi
cambio de unidad y después de que pasaron 3 meses y no me lo daba porque el
gerente ni siquiera lo habia mandado a las oficinas, tuve que ir yo personalmente y
después de varias vueltas y de que vieron que era una buena vendedora, me
dieron mi cambio a la unidad en que estoy ahorita. En cuando a los clientes no he
tenido problemas ni con compafieros garroteros, aunque ellos estan muy
pequeios, podrian ser mis hijos.

35. ¢Coémo es su trato con los clientes (son respetuosos o suelen decirle
piropos, tocare la mano o los hombros, o le hacen insinuaciones)?

Son respetuosos, algunos groseros en la forma de hablar pero no he tenido
problemas con ninguno.

36. Si los clientes son irrespetuosos y usted lo menciona a sus superiores,
¢ qué respuestas le dan a usted?
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37. iComo ha resuelto las situaciones incomodas que ha tenido con los

clientes?

MOVILIDAD

38. ;Como ve usted la posibilidad de ascenso dentro de su empresa?

A cada rato hay promociones, si nos dicen que podemos tener otro puesto, que
nos capacitan, que aceptemos el reto.

39. Mencione cuéles son los puestos a los que puede ascender y cuales son
los mecanismos para poder obtener ascender.

Podemos ser cajeras, auxiliares administrativas, jefas de piso y gerentes. Y para
tener otro puesto es necesario capacitarse, hacer examenes y estar a prueba un
tiempo.

40. ;Considera que con las habilidades que usted tiene puede ocupar en estos
momentos otros puestos de mayor jerarquia?, ¢cuales?. Explique.

Si, después de tanto tiempo aqui uno va aprendiendo el manejo del restaurante y
las cosas que se hacen. Yo podria ser cajera o jefa de piso y creo que hasta
gerente.

41.  ;Qué pros y contras cree que puede obtener al obtener un ascenso?

Creo que un ascenso seria para tener mas contras porque es mas tiempo de
trabajo, mas carga de trabajo, mas responsabilidades y el salario no varia en
mucho.

42. En el tiempo que lleva laborando en esta empresa, ¢ha recibido alguna
propuesta para ascenderia?, ;en qué consistia?, scual fue su respuesta?

Si, me han ofrecido que me capacite para cajera y jefa de piso pero como ya te
dije no conviene en nada que yo suba a otro puesto.

REMUNERACIONES

43. ;Cdmo considera que es el salario que percibe en relacion con su trabajo?
Es poco, muy poco a comparacion de todo o que le damos a la empresa.

44.  Explique ¢como y quién determina las remuneraciones que usted percibe?
Es algo ya estipulado en el contrato.
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45. Mencione jqué es lo que tiene para usted mayor importancia de sus
remuneraciones y explique por qué?

Las propinas porque todos los dias, gracias a Dios, tengo dinero, aunque no me
vaya muy bien, pero minimo $80.00 siempre traigo en la bolsa.

46. Mencione ¢cuales son las prestaciones que otorga la empresa, como las
considera y con qué frecuencia las utiliza usted?

Seguro, infonavit, aguinaldo, utilidades, vacaciones con goce de sueldo y pues
todo es bien recibido. Lo que utilizo seguido es el seguro social porque es la
manera de justificar mis faltas.

47.  ;Recibe algun incentivo por realizar bien su trabajo?, ¢con qué frecuencia?
Y ¢quién determina esto?

No, no nos agradecen lo que hacemos.

IDENTIDAD OCUPACIONAL

48. ¢ Como percibe que es el puesto de vendedora de piso?

Es un puesto importante y alguien de todas formas debe hacerlo. Es una gran
responsabilidad porque no nada mas damos de comer sino que tratamos de que
las personas se sientan a gusto con nuestro servicio.

49.  Explique por qué le agrada o le desagrada el puesto de vendedora de piso.
No me desagrada, es muy bonito lo que hacemos, pero no es agradable el
ambiente que crean los gerentes con nosotras.

50. ¢Qué pros y contras le ha traido a su vida personal el ser vendedora de
piso?

Los pros pueden ser la solucion de los problemas econémicos de mi familia pero
los contras han sido que no puedo estar en mi casa el tiempo que yo quisiera o
atenderlos bien.

51.  Explique como la empresa para la que usted trabaja valora el trabajo que
usted desempefia como vendedora de piso.

No valoran lo que hacemos por ellos, es feo pero es la verdad. Ellos no hacen
nada por nosotras.
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52. ¢Como ve a la sociedad en general en cuanto a la valoracién de las tareas
que usted desempeiia como vendedora de piso?

Si no nos valoraran, cuando fueran a comer no regresarian, y €s una gran
satisfaccion saber que un cliente que atiendes regresa a la unidad y te reconoce y
te saluda.

53. ¢ Se identifica con las labores que desarrolla en su puesto?, ¢ por qué?

Si, es bonito atender a la gente, dar este servicio es muy bonito.

54.  ¢Alguna vez se imagind ser vendedora de piso?, ¢,como se dio esto?

No. Cuando dejé la fonda pensé que ya no iba a trabajar y mucho menos haciendo
esto, pero la vida me condujo hasta aca y me ha gustado.

55. ¢ Cual es la percepcién que tiene de la empresa para la que usted trabaja?
En cuanto a empresa es una empresa fuerte pero no valoran a su personal.

56.  Si usted tuviera que dejar el trabajo de vendedora de piso por algin motivo,
tiempo después ;trataria de reingresar a la empresa?, ;a otra empresa?, o
¢buscaria otro trabajo distinto?. Explique.

No lo sé, me gusta lo que hago pero dudo que me volvieran a contratar por la
edad porque piden chicas jévenes para entrar a trabajar, pero si me lo pidieran y si
yo lo necesitara, regresaria a trabajar aqui mismo. Esto es algo que ya sé hacer,
no buscaria algo distinto si sé que esto lo hago bien.

18:10 hrs.
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