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Termina el aroma sublime de una rosa
Termina también el fulgor de una
Estrella que una vez brillo airosa

Y el perfume sutil que te besa la

Mano, o el amor que nacio en la

Noche mas bella de este afo.
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INTRODUCCION

La cajeta es parte de nuestra cultura, nos identifica, mucha
gente de cualquier estado oye cajeta y piensa en Celaya. La
cajeta como dulce tradicional, y que distingue a esta ciudad,
porque es ciento por ciento natural, no estd enmascarado de
ninguna manera, las empresas estdn luchando para obtener
mejores procesos y empaques, la maquinaria permite que la elaboracién

sea mas higiénica.

Nuestro mercado es diferente al de Ilos dulces
industrializados y nuestras tiendas son distintas. Quien
consume una paleta en la tienda de la esquina es dificil que
consuma un dulce tipico, por eso es importante hablar de las
empresas dedicadas a fabricar este dulce, no todas las empresas cuentan
con la presentaciébn e innovacién de imagen, de
presentacion de envases y en inversion de capital en los medios,
y si le aunamos a esto que en otros estados han aparecido varias empresas
con suficiente capital para solventar gastos de publicidad, decimos

gque en las empresas cajeteras de Celaya hay un deterioro de imagen.



La tradicion remonta su origen hace mas de cien afios, para que no
se pierda esta, las empresas cajeteras estan realizando esfuerzos como:
El Patronato de la Cajeta de Celaya A.C.
La Denominacion de Origen de la cajeta para la ciudad de Celaya.
La unificacion de todas las empresas en una Marca Colectiva.
La creacion de Franquicias en toda la Republica Mexicana.

La realizacion de Ferias.

Para que por medio de estos factores se de a conocer la cajeta

en todo México y el exterior.

Para poder llevar acabo este proyecto es necesario saber vender, no
solamente el producto sino también la idea, es por eso que se necesita
personal capacitado para que lleve acabo esta ardua labor dia con dia,
buscando nuevos prospectos y manteniendo los que ya se tienen tanto en

los establecimientos y en las areas que visita el personal.

Para que una empresa perdure en el ramo al que va dirigido es
necesario que amplie la linea de productos que maneja, no se puede
sobrevivir eternamente con los mismos productos, a los clientes y a la
competencia les gusta la innovacidn, si la empresa no se preocupa por esta
situacion se quedara atrds y perdera a sus clientes, hay que explotar el
dulce dandole un giro nuevo que nadie ha sabido, llegar nos referimos al

mercado de los ninos.



1.1 Antecedentes de la leche quemada (cajeta).

1.2 Historia de la empresa cajetera La tradicional
de Salgado.



1.1 ORIGENES DE LA LECHE QUEMADA (CAJETA)!

Los Espafoles fabricaban y elaboraban la leche quemada,
desde la época del virreinato, pero, en nuestro continente y mas aun, en
nuestro pais, el primer antecedente de la leche quemada se remonta el
siglo XVIII, en la época de la colonizacion espafola, ya que, al igual que
muchas otras costumbres y tradiciones, la leche quemada forma parte de
la gastronomia heredada por la Madre Patria a la sociedad de América,
aunque tenemos que tomar en cuenta que el principal elemento que
utilizaban como materia prima en su proceso de produccion, no era la
leche de cabra (como en nuestros dias), sino leche de vaca, tal y como lo

menciona Patricia Quintana, periodista del periddico Reforma:

“Con la llegada de los espafioles, se empez6 a usar leche de vaca, azlcar de
cafia, almendra, nueces, y demas. Hubo tendencia a mezclar los dulces

europeos, a los que se les agrego chocolate™2

L www.méxicalesconocido.com.mx , www.correodelmaestro.com.
2 www.grupo reforma.com



Cuando los espafioles llegaron a México, encontraron grandes
manadas de cabras; una de las regiones en las que mayores ventajas
tuvieron para asentarse y encontrar alimentacion, fue sin duda, el Bajio en
Guanajuato, tal y como dice el historiador Rafael Zamarroni, en su libro

Celaya Tres Siglos de su Historia:

“La Villa de Salaya es tierra llana y montuossa, es abundosa de

pastos para ganado y fértil de frutos de Espafia’

La regidn del Bajio es una regién fértil para la crianza de cabras

s ZAMARRONI ARROYO, Rafael, Celaya tres siglos de su historia, Editora mexicana de Periddicos,
Libros y Revistas, S.A., México 1975 P. 102



Las cabras al alimentarse de los nutritivos pastos que habia en esta
region, produjeron mas leche, los espafioles miraron una alternativa muy
ventajosa ya que no tenian muchas vacas, experimentan con leche de
cabra, y elaboraron leche quemada, les gusto el sabor, es asi como se
modifica su receta en Nueva Espafa, desde entonces se puede utilizar

leche de vaca o cabra para la elaboracién de la leche quemada.

La leche quemada es una receta antigua heredada

de los espafoles a las sociedades de América

Como menciona el libro de Cocina Virreinal Novohispana, los
espafioles enseflaron a elaborar la leche quemada a las monjas de los
conventos, quienes a través de los afios se dedicaron a difundir en la
Nueva Espafa los secretos y manufacturas de toda clase de dulces

derivados de los lacteos, asi como otra clase de postres.



Ellas tenian la obligacion de preparar postres para las fiestas importantes,

aun podemos encontrar estas recetas en el libro.

Actualmente, en varios Estados de México se le conoce como cajeta,
al ate de dulce de membrillo, guayaba y a otros dulces hechos de leche
guemada, tal vez porque los Espafnoles realizaban cajeta de mamey,
guayaba y chirimoya, como lo menciona Patricia Quintana, periodista ya
citada, por lo tanto no podemos decir que la cajeta es solamente los dulces
o productos que derivan de la leche quemada, sino también son dulces de

frutas.

El concepto cajeta tiene gran variedad de significados entre los que se

encuentran algunos dulces de frutas y derivados de la leche quemada.



En la ciudad de Celaya a la leche quemada se le atribuyo el nombre
de cajeta, por la referencia al termino cajita o cajete, que era el molde
donde se envasaba este producto; por lo regular, la leche quemada se
introducia en cajitas de madera o de tejamanil. Para dar validez a nuestra
afirmacion, nos apoyamos en la pagina de Internet, México

desconocido, donde se dice textualmente:

“Los celayenses industrializaron la cajeta y fueron los primeros en
darla a conocer dentro de sus envases de cajitas que se le ocurrié al

celayense, sefior Cornejo”4.

Presentacion del envase de una cajeta de Celaya

4 www.correodelmaestro.com



En la ciudad de Celaya se le conoce como cajeta, Unicamente al
dulce que se obtiene de la leche quemada, la receta tradicional es utilizar

leche de cabra o de vaca y combinar los siguientes ingredientes:

¢ AzUcar
¢ Carbonato

¢ Glucosa

En esta ciudad, comienzan a fabricar este dulce lo mejoran, hasta
encontrar el punto exacto en la consistencia, de igual forma, se agregaron
sabores e ingredientes),es asi como obtuvieron: la cajeta natural, la cajeta

gquemada, la cajeta envinada y la cajeta de vainilla.

Con la fabricacion de la cajeta, en esta Ciudad, nacen varios mitos, uno de
los més importantes fue cuando se instal6 la torre hidraulica (La Bola del
agua), se decia que estaba llena de cajeta y que bastaba abrir una llave

para tomar toda la que se quisiera.
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“Una de las primeras fabricas de cajeta de la regién fue EI caballo
de Oro, que estaba ubicada frente a la estacion de ferrocarriles,” los
pasajeros del tren compraban cajeta en las peculiares cajitas de maderay

amarradas con mecate.

Tranvia que recorria las principales calles de la ciudad de Celaya

Desde esos momentos y hasta la fecha ha sido importante el
desarrollo de la industria cajetera, que hoy en dia, en la ciudad de Celaya
los productores de cajetas han formado un patronato de empresas
cajeteras, en donde participan las mas importantes fabricas de la ciudad,

tales como:

® Informacion del archivo de la empresa CajeteraLa Tradicional, Celaya, Gto. 22 de julio del 2003,
Pag.2



La Tradicional de Salgado, De Antaio, La Cabrita del Bajio, La
Chivita Celayense, La Fina, La Moreliana, La Reyna, La

Suprema, La Vencedora, Mex-Cel, Productos Dolche del Bajioy

Ricap.

La Tradicional de Salgado, una de las més antiguas empresas de cajetas.

Es importante sefialar que en la continuacion de esta tesis nos
enfocaremos Unicamente en la empresa La Tradicional de Salgado,

una de las més antiguas empresas de cajetas de esta nuestra ciudad.



1.2 HISTORIA DE LA EMPRESA CAJETERA LA
TRADICIONAL DE SALGADO.

La empresa La Tradicional de Salgado es una empresa celayense

dedicada a la elaboracion y comercializaciéon de la cajeta.

Esta empresa inicia labores en el afio de 1860, con otro nombre, sus
duefias, eran las sefioritas Aguilar, que después de 50 afios venden la
marca, pero siguen elaborando la tradicional cajeta y los jamoncillos, con
la diferencia que su venta no era al publico en general, sino se trabajaba

sobre pedido y en situaciones especiales.

*En el afio de 1989, el sefior Andrés Lopez GOmez y la sefiora Ma.
del Socorro Salgado, se hacen cargo del negocio dadndole marca nueva en
el mercado bajo el nombre de La Tradicional, a partir de marzo del 2004
se cambia el nombre a La Tradicional de Salgado por motivos legales

para entrar al sistema de comercializacion Franquicias.

Entre 1990 y 1991, tienen como fecha de arranque para implantarse
en el mercado cajetero. Cuando inicia sus actividades, la empresa no
contaba con ningin empleado y la funcion de atender y fabricar el

producto estaba a cargo de los propietarios, Don Andrés y Dofia Ma. del

* Entrevista proporcionada por Ing. Andrés Lépez Gomez (Director general)
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Socorro, quienes conservaron, mejoraron, y obtuvieron las diferentes
recetas de las cajetas, también iniciaron la tarea de comercializacion de

otros productos.

Con el paso del tiempo, la empresa fue conocida y reconocida en la
Ciudad, esto trajo consigo la necesidad de contratar personal, para dar un
servicio de mayor atencion y calidad a los clientes; es asi, como hasta el
dia de hoy, la empresa cuenta con mas de 11 trabajadores: Obreros,
empleados de confianza, personal administrativo contable y empleados de

aparador.

La Tradicional de Salgado desde sus inicios ha crecido con la
importante mision de entregar a sus clientes productos 100 por ciento
naturales, siempre con la intencién de evitar los conservadores,
saborizantes y colorantes artificiales, y hacer de cada dulce toda una
artesania. En sus inicios se fabricé Gnicamente la cajeta (realizada con
leche de cabra) y el jamoncillo, se comercializo las palanquetas y momias

de Guanajuato (dulce de charamusca).

La venta de mayoreo permitié que los productos se vendieran en
otras tiendas y de aqui sale la idea de comercializar, también productos de
otros estados como: Michoacan, San Luis Potosi, Jalisco y por supuesto de
Guanajuato. Ha sido tal el éxito de esta estrategia que en la actualidad se
comercializan mas de 100 dulces y se elaboran mas de 10 productos en la

fabrica.

11



De toda esta lista de productos debemos decir que el mas
importante de todos es la cajeta y tomando como el producto titular de la
empresa, dice el Ing. Andrés Lopez Gomez, que ha sufrido diversas
modificaciones y sobre todo ha ampliado su gama de sabores, por ejemplo,
en el caso de la cajeta se producen en las presentaciones de: Cajeta
natural, Cajeta envinada, Cajeta de vainilla y no menos importante la
Cajeta quemada. Otro aspecto importante de la presentacion de las cajetas
es el embalaje, que a lo largo de los afios se ha ido cambiando, pues el tipo
de envases que utiliza la empresa para vender sus productos, son de tres
tipos: Las cajitas de madera, los envases de vidrio estéril y los envases de

plastico.

El envase de vidrio ha sustituido
al de las famosas cajas que le dieron nombre a la Cajeta

12



En un principio se utilizaban las cajitas de madera, pero
lamentablemente y a pesar de que este tipo de envase hace que las cajitas
de madera se impregnen con el sabor a cajeta (obteniendo un sabor

especial), la madera tiene dos desventajas primordiales:

Primero que la madera absorbe la humedad del ambiente y
disminuye su tiempo de caducidad, pues este fenGmeno provoca que la

cajeta se cristalice mas rapido.

Segundo, la higiene es mas dificil controlar en este tipo de
embalaje. Es por ello que s6lo que lo pida el cliente, se utiliza la tradicional

madera.

Estos son algunos de los productos y presentaciones que
La Tradicional de Salgado ha instituido para sus cajetas.

13



Por tal razon, se ha implementado el vidrio estéril, que es en si el
mas recomendable, por que permite cerrar el producto al vacio, sin
problemas de que se vaya a contaminar por aspectos externos (mayor
higiene) y ademas por que amplia en tiempo de caducidad de los

productos.

La Tradicional de Salgado es una empresa que busca remontarse
a su pasado y lo expresa en todo momento, un ejemplo muy claro de ello

es su Autovolquete (simulando un tranvia).

“Un autovolquete es un camidn, vagon u otro vehiculo utilizado para el

transporte de materiales.”®

Esta idea surgio de los tranvias de pasajeros que circulaban en los
afios de 1880, por todo el centro de la ciudad y la region.”Celaya tuvo
comunicacion por medio de sus tranvias tanto por el norte como por el

oriente””

La tradicional de Salgado mando hacer un autovolquete, en el afio de
1995, pero sin perder la esencia de lo que eran, con la finalidad de dar un
servicio de ventas de dulces, por las principales calles y jardin de esta
ciudad, ademads de ser un atractivo turistico y por supuesto que fuera algo
historico que reviviera lo que por mucho tiempo los habitantes de esta

cuidad disfrutaron.

5 GARCIA PELAYO, Ramén, GROSS, Diccionario Usual ,octava edicién, Larousse,1998,Pag. 658
7www.correodelmaestro.com

14



Este autovolquete funciona por medio de otro vehiculo (tractor o

camioneta) el cual lo jala para que circule.

R &

El autovolquete es uno de los atractivo que ha inventado
la empresa para crear una imagen distintiva ante sus clientes.

En nuestra actualidad La tradicional de Salgado esta pasando por
un gran auge, en los ultimos 6 meses la empresa se a posicionado en
diferentes Estados de la Republica esto gracias a la venta de

Franquicias.

La empresa La Tradicional de Salgado a través de estos 25 afios
ha tenido la ardua labor de hacer perdurar y dar a conocer nuestras
artesanias y tradiciones, es por ello que a lo largo de estos afios ha
participado en numerosos eventos, representando orgullosamente a la

Ciudad de Celaya y al Estado de Guanajuato.

15



Entre estos eventos podemos enumerar:

1.- Las Fiestas mexicanas organizadas por Televisa.
2.- Confitexpo (Guadalajara)

3.- Expo Guadalajara

4.- Expo Michoacan

5.- Feria de Celaya

6.- Expo cajetera (en Celaya)

7.- Participacion en eventos gubernamentales como Ponte el cinturén
en la ciudad de Celaya

8.- Participacion en eventos de turismo

9.- Apoyando eventos universitarios

10.- Diversas Convenciones en la ciudad de Guanajuato

11.- Participacion en la Feria Internacional de Franquicias, que se llevé a
cabo en la ciudad de México D.F. (marzo del 2004).

Este trabajo de apoyo cultural, ha rendido sus frutos, pues
producto de este trabajo, La Tradicional de Salgado ha recibido varios

reconocimientos, entre los que citamos los mas importantes:

1.- Premio Guanajuato a la calidad.
2.- Orgullosamente Guanajuatense
3.- Royal Crown to excellent

4.- Sun of gold

16



5.- Gran premio Ameérica a la calidad y servicio
6.- Estrella de diamante internacional a la calidad

7.- Estrella de plata al merito empresarial.

Logotipo de La Tradicional

A manera de publicidad, la empresa cajetera La Tradicional de
Salgado ha sido objeto de varios reportajes y entrevistas en diferentes

medios de comunicacion como por ejemplo:

En articulos de la Revista México Desconocido; Reportaje en el
Periddico Reforma; reportaje en la revista Guias de Padres y el mas

reciente en la revista inn de la ciudad de Celaya.

En television un reportaje en el canal de television People & Art de la
cadena internacional Discovery Networks; reportaje en el programa Cada
Mafiana y Con sello de Mujer de la cadena nacional de television TV

Azteca.

17



En radio se cuenta una participacion en el programa radiofénico de
Cristina Pacheco, por la 12 Cadena Regional Radio Formula S. A.
DEC. V.

Menciones en autobuses de las concesionarias ETN y Flecha Amarilla.

Es asi como la empresa La Tradicional de Salgado hoy se
encuentra como una institucion sélida y con presencia, siempre con
el orgullo de ser y sentirse celayense, busca mantener su hegemonia
como empresa lider en el mercado, a travées de apoyo a la ciudadania,
expresion y difusion de su cultura, pero sobre todo, entregando a sus

clientes un esfuerzo extra en la calidad de sus productos.

Fachada de la empresa, punto de venta.

18
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2.1 DETERIORO DE LA IMAGEN DE LASEMPRESAS
CAJETERASDE CELAYA?®

Para nadie es un secreto que la ciudad de Celaya esta
ampliamente relacionada con el concepto cajeta, de hecho, cuando
se nombra este dulce, salta a la mente de muchas personas la idea:
La cajeta de Celaya. Y no es para menos, pues es este municipio
el primero, asi como lo dice la sefiora Abigail Carrefio en su libro
Imagen de Celaya en el Pais, en comercializar e industrializar la
cajeta, como casi todas las industrias, éstas nacen en los talleres
familiares que con el éxito de su produccién van conformandose

en empresas.

Sin embargo, muchas de ellas, por el interés principal de la
venta facil, han desfavorecido el que el producto respete los
minimos atributos de buen sabor y atractivo, que hizo en otros
tiempos crecer, la costumbre por degustar un dulce de gran sabor;
un producto de mediana calidad ha alejado al consumidor quien ha

cambiado sus preferencias hacia otros dulces.

8 CARRENO, DE MALDONADO, Abigail, Tmagen de Celaya” tercerraedicion, Celaya Gto., 1999,
Pag. 60, www. Correo del maestro.com., www.terra. com. mx, Www.coronado.com.mx
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Ahora bien, aquellas empresas que si han continuando con sus
mayores esfuerzos, por la perdida de clientela, han tenido que ampliar su
linea de productos, para volver a cautivar al cliente asi como la
racionalizacion de sus recursos para invertir en publicidad y dividirlos en

cada uno de los productos que comercializa.

Lista de productos que una empresa cajetera vende para poder permanecer en el
mercado

21



2.2 ENEMIGOSDE LA CAJETA

Uno de los factores que ha afectado negativamente el crecimiento de
las microempresas y empresas cajeteras han sido los cada vez menos
apoyos que las autoridades han dado hacia el mantenimiento de la imagen

de la ciudad como capital de la cajeta.

Otro punto importante que ha afectado la imagen de las empresas
cajeteras de Celaya, es el surgimiento de empresas fuera de Celaya, que
han generado cajeta sabiendo utilizar capitales fuertes, grandes
inversiones en publicidad y mercadotecnia vy difusion nacional

permanente.

2.3 LASPEQUENASEMPRESAS CAJETERAS’

Para decir que las empresas en la ciudad de Celaya en el ramo
cajetero son pequenas las analizaremos en el aspecto financiero, personal

ocupado, produccion y ventas.

Financiero: Es el monto de su capital. El mercado de las empresas

cajeteras es limitado y se produce poco.

® MUNCH, GALINDO y GARCIA MARTINEZ,” Fundamentos de Administracion”, editorial Trillas,
5 edicion, México,1990,Pag.47, Informacion del archivo de laempresa CajeteralLa Tradicional, Celaya Gto.22 de
juliodel 2003, Pag.8
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Personal ocupado: Las empresas pequefias son aquellas en las

gue elaboran menos de 250 empleados, en las empresas cajeteras de

Celaya cuentan con:

La Regia

20 empleados

Mex-cel

20 empleados

Productos Dolche

17 empleados

Foods Specialities

15 empleados

La Tradicional de Salgado

11 empleados

Produccion: Es de acuerdo al grado de maquinizacion que existe

en el proceso de produccion. En la elaboracion de la cajeta es muy

artesanal no se requiere de maquinaria es mas indispensable el hombre

para obtener este producto.

La Regia

225 kilos diarios

Mex-cel

100 kilos diarios

Productos Dolche

80 kilos diarios

Foods Specialities

100 kilos diarios

La Tradicional de Salgado

50 kilos diarios

Ventas: Es el tamafio de la empresa en relacién con el mercado,

gue la empresa abastece con el monto de sus ventas. Las empresas

cajeteras son pequenias, sus ventas son locales.
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En cuanto al gremio cajetero, en la ciudad de Celaya,
prevalecen las microempresas y es que segun estadisticas de INEGI
la inversion minima necesaria para poder abrir una microempresa
de este rubro haciende a $37,100.00 mientras que para tener una
pequefia empresa se necesita invertir un minimo aproximado de
$165,000.00.

Estas cifras dadas por INEGI demuestran que es relativamente
facil el surgimiento de empresas familiares, fendbmeno que a la
larga ha hecho que en Celaya exista gran cantidad de
organizaciones que producen cajeta, mas sin embargo,
lamentablemente la gran mayoria de estas fabricas, para realizar
sus ventas, se apoyan mas en la buena imagen tradicional de la
cajeta Celayense, que en sus componentes, y de sus productos.
Esta invasion de empresas ha deteriorado la imagen de la cajeta

Celayense y mucha cantidad ha traido poca calidad.

Para que una empresa familiar se inscriba al Registro Federal
de Contribuyentes es necesario cubrir con los siguientes
requerimientos, que proporciona el Servicio de Administracion
Tributaria.(SAT), Ya sea acudiendo a sus instalaciones de la ciudad

o por la pagina de Internet. www.elsat.com.mx
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Formato R-1 Solicitud de inscripcién al Registro Federal de

Contribuyentes.

Anexo 1. Registro Federal de contribuyentes, personas morales del
Régimen General y del Régimen de las personas morales con fines no

lucrativos.

Copia certificada y fotocopia del poder notarial con el que acredite la
personalidad del representante legal o carta poder firmada ante dos
testigos y ratificadas las firmas ante las autoridades fiscales, notario o
fedatario publico. (copia certificada para cotejo).

Para la realizacion de este documento es necesario acudir con un

notario publico para que la redacte con las especificaciones necesarias.

Identificacion de la persona (original y copia) (credencial de elector,

cedula profesional, cartilla militar)

Original y fotocopia de comprobante de domicilio fiscal (recibo de

luz, recibo de teléfono, predial).
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Ya cuando se tenga todos estos documentos se presentan con
una identificacion para la realizacion de sus facturas y cédula en
caso de que el negocio se registre como persona moral, y posterior
cada mes se tiene que presentar la declaracién de impuestos

sobre la renta. Y en marzo se debera realizar la declaracion anual.

24 LISTA DE PRODUCTOS

Las empresas mas importantes de la ciudad no pueden
subsistir anicamente de la produccién y venta de cajeta, razén por
la cual han recurrido a la elaboracién de otros dulces al ampliar la
gama de marcas comercializadas en sus tiendas, por tal razén
las empresas cajeteras tienen que dividir y racionalizar todos sus
esfuerzos de publicidad y mercadotecnia; por lo que su
participacion en medios masivos es inexistente y cuando ésta se
da, va orientada a publicitar de un sélo golpe a varias marcas

y productos.
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Laleche qguemada a dado origen a gran variedad de productos
entre los que se encuentra la Cajeta.

Por otro lado, empresas fuertes como Coronado, que han
contado con el apoyo de empresas con grandes capitales, como
Televisa y Bimbo, presenta mensajes exclusivos a un solo

producto el cual hoy es reconocida en el ramo a nivel nacional.
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2.5 COMPETENCIA PODEROSA

En el siglo XIX las empresas Celayenses se enfrentan a nuevos
negocios  provenientes de otros Municipios y Estados de la
Republica, tal es el caso de la empresa Coronado del Estado de San
Luis Potosi, la cual inicia sus labores en 1927, como una empresa
familiar, en la hacienda de Coronado localizada en el Altiplano
Potosino, nombre que después se le atribuird a sus productos, hoy
se ha convertido en la empresa que a nivel nacional mayor

reconocimiento y posicionamiento del mercado tiene.

Sobre el origen de la empresa Coronado poco se sabe, de
hecho uno de los mitos que la rodean es el origen de la receta, pues
mientras algunos dicen que es produccién netamente potosina y
que era una receta familiar, otros afirman que le receta se

la llevaron de Celaya.

Coronado después de 30 afios de haber iniciado labores,
comenzé a crecer y al poco tiempo se constituye como una
sociedad a la que se llamé Productos de Leche Coronado; mas
adelante y debido a su creciente éxito, empresarios del grupo

Televisa compran ésta empresa.
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“Con inversion de gran capital, Televisa viste a la empresa cajetera

de una nueva imagen”o,

Empresa Coronado fundada en
San Luis Potosi en 1927

Invierte en su proceso de fabricacion y presentaciéon, pero lo méas
importante, planea un proyecto publicitario, de mercadotecnia y
distribucion que hasta ese momento, en el pais, ninguna empresa en el

ramo habia podido proyectar.

%www.coronado.com.mx
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Los resultados se dieron al poco tiempo y la empresa
Coronado comienza a crecer y a ser reconocida nacionalmente

como la mas importante en su giro.

No obstante, en el afo 1995, el grupo Televisa vende esta
empresa al Grupo Industrial Bimbo, cuya principal mision fue
llevar los productos Coronado por toda la Republica Mexicana,
labor que no fue muy dificil ya que ésta empresa tiene uno de los

mejores procesos de distribucién en todo América Latina.

Un dltimo cambio administrativo llega en el afio 2000,
cuando la empresa Ricolino se hizo cargo de Coronado; en la
actualidad la empresa Coronado, Ricolino y Barcel constituyen

la compariia Barcel S.A de C.V.

Siempre con la mision de innovar, hoy la empresa Coronado
esta generando nuevos proyectos que tiene para lanzar al mercado,
por un lado estd la nueva cajeta Irlandesa, como comenta el
gerente de Coronado Rafael Rivera, tendra una buena aceptacion
porque es un producto saludable, natural, nutritivo vy
energetizante, conjuntamente con esto se ha creado el

multiempaque para quien quiera cargar la cajeta en el bolsillo.
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Otro de sus proyectos es trascender fronteras y llegar a todo
Latinoamérica y Estados Unidos, accion que en mucho dejaria de lado, la

imagen de que es Celaya el surgimiento de la mejor cajeta.

No se puede comparar a ninguna empresa cajetera Celayense con
ésta gran empresa, ya que hay mucha diferencia en el capital de inversion
en cuanto a tecnologia de produccién, innovacion de presentacion,
proyectos de publicidad y estudio de las tendencias de los gustos y

preferencias el mercado.

2.6 EL GOBIERNO ANTE LASEMPRESAS CAJETERAS

A lo largo de los afos, poco se ha hecho por parte de las
autoridades municipales para impulsar la inversion de capitales
en la industria de la Cajeta, ademéas ha tendido a apoyar otras
empresas trasnacionales dando todas la facilidades para

establecerse en la ciudad.

Tal es el caso de la empresa Price Mart , el gobierno le dio
todas las facilidades para establecerse, y asi dar fuentes de trabajo,
a un numero determinado de personas, ahora en estos momentos
la empresa ha cerrado y ha dejado a estos empleados sin ninguna

fuente de ingreso.
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El gobierno Federal lo que esta impulsando son las microempresa,
(Changarros) saben que se pueden obtener mejores resultados de estos
changarros que de las empresas transnacionales, esto sin tomar en cuenta

gue las ganancias de estas empresas salen del pais .

“El 95% de las empresas en Guanajuato son microempresas y el

resto son de empresas trasnacionales.”

n WWW.guanajuato.gob.mx
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3.1 Alternativas para meorar laimagen dela cajeta.
3.2 Patronato dela Cajeta
3.3 Marca Colectiva Cajeta de Celaya
3.4 Franquicias

3.5La FeiadelaCajeta



3.1 ALTERNATIVASPARA MEJORAR LA IMAGEN DE LA
CAJETA.”

Las empresas cajeteras de la ciudad de Celaya, a través de
los aflos han realizando varias actividades y proyectos para que la
cajeta no se olvide y a su vez desaparezca; algunos de estos
esfuerzos son: la creacion del Patronato de la Cajeta de Celaya A.C.,
que ya se mencionaron, las empresas que lo integran, la
denominacion de origen para la ciudad, la importancia de una
marca colectiva, la creacion de franquicias, por parte de la empresa

La Tradicional de Salgado, y la realizacion de la feria de la cajeta.

3.2PATRONATO DE LA CAJETA

El Patronato de la cajeta de Celaya A.C. como organizacion
busca que la cajeta a través de los afios siga siendo la imagen de
identidad de la Ciudad y viceversa, buscando que cada una de las

empresas integradas, proporcionen productos de calidad.

2 |nformacion del archivo de laempresa Cajeterd_a Tradicional, Celaya Gto., 22 de julio del 2003,

Pag.15, www.economia.gob.mx, www.impi.gob.mx.,www.franquicias.com



Desde el aio 2002 el Patronato de la Cajeta de Celaya A. C. en
coordinacion con el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial
((IMPI), 6rgano autorizado por el Gobierno Federal para otorgar la
certificacion de la Denominacion de origen), ayudados por el
Desarrollo econdmico del Estado y el Consejo Coordinador Empresarial de
Celaya, han buscado que se dé la Denominacion de Origen de la Cajeta
a Celaya. Cabe sefalar al hablar de Denominaciéon de Origen nos

referimos a:

“El nombre de una Regién Geografica del pais que sirva para
designar un producto originario de la misma, y cuya calidad o
caracteristicas se deban exclusivamente al medio geografico,

comprendiendo en este los factores naturales y humanos.”:3

El sello Denominacion de Origen es mucho méas que un
certificado para identificar un producto propio de una region, con
caracteristicas uUnicas y calidad particulares, es una herramienta
con la cual el pais puede proteger sus productos de la
competencia, tal fue el caso con el platillo yucateco (cochinita pibil), por
no proteger a este peculiar platillo es fabricado vy

enlatado por empresas japonesas.

3 www.impi.gob.mx

35



Los productos mexicanos con Denominacion de origen son:

Tequila
Mezcal

Talavera

® & o o

Bacanora

Café de Veracruz
Ambar de Chiapas

Charanda

® & o o

Sotol

4 Mango Ataulfo del Soconusco de Chiapas
¢ Café de Chiapas

¢ Olinala

Para que se de una Denominacion de Origen  hay que
demostrar la tradicién histérica del producto, conjuntamente la
denominacidén se apega a las Normas Mexicanas Oficiales y a su vez
cuenta con un consejo regulador que se encarga de verificar el
cumplimiento de dicha norma, cada producto cuenta con una
norma especifica, (NOM). ( ver ANEXO 1 Norma Mexicana Oficial de
la Talavera NOM 132-SCF1-1998).

36



Para buscar la Denominacion de Origen de la cajeta a la
ciudad de Celaya, se requiere de tiempo, ademas se deben de
tomar en cuenta los factores: naturales y humanos, se debe
cumplir con los requisitos legales de la ley, como presentar pagos y

llenar solicitudes.

Entre los factores naturales que se tomarian en cuenta en Celaya

enumeramos:

Caracteristicas del suelo
Temperatura
Humedad

Altura sobre el nivel del mar

® & & o o

Clima

Entre los factores humanos que se tomarian en cuenta en la ciudad

de Celaya para la cajeta enumeramos:

Tradicion
Especializacion en determinado arte u oficio

¢ Producto originario de la region o zona geografica, identificando con
el mismo nombre.

¢ Utilizacién de procesos especiales.
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de Propiedad Industrial los articulos 156 a 168

Proteccion

a 178 de la Autorizacion para su uso. (ver

Propiedad Industrial).

Algunos de

Para poder hacerlos tramites legales es necesario conocer la Ley
de la
a la Denominacion de Origen y los articulos 169
ANEXO 2 Ley de

los pagos que se deben de hacer conforme

al Titulo Quinto de la Ley, para obtener la Denominaciéon de

Origen son:

15

Por los servicios que presta el Instituto en material de denominaciones de

origen, se pagaran las siguientes tarifas:

15 Por el estudio de la solicitud de declaracion general de proteccion a una
denominacién de origen o de la solicitud de modificacién de una
a J 712.00
declaracién general.
15 Por la autorizacion para usar una denominacion de origen o su
renovacion, por cada uno de estos actos.
b P 315.00
15 Por la inscripcion de un permiso otorgado por el usuario autorizado para
usar una denominacién de origen.
c J 268.00
24 | Por el informe que se proporcione a personas que lo soliciten por escrito
sobre si una marca o aviso comercial ha sido registrado, o si un nombre 47.00
comercial ha sido publicado, por cada uno. '
24 |Consulta del banco de datos de marcas via médem: $89.50
» Busqueda de anterioridades fonéticas.
BI a « $26.50
» Consulta a marca en particular accesada por cualquier via.
S * $40.50

® Consulta a lista de 10 marcas por titular o fraccién de 10.

38




Ventajas de la Denominacion de Origen

* Benefician tanto a los productores como a los consumidores. A los
productores en distribucion del producto y a los consumidores en
gue es un sello de garantia.

* Mejoran los procesos de produccién con el fin de desaparecer los
negocios y los productos de mala calidad que dafian la imagen y
calidad del dulce.

« Fomenta y favorece la organizacion del sector productivo,
facilitando el acceso de los productores a los mercados
nacionales e internacionales.

« EI sector proporciona un marco legal para defender
y proteger al producto de las Denominaciones de Origen
falsas o la pirateria.

* A nivel regional, nacional e internacional mejora la divulgacion,
promocion y la oferta del producto protegido.

» Para garantizar al consumidor la calidad de los productos es
necesario que estos cumplan con las Normas Oficiales

Mexicanas.

La solicitud de declaracion de proteccién a una Denominacion
de Origen, se hara por escrito, ante el Instituto Mexicano de la
Propiedad Industrial (IMPI). (Formato de Solicitud ver ANEXO 3), a esta
solicitud se le aunaran los comprobantes que funden la peticion y en la

gue se expresara lo siguiente:
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1. Nombre, domicilio y nacionalidad del solicitante. Si es persona
moral y las actividades a que se dedica;

2. Interés juridico del solicitante;

Seflalamiento de la Denominacion de Origen.

4. Descripcion detallada del producto terminado, especificando desde
el proceso de extracciéon, pasando a la elaboracion hasta llegar al
embalaje o envasamiento.

5. Lugar o lugares de extraccion, delimitacion del territorio de origen
gue se quiera proteger con la Denominacion de Origen;

6. Senalamiento detallado de los vinculos entre Denominacion,
producto y territorio, y

7. Los demas gue considere necesario o0 pertinentes el solicitante.

Después que el IMPI reciba la solicitud y se hayan hechos los
pagos de las tarifas correspondientes, se efectuara el examen
de los datos y documentos aportados. En caso que los
documentos presentados no sean de total comprensién el
solicitante tiene dos meses para hacer las aclaraciones
correspondientes. Si los documentos son comprensivos y
cumplen con lo establecido , el IMPI publicara en el Diario
Oficial un extracto de la solicitud. (ver ANEXO 4 Declaratoria
general de la proteccién de la Denominacion de Origen de la

Talavera).
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Para que el Patronato de la Cajeta de Celaya A.C. concluya
este trabajo, se requiere que los productores de este dulce trabajen
arduamente, porque la Denominacion de Origen como ya se
menciono se requiere de tiempo y de grandes inversiones
econdémicas, para que la cajeta se pueda comercializar a nivel

nacional e internacional.

3.3MARCA COLECTIVA CAJETA DE CELAYA

Para poder crecer en el &mbito cajetero los empresarios de la Cajeta

han pensado en hacer una marca colectiva llamada La Cajeta de Celaya

“La marca colectiva es una marca que pertenece a varios, 0 bien pertenece
a una organizacion o a una cooperativa cuyos miembros la pueden utilizar,
siempre y cuando respeten las condiciones establecidas por la

organizacion.”4

El empleo de marcas colectivas constituye una alternativa de

proteccion para productos vinculados a una Region.

14 www.impi.gob.mx
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Ventajas de la Marca Colectiva

* Reducen el gasto, honorarios, impuestos y aranceles que se
requieren para el registro y proteccion de marcas individuales en
muchos paises.

* Facilita el acceso a mercados internacionales.

* A los productos a los que se le aplique la marca colectiva contara
con un valor agregado, ejemplo: La cajeta de Celaya es de calidad.

» Existen reglas de distribucion de manera consensual.

3.4 FRANQUICIAS

Para entender mas sobre las franquicias es necesario saber
gue significa esta palabra, franquicia proviene del termino inglés
(franchising) es un método de comercializacién de productos,
servicios y tecnologia, el cual tiene que haber dos partes
involucradas en el sistema para que se realice el negocio por un
lado esta el franquiciante (quien vende),el cual presta su marca y el

sistema del negocio; y por otro lado, el franquiciado (comprador),
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guien paga una regalia y por lo regular paga una cuota inicial por el
derecho de realizar negocios bajo el nombre y sistema de produccion del

duefio de la marca (franquiciante).

L ogotipo mas reciente de la empresa

Ventajas de las franquicias

* Reputacion: ElI nuevo duefio no tiene que trabajar para
establecer la reputacion del negocio. ElI producto o servicio
gue se ofrece ya es aceptado por el publico.

» Capital de trabajo: cuesta menos dinero operar un negocio de
concesion, porque el franquiciante le da al comprador buenos
controles de inventario y otros medios para reducir los

gastos.
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» Experiencia: el consejo dado por el franquiciante compensa la
inexperiencia del nuevo propietario.

» Asistencia gerencial: Las mejores compafiias de franquicia le dan al
franquiciado asistencia continua en estas areas.

* Motivacién: debido a que el comprador y el vendedor se benefician
del éxito de la operacién, ambos trabajan adecuadamente para

lograrlo.

La empresa la Tradicional de Salgado desde el mes de marzo
del afno 2004, al ser invitados a la Expo de Franquicias en la ciudad
de México, ha trabajado en este método, como franquiciante,
buscando que la cajeta y sus dulces lleguen a mas ciudades de toda
la Republica. Preocupandose desde el lugar en que se ubicara la
tienda, arreglo de los muebles (vitrinas, aparadores), la colocacion

de los productos y sobre todo la distribucién de los mismos.

En este caso, para que una empresa pueda adquirir la franquicia de
La Tradicional de Salgado tiene que pasar por un proceso de evaluacién en

el que se analizan aspectos como:

Un cuestionario que deben de responder a sus preguntas,
visitar el posible lugar en que se ubicara la tienda, venderle los
muebles y ubicarlos cada uno, y la colocacion de mercancia, ya
cuando este todo esto en orden la empresa les envia los productos

y unavez a la semana ira para realizar sus pedidos.



Por medio del cuestionario obtendremos las respuestas que nos
revelaran posicion econémica, ciudad, quien la atendera y porque desea
tener la franquicia de la empresa La Tradicional de Salgado. (Ver
cuestionario en el ANEXO 5)

De marzo a septiembre la empresa la Tradicional de Salgado cuenta
con tres empresas afiliadas como franquiciadas, ubicadas en la ciudad de

Salamanca, Querétaro y Leon.

Laempresa celayense Latradicional de Salgado,
la Unica empresa que mangja franquicias
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35LA FERIA DE LA CAJETA

Otra alternativa que ha utilizado el Patronato de la Cajeta, es
la organizacion de Eventos, Ferias y exposiciones; tal es el caso de
la feria de la cajeta la cual se llevd a cabo por primera vez en

octubre del afio 2001.

La Feria de la cajeta se ha vuelto una tradicion y se une a las
celebraciones del Aniversario de la fundacion de la ciudad de
Celaya (12 de octubre ); cada afio esta feria ha ido aumentando en
reconocimiento y en participantes, el numero de entre los que
se encuentran productores, sino también la ciudadania y pueblos

circunvecinos.

La feria de la cabra el queso y la cajeta se llevd acabo en las
instalaciones de la feria, los dias 09,10,11,y 12 de octubre del
2004,en donde participaron ganaderos, y productores de quesos y

de cajetas.
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Stand de laempresa La Tradicional de Salgado en la

IV Feriade laCabra2004: El queso y lacajeta

Al lugar asistieron personas de diferentes municipios y de
otros estados, la entrada era libre, solamente se cobraban las
conferencias que se impartieron en el transcurso de los dias de
feria, tales conferencias trataban de diversos temas relacionados
con animales caprinos, elaboracion de cajeta y estrategias de

ventas tomando como tema principal las franquicias.
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En la feria se podia consumir los diferentes productos de queso y
cajeta, de diferentes, sabores y marcas de la ciudad, por su puesto la
empresa la Tradicional de Salgado no podia faltar a tal importante festejo,

teniendo asi dos stand, en los cuales podia encontrar su gran variedad de

productos.

I
!
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Fotogramaen lalV Feriadela Cabra2004: El queso y la cajeta
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CAPITULO 4

4.1 Ventas.
4.2 Seis momentos pararealizar una venta.

4.3 Tareas del departamento de ventas.
4.4 CoOmo debe ser un vendedor.
4.5 El vendedor.
4.5.1 El vendedor en territorios.
4.5.2 Medios para preparar al vendedor en unaempresa
pequena.
4.6 CoOmo mantener contento al cliente,

4.7 Como vender sus productos en una cadena detiendas de
auto servicio en el caso de Comercial M exicana.
4.8 Pasos para vender en unatienda.

4.9 Alternativas para un mejor desempefo en las ventas.



41VENTAS®

Las ventas son indispensables en nuestra sociedad para
gue una empresa pueda permanecer en el mercado y para que tanto
empleados como duefios puedan sobrevivir. Para saber
gue es una venta daremos la definicién, segun el autor del libro

Estructura Cientifica de la Venta José Maria Llamas.

“La ciencia de interpretar caracteristicas del producto o servicio
en términos de satisfaccion del consumidor, para actuar
después mediante técnicas adecuadas, sobre el convencimiento
de sus beneficios y la persuasion de la conveniencia de su

posesion o disfrute inmediatos.”:6

Dentro de todo negocio sin importar el ramo al que esté
enfocado, todos en la empresa son vendedores del producto
o0 servicio, desde la secretaria que estd vendiendo la imagen
del lugar, hasta el director que atiende a los posibles
clientes, nos enfocaremos Unicamente el vendedor como
parte del departamento de ventas.

15 MOLINA, AZNAR, Victor E, El vendedor profesiond editorial ISEF., LLAMAS, José Maria, Estructura
cientifica de la venta, Editorial Limusa, Noriega editores S.A de C.V, México 1994 P&g.73, Informacion del manual
del Centro de Desarrollo Personal y Empresarial S.A. de C.V., Av. Nifios Héroes No. 2804 Int.1 Guadalajara
Jalisco, P4g.13., G. DE CESPEDES, Pedro, Compendio de organizacion del vendedor, segunda impresion, México,
D.F.1966,P4g.30-35, GAROFALO, Gene, Guia préctica para ventas y marketing, editorial Prentice-Hall, primera
edicion, México, 2000, P4g. 200- 250.

1 LLAMAS, José Maria, Estructura cientifica de la venta, Editorial Limusa, Noriega editores SA de C.V, México
1994 Pag.73
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4.2 SEISMOMENTOS PARA REALIZAR UNA VENTA

1. Exploracion
2. Calificacion
3. Descubrimiento de necesidades
4. Busqueda de soluciones
5. Realizacion de presentaciones y propuestas

6. Cierre

1. Exploracion:

Es la busqueda de nuevos clientes, la cual tiene que ser continua. La
exploracién es hacer visitas, establecer contactos con alguien. Se
recomienda que para hacer una exploracion antes se debe de generar un

perfil de posibles clientes.

La exploracion se hace en forma personal, por teléfono, por correo o

mediante la publicidad.

Una exploracién que deberia hacer la empresa
La Tradicional de Salgado, es acudir con las personas que ofrecen
banquetes para fiestas, venderles lo dulces y postres, para que
los incluyan en los menus de sus eventos; acudir a empresas grandes
como es Mabe, Gamesa, las cuales en época navidefa
hacen obsequios a sus trabajadores, aqui se puede utilizar la

venta de las canastas que contienen diferentes dulces.
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En todo momento se debe de buscar nuevos clientes, porque
ninguna empresa sobrevive por mucho tiempo sin tener nuevos clientes

gue remplacen a los que se pierden.

Podemos representar la exploracion con:

“La teoria del embudo”’ que consiste en alimentarse de los
prospectos, estos entran por la boca del embudo en grandes cantidades y
son pocos los clientes que se manifiestan por el otro extremo. La eleccion
es que se tiene que alimentar en forma continua la parte superior del

embudo.

POSIBLES PROSPECTOS

PROSPECTOS

“Figural LaTeoriade embudo”

CLIENTES

e GAROFALO, GeneGuia préctica para ventas y marketing, editorial Prentice-Hall, primera edicion, México,
2000, Pag. 200- 250.
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2. Calificacion:
Es la etapa donde el vendedor determina si el prospecto tiene
necesidad o deseo del producto o servicio los medios para

comprarlo y la autoridad para tomar una decision de compra.

3. Descubrimiento de necesidades:

Los vendedores interrogan al prospecto para determinar si
existe un uso posible para el producto, Sin un uso valido hay
poca posibilidad de realizar la venta. El vendedor tiene que
hacer preguntas para descubrir las necesidades de los

prospectos.

4. Busqueda de soluciones:
Es cuando las preguntas revelan una necesidad o un problema, entonces el
vendedor presenta una solucion que proporciona el producto o servicio de

la compafia.

5. Realizacién de presentaciones y propuestas:
Las demostraciones del producto deben probar que es facil de
usar, realizar sus caracteristicas y demostrar que soluciona los problemas

del posible cliente.

6. Cierre:

El cierre significa solicitar el pedido al posible cliente.
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43 TAREASDEL DEPARTAMENTO DE VENTAS

Las actividades del departamento de ventas tiene que responder a
las necesidades de cada una de las empresas, las actividades mas comunes

que realiza el departamento son:

e Pronosticar las ventas.
e Contactar vendedores.
» Capacitar a los vendedores.

» Asignar territorios y establecer cuotas.

* Motivar a los vendedores.
» Dirigir las reuniones de ventas.
» Dirigir las ferias comerciales y las convenciones.

» Supervisar las actividades de la fuerza de ventas.

* Proporcionar a la alta direccion informacion confidencial de campo.
* Negociar contratos con grandes clientes.
» Establecer politicas de ventas.

» Controlar los gastos.

» Hacer sugerencias sobre los productos.
» Solucionar problemas (calmar a los clientes).
* Vincular a la alta direccion con la fuerza de ventas.

e Administrar el territorio.



4.4 COMO DEBE SER UN VENDEDOR

e Caracteristicas de un buen vendedor.
Antes que nada la persona que se dedique a las ventas debe desarrollar

una gran Autoestima.

» Poseer el don de la empatia.

» Ser tenaz en la consecucion de sus objetivos.
» Ser trabajador organizado.

* Gozar de buena salud.

» Tener presencia agradable.

» Poseer un vocabulario selecto y gozar de facilidad de palabra.
» Ser leal alaempresa.

» Tener conciencia de la honradez.

» Ser creativo.

» Tener capacidad para retroalimentarse de pensamientos positivos.

» Poseer el don de la persuasion.

» Ser estable emocionalmente ( no se deje llevar por la situacién).
» Ser entusiasta.

» Poseer una gran capacidad de amar.

* No discutir jamas

e Saber escuchar.
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O1.
02.
03.
04.
05.
06.
07.
08.
09.

10.

11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

* 50 ldeas para un vendedor que quiere trabajar en

equipo.

Asumir la responsabilidad personal por la calidad.
Haga un compromiso para la mejora continua.
Cumpla sus compromisos.

Haga una lista diaria por hacer

Acepte la ayuda con amabilidad

Dirija cuando se necesite a un dirigente.

Defina que es excelencia.

Sea parte de una solucion.

Reconozca sus errores.

Ponga su parte en el esfuerzo del grupo.

Aprenda a decir lo siento.
Aprenda algo nuevo cada dia.
Logre tener cero defectos.

Hagase cargo del estado de &nimo.
Inspire confianza.

Ofrezca sugerencias.

Busque oportunidades en las perdidas y en los errores.

18. Acepte la revision como prueba de que a alguien le

19.

20.

Importa.
Haga una revision de usted mismo.

Conozca la misién de sus organizacion.
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21.
22.

23
24

25.

un

26.
27.
28.
29.
30.

31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.

41.

42.
43.
44.

Conozca las metas de su grupo.
Indique y determine las reuniones del grupo.
. Duros con los problemas y suave con la gente.

. Preparese para los tiempos de tempestad.

ificacion de ideas.

Aprecie la diversidad de su grupo.

Desarrolle un proceso eficaz para resolver problemas.
Celebre su éxito.

Haga preguntas abiertas.

Ayude con las tareas del grupo.

Comparta tanto ideas como problemas.

Use la insatisfaccion creativa como motivador.
Ignore las quejas.

Escuche con respeto a los miembros del grupo.

Establezca empatia con los otros miembros del grupo.

De al menos otra solucién a los problemas.
Defina el termino de clientes.
Comparta su experiencia.

Utilice su juicio.

Defina entre su trabajo y su deber.
Desarrolle relaciones amistosas.
Todo el mundo es un cliente.

Ayude cuando el tiempo apremie.

Ayude a su grupo para lograr el consenso para llegar a una

Practique el dicho: Dicen mas las acciones que las palabras.
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45. Escuche activamente a su cliente.

46. Utilice los nombres de sus clientes.

47. Ofrézcase hacer la tarea.

48. Recompense a los clientes.

49. Aproveche al maximo sus contactos telefonicos.

50. Cumpla su promesa.

4.5 EL VENDEDOR

Se le conoce como vendedor a toda persona que se dedica a la
profesion de las ventas. Anteriormente este oficio no requeria de mucha
formacion, pero a medida que se ha ido complicando y acelerando la
economia en todas partes, se ha ido dificultando y refinando la labor del
vendedor, hasta crear los departamentos de ventas, las organizaciones y

los consultorios especializados.

Para la realizacion del trabajo de vendedor, la persona,
debera dedicar cuando menos 8 horas normales de trabajo.
Ademas debe de planear como puede disminuir el tiempo en los
traslados, ya sea agrupar por cuadras, por zonas, O por region.
Se debe de buscar la manera de obtener, el mayor rendimiento y

productividad con el minimo esfuerzo.
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En lo que el vendedor emplea su tiempo:

Tiempo dedicado a localizar prospectos nuevos. 1%
Tiempo esperado a ser recibido por el prospecto. 5%
Tiempo de traslado, entre visitas. 37%
Tiempo real, dedicado a vender. 17%

Tiempo dedicado a otras actividades relacionadas con |27%

las ventas (informes, reportes, hacer citas, etc.)

Conversaciones no directamente relacionadas con|11%

ventas.

Tiempo ocioso del vendedor. 2%

Para poder lograr el mayor aprovechamiento del tiempo y
el ahorro de trabajo es necesario, conocer que tipo de transporte
se puede utilizar para que el producto llegue a su destino, o por

el contrario recurrir a agencias que facilitan este trabajo.

En el caso de la empresa La Tradicional de Salgado, se
utiliza un automovil para traslados regionales y en caso de que
se haga un pedido de otro Estado se contratan los servicios de

agencias como: Estafeta, Actsa, DHL.
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451 EL VENDEDOR EN TERRITORIOS

* Planeacioén de rutas
Para poder analizar y cubrir cada ruta es necesario que el vendedor divida

Su ruta por:

Agrupacion por zonas.
Trabajo por orden de importancia.
Trabajo por horario.

Peinado de zona.

e Agrupacion por zonas.
El vendedor divide el territorio que tiene que cubrir en zonas de trabajo, si
algun dia no pude terminar la zona se quedara inconclusa para la siguiente

ocasion que le toque asistir.

 Trabajo por orden de importancia.
El vendedor debe aplicar un criterio selectivo a la preparacién de listas de
visitas, ademas debera asignar las mejores horas del dia a las visitas mas
prometedoras, debera planear el numero de visitas suficientes para

asegurar en lo posible la meta semanal.
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El vendedor debe de procurar hacer el recorrido mas directo
gque sea factible, para evitar perder tiempo en caso de
que falle alguna entrevista con algun nuevo prospecto es
necesario tener actividades secundarias y por dualtimo el
vendedor debe de informarse si los clientes se van de

vacaciones, viajaran determinados dias 0 no se encontraran.

 Trabajo por horario.
Los vendedores ya saben a que hora pueden encontrar a las
personas, este tipo de plan requiere un mayor recorrido y
esfuerzo, pero elimina las demoras por espera o0 tener que

regresar por si no estan.

* Peinado de zona.
Es cuando acuden a una zona y ahi acuden a todos los lugares que visitan

para entregarles mercancia.

Para poder controlar mejor las ventas existen dos

alternativas:

1. La realizacion de juntas de ventas, esto con la finalidad de
recibir retroalimentacion del personal, para saber que es lo que
estd haciendo y como van las ventas, se recomienda hacer por lo

menos unajunta por semana.

2. Las ventas deben de estar muy bien organizadas es por esto

que se recomienda hacer un registro para tener un control, este
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tipo de registro nos ayudara a obtener las cifras de ventas de los Gltimos
afios, se anota el porcentaje de aumento o disminucidn,
nos ayudara a preparar graficas comparando la cantidad de
ventas logradas en cada mes, esto nos dira en que meses

el producto no se esta vendiendo.

En el ANEXO 6 se presentara la forma para el control de
los prospectos y otro para hacer un reporte de trabajo, estas
sirven para hacer un archivo de ventas, que en los proximos

afos dira cuanto ha crecido la empresa.

452 MEDIOS PARA PREPARAR AL VENDEDOR EN UNA
EMPRESA PEQUENA

Las empresas pequeias no pueden invertir mucho en la
capacitacion de sus empleados de ventas es por esto que se les recomienda

gue aprovechen los cursos que ofrecen grupos especializados de ventas.
 Una alternativa es suscribirse a publicaciones y boletines
de ventas, en donde se ofrecen consejos y sugerencias

practicas sobre ventas.

* Mandar a sus empleados a cursos de ventas, que se ofrecen en las

universidades.
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* Acudir a las librerias y comprar libros que hablen sobre ventas y

capacitacion de ventas.

e Otro es que un gerente de ventas de una compafia
desempefiara el papel de instructor y asignar el material
de lectura a cada persona en el equipo de ventas, todo esto
con la finalidad de obtener personal de ventas mas

capacitado.

4.6 COMO MANTENER CONTENTO AL CLIENTE

Primero: Hay que hacer visitas frecuentes, estas visitas se tienen que
hacer en persona. El hacer llamadas telefonicas para solicitar un pedido es

una invitacién a irse con la competencia.

* A qui entraria la propuesta de llevar el producto de casa en casa
para que el cliente lo pueda adquirir sin ninguna molestia de

traslado, de trafico o de mas.

Segundo: Ayudar al cliente a hacer el mejor uso del producto de la

compafia, y cuando haya innovaciones platicarlo.

Tercero: Deben de ser los defensores del cliente dentro de sus
propias compafiias. Cuando hay discusiones, deben explicar el
punto de vista del cliente, deben de solucionar reclamaciones
por garantias, bienes dafiados, empaques perdidos,

devoluciones, etc.
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Cuarto: Aprender el negocio del cliente, es conocer sobre el giro del

cliente y sus métodos.

Quinto: Ser sinceros en relacién a cualquier problema, es cuando el
vendedor sabe algo de un producto que quiere comprar el cliente debe de

informarselo.

Sexto: Dar seguimiento a los pedidos, a las entregas, al desempefio del

producto, a la satisfaccion del cliente y a los requisitos futuros.

Punto de venta de la empresa La Tradicional de Salgado



* Motivacion para el vendedor

Para motivar a los vendedores se puede dar una buena
remuneracion, capacitacion continua, estimulo y respaldo
ademas darles las herramientas y la confianza necesaria para

gue realice su trabajo con efectividad.

En algunas empresas utilizan las primas (Cantidad adicional del
sueldo) y la comisién que se otorga cuando el vendedor llega a la cifra de
ventas fijada por la compafiia o la sobrepasa para motivar a los

vendedores.

4.7 PASOS PARA VENDER EN UNA TIENDA

Introduccion
Exposicion
Demostracion

Cierre

Servicio
Cobro
Una venta repetitiva
Revision de inventarios

Visita o llamada de cortesia.
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Venta de un producto adicional.

* Introduccion.
Este es el momento mas importante por lo tanto debe de
aprender dos o tres formas distintas para abordar al cliente.
Ejemplo: Buenos dias, bienvenida a nuestra tienda L a

Tradicional de Salgado, soy Erika y estoy para atenderla.

* EXxposicion.
Este es cuando un grupo de personas visita la empresa para lo
cual es necesario contar con un catdlogo o con fotografias, en
donde se puede ir explicando todo el proceso de producciéon y

distribucion.

« Demostracion.
Consiste en mostrar el producto fisicamente al cliente,
explicandole todas las ventajas, cualidades, sabores, tamafio y
precio, se le ofrece al cliente una degustacion del producto, para

gue lo pruebe y se convenza.

» Cierre.
Es cuando el cliente esta convencido del producto, se le invita a pasar
a la caja para cerrar la venta, o se le puede hacer un
comentario como por ejemplo: estd muy rico, y decir que otros

dulces tienen.
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“Recuerde es darle a escoger al cliente entre algo y algo, no

entre algo y nada.”8

Ejemplo: Prefiere una cajeta envinada o una natural.

* Servicio.
Es la atencién que el vendedor debe de tener con el cliente,
mostrarle los productos, darle el precio, decir la variedad de
sabores, los tamafnos, esto hasta que el cliente quede satisfecho

y haga la compra.

» Cobro.
Cuando el cliente decide comprar el producto aqui se termina el proceso

de venta.

* Venta repetitiva.
Si hicimos una buena venta la persona regresara y comprara mas
productos. Cuando una persona esta satisfecha del producto recomienda
la tienda como la mejor, a sus conocidos, y aqui no
hemos ganado Unicamente que regrese nuestro cliente, sino que

nos ha recomendado y hemos ganado mas clientes.

* Revision de inventarios.
Cuando el cliente nos visita constantemente le debemos de
ofrecer los nuevos productos que acaban de llegar y darle una degustacion

para que los pruebe.

18 informacion del manual del Centro de Desarrollo Per sonal y Empresarial S. A. deC. V.,Av. Nifios Héroes No.

2804 Int.1 Guadalajara Jalisco, Pag. 13.
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* Visita o llamada de cortesia.
Se recomienda hacer una llamada o enviarle a nuestros clientes
una tarjeta o una pequefa carta agradeciendo su compra y
recordarle que estamos a sus ordenes para atenderlos en un
futuro.

* Venta de un producto adicional.
Es una estrategia que debe aplicarse en cada venta que se haga, para que
el cliente se lleve un producto adicional.
Ejemplo: Si el cliente quiere natillas, decirle mire también tenemos estos

jamoncillos y estan igual de ricos.

4.8 COMO VENDER SUSPRODUCTOSEN UNA CADENA DE
TIENDAS, EN EL CASO DE (COMERCIAL MEXICANA)*

Comercial
MK AT

Crestomatia

Para que la cajeta de Celaya se posicione en el pais es necesario
contar con una buena distribucion de producto, y que mejor que ingresar
a una tienda de auto servicio ya sea Comercial Mexicana, Gigante, Soriana,

Aurrera, entre otras.

* Entrevista proporcionada por la C. P. Diana Alarcon Guadarrama, de la empresa Productos Dolche del Bajio, S. A de
C.V.
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La ciudad de Celaya cuenta con estas empresas pero
lamentablemente ninguna empresa cajetera ha entrado a estas

cadenas de autoservicio.

Para poder ingresar a alguna tienda de autoservicio se
tiene que informar como se conduce cada una de ellas, ya sea
por medio del Internet o por parte el encargado de ventas, en el
caso de internet podemos encontrar varios formatos que las
empresas interesadas, tiene que llenar para poder clasificar el producto.

(este formato se puede ver en el ANEXO 7 de esta tesis).

Nos enfocaremos en la empresa Comercial Mexicana,
para poder entrar a esta cadena es necesario contactar aqui en la
ciudad de Celaya al Gerente José Antonio Martinez Martinez
guien les informara y les dard la direcciéon de las instalaciones
de la ciudad de México, este es el unico lugar en el cual se
puede acudir para poder ingresar, a esta cita deben de llevar
muestras del producto, los cuales ellos, los analizaran vy

mandaran muestras al laboratorio.

Si les convence el producto mandaran llamar a la empresa,
para determinar cantidad de productos, el precio y el lugar que
se le dard en los stand de cada tienda; como se informd no se
cuenta con un contrato escrito todo es de palabra, pero en caso
de que la empresa interesada no proporcione el producto a

tiempo y la cantidad acordada se les cobra una multa a base de producto,
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las ganancias de los productos vendidos es Unicamente para la empresa

quien lo realiza.

Comercial iy )
MexiCdana e
Clevey Ererncler svrney menesin

Crestomatia

El producto se tiene que entregar el dia acordado, en una
bodega que esta ubicada en Calz. Vallejo 980 Col. Industrial
Vallejo, México. D.F.,en donde los encargados haran llegar este producto
a cada una de las tiendas, cuando Comercial Mexicana pide
exclusividad el producto no se puede vender en ninguna
otra tienda de auto servicio, después de aproximadamente 2

anos o hasta deshacer el contrato.

La forma de pago es por medio de cheque y va dirigido a la empresa
correspondiente, en caso de que no se venda el
producto se regresa, porque se cuida mucho la calidad del

producto y no quieren mercancia vieja en los stand.
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4.9 ALTERNATIVASPARA UN MEJOR DESEMPENO EN LAS
VENTAS.

* Una de las propuestas de ventas que se recomiendan es dividir
primero la ciudad de Celaya por zonas saber en cuales colonias se
puede vender la cajeta y acudir un mes por las calles de
determinada area, tocando de puerta en puerta para que adquieran

los productos y los conozcan.

Para llevar a cabo esta propuesta se requiere un carro, tres personas
(una para que lo maneje, dos para vender el producto
uno por la acera derecha y el otro por la acera izquierda), llevar producto
suficiente para poder venderlo e iniciar con unha
promocion del 2 x 1, para que la venta se haga mas atractiva, y
se pueda adquirir los productos, ademas se capacitaria a las
personas con un pequefio curso de ventas para que sepan como
tratar a los clientes y sobre todo darle la informacién necesaria

sobre el producto y la empresa.

* Lo que se recomienda es que lleven acabo una estrategia
en donde se reconozca a los clientes, por medio de un
carnet llamado Nuestro cliente de Tradicion, el cual se les
puede otorgar a las personas que consuman mas de 1000

pesos 0 que visite la tienda tres veces al mes.
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El objetivo de esta alternativa lo que se pretende es

generar clientes contentos y fidelidad por parte de ellos hacia la empresa.

Las ventajas de manejar esta tarjeta es que la empresa
puede crear una base de datos de los clientes recientes, cuanto
consume y cada cuando lo hace, esto por medio del programa

Excel se capturaran los siguientes datos de la persona:

* Fechade inicio
* Nombre de la empresa o persona

e Ocupacion

» Ciudad

» Domicilio

» Teléfono

e e-mail

* Representante
» Forma de pago

Reglamentacion para hacer acreedor del carnet cliente de Tradicion.

1. Hacer el contacto con esta personay entregarle su carnet.
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2. Dar seguimiento via teléfono, via promocion o contacto directo.

La ventaja que tienen los clientes al obtener esta tarjeta es
descuentos durante todo el afo, participacion en promociones
en fechas importantes como en época Navidefia, Afio nuevo, el dia

de las madres.

Para la realizacion de este proyecto es necesario asignar a
una persona para que realice este proyecto, sus obligaciones
seran informarle a cada cliente de las promociones que se
manejan, obtener todos los datos, saber que dulces prefiere y
cuél es su forma de pago, e incluso donde trabaja o el horario en

que la puede encontrar.

FRENTE REVERSO

CARNET CLIENTE TRADICIONAL CARNET CLIENTE TRADICIONAL

Numero de confrol
| I z
Nombre de la empresa Imagoripo

Fotografia de la empresa

Nombre del representante

Domicilio

Firma del presidente

Coreo electronico Telefono . .
dueno de la empresa cajetera

Propuesta de Carnet cliente tradicional
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5.1 Ampliar linea de productos
5.2 Proporciones

5.3 Gama cromatica
5.4 Tipografiaprimariay secundaria
5.5 Aplicacionesy uso
5.6 Lacajeterita
5.7 Empanada de cajeta
5.8 Galletas de cajeta

5.9L os problemas de los nuevos productos
5.9.1 Cotizacion y materialesparalarealizacion delos

productos



5.1 AMPLIAR LINEA DE PRODUCTOS

Una vez que hablamos de temas como: antecedentes
historicos de la cajeta, intentos de apoyo al producto y
estrategias de ventas; pasamos a hacer algunas sugerencias que
tienen como propédsito rescatar el mercado por parte de las

empresas cajeteras.

A lo largo del tiempo la cajeta ha tenido cambios de
presentacion y un aumento en los sabores, como se mencion6 en
capitulos anteriores; mas sin embargo, las empresas celayenses
productoras de cajeta no lo han ampliado, ni han generado un
cambio de sus productos, razén por la cual, el concepto cajeta

se ha estancado como sinénimo de alimento o postre.

Como dice Munich Galindo en su libro Fundamentos de

Administracion:

“una compaifiia tiene que saber desarrollar nuevos productos, y
también saber administrarlos frente a gustos, tecnologias y competencia,
en constante cambio. Aparentemente, cualquier producto tiene un ciclo de
vida, nace, pasa por diversas fases y a la larga muere cuando surgen otros

que satisfacen mejor las necesidades de los consumidores™®.

9 MUNCH,GALINDO y GARCIA MARTINEZ, "Fundamentos de Administracion”, editorial Trillas, 5
edicién, México,1990, Pag.280-285
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De esti forma es como las empresas celayenses tienen el reto de
buscar un rejuvenecimiento y adaptacion de sus productos, actividad que
en si, la industria cajetera local poco ha realizado. En este capitulo mi
propuesta se justifica por el intento de desarrollo de nuevos producto que
le den una aplicacion y concepcion diferente a lo que hoy en dia se

entiende por cajeta.

A manera de propuesta he generado una marca distintiva de la
cajeta, basada en una chivita que se dedica a hacer golosinas. En este
punto radica lo primordial de mi ensayo, es decir, lo que se pretende es
generar una marca que denote un conjunto de productos que cambien la
forma de comer cajeta e integrarla al mercado, no como un alimento o

postre, sino como una golosina o caramelo.

Imagotipo sin color, propuesto de nuestra marca.

76



Por esta razon se pens6 en un imagotipo en el cual una chivita
estuviera preparando cajeta en un cazo y una fogata; nuestro personaje se
distingue como alegre y sonriente, con un mandil blanco, mirando hacia el
frente, con los brazos abiertos como invitando a degustar el producto que

acaba de terminar y con su tradicional pala en la mano izquierda.

Algunos de los valores que se quieren evocar con esta imagen son:

Alegria
Buen gusto

Trabajo

Nifiez y juventud
Limpieza
Novedad

I magotipo propuesto de nuestra marca

77



5.2 PROPORCIONES

Para poder utilizar de una mejor manera nuestra chivita es
necesario indicar las proporciones que esta tendra en cada uno de

nuestros productos.

Los trazos de nuestra chiva se pondran en escala cuadro a cuadro,
tomando como referencia las horizontales: 1,2,3,4 y 5, ademas, se integra
con referentes verticales: A, B, C, D, EY F. esto como siguiente la imagen

gue a continuacion se presente.
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53 GAMA CROMATICA

A continuacién se mostraran los colores que le dieron vida a nuestra
marcay el por qué de los colores que utilizamos, yéndonos a la psicologia
de cada uno de ellos y sus claves en Pantone y combinacion, ya que son
codigos de colores internacionalmente conocidos por las imprentas y sirve

para que al indicar un color, este se produzca en el tono exacto.

Blanco: Representa limpieza, inocencia, paz y alegria.

COMBINADO COMBINADO PANTONE
EN: CM,Y K EN: R,G,B
C 0 R 250 Warm Gray 1
CvC
0 G 250
0 B 250
0

Amarillo: Grandeza, novedad, seguridad, alegria, te invita a comer,

juventud y ternura.

COMBINADO COMBINADO PANTONE

EN: CM,Y K EN: R,G,B

C 0 R 248 Yellow 012 CVC
M 20 G 196

Y 100 B 0

K 0
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Café: Seriedad y es el color propio de la cajeta.

COMBINADO COMBINADO PANTONE

EN: CM,Y K EN: R,G,B

C 0 R 183 Pantone 167 CVC
M 60 G 104

Y 80 B 62

K 20

Rojo: Insita a comer, representa amor al producirlo y hacerlo.

COMBINADO COMBINADO PANTONE

EN: CM,Y K EN: R,G,B

C 0 R 218 1788 CVC 2x
M 100 G 37

Y 100 B 29

K 0

Negro: Seriedad, seguridad, formalidad y atencién, su funcién en la

imagen es destacar y sobresaltar los gestos y bordes.

COMBINADO COMBINADO PANTONE
EN: CM,Y K EN: R,G,B
C 0 R 96 Cool Gray
0cveC
0 G 9%
0 B 93
K 70
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Gris: Se utiliza este color para hacerlo distinto a los fondos en los
gue posiblemente se puede perder el color blanco, el negro o café.

Representa el buen gusto.

COMBINADO COMBINADO PANTONE

EN: CM,Y K EN: R,G,B

C 6 R 235 Pantone 434 CVC
M 6 G 231

Y 5 B 232

K 0

Gama croméatica
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5.4 TIPOGRAFIA PRIMARIA Y SECUNDARIA

La tipografia debe ser la autorizada, para utilizarse Unicamente en
los textos de los productos, por lo tanto no se podra utilizar ningun otro
tipo de letra en los empaques que la tipografia primaria o secundaria, es
por esto que, para que nuestros productos tengan uniformidad se ha
optado por utilizar en cada uno de sus nombre la tipografia Dauphing en

mayusculas y minusculas que seria de la siguiente forma:

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVYZ,
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVYZ,
Abcdefghijklmniopqgrstuvyz,
Abcdefghijklmniopqrstuvyz,
1234567890, .-i”-$%&//(())==?¢

Ejemplo:

LA CAJETERITA
LA CAJETERITA
La Cajeterita

La Cajeterita
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A parte de estad tipografia, se propone una secundaria que
servira para presentar las indicaciones de cada uno de los
productos, se escogi6 esté tipo de letra por la forma como esta,
muy redonda y entendible y por que es muy facil de encontrar
en cualquier imprenta; esta tipografia denominada como

secundaria sera la Avangarde Bk Bt:

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVYZ, ABCDEFGHIJKLMNN
OPQRSTUVYZ,

abcdefghijkimnhopqrstuvyz, abcdefghijkimnnoparstuvyz
1234567890, .-i"[]$%&//(())=="2¢

Ejemplo:

EMPANADITAS DE CAJETA
EMPANADITAS DE CAJETA
Empanaditas de Cajeta

Empanaditas de Cajeta
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5.5APLICACIONESY USO

La marca tiene diversas reglas que nos ayudaran a su mejor manejo.

1.- Siempre se presentard la chivita con el cucharon derramando
una gota de cajeta. Recordar que en algunos de los productos la
chiva pierde el cazo y la fogata quedando todo lo que

originalmente se presenta después de su cintura.

2.- Se podréa fondear y en las etiquetas de los productos donde se aplique.

3.- Por ninguin motivo se escribird o pondran objetos encima de la chivita.
Una vez que se ha justificado el imagotipo, asi como su forma de

uso, podemos ahora hacer la descripcion de los productos que portardn

dicha marca en sus embalajes.



5.6 LA CAJETERITA

Como parte de una idea estratégica, en primer lugar, nos
dirigiremos a un mercado que practicamente no se ha tocado
por la industria cajetera, los nifios; pocas veces, por no decir que
nunca, durante mi practica profesional, llegué a ver que un nifo
comprara un envase de cajeta, sin embargo, con seguridad
puedo afirmar que esté producto es muy aceptado

por los pequenios.

A fin de llegar al mercado de los infantes propongo que se
genere un nuevo producto y una nueva presentaciéon de la
Cajeta, basada en el concepto golosina, es decir, que se olvide
un poco la idea de que esté producto sélo sirve de postre o
alimento y pueda estar al alcance de los nifos, tal y como si

fueran a comprar un paquete de chicles.

Para dar un poco mas de informacion sobre nuestra idea,
procederemos a hacer una descripcion del mismo y en una
caricatura la presentaremos como un simulacro: Consiste en un
envase de cajeta de plastico y de forma circula, disimulando lo
gue seria la bola del agua; mediria un aproximado de 6
centimetros de alto, teniendo como punta la boquilla que es de
donde sale la cajeta y estd sellada por un tapdén que entrard a
presion; de grueso flexible tendra aproximadamente 1.5

centimetros y 4.5 centimetros de ancho;
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el producto contaria con el imagotipo de la marca en la parte del
frente con el texto La Cajeterita, en letra Dauphin en curvada en un angulo
de 30 grados a una sola linea y en la parte trasera una etiqueta blanca con

las especificaciones del producto y el codigo de barras.

g/ Elaborado por:
| Ma. del Socoro Salagado,
6 cm _ B. Judrez No. 109 nte.
9 2 | Zona centro, Cp. 38000
cm. | Celaya, Gto. 1.5cm.
' | Tel. 01461 61287056
Ingredientes:
| Leche de cabra, Gzucar,
| carbonato, canela.

4.5 cm.
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& cmy

3.5 cm,

Lo Cajeteriz,,

.5cm

Frente de la Cajeterita
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= % ‘s | ElaboOrado por:
- Ma. del Socomro Salagado,
' B. Judrez No. 109 nte.
' Zona centro, Cp. 38000
2cm; Celaya, Gto
' Tel. 01461 61287056
Ingredientes:
' Leche de cabra, Gzucar,
' carbonato, canela.

4 cn

3.5 cm.
4 cm.

Reverso de la Cajeterita
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5.7EMPANADITA DE CAJETA

La cajeta se ha llegado a asociar con postres, cenas y los desayunos,
pues se considera que esté es el momento méas adecuado para degustarle;
pero en la mayoria de las ocasiones esté producto se consume
acompafado de pan y cumple la funcién de aderezo, por esta razon se ha
pensado en una empanada, que a decir verdad cumple con su funcion de
novedad al ser un pan que normalmente es relleno de mermelada de fresa

y de pifa.

Este nuevo concepto de empanada con cajeta pretende atacar
mercados juveniles, pues desde ahora, gracias a su envoltura de plastico lo

podran llevar sin el miedo de que se derrame en sus cosas.

Las Empanaditas de Cajeta pretenden atacar nuevos mercados, en
especial a aquellos que no cuentan con el tiempo para ir a comprar cajeta a
una tienda de distribucion, desde ahora, ya pueden contar con un
producto de buen sabor y sin necesidad de estar esperando el desayuno, la

comida o la cena.
Nuestro producto se propone como una empanada rellena de cajeta

y con un envoltorio de plastico de color rojo, flexible y facil de abrir, que

tendra las siguientes medidas:
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16 cm de alto por 18 de ancho. Su etiqueta sera de amarillo claro que
tendra las siguientes dimensiones: 10 cm de alto por 16 de ancho, en la
gque en su parte frontal describe el nombre del producto en la parte
derecha, con la tipografia primaria a numero 20, de manera lineal y a tres
renglones; en la parte central inferior estan tres empanadas, dos
completas y una mitad con cajeta escurriendo, justo en la parte de arriba
de las empanadas se encuentra la chivita con su cucharén y la gota de

cajeta, emulando que esta rellenando las empanaditas de cajeta.

Empanaoitas

5cm.

l6cm.| 10cm.

16 crmn.

18 cm.

Parte frontal de las empanaditas de cajeta
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En el reverso de la bolsa, vemos la marca genérica, los ingredientes,
las caracteristicas generales de la empresa productora y el cédigo de
barras. Cabe sefalar que el ancho del cédigo de barras y de la columna en
donde se describen los ingredientes, serd equivalente a 4 y 5 cm

respectivamente.

Elaborado por:

Ma. del Socomo Salagado,

B. Judrez No. 109 nte.

Zona centro, Cp. 38000

Celaya, Gto.

Tel. 01461 61287056 5cm.
Ingredientes:;

16cm. | 10cm.
i Leche de cabra, azdcar,

carbonato, canela, haring,
huevo, levadura.

4 cm.

2 cm.

16 cm.

18 cm.
Parte trasera de las Empanaditas de cajeta

91



5.8 GALLETASDE CAJETA

En las tiendas podemos encontrar galletas de diferentes sabores
rellenas de muchos productos complementarios, pero no existe una galleta
gue contenga en si cajeta, razon por la que se propone esté producto, el
cual estara en una envoltura rectangular en presentacion de cuatro,

organizadas en pares.

Por lo tanto la bolsa roja que las cubrira sera de 18 cm de alto por 9
cm de ancho y en su centro se imprimira una etiqueta color amarillo claro
gue mide 14cm por 7 cm y el area proporcional que ocupa la chiva es de 4
centimetros que se complace en mostrar la galleta con cajeta. EI nombre
del producto esta escrito en la tipografia primaria a 18 puntos y de manera
recta y en tres renglones, ademas los textos estan enmarcados por un

circulo y un rectangulo de color mostaza.

Al reverso del producto encontramos la imagen de nuestra marca
distintiva, las caracteristicas de la empresa y de los ingredientes utilizados
para su produccion, asi como el codigo de barras que en general tienen

una anchura de 4 cm.
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18cm. | 14cm,

4cm.

Elaborado por:
Ma. del Socorro Salagado,

B. Judrez No. 109 nte,
Zona centro, Cp. 38000
Celaya, Gto.

Tel, 01461 61287056
Ingredientes:

Leche de cabra, azlcar,
carbonato, canela, haring,
huevo, levadura.

“‘ 68759468759]

7cm,

2 cm.

Parte delanteray trasera de las galletas de cajeta
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5.9LOSPROBLEMASDE LOSNUEVOSPRODUCTOS

“Por nuevos productos entendemos productos originales, productos
perfeccionados, productos modificados y marcas nuevas desarrolladas por

el departamento de investigacion y desarrollo de la propia compafiia”2°.

La implicacién de Nuevos Productos, puede traer muchos riesgos,
asi que las empresas se enfrentan aun problema, desarrollar nuevos

productos aunque las probabilidades de éxito sean pocas.

Lo Unico que intentamos con estas propuestas es recuperar un
mercado que se ha perdido dejandolo a un lado, no sabiendo que esté
mercado seran los adultos del mafiana, quienes pueden ser los principales
consumidores, por esto la preocupacion por crear un producto para los
mas pequefios de la casa, que desde pequefios conozcan nuestras raices de

la cajeta tan rica que se produce en nuestra Ciudad.

2 idem
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5.9.1 COTIZACION Y MATERIAL PARA LA REALIZACION
DE LOSPRODUCTOS.

La cotizacion que se estéd ofreciendo fue otorgado por la empresa
SOLUCIONES INTEGRALES EN PROMOCION S.A. DE C.V.

El material del los empaques de las empanadas y de las galletas, se
Ilama Polipropileno y hay diferentes tipos, sencillo, metalizado, laminado
o Pelicula de Poliéster, esté material se imprime en rollo en una rotativa y
se cotiza por kg. para una produccién minima como la que se necesita

seria aproximadamente 50 kg.

La charola de las empanadas es en pvc de calibre 10 (es el que
regularmente se utiliza) y por una cantidad minima (1,000) el costo por

charola seria de $1.50.00 pesos.
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La bolsa de polipropileno para las empanadas ya impresa seria de $

2.75.00 pero todavia falta el acondicionamiento del producto que seria

poner las empanadas en la charola, meterlas en la bolsa y sellar la bolsa

que seria de $ 1.75 asi que nos da un costo de $ 6.00 pesos, por pieza.

Para las galletas es el mismo proceso, pero sin charola que seria de

la siguiente forma: bolsa para galletas en polipropileno impreso a 4x O

medida final de 18 x 9 $2.75 acondicionamiento de las galletas y termo

sellado $ 1.75 costo total del empaque

$ 4.50 pesos, por pieza.

18cm.| 14cm)|

Elaborado por:
Ma. del Socomo Salagado,

B. Judrez No. 109 nte.
Zona centro, Cp. 38000
Celaya, Gto.

Tel. 01461 61287056
Ingredientes:

Leche de cabra, azicar,
carbonato, canela, harina,
huevo, levadura.
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Estos precios son sin IVA, la forma de cotizar que maneja la
empresa Soluciones Integrales en Promocién S. A. de C.V. es tomando un
minimo de 1,000 piezas para comenzar hacer la produccion, si fuera una

cantidad mas alta, el costo de produccion bajaria notablemente.

97






NORMA OFi cial Mexi cana NOW 132- SCFI - 1998, Tal aver a- Especi fi caci on

Al margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estad
Mexi canos. - Secretarlla de Conercio y Fonmento Industrial.- Direc
de Normas.- DirecciOn de Normalizaci On.- Subdirecci n de Normaliz

NORMA OFI CI AL MEXI CANA NOM 132- SCFI - 1998, TALAVERA-
ESPECI FI CACI ONES.

La Secretar[la de Conercio y Fonmento Industrial, por condu
Direcci [n General de Normas, con fundanmento en |os artlcul os 34
X1y XXX de la Ley Orglhica de |a Adm nistraci On Plblica Feder:
V, 40 fracciln XV, 47 fracciln IV de |la Ley Federal sobre
Normal i zaci On, y 24 fradciyon@é del Reglanento Interior de la Sec
de Conercio y Fonento Industrial, y

CONSI DERANDO

Que con fecha 11 de septienbre de 1997 se publicl en el Diario
| a Federaci[ln |la Declaratoria General de Proteccinh de |a Denor
Origen Tal avera, |a cual establece conp regiln geogrifica |a zone
Zona de Tal avera de Puebla, que conprende |os distritos judicial
Cholula, Puebla y Tecali, todos ellos dentro de los |IOmtes ¢
Est ado de Puebl a;

Que es responsabilidad del Gobierno Federal establecer las r
apoyo que sean necesarias para garantizar que |os productos que
denom naci On de origen se apeguen a |os referentes establ eci dos
oficial nexicana correspondiente y, de esa nmanera, garanticen ¢
consum dores, tanto en el nercado nacional cono en el extranjero;

Que aunado a | o anterior, es preciso proporcionar a | 0os sectore
i nvol ucrados en | a producci On y conercializaciOn de Tal avera, | as
necesarias para controlar |la calidad del producto que el aboran o

Que habi Ondose cunplido el procedimento establecido en |a Le¢
sobre Metrologla y Normalizaci On para |a el aboraci [n de proyecta
oficiales nexicanas, |la Presidenta del Comt[O Consultivo N
Normal i zaci [In de Seguridad al Usuario, Informaciln Conercial y I
Conerci o ordenld | a publicaciOn del Proyecto de Norma Oficial Mexi
132- SCFl - 1998, Tal avera-Especificaciones, |o que seDramlozl €
Oficial de la Federaciln el 27 de marzo de 1998, con objeto
i nt eresados presentaran sus conentarios al citado ComtO Consu
peri odo de 60 dfas;

Que durante el plazo de 60 dlas naturales, contados a partir ¢
publ i caci On de dicho proyecto de nornma oficial nexicana, |la Mn
| npact dRegul atorio a la que se refiere el artliculo 45 de |la Ley
Metrol ogla y Normalizaci [n, estuvo a disposiciln del plblico para
que dentro del msnp plazo, los interesados presentaron sus cot



proyecto de norma, |os cuales fueron analizados por el citado con
reali zOndose | as nodi fi caci ones procedentes;

Que transcurrido el plazo sellal ado y habi OOndose di scutido |os
reci bidos, con fecha 10 de septienbre del presente allo, el Com:i
Naci onal de Normalizaci [n de Seguridad al Usuario, |nformaci[hn
Prcti cas de Conercio, aprobl por unanimdad |a norma referida;

Que la Ley Federal sobre Metrologla y Normalizaci [n establ e«
normas oficial es nmexi canas se constituyen conpo el instrunento id
prosecuci [n de estos objetivos, se expide |la siguiente Norma O i
NOM 132- SCFI - 1998, Tal aver a- Especi fi caci ones.

En virtud de todo o anterior, esta Norma Oficial Mxicana entr
dda siguiente de aqul en que sea publibDaao cenCfelci al de |a
Federaci [nel aviso por el cual |a SecretarJa de Conercio y Fonent
por conducto de la Direcciln General de Normas, dO a co
acreditamento del organisno de evaluaciln de |la conformdad d
objeto de esta Norma. En todo caso, dicho organi sno deber ac
certificaciOn del producto elaborado en |la regiln geogrifica ¢
Decl aratoria General de Protecciln a |la Denom naciOn de Origen
vi gent e.

MXico, D.F., a 11 de novienbre de 1998.- La Directora Genera
Carmen Quintanilla Madero.- Ribrica.

NORMA OFI Cl AL MEXI CANA NOW 132- SCFI - 1998, TALAVERA-
ESPECI FI CACI ONES
PREFACI O

En la elaboraciln de la presente Norma Oficial Mexicana part
siguientes enpresas e instituciones:

- ANSAR TALAVERA.

- ASCOCI ACI ON MEXI CANA DE ESTUDI OS PARA LA DEFENSA DEL
CONSUM DOR, A. C

- BENEMERI TA UNI VERSI DAD AUTONOVA DE PUEBLA.

- CAMARA NACI ONAL DE COVERCI O DE LA Cl UDAD DE MEXI CO.

- CASA PADI ERNA.

- COM SI ON DEL PATRI MONI O EDI FI CADO DEL ESTADO DE PUEBLA.

- COM TE CONSULTIVO PARA LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
TALAVERA.

- FONDO DE FOVENTO | NDUSTRI AL DEL ESTADO DE PUEBLA Y
PROMOTORA DE PUEBLA.

- I NSTI TUTO MEXI CANO DE LA PROPI EDAD | NDUSTRI AL.

- LA CONCEPCI ON.

- LA TRINIDAD, S. A

- LOZA BLANCA Y AZULEJCS DE PUEBLA, S. A DW.

- SECRETARI A DE COVERCI O Y FOVENTO | NDUSTRI AL.

Di recci On General de Nornas.



- SECRETARI A DE DESARROLLO ECONOM CO DEL GOBI ERNO DEL
ESTADO DE PUEBLA.
- SECRETARI A DE GOBERNACI ON DEL GOBI ERNO DEL ESTADO DE
PUEBLA.
- SECRETARI A DE SALUD
Direcci [n CGeneral de Calidad Sanitaria de Bienes y Servicios.
Direcci [n General de Sal ud Anbi ental .
- SOCI EDAD MEXI CANA DE CERAM CA, ZONA PUEBLA - TLAXCALA,
A C.
- TALAVERA ALONSO LU S.
TALAVERA CELI A
TALAVERA CESAR TORRES.
TALAVERA PEDRO TECAYEHUATL.
URI ARTE TALAVERA, S. A DE C V.

0. Introducci[n

Esta Norma Oficial Mexicana se refiere a |la Denom naciOn ¢
Tal avera, cuya titularidad corresponde al Estado nexicano en tr[
Ley de | a Propiedad Industrial.

La em si[h de esta Norma Oficial Mexicana es necesaria de confo
el resolutivo segundo de |la [Declaratoria General de Prote
Denom naci [In de Origen Tal averall publicada en el Diario O
Federaci [nhel 11 de septienbre de 1997 y con la fraccinh XV del ar
| a Ley Federal sobre MetrologlCa y Normalizaci On.

1. Qbjetivo
Esta Norma OFicial Mexicana establece |as especificaciones
cunplir la cerm ca denom nada [ITal aver all

2. Canpo de aplicaci n

Esta Norma Oficial Mexicana se aplica a |a cerlm ca el aborada d
proceso que nils adelante se detalla, con barros extralldos
geogr [ffica conprendida en |a [Declaratoria Ceneral de Prote:
Denom naci In de Origen Tal averall publicada en el Diario O
Federaci [nhel 11 de septienbre de 1997. Se aplica a cual quier obj
cerm ca, ya sea para uso conop contenedor de alinentos y bebi
recreativo o decorativo.

3. Referencias
Esta Norma se conplenenta con |as siguientes normas oficiales
y normas nexi canas vigentes o |las que |as sustituyan:

NOM OO9- SSA1- 1993 Sal ud anbi ental - CerOm ca vidriada- M1 odos
prueba para la determnaciln de plono y ca
sol ubl e, publicada en el Diario Oicial de |la Fe
el 15 de novi enbre de 1994.



NOM 010- SSA1- 1993Sal ud anbi ental - ArtlOcul os de cerlm ca vidr
LOmte de plono y cadm o sol ubles, publicada
Diario Oicial de |a FedeehcilBhde novi enbre de
1994.

NMX-Z- 12/ 1, 2, 3- 198Vuestreo para la inspeccilin por atrib
Decl aratoria de vigencia publi dadeien Gkl ci al
de | a Federaci eh 28 de octubre de 1987

4. Definiciones

Para efectos de esta Norma Oficial Mexicana se establecen |as
defi ni ci ones:

4.1 Agua destil ada

Agua libre de sal esonedenet i cos.

4.2 Anagranma

Signo o slnbolo grifico representativo, cuya sinple visualiza
suficiente para identificar el otorgamento de l|la autorizacil
denom naci n de origen OTal averal al productor, por parte del Ins
de la Propiedad Industrial. Se representa con el siguiente s(Cinbol

4.3 Apariencia difusa

Que se extiende sobre el esmalte base no observindose | [n
def i ni das.

4.4 Aspecto vitreo

Formado en su mayor parte por fase anorfa (no cristalina).

4.5 Barro en grela

Barro en su estado natural, conpb se extrae de |a m na.

4.6 Cer[m ca

Material inorglnico no nmetldico que se produce por sinter
mat eri al es inorglnicos a altas tenperaturas, cuyo principal com
[xi do de silicio y otros silicatos conplejos (caolines, arcilla,
La superficie puedegi deeada o esmal tada para hacerla nils i npernec
resistente, o con propllkitos decorativos.

4.7 Craquel ado

Fi suras que presenta el esnaltado en la pieza term nada y que
cono finas | [neas en |l a capa de esnalte, resultado de un mayor c
expansi On trm ca del esnmalte con respecto al del cuerpo cerlmco

4.8 Cuerpo cerlm co

Mezcla de arcillas sinterizadas de color crema a naranja, en
mar cados por | os colores nRamt @lee 155 C, 156 Cy 157 C, que forne
pieza y sobre la cual se aplica el esnalte.

4.9 Declaratoria

Decl aratoria CGeneral de Protecciln a |la Denom naci n de Oiger
publicada en el Diario Oicial de | a d¢dleder aba [Septienbre de 1997.

4.10 DGN

La Direcciln General de Normas de |a Secretarla de Conercio y
| ndustrial .



4.11 Esnalte base

Esmalte que sirve conop fondo al resto de |os colores, que rec
pi eza y cuyo col or no debe ser total nente bl anco.

4.12 Esnmalte vltreo

Recubrimento que se aplica sobre el cuerpo cerldmco y ql
propi edades funcionales y decorativas tras su cocci [n.

4. 13 Experto

Ser humano experto o experinentado, entendido o inteligente, ¢
maestro o prlictico en alguna ciencia o en algln arte.

4.14 M1t odgravinitrico

M1t odo por el cual se obtiene el peso de un conpuesto estable c
el elenmento al cual se quiere cuantificar.

4.15 M croscopi o estereoscllpico

M croscopi o para ver en relieve.

4.16 NOM

Norma Oficial Mexicana.

4.17 Sinterizaci[n

Proceso de cocci [n caractersticanente cer [ co que sufren | os
pastas al pronmediar |a tenperatura del horneado, consister
endureci mento parcial o adhesiln de partlculas sllidas entre s
que forman una especie de costra dura y porosa sin inicio de vitr

4.18 Refl ectancia

Cantidad en porcentaje en el que una superficie refleja la luz.

4.19 Tal avera

Tipo de cerlmca original y exclusiva de |a denom nada [Zzona
cuyas caracter[isticas se derivan del nedio geogrifico de la reg
sus antecedentes en la mayllica espallola, formada por un cuerpc
gque se produce por sinterizaciln de una nezcla de arcillas (be
bl anco) provenientes de |la zona geogr(fica conprendida en la C
Esta cerOm ca estl recubierta de una capa de esnalte fornmada a t
entre 1000.C y 11M0en cuya conposiciln intervienen |os netal es
estallo de acuerdo a flrnulas propias de |a [Opoca col onial, deco
con s o seis pignentos y sus posibles conbi naci ones, cuyas fol
son tradicional es.

5. Casificaciln

El producto objeto de esta NOM de acuerdo a su uso, se clasi
ti pos:

a) azul ej os;

b) contenedores de alinentos y bebidas, y

C) piezas de ornato.

6. Especificaciones
El producto objeto de esta NOM debe cumplir con las s
especi fi caci ones:



6.1 Proceso de el aboraci [n

6.1. El proceso de el aboraciln de |a Tal avera debe ser manual
artesanal y debe enplear materias prims caracter[sticas de esf
conb lo es el barro en grela de |os colores blanco y negro, con
esencial de no permtir el vaciado.

6. 1. Este proceso de el aboraciln se verifica de acuerdo al pr¢
descrito en el inciso 8.1 de |a presente NOM

6.2 Densidad de | a pasta de barros blanco y negro

6.2.1 La densidad de |la pasta de barros blanco y negro an
sonetido a la coccin con que se elabora |a Tal avera, debe ser m
2,48 g/cnB y nenor o igualg/aci®B.56

6. 2. Estos resultados se verifican de acuerdo con el procedime
en el inciso 8.2 de |a presente NOM

6.3 Determnaci [n del |IOmte de contracciln de |la pasta de ba
negro con que se el abora | a Tal avera.

6.3.1 La pasta de barros blanco y negro con que se elabora |
debe presentar un | OmMte de contracciOn volunitrico nenor o ig
mayor o igual a 0,33 o su equivalente de contracciln lineal entre

6. 3. Estos resultados se verifican de acuerdo con el procedime
en el inciso 8.3 de |a presente NOM

6.4 Determ naci n del contenido de calcio, hierro y titanio c
barros blanco y negro con que se el abora | a Tal avera.

6.4.1 EIl contenido de calcio en |a pasta debe ser mayqgupra i gual
y menor o igual a 133152 ppm

6.4.2 El contenido de hierro en | a pasta debe ser nmayqgpra i gual
y menor o igual a 33764 ppm

6.4.3 El contenido de titanio en |a pasta debe ser nmgymm Y i gua
menor o igual a Ppasd

6. 4. £stos resultados se verifican de acuerdo con el procedime
en el inciso 8.4 de |a presente NOM

6.5 Apariencia

6.5.1 Las piezas deben presentar el esmalte vltreo que crag
porosi dad, col ores con apariencia difusa, azul y/o amarillo en so

6.5. &1 esmalte base no debe ser totalnmente blanco y no ¢
transparente, fijlOndose en |os interval os de | ofardlomeet82at& de
467 Cy gris tenue 1 C

6.5.3. El cuerpo cerlm co debe presentar un color de crema a ne
i nterval os marcados por | os col or @antehe d&5 C, 156 Cy 157 C

6.5.4 Estos resultados se verifican de acuerdo al procedi mento
inciso 8.5 de |la presente NOV

6.6 Caracter[isticas internas del esmalte

6. 6. El esmaltado debe presentar una fusiln del esmalte base
col ores.

6.6.2 El esnaltado debe presentar un aspecto vlireo.



6.6.3 Estos resultados se verifican de acuerdo al procedi mento
inciso 8.6 de |la presente NOV

6.7 Espesor de |l a capa de esnalte

6.7.1 Las piezas deben presentar un espesor de |la capa de esnm
igual a 0,42 mm

6.7.2 Los resultados se verifican de acuerdo al procedi mento
inciso 8.7 de |la presente NOV

6.8 Refl ectancia

6.8.1la reflectancia en el esmalte base debe ser nmayor o igua
menor o igual a 66, 00%

6.8.2 Laflectancia en el col or azul debe ser mayor o igual a 3¢
o igual a 50,00%

6.8.3 Los resultados se verifican de acuerdo al procedi mento
inciso 8.8 de |la presente NOV

6.9 Abrasi[n

6.9. 1Las piezas deben presentar una resistencia a |la abrasi
superior a k80de abrasivo.

6.9.2 Estos resultados se verifican de acuerdo al procedi mento
inciso 8.9 de |la presente NOV

6.10 I npacto

6.10.1 Las piezas deben presentar una resistencia al inpe
esmal tado mayor o igual a 13,15 N. a una altura de 0,50 m

6.10.2 Los resultados se verifican de acuerdo con el procedi m
en el inciso 8.10 de |l a presente NOV

6.11 Dureza

6.11. Las pi ezas deben presentar una dureza en el esnaltado mayoc
a 50 en |a escala de Mhs.

6.11.2 La verificacilOn de este resultado se realiza de ac
procedi mento descrito en el inciso 8.11 de |la presente NOV

6. 12 Absorci [0n de agua

6.12.1 Las piezas deben presentar un porcentaje de absorciOn
mayor a 12, 10% despulls de la prinmera hora de prueba, con un incr
mayor a 0, 5% despulls de las 24 h sigui entes.

6.12. 20s resultados se verifican de acuerdo con el procedi m er
en el inciso 8.12 de |l a presente NOV

6. 13 Corrosi[n

6.13.1 S0 o se debe presentar corrosiln |igera. No debe aparec
cerOm co. El color azul no debe decol orarse conpl et anente.

6. 13. Estos resul tados se verifican de acuerdo con el procedime
en el inciso 8.13 de |l a presente NOV

6.14 Cuantificaci[n de plono en esnalte base antes de hornear

6.14.1 EIl porcentaje de plono en esnmalte base antes de ser ¢
proceso de horneado no debe ser mayor a 27,5% en peso.

6.14.2 La verificaciln de los resultados se realiza de ac
procedi mento descrito en el inciso 8.14 de |la presente NOV



6. 15 Cuantificaci [nh de estallo en esnalte base antes de hornear

6.15.1 El porcentaje de estallo en esnalte base antes de ser
proceso de horneado debe ser mayor o igual a 2,65% en peso.

6.15.2 La verificaciln de los resultados se realiza de
procedi mento descrito en el inciso 8.15 de |la presente NOV

6.16 Materia insoluble en esnalte base antes de hornear

6.16. El porcentaje de materia insoluble en el esnalte base ai
sonetido al proceso de horneado debe ser mayor o igual a 57,25%
igual a 73,55% en peso.

6. 16. Ros resultados se verifican de acuerdo al procedimento d¢
inciso 8.16 de | a presente NOM

6.17 Cuantificaci[n de cobalto en col or azul antes de ser sonet
de horneado.

6.17.1 El porcentaje de cobalto en el color azul antes de se¢
proceso de horneado debe ser mayor o igual a 2,06%y nenor o0 igu:
y debe provenir de [Xido de cobalto.

6.17.da verificaciln de los resultados se realiza de acue
procedi mento descrito en el inciso 8.17 de |la presente NOV

6. 18 Determ naci [n de plonb en pieza term nada

Las piezas de Talavera, coloreadas o no, con decoraciln ¢
destinadas a contener alinentos o bebidas y para uso recreativo c
de cualquier forma y tamalo, deben cunplir con la Norma Oficie
NOWF 010- SSA1- 1993 (ver capltulo 2 Referencias), de acuerdo co
establ ece el inciso 8.18 de |a presente NOM

Los fabricantes que envasen alinmentos o bebidas en productos d
deben nonitorear perildi canente cono parte de su control de «
contenido de plonb en |los productos, con la finalidad de asegur
sean i nocuos para | a sal ud.

7. NMuestreo

Para |levar a cabo |la evaluacilOn de |a conform dad, debe se¢
al eatorianente una nuestra de 5 uni dades, considerando un nive
aceptable de 0,25, tomado de la tabla Il-A [OPlan de nuestreo
i nspecci On normal O de |la Norma Mexi cana NMX-Z-12/2 (ver ce
Ref erenci as) .

8. Ml odos de prueba

Para verificar |la calidad del producto objeto de esta NOM de
| os nilt odos de prueba establ ecidos en | as nornas oficiales nexica
mexi cana referidas en el capltulo 2, adenmils de los que se ¢
cont i nuaci [n.

8. 1Proceso de el aboraci [n

Las especificaciones siguientes se verifican visual nente, conp
el proceso de fabricaciln y materiales con que se el abora la Tal
caracter(Isticos de este tipo de artesanla



8.1.1 Preparaci [n del barro

La nmezcla se debe preparar con agua y dos tipos de barro en gre
bl anco, procedentes de |la zona geogrl(fica contenplada en |a Dx
debi endo existir evidencia de que efectivanente provienen de
dej ando | as proporciones a el ecci [nh de cada fabricante.

El niltodo de preparaciln de |la pasta es indistinto, pero sienpr
debe ser una pasta honpbglnea con hunmedad suficiente para poder t
formado de piezas. Normalnente |a pasta es de color gris; en alqgl
consecuencia de las diferentes [Ireas de |a m na de donde provi ene
| os tonos pueden vari ar.

8.1.2 Fornmado de piezas

El formado de piezas debe ser a mano, siguiendo cual quiera ¢
t [cni cas que a continuaci [h se detall an:

a) Torno. - Que puede ser accionado manual nente o usando equi po €
y/ o meclhi co.

b) Mol de.-Utilizando noldes de yeso para auxiliarse en el f¢
pi ezas. El barro debe ser prensado en forma manual o usando ayuda
No debe utilizarse vaci ado | Ogui do.

8.1.3 Secado de piezas

Las piezas, una vez fornmadas en barro crudo, se deben poner
cuartos o [reas destinadas para tal efecto. En este proceso se
auxi | iar por cual quier aparato para acel erar el secado.

8.1.4 Primera cocci[n

8.1.4.3e debe realizar en un horno que alcance la tenperatura
no inporta su forma, natural eza o conbustible utilizado.

8.1.4.12a tenperatura nini ma de cocci [h es de 800..C

8.1.4.8 horno utilizado debe de contar con aparatos o sistemas
| a tenperatura y adenils debe existir un registro por cada hornead

8.1.5 Esmal te

8.1.5. Preparaci ODebe existir evidencia de nolienda de arer
fundente que contenga estallo y pl ono.

8.1.5.Rplicaci Oha- aplicaci[n del esnalte a |as piezas sancochz
puede realizar por innersiln o utilizarse cual quier otro nitodo,
aplicacin de esnalte se debe realizar en la flbrica.

8.1.6 Decoraci[n

Las piezas con esmalte aplicado en crudo sienpre deben ser ¢
mano, y se puede usar o0 no el estarcido para copiar |os disellos.

8.1.7 Segunda cocci [n

8.1.7.Bsta debe realizarse una vez que |as piezas hayan sido de
esnmal tadas. En caso de que | as piezas no tengan decoraci [n, debe
en un horno que alcance la tenperatura requerida, no inportand:
natural eza o proceso utilizado.

8.1.7.2 horno utilizado debe contar con aparatos o sistemas qt
tenperatura y adenils debe existir un registro por cada horneada.



8.2 Densidad de |l a nezcla de barros negro y blanco (pasta pars
cuerpo cerlm co)-Mtodo del Picnlretro.

Con esta prueba se determna la relaciln entre la masa y el v
pasta que se enplea para el aborar |as piezas de Tal avera.

8.2.1 Principio

Toda cantidad de materia ocupa un volunmen en el espacio
det er m nada t enper at ur a.

8.2.2 Materiales y equipo

8.2.2. Material es

- Vaso de precipitados.

- PicnOretro de vidrio de 25 m .

8. 2. 2.&4ui po

- Mortero de porcelana con pistilo.

- Tam z de nmalla 200.

- Parrilla de calentamento con agitaci[h.

- Bal anza anal [0tica con sensibilidad de 0,01 g.

- Ternietro.

- Sistema de vaclo.

- Estufa.

8.2.3 Procedimento

8.2.3. Preparaci In de | a nuestra:

a) Tomar 15 g de nuestra perfectanente nolida y tam zada hasta

b) Col ocar en un vaso de precipitados de 200 Ml y alladir 15 ni
de hidrlgeno al 30% cal entando |igeranente hasta que cese |la efe

c) Aladir otros 10 m de perlxido de hidrlOgeno al 30% y
cal entando hasta ebulliciln. Esta operacilln se repite hasta ¢
presente efervescenci a;

d) Aladir 50 ml de agua, agitar y separar por decantaci [n;

e) La arcilla asl tratada se pone a secar en .G eestliff.aC ¢gorl00
espacio de 2 h, y

f) En caso necesario, noler y tam zar a nmalla 200.

8.2.3.tenci [n de | a densi dad:

a) Llenar con agua el picnlretro preriedent & egi strar su peso

b) Pesar 5 g de la arcilla tratada anteriornente. Col ocarla er
el cual ha sido previtacade;

c) Agregar 15 ml de agua;

d) Agitar enlrgicanente para elimnar el aire;

e) Colocarla en una canpana conectada al vacllo por espacio de
hasta el imnaci [n total de burbujas;

f) Aforar y pesar;

g) La densidad se obtiene enpleando |a siguiente flrnula:

Densi dad = (®R1 - P2) (densi dad del agua)

donde:

P es el peso de la arcilla.

P1 es el peso del picnOretro ||l eno de agua.



P2 es el peso del picnlretro con |la arcilla y |leno de agua.

h) La densidad del agua se toma de tablas y a la tenperatura
hi zo | a nmedi ci On.

8.2.4 Expresiln de resultados

La densidad de |a pasta de barros debe ser mayor o igual a 2
menor o igual a ¢, &e3.

8.3 Determinaci [n del I Omte de contraccin en |a pasta de bar
se el abora | a Tal avera

El IOmte de contracciln es el contenido de hunedad por deba]
pasta ya no se contrae debido a la plrdida de agua por evapc
hunedades inferiores a ese IOnMte, |la pasta se hace dura y en |
pueden hacer operaciones fllsicas con [sta. Por arriba de |la hum
IOmte, |la pasta entra en un estado blando o friable, sienpre que
el 1Omte pl[3stico.

8.3.1 Principio

La evaporaci [n en la superficie de |a pasta retira hunmedad del
produci endo consecuentenente el acercam ento de |as partcul as
contracci [n que es directanente proporcional al volunen de agua e

8.3.2 Materiales y reactivos

- Material es:

a) Clpsul a de porcel ana.

b) Recipientes cilndricos de alumnio, de 2 a 3 cmde di[hetro

c) Vernier.

d) Estufa.

e) Bal anza anal [ti ca.

- Reactivos:

a) Vasel i na.

b) Pasta seca, nolida y tam zada.

8.3.3 Procedimento

a) Pesar 100 g de arcilla tam zada y seca;

b) Alladi r 100 m de agua y agitar hasta obtener una pasta honogl
pasta se considera una pasta saturada;

c) Recubrir los recipientes de alum nio por dentro con una caf
vasel i na;

d) Llenar cui dadosanente | os recipientes de alumnio con |a pa
verti [hdol a sobre |l a pared de | os m snos, cui dando que no quede a
en |l a masa de | a pasta;

e) Enrasar con |l a espltul a;

f) Dejar secar al aire hasta que produzca canbio de color. Esti
de varios dlas dependi endo de | as condi ci ones anbi ent al es;

g) Despegar |a pasta del recipiente con nmucho cuidado e inve
obtener |la nmuestra de arcilla seca;

h) Permtir el secado de | a pasta hasta peso constante;



i) Medir con el vernier |la altura y el dilretro de cada uno de
pasta (efectuar un ninino de cinco repeticiones o hasta obter
constante);

j) Determnar el volunmen interno de cada uno de |os recig
contienen a cada cilindro de pasta;

k) Secar en |a estufa los cilindros d€ pdastata 285h. Cal cul ar
vol Orenes finales de los cilindros de pasta,;

) Calcular el IOmte de contracciln con |a ecuaci [h:

LC =V\c -Vp)/Vp

Donde:

Vc es el volunen interno de |os cilindros.

Vp es el volunmen de los cilindros de |a pasta seca a 105..C

8.3.4 Expresiln de resultados

La pasta de barros con |la que se elabora |la Talavera debe p
IOmte de contracci [n volunmitrico nenor o igual a 0,36 y mayor o
su equivalente lineal entre 9%y 11%

8. 4Determ naci [In del contenido de calcio, hierro y titanio e
barros con |la que se el abora |la tal avera.

8.4.1 Principio

Un elenento al ser sonetido a cierto tipo de radiaciln se e
radi aci On en forma de Rayos X caracter[sticos.

8.4.2 Aparatos y equi pos

Equi po para fluorescencia de Rayos X

8.4.3 Procedimento

a) Secar |a pasta de barrof dud@fite 24 h; posteriornente, nol
pasar por un tam z de malla 200;

b) Tomar 10 g de la nuestra tratada y elaborar una pastilla
di Oretro en una prensa hidr[ulica;

c) Soneter la pastilla a radiacin en el equipo de radiaci On,
ti pos de fuente de radiaci [n: dos puntuales y una anular de Hier
109 y Anericio-241, respectivanente, durante 1000 s, repitiendo
tres veces con cada nuestra a [hgulos de 120.., y

d) Posteriornente, colocar la nuestra en un detector de Silicic
a un anplificador, con una fuente de alto voltaje y un nultican
una conputadora que utiliza conb software el programa AXIL para e
[rea y el programa SAX para la cuantificaci [n de el enentos.

8.4.4 Expresiln de resultados

- El contenido de calcio en |la pasta debe ser nmyor ppmi gual a
menor o igual a 133152 ppm

- El contenido de hierro en |la pasta debe ser nmyorppmigual a
menor o igual a 33764 ppm

- El contenido de titanio en |la pasta debe ser may@pno yi gua
menor o igual a Pppasd

8.5 Apariencia

8.5.1 Principio



Con esta prueba se valoran las caracterlsticas nils inporta
acabado de |la pieza term nada, |as cuales, debido al proceso
tradicional de |la Talavera, presentan ciertas caractersticas |
ajenas a otros tipos de cer[m ca.

8.5.2 Aparatos y equi pos

El equi po enpl eado para esta prueba es un m croscopi o estereos
objetivo 4X y ocular 10X e ilum naci[h directa con |luz bl anca.

8.5.3 Procedimento

8.5.3. Lol ocar |a pieza bajo el objetivo del mcroscopio, ilun
bl anca a un [nhgul o de 45 grados, enfocarla y observarla cui dadc
toda su superficie.

8.5.3.12as caracter[sticas que debe presentar |a Tal avera son:

a) El esnmalte base no debe ser conpl etanente bl anco;

b) Las piezas deben presentar craquel ado;

c) Las piezas pueden presentar |igera porosidad;

d) El borde de | os esnaltados en col or debe presentar aspecto d

e) El color azul debe presentar un ligero sobrerrelieve;

f) El esnalte base no debe ser transparente, y

g) El cuerpo cerlm co deberd presentar un color de crema a nara

8.6 Caracter[isticas internas de |la capa de esnalte

Con esta prueba se valoran las caracterlisticas flisicas del int
de esmual t ado.

8.6.1 Principio

El proceso de elaboraciln permte que |la capa de esnaltado pr
caracteristicas especlficas de aspecto vitreo y fusilnh de |os
esnmal t e base.

8.6.2 Aparatos

La val oraci n de estas dos propi edades se debe realizar con un
(ptico, con ocular 10X y objetivo 7X

8.6.3 Procedimento

a) Ronper una pieza y tomar una pequella fracci n de |a m sng;

b) Fijar con un poco de nasilla sobre un portaobjetos, de tal
secci On transversal del corte quede paralelo al canpo de obse
m croscopi o, Yy

c) Colocar bajo el objetivo del mcroscopio e ilumnar con |
Ongul o de 45... Final nente enfocar y observar cui dadosanente.

8.6.4 Expresiln de resultados

Las caractersticas del esnaltado que debe presentar |a Tal aver

a) Aspecto vitreo, y

b) Fusiln de los colores con el esnalte base.

8.7 Espesor de |la capa de esnalte

Con esta prueba se mde el espesor de |la capa de esnalte b
esnmaltes de col or.

8.7.1 Principio



Debi do al proceso de elaboraciln del esmalte, [ste no pued:s
del gado.

8.7.2 Aparatos

La nediciOn del espesor de |a capa de esmalte, incluyendo pic
debe realizar con un mcroscopio [ptico, con ocular 10X, objet
escala mlinitrica que tenga factor mlinttrico.

8.7.3 Procedimento

Preparaci On de | a nuestra:

a) Ronper |a pieza de Tal aver a;

b) Tomar un pequello pedazo de la msma y enparejar con lija
nCnero 140 uno de los cortes. Esta operacilin se repite cinco
pedazos de nuestra de diferentes lugares de |la pieza y con cins
pi ezas;

c) Tomar un pedazo de |la nmuestra y col quartlanesstealas;

d) Fijar con ayuda de un poco de masilla, de tal manera que
transversal del corte que fue enparejado quede paralelo al
observaci [n;

e) Ilumnar con luz blanca con [Onhgulo de 45.., enfocar el mcr
manera que | a observaci [n de |a nuestra sea cl ara;

f)Enfocar |a escala con la cremallera ubicada en el ocular h
nOrer os se vean n[ti dos;

g) Tomar |la lectura donde inicia |la capa de esnalte, es decir d
contacto la capa de esnmalte con el cuerpo cerlnmco, y la lecti
termna | a capa de esmalte, o sea el borde superficial de | a nues

h) El espesor de |la capa de esnalte se cal cula conp sigue:

Espesor = (Lf-Lo) x (Fm

Donde:

Lf es la lectura donde termna |la capa de esnalte

Lo es la lectura donde inicia |a capa de esmalte

Fmes el factor mliniktrico (igual a 0,016)

8.7.4 Expresiln de resultados

El espesor de |a capa de esnmalte para |a Tal avera no debe ser
mayor o igual a 0,42 mm

8. 8Ref | ect anci a

Con esta prueba se mde la cantidad en porcentaje de luz refl
capa de esnalte y es una nedida indirecta del brillo que presenta

8.8.1 Principio

Una superficie refleja la luz incidente dependi endo de su col or

8.8.2 Aparatos

Para | a nmedi dar d€&l ect anci a se enplea un aparato que mde |la can
luz reflejada de nanera directa y consiste fundanental nente de u
luz blanca, un detector fotosensible y un registrador (vlase figu

VER | MAGEN 25NV- 06. BMP



- Fuente de poder.

- Fuente de | uz de hal Cgeno.

- Col ectores.

Det ectfoot gcel da) .

- Registrador (mlianper[hetro).
- Portanuestras.
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El aparato se calibra enpleando dos estlndares, que son

a) Un espejo para mikima reflexiln (1009, vy

b) Una superficie negra mate para el nihnino de reflexi n (0%

Cada divisiln de |a escala en m croanperes corresponde a 2, 38%
encendido y calibrado el aparato, |as nediciones deben realizars
siguientes 15 mn.

8.8.3 Procedimento

a) Las nedi ciones se realizan sobre una pieza plana, azulejo o
una pieza plana de Tal avera que ajuste perfectanente sobre los b
del portanuestras, colocando |a pipoatarueskras, presionlndola
contra |l os bordes que sirven de |Omtes y se toma |la lectura en
| a escal a correspondiente a | os m croanperes, Yy

b) El porcentaje de |luz meffllgadmci a, se cal cul a cono si gue:

Refl ectancia = (Lectura -50) 0,238

8.8.4 Expresiln de resultados

La Tal avera debe presentar |os siguientes rpféeecabhasi deen el
esnmalte base y en el color azul

a) Esmalte bakareflectancia no debe ser nenor a 62% ni mayor a

b) Color aZidrefl ectancia no debe ser nenor a 38,0% ni mayor a !

8.9 Abrasi[n

Esta prueba mde la resistencia que una nuestra presenta al ser
por un material abrasivo.

8.9.1 Principio

Este principio consiste en que un abrasivo desgasta cual qui e
dependi endo de la fuerza con |la que es aplicado. En este caso,
depende de la altura a |la que el abrasivo cae.

8.9.2 Aparatos

Esta prueba se realiza enpleando un aparato que consiste en 1
1,83 mde largo y 2 cmde di Oretro, sostenido vertical nente sobre
dentro del cual se coloca |la nuestra a probar.

8.9.3 Procedimento

a) Col ocar el abrasivo (carburo de silicio grano nlnero 14), €
ubi cado en |l a parte superior del tubo, msno que tiene un tapin d

b) Tomar una pieza plana, que puede ser un plato extendido o
Tal avera, sostenerla dentro del recipiente que se encuentra en |
del tubo con una inclinaciln de 45...y a 5 cmde distancia del bor

c) Retirar el tapln para que el abrasivo caiga |librenente sobre



La cantidad requerida de abrasivo para dejar al descubiert
cermco, multiplicada por el nlhero de veces que se realiza esta
cono resultado la resistencia de |a capa de esnalte a ser desgast

8.9.4 Expresiln de resultados

La Tal avera debe presentar una resistencia a |la abrasiOn igual
180 kg de abrasivo en cual quier parte de su superficie.

8. 10 I npacto

Esta prueba mde la resistencia a estrellamento de |a capa de

8.10. Principio

Se basa en el hecho de que un objeto de namsa conocida, al caer
adqui ere una vel ocidad que depende de la altura a la que |le cae;
una fuerza de inpacto proporcional a dicha altura.

8. 10. Apar at os

La prueba de resistencia al inpacto se realizai epgdteamstor an
de callda |ibre, el cual consiste en un tubo de un netro de longit
di Onetror,anurado cada 5 c¢cm con ranuras de 3 cm de |argo, sc
vertical nente de un bal h de acero de 19 mmde di [hetro y de 0, Oz
y una placa para sostener el balln a diferentes alturas dentro c
adenils con una base s[lida de netal sostenida sobre el piso.

8. 10. Brocedi m ento

a) La nuestra a probar debe ser una pieza plana, azulejo de pre

b) Col ocar |a pieza sobre |la base de netal en |la parte baja c
contacto con [ste y cerrar |la abertura inferior del tubo con la p

c) Introducir el balln por la parte superior del tubo y soster
metdica a una altura determ nada;

d) Retirar la placa que sostiene al balln, a fin de que [ste
muestra col ocada en la parte inferior;

e) La operaciln se repite a diferentes alturas, noviendo cada \
nmuestr a;

f)La altura a la cual se produce una estrelladura del esnalte
para efectuar |los clculos que permten obtener |la fuerza del inp

g) Los resultados se expresanoas (N), vy

h) La fuerza niki ma se cal cul a conp si gue:

Fuerza mXxima = (3/2 (0,028 V/0,01) N

V es |la velocidad final V= (19,6) h m's

8. 10. Expresi n de resul tados

La altura a la cual no debe mpudwilresira en |a capa de esnalte
|a Talavera es de 0,50 m La capa de esnalte de |a Tal avera del
una resistencia al inpacto mayor o igual a 13,15 N

8.11 Dureza

Con esta prueba se mde |la dureza que presenta |a capa de esn
rayada por diferentes material es.

8.11. Principio



Los nmateriales sllidos presentan una dureza dependi endo princifg
su conposiciln y proceso de elaboraciln. Esta dureza puede s¢
enpl eando est [ndares de dureza conoci da.

8.11. Esta prueba se realiza utilizando | a escala de dureza de |
enpl ea probadores estlndares, que consisten en barras de d
materi al es term nadas en una punta afil ada.

Dureza Est [Indar de prueba

Tal co
Cadni o
Cobre
Pl ati no
NCguel
Manganeso
Wl fram o
Topaci o
Crono
D anant e

'Som\loum.bwmn—\

8.11. Brocedi m ento

a) Realizar |a prueba deslizando sobre |la superficie de la nu
del probador con una presiln fuerte y uniforne de |a mano, y

b) EIl resultado corresponde al [tino probador enpleado que
rayado de | a capa de esnalte.

8.11. Expresi n de resul tados

La Tal avera debe presentar una dureza en |la capa de esnmalte nma
a 50 en |a escala de Mhs.

8.12 Absorci [n de agua

Con esta prueba se determna la cantidad de agua en por c
absorben | as piezas de Tal avera.

8.12. Principio

Debido a | as caracterlsticas del cuerpo cerlmco y de |la capa
pi eza de Tal avera absorbe una determ nada canti dad de agua cuand
en contacto con ell a.

8. 12. Equi po

El equi po enpl eado para esta prueba consi ste enguaatoal iasz@on
una sensibilidad de 0,1 g.

8.12. Brocedi m ento

a) Tomar una pieza (tazlh, taza o tarro), con capaci dad no nayo
menor a 150 ml ;

b) Registrar su peso inicial;

c) Llenar con agua destilada hasta 3 nm antes del borde y dejar
por espaci o de una hora a tenperatura anbi ente;

d) Tirar el agua y secar perfectanente con ayuda de una toall a;

e) Pesar nuevanente y obtener |la diferencia en peso;



f) Despulls, |lenar nuevanente |a pieza hasta 3 mm antes de
agua destilada y dejar reposar por espacio de 24 h nik;
g) Despulls de ese tienpa,ar el agua; secar perfectanente con une
y volver a pesar, obteni[Ondose el peso final. Con este dato se
nueva di ferencia en peso de absorci [n de agua;
h) El porcentaje de absorci [In de agua se obtiene conp sigue:
Diferencia inicial de peso despulls de |la prinera hora:
DP1 = P1 Po
donde:
Po es el peso de |la nuestra seca, antes de iniciar |a prueba.
Pl es el peso de |la nuestra despulls de ser sonetida al trate
agua durante una hora.
i) El porcentaje inicial de absorci[n se cal cula conp sigue:
Por cent ajienci al de obsorci [n = DP1 x 100/ Po
J) La diferencia de peso despulls de 24 h es:
DP2 = Pf Po
donde:
Pf es el peso de |la nuestra despulls de ser sonetida al tratame
durante 24 h.
k) Con el dato obtenido en la diferencia de peso despulls de 24 t
el porcentaje final de absorci[nh de agua, conob sigue:
Porcentaje final de absorciln = DP2 x 100/ Po
) La diferencia de porcentajes de agua absorbida entre la pr
prueba y las otras 24 h de prueba, se cal cula conp sigue:
Di ferencia de Porcentajes = %final - % inicial
8.12. Expresi n de resul tados
a) La Tal avera debe presentar un porcentaje inicial en peso de
agua no mayor a 12, 10% despulls de | a prinera hora de prueba, y
b) La Tal avera debe presentar una diferencia en porcentajes
porcent aj e absorbido despulls de la prinmera hora de prueba y el
despulls de las 24 h siguientes, no mayor a 0,5%
8.13 Corrosi[n
Esta prueba mde |la resistencia del esnalte a ser atacado qulm
reacti vos corrosivos.
8.13.1 Principio
Siendo el esmalte base y |os esnaltes de color, sustancias q
vidrios, pueden ser atacadas por reactivos quldm cos conp el [kid
que ataca al esmnlte porque reacciona con el silicio de |
produci endo fluoruro de silicio.
8.13.2 Reactivos y materi al es.
8. 13. 2. Reacti vos
- Acido fluorhOdrico al 30%
8.13. 2.Material es
- Pipeta de 5 ml, de polipropileno.
- Mcroscopi o estereosclpi co de 20 aunent os.



8. 13. BProcedi m ento

a) En una nuestra de Tal avera de fondo no plano (taz(n, plat
preferentenente de tamallo pequello, colocar 3 mM de [kido fl uorh[k
por espacio de 35 mn, manteniendo |la pieza |ligeranente inclinad
(Oci do se concentre en una pequella [rea. En caso de que el I
absorbi do por |la nuestra, debe alladirse 1 m nik;

b) Despulls de transcurrido ese tienpo, enjuagar |la pieza perfec
agua destilada, tallando enlrgicanente con la nano |a parte que
|a prueba con la finalidad de retirar cual quier residuo corres
product os de reacci [n;

c) Finalnente secar nuy bien con papel secante, y

d) Qbservar con el mcroscopi o estereosclpico |la parte soneti
para determ nar el grado de ataque del [icido sobre el esnalte.

8. 13. Expresi n de resul tados

a) El esnmaltado no debe ser corrolldo total nente;

b) No debe aparecer el cuerpo cerlmco, Yy

c) El color azul no debe decol orarse conpl et anente.

8.14 Cuantificaciln de plonb en esnalte base antes de hornear

Con esta prueba se cuantifica |la cantidad de plono contenida e
base antes de ser sonetido al proceso de horneado sobre el cuerpo

8.14. Principio

La tlcnica enplea un nitodo graviniktrico que precipita sulfat
Esta tlcnica estl basada en | a insolubilidad del sulfato de plor
de agua- et anol .

8.14. Reactivos y materi al es

8. 14. 2.React i vos:

-Acido nlkrico concentrado, gradigerelctivo

-Acido sulflrico 2 NMbotek,

-Acido acltico glacial, Mnterrey, y

- Etanol grado reactivo, Monterrey.

8.14. 2.Materi al es:

- Material de vidHRyosex;po

- MecherBunsen de gas;

- Crisol y clpsula de porcel ana;

- Papel fiWwatman nCnero 1;

- Estufa para secar, y

- Bal anza anal [dtica digital con sensibilidad de 0,01 g.

8. 14. Brocedi m ent o.

a) Colocar la nuestra de esnalte en una clpsula de porcelar
coninnente se encuentra hlneda, y secar en el nechero Bunsen ha:
gquede en forma de pol vo;

b) A continuaci [n, colocarla en |la estufa a 110..C por espacio d

c) Tomar 5 g de | a nuestra preparada anteriornente;

d) Colocar en un vaso de precipitados y alladir 5 m de [k
concentrado;



e) Calentar casi a sequedad,

f) Aladir posteriornente otros 3 ml nils de [kido y continuar
sequedad;

g) Aladir 30 m de agua destilada y filtrar cui dadosanente;

h) Enjuagar el papel filtro con un poco de agua destilada y af«
100 m;

i) Secar el precipitado en la estufa y dejarlo para la determr
i nsol ubl e;

j) Dividir la soluciln en dos porciones y hacer |a determ nac
cada porci On, de | a siguiente nmanera:

- Agregar a la allcuota 6 gotas de [kido acltico concentrado y
alladir 50 mM de 0Ocido sulflrico 2M 'y alcohol et ico hi
apr oxi madanente el vol unen inicial;

- Dejar reposar el precipitado obtenido por diez horas para
preci pitaci [n del sulfato de pl ono;

- Filtrar el precipitado y lavar con un pakoold /sguecillil y
secar a 100 en |l a estufa. Guardar el filtrado para |a determ naci
|l a cual se efectlla en | a seccin siguiente;

- Separar el precipitado seco del papel |o nils conpleto posible

- Col ocar el papel en un crisol tarado e incinerarlo a la flam

- A las cenizas se |les allade una gota de [kcido nltrico conc
calienta |igeranente;

- Se allade el precipitado de sulfato de plono a |las cenizas vy
mechero hasta peso constante;

- Se nultiplica el peso correspondiente a |l as ceni zas por el si

Fact orPl ono/ Sul fato de plono = 0, 6832

- El contenido total de plonmo corresponde a la suma de | os
obt eni dos de | as dos al Ocuotas analizadas (plono total), vy

- El porcentaje de plonpb presente en el esmalte se cal cula conp

Plomo total x 100/5

8. 14. Expresi n de resul tados

El esmalte base enpleado en |a el aboraci n de Tal avera, ant
sonetido al proceso de horneado sobre el cuerpo cer[m co, debe cc
cantidad de plono no mayor a 27,5% en peso.

8.15 Cuantificaci[n de estallo en esnalte base antes de hornear
Con esta prueba se cuantifica |la cantidad de estallo en el esma
de ser sonetido al proceso de horneado sobre el cuerpo cerl[n

Tal aver a.

8.15. Principio

La tOcnica enpleada es una deterngnaciimtrica que cuantific
estallo cono [Xiekd [nico, |a cual se basa en la insolubilidad del
estallo en nedio alcalino, el que por calentam ento se convier
est [ni co.

8.15. Reactivos y materi al es

8. 15. 2.React i vos:



- agua de brono;

- hidrXi do de anoni o grado reactivo, Merck, y

- solucin saturada en frdo de nitrato de anoni o;

8.15. 2. Pateri al es:

- material de vidrio Pyrex;

- mecher Bunsen;

- crisol de porcel ana;

- papel filtro Watman nlnmero 1, vy

- bal anza anal [dtica digital con sensibilidad de 0,01 g.

8. 15. BProcedi m ento

a) Juntar las dos soluciones resultantes de la precipitacin
pl ono (determ naci On anterior), y alladir unas gotas de agua de
gque permanezca un ligero color amarill o;

b) Neutralizar la soluciln anterior con soluciOnh de hidriXxid
tratarla con una soluciln saturada en fro de nitrato de ano
durante 5 mn;

c) El estallo precipita en forma de hidriixido el cual se lava f
con agua caliente;

d) Filtrar y despulls secd a 100

e) Separar el precipitado del papel filtro;

f) Col ocar el papel en taradbpsgl calcinarlo en el nechero;

g) Aladir una gota de [kcido nltrico y continuar cal cinl(Cndol o;

h) Aladir el precipitado de hidrixido de estallo y calcinarlo al
peso const ante;

i) El peso correspondiente a |las cenizas se multiplica por el s

Factor: Estallb/[xi do de estallo = 0, 7877

Lo anterior nos proporciona |la cantidad de estallo presente en
estallo total, vy

J)JEI porcentaje de estallo presente en el esmalte base se cal
si gue:

Estallo total x 100/5

8. 15. Expresi n de resul tados

El esmalte base enpleado en |a elaboraciln de |a Tal avera, a
sonetido al proceso de horneado, debe contener un porcentaje
mayor o igual a 2,65% en peso.

8.16 Materia insoluble en esmalte base antes de hornear.

Esta prueba determina |a cantidad de materia insoluble que det
el esmalte base antes de ser sonetido al proceso de horneado.

8.16. Principio

El mitodo enpleado consiste en cuantificar por pesada, la c
mat eria i nsol uble que queda despulls de que |a nuestra ha sido sc
extracciOn de plonp y estallo y corresponde a la cantidad de silic
en el esmalte.

8.16. Rhaterial es y equi po

Bal anza anal [ltica digital con sensibilidad de 0,01 g.



Estufa el ctrica para secar |la nuestra

8. 16. BProcedi m ento

a) Al residuo insoluble que queda despulls de haber tratado |a
(cido nlkrico para extraer el plonmo y el estallo, y despulls de ha
sol uci [n, se seca en |la est @auanabi@ 12 h y se pesa cui dadosanen
hasta peso constante, y

b) Con el valor obtenido, calcular el porcentaje de mater
enpl eando | a siguiente ecuaci [n:

Porcentaje de materia insoluble = (peso del residuo) x 100/5

8. 16. Expresi n de resul tados

El esmalte base que se enplea para la elaboraciln de |la Tale
contener una cantidad de materia insoluble mayor o igual a 57,25
igual a 73,55%

8.17 Determ naci n de cobalto en col or azul antes de hornear

Esta prueba permte valorar el porcentaje de cobalto presentc«
azul, antes de que sea sonetido al proceso de horneado.

8.17. Principio

- Debido a que el color azul se elabora con [Xido de cobalt
puede ser cuantificado enpl eando niltodos qullm cos.

- El nitodo enpleado es una valoraci On volunitrica de cobal"
di sfdi ca del [etdbendiam ntetracltico (EDTA) enpl eando nur i da
i ndi cador .

- Se forma un conplejo de cobalto con EDTA en una relaciOn nt
cuando el EDTA se encuentra en un |igero exceso reacciona con e
mur [Xi da produci endo un canbi o nuy marcado de color en |l a solucil

8.17. Reactivos y material es

8.17. 2. Reacti vos:

- [cido fluorhdrico concentrado, Monterrey;

- [cido nltrico conceavrado,

- soluci On de hidrixido de anobnio 1,0 M

- solucilOn al 0,1% de nmur[Xida, reciln preparada, y

- soluci n val orada de EDTA 0,05 M

8.17.2.Materi al :

- material de polipropileno, para nanejar el HF

- material de vidrio Pyrex;

- matraz aforado de 100 m;

- pipeta volunitrica de 10 ni;

- bureta para 10 m, con graduaci[h de 0,1 m;

-pH nmetro digital, manual, y

- matraz Erl enneyer.

8.17. Brocedi mento

a) Tomar una nuestra de col or azul, s€cporae$p@cio de 10 h;

b) De esa nuestra seca, pesar cuidadosanente un granp y col oc
vaso de precipitados de polipropileno;



c) Aladir 3 m de [kcido fluorhldrico concentrado y unas 5 go
ntkrico concentrado y calentar a ballo Mar[Ja hasta que todo el col
disuelto y la soluciln haya tomado un |igero color rosa;

d) Mant ener cal entando casi a sequedad, alladir un poco de agua d
filtrar cuidadosanente, enjuagando el papel filtro y el residuo
agua desti | ada;

e) Transferir a un matraz de aforaci[h de 100 m y aforar;

f) Tomar 10 ml de soluci On con una pipeta volunitrica de 10 ni
en un matra& | enneyer, alladir 50 ml de agua destilada y proce
val oraci [In de cobalto conop sigue:

- Aladir a la soluciln hidrixido de anonio 1M hasta al canza
apr oxi radanente 6,0

- Agregar unas gotas de soluciln de nurlxida y continuar
sol uci [n nol ar de anoni aco hasta que vire a amarillo;

- Val orar entonces con sol uci n 0,05 M de EDTA hasta col oraci n
caso de que el color amarillo pase a anaranjado debe alladirse un
sol uci On de anoni aco hasta coloraciln amarilla y seguir val oran
[Ista vire a violeta;

- La cantidad de cobalto presente en |a nuestra se obtiene pot
gastados en la titulaciOn de acuerdo a | a siguiente equival enci a:

1 mM de soluciln 0,05 Mde EDTAng 2ieQ4mbal to
- El porcentaje de cobalto se cal cula de acuerdo con |a siguien
% decobal to=(m de EDTA gast ados) x( 2, 946) .

8.17. Expresi n de resul tados

El color azul enpleado en |la elaboraciln de |la Talavera, a
sonetido al proceso de horneado, debe contener un porcentaje
mayor o igual a 2,06%y nmenor o igual a 3,24%

8.18 Determ naci [In de plonp en pieza term nada

Con esta prueba se valora |la cantidad de plono sol uble en
term nadas de Tal avera. El nuestreo se |leva a cabo conforne al
esta Norma Oficial Mexicana.

8.18. Principio

Absorci [n at [Om ca

8.18. Rhaterial es y equi po

- Espectrofotlnetro de absorci [h at Om ca.
- Sol uci On val orada de pl ono.

- Solucin de [cido acltico al 4%

8. 18. BProcedi m ento

Real i zar el procedimento de acuerdo a |o establecido en la I
Mexi cana NOM 009- SSA1-1993 (ver capltul o 2 Referencias).

8. 18. Expresi n de resul tados

Las piezas de Talavera, coloreada o no, con decoracilin o
desti nadas a contener alinentos o bebidas, y para uso recreativo
deben cunplir con la Norma Oficial Mexicana NOM 010- SSAl-199
capltul o 2 Referencias).



9. Control de calidad

9.1 De conformdad con el artlculo 56 de |a Ley Federal sobre
Nor mal i zaci OOn, | os productores de Tal avera deben mantener si:¢
control de calidad conpatibles con |las normas aplicables. Asin
verificar sistenilticanente |as especificaciones contenidas en esl
NOM utilizando equipo suficiente y adecuado de | aboratorio,
nmt odos de prueba apropiados, |levando un control estadlistico de
gque objetivanente denuestre el cunplimento de dichas especificac

9. 2En ninglh nonento el fabrytantenercializador de Tal avera pue
el aboray/ o conercializar cualquier otro producto en las in:
autori zadas por | a dependencia conpetente; a nenos de que cuente
de producciOn claranente diferenciadas y |la conercializacih de
en cuestiln sea tanbin claranente diferenciada, a juicio del
certificacin acreditado y se notifique a [Oste dicha circunstanc
anticipacilln a la fecha de inicio de |la producciln y/o cor
simul t Chea de cual quier otro producto distinto a |a tal avera.

10. Conerci ali zaci [n

El productyro conercializador no pueden conercializar Tal avere
cuente con certificado expedi do por un organisno de certificacil
aprobado; asimsnmo, si conercializa simultineanente otros
cerm cos, debe tomar |as nedidas conducentes para evitar conf
consum dor.

11. Eval uvaci [n de | a conform dad

11.1 Para efectos de |l a evaluaci [n de |l a conform dad del produ
a la presente NOM para obtener la certificaciOn correspondient
debe exigirse el cunplimento de | as siguientes especificaciones:

11.1. Materia prim

a) La verificacilnh de materia prinma debe |l evarse a cabo nedi an
vi sual, constatando | o establecido en el inciso 6.1.1.

b) La densidad de |a pasta de barros blanco y negro debe cun
establ ecido en el inciso 6.2. de |la presente Norma OFicial Mexic:
a efecto de no permtir el vaciado.

11. 1. Producto term nado

a) Espesor de |la capa de esnalte

Debe verificarse conforme a |o establecido en el inciso 6.7 ¢«
NOM

b) Apariencia

Debe verificarse visual nente, conforne a |o establecido en |os
6.5.2 y 6.5.4 de |a presente NOV

c)Refl ectanci a

Debe verificarse confornme a o descrito en el inciso 6.8 de la

d) Conposici[h del esmalte



La verificacilOn de esta especificacin debe |l evarse a cabo
descrito en los incisos 6.14, 6.15 y 6.16 de |l a presente Norma O

e) Determ naci n de plonb en pieza term nada

La verificacilOn de esta especificacin debe |l evarse a cabo
descrito en el inciso 6.18 de | a presente NOV

11.2 Verificacin

11.2.1a conprobaciOn de | o establecido en esta NOM se realiza
de verificaciln realizada por el organisno de certificacilOn
apr obado, independi entenente de que puede ser inspecci onado por
autori dad federal conpetente.

11.2.2 En |la verificacilnh a que se refiere el inciso 11.2.1,
certificaciOn debe ir aconpallado por una persona experta en la
sea ajena al taller sujeto a |la verificaci[h.

12. Informaci On conercia

12.1 Informaci n del producto

La informaci On conercial indicada en el presente capltul o debe
describirse de fornma tal que no induzca a error con respecto a
caracter(sticas del producto, con caracteres ostensibles, |egible

La informaci On sellal ada en el presente capltul o debe expresars
espallol, sin perjuicio de presentarse adenmils en otros idionmas, cc
si gui entes dat os conp nini no:

- Cada pieza de Talavera debe ostentar en forma |egible |
(OTal averal], asll conpo el anagrama. En el caso de |as piezas pequ
gque no puede incluirse toda la informaciOn, es posible incluir O
anagr ana.

- Es optativa la inclusiln de la razlh social y domcilio de
comb la leyenda alusiva al lugar de fabricaciln, pudiendo ad
establ ecer a criterio del productor, |las caracterlisticas del prod

13. Vigilancia

13.1 El cunplimento de |a presente NOM ser(d vigilado por |a
PROFECO, en el [Onbito de sus respectivas conpetenci as.

13.2 Si cual qui er dependencia conpetente por s, o con base en
de una unidad de verificaciOn acreditada y aprobada, detecta el
de cual qui er disposiciln considerada cono obligatoria de confor
di spuesto en el capltulo 11 de la presente NOM se presune |la con
infracci n. Dentro de los 15 dOas h(biles siguientes a |la not
resoluci n que emta |a dependencia conpetente, el presunto inf
mani f estar por escrito | o que a su derecho convenga, en la inteli
vez agotado dicho plazo |a dependencia que emtill esa resol uc
i nponer | as sanci ones que correspondan, de conformdad con la le
la materi a.

Lo anterior deja a salvo |las facultades que, confornme a otras
| egal es, posean en materia de inspeccin |as dependenci as conpete
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Tal avera, Diario OQicial de | a Feddra® [Septienbre de 1997.

2 NOM 008- SCFI - 1993 Si stema Ceneral de Uni dades de Medi da.

3 Decreto que declara zona de Talavera de Puebla, a |os
Judi ci al es de AtlGhotol a, Puebl degalli, PeriOdico Oicial
Gobi erno Constitucional del Estado de Puebla, 13 de julio «

4 Decreto que reforma | os puntos prinmero, segundo y ter
Decreto publicado en el Perildico Oicial No. 4 de fecha 1
1993 que Declara zona de Talavera de Puebla a los D
Judi ci al es de AtlGhotol a, Puebl degalli, PeriOdico Oicial
Gobi erno Constitucional del Estado de Puebla, 24 de julio «

5 CI NVESTAV. Curso de Estadlstica. HEdinwvestahv estadlstico
. P.N, MXico, 1980.

6 Fernlndez Chiti Jorge. Diccionario de Cerlm ca, Cohd«
Argenti na- 1885, Plg. Tasa. 2.

7 Fournier Robert. Diccionario ilustrado de alfarerla prlc
Onega, Barcel ona Espalla, 1981 PCg. 198.

8 Grant Eugene L. Control de Calidad Estadlisti ¢€E. EdSt éri al
MIxi co, 1971, 4a. inpresiln.

9 Ham Iton, David. Alfarerla y cerlm ca, Editorial CEAC,
Espalla 1985, P[g. 16 y 17.

10Keyser,Carl A. Pruebas de materiales, tQlcnicas de | abc
Edi torilalmusa, MXico, 1979.

11Keyser, Carl A. Tlcnicas de |aboratorio para pruebas de
Edi torilalmusaMass., EUA. 1970.

12Mer k. M1t odosonpl ej onitri cos de valoraciOn. Editori al
MXi co. 1973.

130rozco D. Fernando. Anlisis Qulm co Cuantitativo. Editor
S. A, MXico. 1967.

l4Yamane, Taro. Estadlistica. Editorial Harla, MXico. 1979.

. Concordanci a con normas internacional es
presente NOM no concuerda con ninguna norma internacional
tir referencia alguna al nonento de su el aboraci On.

MIico, D.F., a 11 de novienbre de 1998.- La D rectora General
Carmen Quintanilla Madero.- Ribrica.
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TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
ArtCcul o 156

Folio: 12237
ARTI CULO 156.- SE ENTI ENDE POR DENOM NACI ON DE ORI GEN, EL NOMBRE DE
UNA REG ON GEOGRAFI CA DEL PAIS QUE SIRVA PARA DESI GNAR UN PRODUCTO
ORIGINARIO DE LA MSMA, Y CUYA CALIDAD O CARACTERI STI CA SE DEBAN
EXCLUSI VAMENTE AL WNEDI O GEOGRAFI CO, COVPRENDI DO EN ESTE LOS FACTORES
NATURALES Y LOS HUMANGCS.
Folio: 12237

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
ArtCcul o 157

Folio: 12238

ARTI CULO 157.- LA PROTECCI ON QUE ESTA LEY CONCEDE A LAS
DENOM NACI ONES DE ORI GEN SE INICIA CON LA DECLARACI ON
QUE AL EFECTO EM TA EL INSTITUTO. EL USO |LEGAL DE LA
M SMA SERA SANCI ONADO, | NCLUYENDO LGOS CASOS EN QUE
VENGA ACOVPALADA DE | NDI CACI ONES TALES COMO " GENERO',

"TIPO', "MANERA", "IM TACION', U OTRAS SIM LARES QUE CREEN
CONFUSI ON  EN EL CONSUM DOR O | MPLI QUEN COVPETENCI A
DESLEAL.

Folio: 12238



TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 158
Folio: 12239

ARTI CULO 158.- LA DECLARACI ON DE PROTECCI ON DE UNA
DENOM NACI ON DE ORI GEN, SE HARA DE OFICIO O A PETICI ON
DE QUI EN DEMUESTRA TENER | NTERES JURI DI CO. PARA LGOS
EFECTOS DE ESTE ARTI CULO SE CONSI DERA QUE TI ENEN

| NTERES JURI DI CO.

| .- LAS PERSONAS FI SI CAS O MORALES QUE DI RECTAMENTE SE
DEDI QUEN A LA EXTRACCI ON, PRODUCCI ON O ELABORACI ON
DEL PRODUCTO O LOS PRODUCTOS QUE SE PRETENDAN
AMPARAR CON LA DENOM NACI ON DE ORI GEN;

I'1.- LAS CAMARAS O ASOCCI ACI ONES DE FABRI CANTES O
PRODUCTORES, Y

I'11.- LAS DEPENDENCI AS O ENTI DADES DEL GOBI ERNO FEDERAL Y
DE LOS GOBI ERNOS DE LA ENTI DADES DE LA FEDERACI ON.

Folio: 12239

LEY DE LA PROPI EDAD | NDUSTRI AL
TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 159
Folio: 12240

ARTI CULO 159. - LA SOLICI TUD DE DECLARACI ON DE PROTECCI ON
A UNA DENOM NACI ON DE ORI GEN SE HARA POR ESCRITO A LA
QUE SE ACOVPALARAN LOS COVPROBANTES QUE FUNDAN LA
PETICION Y EN LA QUE SE EXPRESARA LO S| GU ENTE:

.- NOVBRE, DOM CI LI O Y NACI ONALI DAD DEL SOLI Cl TANTE. SI ES
PERSONA MORAL DEBERA SE[ALAR, ADEMAS, SU NATURALEZA Y

LAS ACTI VI DADES A QUE SE DEDI CA;

I'1.- I NTERES JURI DI CO DEL SOLI Cl TANTE;

I'11.- SEUALAM ENTO DE LA DENOM NACI ON DE ORI GEN,



| V.- DESCRI PCIl ON DETALLADA DEL PRODUCTO O LOS
PRODUCTOS TERM NADOCS QUE ABARCARA LA DENOM NACI ON,

| NCLUYENDO SUS CARACTERI STI CAS, COVPONENTES, FORVA
DE EXTRACCION Y PROCESOS DE PRODUCCION O
ELABORACI ON. CUANDO SEA DETERM NANTE PARA ESTABLECER
LA RELACI ON ENTRE LA DENOM NACI ON Y EL PRODUCTO, SE SE[
ALARAN LAS NORMAS OFI CI ALES ESTABLECI DAS POR LA
SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMVENTO | NDUSTRI AL A QUE
DEBERAN SUJETARSE EL PRODUCTO, SU FORMA DE
EXTRACCI ON, SUS PROCESOS DE ELABORACI ON O PRODUCCI ON

Y SUS MODCS DE EMPAQUE, EMBALAJE O ENVASAM ENTO,

V.- LUGAR O LUGARES DE EXTRACCI ON, PRODUCCION O
ELABORACI ON DEL PRODUCTO QUE SE TRATE DE PROTEGER
CON LA DENOM NACION DE ORI GEN Y LA DELIM TACI ON DEL
TERRI TORI O DE ORI GEN, ATENDI ENDO A LOS CARACTERES
GEOGRAFI COS Y A LAS DI VI SI ONES POLI TI CAS;

VI .- SEUOALAM ENTO DETALLADO DE LOS VINCULOS ENTRE
DENOM NACI ON, PRODUCTO Y TERRITORIO, Y

VIT.- LOS DEMAS QUE CONSI DERE NECESARI OS O PERTI NENTES
EL SOLI Cl TANTE.

Folio: 12240

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 160
Folio: 12241

ARTI CULO 160.- RECIBI DA LA SOLICI TUD POR EL | NSTITUTO Y
ENTERADO EL PAGO DE LAS TARI FAS CORRESPONDI ENTES, SE
EFECTUARA EL EXAMEN DE LOS DATOS Y DOCUMENTOS
APORTADCS.

SI A JUCIO DEL | NSTITUTO, LGOS DOCUMENTOS PRESENTADOS
NO SATI SFACEN LOS REQUI SITOS LEGALES O RESULTAN
| NSUFI CI ENTES PARA LA COMPRENSION Y ANALISIS DE
CUALQUI ERA DE LOS ELEMENTOS DE LA SOLICITUD, SE
REQUERI RA AL SOLI CI TANTE PARA QUE HAGA LAS



ACLARACI ONES O ADI Cl ONES NECESARI AS, OTORGANDOLE AL
EFECTO UN PLAZO DE DOS MESES.

SI EL SOLICI TANTE NO CUMPLE CON EL REQUERI M ENTO
DENTRO DEL PLAZO OTORGADO, LA SOLICITUD SE
CONSI DERARA  ABANDONADA, PERO EL | NSTI TUTO PODRA
CONTI NUAR DE OFI CI O SU TRAM TACI ON EN LOS TERM NOS DEL
PRESENTE CAPI TULO SI LO CONSI DERA PERTI NENTE.

Folio: 12241

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
ArtOcul o 161
Folio: 12242

ARTI CULO 161.- CUANDO LOS DOCUMENTOS PRESENTADOS
SATI SFAGAN LOS REQUI SITOS LEGALES, EL |INSTITUTO
PUBLI CARA EN EL DI ARIO OFICIAL UN EXTRACTO DE LA
SOLI CI TUD.

SI  EL PROCEDIM ENTO SE INICIA DE OFICIO EL |NSTITUTO
PUBLI CARA EN EL DIARI O OFICIAL UN EXTRACTO DE LAS
MENCI ONES Y REQUI SI TOS ESTABLECI DOS EN LAS FRACCI ONES

11 A LA VIl DEL ARTI CULO 159 DE ESTA LEY.

EN AMBOS CASCS EL I NSTI TUTO OTORGARA UN PLAZO DE DOS

MESES, CONTADOS A PARTIR DE LA FECHA DE PUBLI CACI ON
PARA QUE CUALQUI ER TERCERO QUE JUSTI FI QUE SU | NTERES

JURI DI CO, FORMULE OBSERVACI ONES U OBJECI ONES Y APCRTE

LAS PRUEBAS QUE ESTI ME PERTI NENTES.

Folio: 12242

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
ArtOcul o 162
Folio: 12243

ARTI CULO 162.- PARA LOS EFECTOS DE ESTE CAPI TULO SE
ADM TI RA TODA CLASE DE PRUEBAS CON EXCEPCI ON DE LA
CONFESI ONAL Y TESTI MONI AL. LA PERI CI AL CORRESPONDERA



AL I NSTI TUTO O A QUIEN ESTA DESI GNE. EL | NSTI TUTO PODRA
REALI ZAR EN CUALQUI ER TI EMPO, ANTES DE LA DECLARACI ON
LAS | NVESTI GACI ONES QUE ESTI ME PERTI NENTES Y ALLEGARSE
LOS ELEMENTOS QUE CONSI DERE NECESARI CS.

Folio: 12243

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 163
Folio: 12244

ARTI CULO 163. - TRANSCURRI DO EL PLAZO A QUE SE REFI ERE EL
ARTI CULO 161 DE ESTA LEY, EFECTUADOS LOS ESTUDI OS Y
DESAHOGADAS LAS PRUEBAS, EL |INSTITUTO DI CTARA LA
RESCLUCI ON QUE CORRESPONDA.

Folio: 12244

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 164
Folio: 12245

ARTI CULO 164.- SI LA RESOLUCION A QUE SE REFIERE EL
ARTI CULO ANTERI OR OTORGA LA PROTECCION DE LA
DENOM NACI ON DE ORI GEN, EL I NSTITUTO HARA LA
DECLARATORI A Y PROCEDERA A SU PUBLI CACI ON EN EL DI ARI O
OFI Cl AL. LA DECLARACI ON DEL | NSTI TUTO QUE OTORGUE LA
PROTECCI ON A UNA DENOM NACI ON DE ORI GEN, DETERM NARA

EN DEFI NI TI VA LOS ELEMENTCS Y REQUI SI TOS PREVI STOS EN EL
ARTI CULO 159 DE ESTA LEY.

Folio: 12245

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 165
Folio: 12246



ARTI CULO 165.- LA VIGENCIA DE LA DECLARACI ON DE
PROTECCI ON DE UNA DENOM NACI ON DE ORI GEN ESTARA
DETERM NADA PCOR LA SUBSI STENCI A DE LAS CONDI Cl ONES QUE
LA MOTI VARON Y SOLO DEJARA DE SURTI R EFECTOS POR OTRA
DECLARACI ON DEL | NSTI TUTO,

Folio: 12246

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 166
Folio: 12247

ARTI CULO 166.- LOS TERM NOS DE LA DECLARACI ON DE
PROTECCI ON A UNA DENOM NACI ON DE ORI GEN PODRAN SER
MODI FI CADOS EN CUALQUI ER TI EMPO, DE OFICIO O A PETICI ON
DE PARTE | NTERESADA, SI GUI ENDO EL PROCEDI M ENTO
ESTABLECI DO EN ESTE CAPI TULO. LA SOLIClI TUD RELATI VA
DEBERA EXPRESAR LO EXI G DO POR LAS FRACCIONES | A |1l DEL
ARTI CULO 159 DE ESTA LEY, Y UN SELALAM ENTO DETALLADO
DE LAS MODI FI CACI ONES QUE SE PIDEN Y LAS CAUSAS QUE LAS
MOT1 VAN

Folio: 12247

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 167
Folio: 12248

ARTI CULO 167.- EL ESTADO MEXI CANO SERA EL TI TULAR DE LA
DENOM NACI ON DE ORI GEN. ESTA SOLO PODRA USARSE
MEDI ANTE AUTORI ZACI ON QUE EXPI DA EL | NSTI TUTO

Folio: 12248



TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 168
Folio: 12249

ARTI CULO 168.- EL |INSTITUTO, POR CONDUCTO DE LA DE
RELACI ONES EXTERI ORES, TRAM TARA EL REGQ STRO DE LAS
DENOM NACI ONES DE ORI GEN QUE HAYAN SI DO MATERI A DE
UNA DECLARACI ON DE PROTECCI ON EN LOS TERM NOS DE ESTA
LEY, PARA OBTENER SU RECONOCI M ENTO EN EL EXTRANJERO
CONFORME A LOS TRATADO | NTERNACI ONALES.

Folio: 12249

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
Art Ocul o 169

Folio: 12250

ARTI CULO 169.- LA AUTORI ZACI ON PARA USAR UNA
DENOM NACI ON DE ORI GEN DEBERA SER SOLI Cl TADA ANTE EL

I NSTI TUTO Y SE OTORGARA A TODA PERSONA FI SI CA O MORAL
QUE CUMPLA LGOS SI GUI ENTES REQUI SI TOS:

.- QUE DI RECTAMENTE SE DEDI QUE A LA EXTRACCI ON,
PRODUCCI ON O ELABORACI ON, DE LOS PRODUCTOS
PROTEGQ DOS PCOR LA DENOM NACI ON DE ORI GEN;

I'l1.- QUE REALICE TAL ACTIVIDAD DENTRO DEL TERRI TORI O
DETERM NADO EN LA DECLARACI ON;

I11.- QUE CUWPLA CON LAS NORMAS OFI Cl ALES ESTABLECI DAS
POR LA SECRETARIA DE COVERCI O Y FOMENTO | NDUSTRI AL
CONFORME A LAS LEYES APLI CABLES, RESPECTO DE LOS
PRODUCTOS DE QUE SE TRATE, Y

| V.- LOS DEMAS QUE SELALE LA DECLARACI ON.



Folio: 12250

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 170

Folio: 12251

ARTI CULO 170.- LA SOLICITUD PARA OBTENER UNA
AUTORI ZACI ON DE USO DE DENOM NACI ON DE ORI GEN DEBERA
CONTENER LOS DATOS Y ESTAR ACOMPALIADA DE LOS
DOCUMENTOS QUE SE SELALEN EN EL REGLAMENTO DE ESTA
LEY.

Folio: 12251

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 171

Folio: 12252

ARTI CULO 171.- AL RECIBIR LA SOLICl TUD DE AUTORI ZACI ON DE
USO DE UNA DENOM NACION DE ORI GEN, EL |INSTITUTO
PROCEDERA EN LOS TERM NOS PREVI STOS POR EL ARTI CULO

160 DE ESTA LEY Y EN CASO DE QUE SE SATI SFAGAN LGOS
REQUI SI TOS LEGALES PROCEDERA A SU OTORGAM ENTO.

Folio: 12252

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 172

Folio: 12253

ARTI CULO 172.- LOS EFECTOS DE LA AUTORI ZACI ON PARA USAR
UNA DENOM NACI ON DE ORI GEN DURARAN DI EZ ALGCS,



CONTADOS A PARTIR DE LA FECHA DE PRESENTACI ON DE LA
SOLICI TUD EN EL [INSTITUTO , Y PODRAN RENOVARSE POR
PERI ODCS | GUALES.

Folio: 12253

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 1| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 173

Folio: 12254

ARTI CULO 173.- EL USUARI O DE UNA DENOM NACI ON DE ORI GEN
ESTA OBLI GADO A USARLA TAL Y COMO APAREZCA PROTEG DA
EN LA DECLARACION. DE NO USARLA EN LA FORMA
ESTABLECI DA, PROCEDERA LA CANCELACION DE LA
AUTCRI ZACI ON.

Folio: 12254

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 174

Folio: 12255

ARTI CULO 174.- EL DERECHO A USAR UNA DENOM NACI ON DE
ORI GEN PODRA SER TRANSM TI DO POR EL USUARI O
AUTORI ZADO EN LOS TERM NOS DE LA LEGQ SLACI ON COMUN.
DI CHA TRASM SI ON SCLO SURTI RA EFECTOS A PARTIR DE SU
I NSCRI PCI ON EN EL | NSTI TUTO, PREVI A COVPROBACI ON DE QUE
EL NUEVO USUARI O CUMPLE CON LA CONDICIONES Y
REQUI SI TOS ESTABLECI DOS EN ESTA LEY PARA OBTENER EL
DERECHO A USAR LA DENOM NACI ON DE ORI GEN

Folio: 12255



TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOcul o 175

Folio: 12256

ARTI CULO 175. - EL USUARI O AUTORI ZADO DE UNA
DENOM NACI ON DE ORI GEN PODRA A SU VEZ, MEDI ANTE
CONVENI O, PERM TIR EL USO DE ESTA, UN CAMENTE A QUI ENES
DI STRI BUYAN O VENDAN LOS PRODUCTOS DE SUS MARCAS. EL
CONVENI O DEBERA SER SANCI ONADO POR EL | NSTITUTO Y
SURTI RA EFECTOS A PARTI R DE SU | NSCRI PCI ON DE ESTA.

EL CONVENI O DEBERA CONTENER UNA CLAUSULA EN LA QUE SE
ESTABLEZCA LA OBLIGACION DEL DI STRIBUIDOR O
COMERCI ALI ZADOR DE CUMPLIR CON LOS REQUI SITOS
ESTABLECI DOS EN LAS FRACCIONES |1l Y IV DEL ARTICULO 169 Y
LOS PREVI STOS EN EL REGLAMENTO. EN CASO DE QUE EL

DI STRI BUI DOR O COMERCI ALI ZADOR NO CUMPLI ERE CON ESTA

OBLI GACI ON, PROCEDERA LA CANCELACI ON DE LA | NSCRI PCI ON.

Folio: 12256

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11 DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
Artculo 176

Folio: 12257

ARTI CULO 176.- LA AUTORIZACION DE USUARI O DE UNA
DENOM NACI ON DE ORI GEN DEJARA DE SURTI R EFECTCS POR:

| .- NULI DAD, EN CUALQUI ERA DE LOS SI GUI ENTES CASCS:

A) CUANDO SE OTORGUE EN CONTRAVENCION A LAS
DI SPOSI Cl ONES DE ESTA LEY;,

B) CUANDO SE OTORGUE ATENDI ENDO A DATOS Y DOCUMENTOS
FALSCS;

I'1.- CANCELACI ON, CUANDO EL USUARI O AUTORI ZADO USE LA
DENOM NACI ON DE ORI GEN EN FORMA DI FERENTE A LA
ESTABLECI DA EN LA DECLARACI ON DE PROTECCI ON,

I11.- POR TERM NACI ON DE SU VI GENCI A.



Folio: 12257

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 177

Folio: 12258

ARTI CULO 177.- LAS DECLARACI ONES ADM NI STRATI VAS DE
NULI DAD Y CANCELACI ON SE HARAN POR EL | NSTI TUTO, DE
OFICIO, A PETICION DE PARTE O DEL M NI STERI O PUBLI CO
FEDERAL.

Folio: 12258

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 178

Folio: 12259

ARTI CULO 178. - ADEMAS DE LAS PUBLI CACI ONES PREVI STAS EN
ESTE CAPI TULO, SE PUBLI CARAN EN LA GACETA LAS
DECLARACI ONES QUE EM TA Y AUTORI ZACI ONES QUE OTORGUE

EL | NSTITUTO, ASI COMO CUALQUIER ACTO QUE DE POR
TERM NADCS LOS EFECTOS DE LOS DERECHOS OTORGADOS EN
MATERI A DE DENOM NACI ON DE ORI GEN

Folio: 12259



2 (Primera Seccién) DIARIO OFICIAL Jueves |1 de septiembre de 1997

PODER EJECUTIVO
SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL

‘DECLARATORIA general de proteccién de la denominacion de origen Talavera.

Al margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos Mexicanos.- Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial.- Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

DECLARATCRIA GENERAL DE PROTECCION DE LA DENOMINACION DE ORIGEN TALAVERA

El Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, con fundamento en los articulos 6o. fraccion lIl, 158, 158,
163, 164, 166, 167 y 168 de la Ley de la Propiedad Industrial y cuarto punto resolutivo de la Declaracion
General de Proteccion de la.. Denominacién de Origen “Talavera de Puebla”, publicada el 17 de marzo de
1995 en el Diario Oficial de la Federacién, procede a la publicacion en el Diario Oficial de la Federacion
‘de la Declaratoria General de Proteccién de la Denominacion de Origen “Talavera”,

ANTECEDENTES

1.- El 17 de marzo de 1995 se publicd en el Diario Oficial de la Federacion, la resolucion mediante la
cual se otorga la proteccion prevista en los articulos 157, 158 y demds aplicables de la Ley de la Propiedad
_Jndustrlal a la Denominacion de Origen Talavera de FPuebla, para ser aplicada a la artesania de Tala .
surtiendo sus efectos al dia siguiente de su publicacion. La region geogréfica protegida comprende a 10§
distritos judiciales de Atlixco, Puebla, Cholula y Tecali. y

2.- Con escrito de fecha 10 de septiembre de 1996, presentado ante este Instituto el 9 de octubre del
mismo afio, el Gobierno del Estado de Puebla, por conducto del Gobernador Constitucional del Estado,
licenciado Manuel Bartlett Diaz, solicitd la modificacion de la Denominaciéon de Origen "Talavera de Puebla”,
por el de “Talavera", en los términos de los articulos 158 y 166 de la Ley de la Propiedad Industrial.

De conformidad con lo dispuesto en el articulo 160 de la Ley de la Propiedad Industrial, se dio inicio al
{ramite de la solicitud de meodificacién a la declaracién general de proteccion de la denominacién de origen
Talavera de Puebia.

3.- El 20 de febrero de 1997 se publict en el Diario Oficial de la Federacidn el extracto de la solicitud de
_modificacién de la denominacién de origen presentada por el gobierno del Estado de Puebla, en
cumphmlento a los dispuesto en articulos 161 y 166 de la Ley de la Propiedad Industrial. En este extracto se
seﬁa!aron cen fundamento en los articulos 159 fraccicnes | a Il y 166 de la Ley de |a Propiedad Industrial, o
siguiente:

a).- Nombre, nacionalidad y domlclllc del solicitante: Gobierno del Estado de Puebla.

b).- Interés juridico del solicitante: Fundé su interés juridico en el hecho de ser Gobierno del Estado de
Puebla, en los términcs y con fundamento en los articulos 158 fraccion il y 166 de la Ley de la Propi 1
Industrial. )

¢).- Sefialamiento de la Denominacién de Origen: “Talavera de Puebla”, publicada en el Diario Oficial de
-la Federacién el 17 de marzo de 1995.

d).- Sefialamiento de la modificacién que se pide y causa que la motiva: El cambio de la Denominacién de
‘Origen “Talavera de Puébla" por el de *Talavera”, de conformidad al Decreto del Ejecutivo del Estado que
reforma los puntos Primero, Segundo y Tercero del diverso publicado en el Periédico Oficial numero 4 de
fecha 13 de julio de 1993, que declara Zona de Talavera de Puebla, a los Distritos Judiciales de Atlixco,
'Cholu!a Puebla y Tecali, publicado en el Periddico Oficial de dicha entidad federativa el 24 de julio de 1996,
el cual modificd el nombre de la region geografica protegida por ia anien.,r dencmmac:on por el de Zona de
Talavera -
~ 4.- Asimismo, con fundamento en el articulo 168 de la Ley de la Propiedad Industrial, el Instituto Mexicano
de la Propiedad Industrial, como autoridad administrativa en la materia, propuso de oficio medificaciores a la
citada declaracion general de proteccién, con el objetivo de regular los aspectos relacionados con las
‘autorizaciones de uso de la Denommacmn de Origen, mismas que se publicaron con el extracto de solicitud
sefialada en el punto 3 anterior.

'+ 5.De con{mmldad con el articulo 161 de la Ley de la Propiedad Industrial, se otorgd un plazo de dos
‘meses, contado a partir de la fecha de su publicacion en el Diario Oficial de la Federacidn, para que
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cualquier tercero que justificara su interés juridico pudiera formular las observaciones u objeciones que
estimara convenientes, aportando las pruebas que sustentaran su dicho. ;

6.- En el transcurso de los -dos meses para que cualquier tercero que jusbﬁcara su interés juridico,
formulara observacicnes u objeciones, asi como aportar las pruebas que se estimaran peftmemas se
presentaron los siguientes:

.- Con fecha de 18 de abril de este afio se presentd ante es:e Insﬁmm escrito por parte de José Luis

Corona Corona, en su caracter de administrador y representante legal de la Fabrica de Talavera la
Corona, S.A. de C.V., ofreciendo las pruebas documentales, penclal reconocimiento o mspecc:ﬁn
ocular, instrumental y presuncional, y : i

.- Con fecha de 22 de abril de este aflo se presenté ante este Instituto un, escrito a través de la
transmision telefénica facsimilar, por parte del Ing. Moisés Ramos Yafiez, Coordinador General de
Fomento Artesanal del gobierno del Estado de Guanajuato, en el que argumenta que el cambio de
nombre de la denominacion de origen afectara a los artesanos de ese Estado, partlcularmente alos
de Dolores Hidalgo, sin presentar ningun tipo de prueba.

7.- El dia 5 de agosto de 1997, compareci6 ante Ja Direccién de Asuntos Juridicos del Instituto Mexicano
ﬁa Propiedad Industrial, el C. José Luis Corona Corona, en representacién de Ja empresa Fabrica de
Talavera La Corona, S.A. de C.V., para desislirse de las objeciones y peticiones contenidas en el escmo
prssenlado con fecha 18 de abril de 1997. ,

CONSIDERANDOS

I.- El Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial es la autoridad competente para resolver el presente
procedimiento de modificacién de la denominacidn de origen Talavera de Puebla, con fundamento en los
articulos Bo., 70., 7 Bis 1, 7 Bis 2, 180, 161, 163, 164 y 166 de Ja Ley de la Propiedad Industrial; 10., 30. y 40.
del Reglamento def Instituto Mexicano de fa Propiedad Industrial; 10. y 40. del Estatuto Orgéanico del Insutulo
Mexicano de la Propiedad Industrial.

Il.- Una vez demostrado el interés juridico del Gobernador Constitucional dei Estado de Puebla, licenciado
Manuel Bartlett Diaz, satisfechos los requisitos legales y resultando que la solicitud de medificacién era
suficiente para la comprensién y andlisis de los elementos de fa peticidn, tal y como se demostrd en el
capitulo de antecedentes, se procedid a la publicacién del extracto de la solicitud de modificacién para que
cualquier persona que tuviere interés juridico presentara las observaciones u objecicnes al respecto, dentro
del plazo de dos meses contados a pariir de su publicacion en el Dlario Oficial de Ja Federacidn.

.~ .- Ef plazo de dos meses comio a partir de la fecha de fa publicacién del extracto de sclicitud en el Diario
pial de la Federacién, siendo el 20 de febrera de 1997 y tuvo su término el dia 21 de abril de 1997, por
ser el dia 20 un dia inhabil, con fundamento en el articulo 40.:del Reglamento de la Ley de Ja Propiedad
Industrial, mismo que establece que el plazo fijado en meses concluye el mismo niimero del dia del mes que
corresponda, pero en el caso de que el plazo fijado expirara en un dia en que el Instituto no labore, ese plazo
expirara el primer dia habil siguiente. 1
IV.- El escrito del C. José Luis Corona Corona, en representacion de la empresa Fabrica de Talavera La
Corona, S.A. de C.V., se presentd ante este Instituto en tiempo y forma, con fecha 18 de abril de 1997. .

Acreditd su personalidad el C. José Luis Corona Corona, para actuar en nombre y representacion de la
empresa La Fabrica La Corona, S.A. de C.V., a través de la prueba documental publica, consistente en fa
copia certificada del acta conslilutiva de la empresa Fabrica de Talavera La Corona, S.A. de C.V., mediamé
el instrumento ndmero 6295, volumen 130, del 18 de septiembre de 1991, ante Ia fe del notario publico
nimero 1 del Distrito Judicial de Morelos, Tilaxco, Tlaxcala, licenciada Maria Josaﬁna del Rayo Cabrera

Guarneros.
Asimismo, se tuvieron por admitidas las pruebas ofrecidas y se prepard el desahogo de la prueba pen'clét
presentada, a través de diversas invitaciones a instituciones reconocidas para que la llevaran a cabo. .

V.- El escrito del ingeniero Moisés Ramos Yaiiez, Coordinador General de Fomento Artesanal del
gobierno del Estado de Guanajuato, enviado por transmision telefénica facsimilar, se presenté fuera del plazo
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‘sefialado en el punto 1l anterior, por haberse recibido con fecha 22 de abril de 1997 y por no cumplir con el

articulo 50. dltimo parrafo del Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial, el cual establece que toda
Usolicitud se tendra por presentada mediante la transmision telefonica facsimilar, siempre que Ia solicitud
"'ioriglnal‘ y del acuse de recibo de dicha transmision sean presentados en las oficinas de este Instituto al dia,
““siguiente de haberse efectuado ia transmision.

Vl.- De {a comparecencia del dia 5 de agosto de 1997 descrita en el punto 7 del capitulo de antecedentes,
%ige acordd el desistimiento por parte del C. José Luis Corona Corona, en representacion de la empresa
i2Fabrica de Talavera La Corona, S.A. de C.V., de las objeciones y peticiones contenidas en el escrito
presentado con fecha 18 de abril de 1997 y de las pruebas presentadas en el mismo, de conformidad al acla
-,levantada de misma fecha en las instalaciones del Inslituto Mexicano de la Propiedad Industrial, en presencia
-del Director de Marcas y del Director de Asuntos Juridicos. En este mismo acto, el C. José Cutberto Ramirez
lbaﬁez en su carécter de Director Juridico de la Secretaria de Desarrollo Econémico del Gobierno del Estado
de Puebla y en ejercicio de las atribuciones que le confiere el articulo 32 de la Ley Orgénica de la
Administracion Publica del Estado Libre y Soberano de Puebla, manifesté el conocimiento del des:sumento y
Ia aceptacion del mismo.

e V.- En virtud del desistimiento manifestado por el C. José Luis Corona Corona, en representacion 'f ‘a
~rempresa Fabrica de Talavera La Corona, S.A. de C.V., y de no considerarse el escrito presentado p... <
.,ingeniero Moisés Ramos Yafiez, Coordinador General de Fomento Artesanal del gobierno del Estado de
Guanajuato. por presentarse fuera del término y no cumplir con las formalidades establecidas en el
Reg!amento de la Ley de la Propiedad Industrial, se procede al analisis de la solicitud de modificacion
preserilada

La proteccion prevista por los articulos 157, 158 y demas aplicables de la Ley de la Propiedad Industrial a
" Ja Denominacién de Origen Talavera de Puebla, para ser aplicada a la artesania de Talavera, establece como

regién geografica la zona denominada Zona de Talavera de Puebla, que comprende los distritos judiciales de
<" Atlixco, Cholula, Puebla y Tecall, todos ellos dentro de los limiles geograficos del Estado de Puebla.

Esta regién geogréfica se determind con base en el Decreto del Ejecutivo del Estado de Puebla que
“~declaré Zona de Talavera Puebla a los dislritos judiciales de Atlixco, Cholula, Puebla y Tecali, por lo que al
« emilirse el Decreto del Ejecutivo Estatal que modifica dicha denominacién, de acuerdo a su publicacién en el
*~Periddico Oficial de} Gobierno del Estado de Puebla el 13 de julio de 1993 y cuya entrada en vigor fue a partir
= del 25 de julio de 1996, tal y como se demostrd en la copia simple de esta publicacién, siendo prueba plena

para demostrar dicho aclo, es procedente para la proteccion de esta denominacion de origen su modificacion
._en los términos solicitados.

- VIIL- Por ofra parte, dentro del plazo de dos meses para que cualquier persona que tuviera interés jurd~o
"presentara las observaciones u objeciones, relativas con el extracto de solicitud de modificacién 0.
‘»denominacién de origen, no se presentd ante este Instituto ningln tipo de observacién u objecion referente a
la propuesta de oficio y que dichas disposiciones obedecen a tener una regulacién adecuada y eficaz de los
::diversos aspectos de la extraccion, elaboracion, produccion, distribucion y comercializacion del producto
., artesanal al que se aplica la denominacion de origen. Eslas disposiciones estableceran la forma legal a la
»que se sujeta el producto, y en caso de incumplimiento con lo que aquellas disponen, se aplicara lo previsto
5 en el articulo 176 fraccion’ll de la Ley de la Propiedad Industrial.

‘7 a).- El primer punto obligara al usuario autorizado de la denominacion de origen a que los permisos de
uso a un distribuidor o vendedor, deben estar previamente inscritos ante el Instituto Mexicano de la Propiedad
;- Industrial, para que el convenio sea revisado y sancionado, vigilando asi el uso que se le dara a la
denommaclén de origen.

PRIMERO El usuario autorizado de esta Denominacién de Origen, unicamente podra permitir el uso de
ésta cuando previamente se haya inscrito el convenio de autorizacién de uso a que se refiere el articulo 175
“dela Ley de la Propiedad Industrial en el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

b).- EI segundo punto condicionara el uso de la denominacién de origen con marcas previamente
reglstradas en favor del usuario autorizado, para que emsta un control por paﬁe de este Instituto de la manera
“con la que se eomerc:ahza el producto en el mercado nacional e internacional, asimismo, esta

'3‘
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comercializacion se sujetard a que dichas marcas que se acompafien con la denominacion de origen,
cumplan con las disposiciones legales mexicanas aplicables.

* SEGUNDO.- En ningun caso se usard esta Denominacion de Origen con las marcas que el usuario
autorizado no haya indicado en la solicitud respectiva o con posterioridad a la autorizacion de uso. El usuario
-aulorizado esta obligado a comunicar al Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, previamente a su uso,
jas marcas que tenga registradas con esta Denominacién de Origen, :

" Para el caso previsto en el articulo 175 de la Ley de la Propiedad Industrial, esta Denominacién de
Origen, sdlo podré usarse acompanada de las marcas del usuario autorizado y que se esiablezcan en el
convenio de autorizacién de uso, previa inscripcion en el instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

c).- El punto tercero determinara la responsabilidad del usuario autorizado para que no se permitan la
utilizacién de sus instalaciones para que un tercero, a su vez, solicite otra autorizacibn de uso, asimismo,
esta obligacion permite un control estricto y la ubicacién de las empresas que llevan a cabo las etapas de
extraccion, produccion o elaboracion.

TERCERO.- La Denominacién de Origen sélo podra usarse en aguelios productos que sean extraidos,
producidos o elaborados, en el o los establecimientos donde realiza su actividad el usuario autorizado, de

erdo a o que manifieste en su solicitud correspondiente, o bien, en los que determine posteriormente

diante escrito presentado ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial. El usuario autorizado de
esta Denominacion de Origen no podra permitir el uso de sus instalaciones o establecimientos a otro usuario
autorizado o terceras personas para la extraccién, produccion o elaboracion de los producics protegidos por
esta Denominacion de Origen.

d).- El punto cuarte vinculard, en caso de incumplimiento, la aplicacion del articulo 176 fraccion 1l de la
Ley de la Propiedad Industrial, responsabilizando el uso de la denominacién de origen en el extranjero al
usuario autorizado.

CUARTO.- Los convenios que celebre el usuario autorizade para permitir el usc de la Denominacién de
Qrigen, deberan cumplir con lo dispuesto en la Ley de ]a Propiedad Industrial ¥ su Reglamento.

e).- El punto quinto asegurard el otorgamiento de las autorizaciones de uso a las personas que

" efectivamente cumpian con los requisitos previstos en la Ley de la Propiedad industrial, con la debida y

suficiente comprobacién de su interés juridico y la legitimidad del producto artesanal al que pretende aplicar

la denominacién de origen, independientemente de las normas oficiales aplicables al producto o de apoyo a
esta denominacién de origen, emitidas por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial,

QUINTO.- El soficitante de la autorizacién de uso de la Denominacién de Origen debera probar
iadantemente. a juicio del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, mediante Jas pruebas que estime

venientes y las que le sean requeridas, que cumple cabalmente con los procesos de extraccion,
produccidn y elaboracién del producto, tal y como se indica en la presente Declaracion General de
Proteccién, sin perjuicio de las normas cficiales que emita la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial,

IX.- Una vez efectuados los estudios y desahogado cada uno de los elementos anteriormente sefialados,
ademas de subsistir las condiciones que la motivaron, con fundamento en el aliculo 164 de la Ley de la
Propiedad Industrial, se determinan, sin perjuicio de los sefialados en el capitulo de antecedentes y tomados
en cuenta para la publicacién de! extracto de solicitud de modificacion, asi como en los resolutivos de la
presente declaratoria de proteccién y de las normas oficiales que al efecto emita la Secretaria de Comercio y
Fomento lndustnal los siguisntes elementos:

a).- Seﬁaiamaento de la Denominacién de Origen: “Talavera®, regién geogréfica en la que se ubica el
distrito judicial de Puebia, en donde se ha desamollado la arlesania de talavera desde el inicio del siglo XVI
hasta la fecha, lo que permite la identificacién del producto con el nombre de dicha regitn.

Ademas, las materias pnmas principales para la elaboracién de la artesania se extraen de los distritos
judiciales ubicados en la regién geografica "Talavera™.

. b).- Descripcion del producto: La materia prima que se wtiliza en la elaboracion de la Talavera es la arcilla
extralda de las minas de la region, para constituirse en el barro negro y blanco, agregandose arenilla, plome.
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a estanoyaxldodemeta!es una vez constituido el barro, se inicia el prooesodetomeoymoldeodelos

: objatos de la loza (vajillas), azulejos. mosaicos, tibores, macetas, retablos y todo tipo de omamentos, de

_.w. Manera manual o en moldes de yeso; e inmediatamente se lleva a cabo Ja coccion de las piezas; ya

. 3 homeadas, de éstas se hace una revisién de calidad a fin de identificar las piezas deterioradas o aquellas
.4 que tienen rupturas; posteriormente, las piezas son cubiertas con esmalte cuyas caracteristicas deben ser el
; craquelado, color, brillo y acabado vidriado. . ‘

Este esmalte, denominado "alarca®, se prepara mezclando plomo, estaiio y arenilla en ia siguiente forma:
u en un homo de fuego directo se funde el plomo y enseguida se le afiade el estafio, moviendo la mezcla hasta
~ que se oxide y tome un color amarillento que cristalice; una vez fria, se muele y combina con agua. La
decoracion de las piezas se lleva a cabo con_pinceles hechos a mano y con los colores a base de minerales
, diluidos en agua, lo que le da a la Talavera las caracteristicas con las que se ha logrado la originalidad e
“ identificacion de esta artesania; una vez esmaltadas y decoradas las piezas se prosigue con la segunda
coccion. X
' c).~ Sefialamiento de los vinculos entre denominacidn, productos y territorio: La artesania de Talavera se
. ha desarrollado por tradicion historica desde el siglo XVI en la ciudad de Puebla, la cual pertenece a la regién
geografica denominada Zona de Talavera, ademds de que en Ia elaborac_:'tbn de la mencionada artesar"\fa
utilizan las materias primas extraidas de esa misma regién geogréfica. e
La elaboracién de la artesania es considerada un arte por la técnica ;; procesos de fabricacién de los
productos. La region geogréfica esta estrechamente relacionada con la artesania, por ser la regién en donde
" se introdujo esta técnica de elaboracién, por o que su nombre da origen a los productos que se fabrican en la
misma. Ademds, su acabado, colorido y forma de presentacidn, resultan ser las caracteristicas principales
‘- para determinar el origen y pracedencia de esta artesania.

L

Por todo lo anterior se procede a emitir la presente

RESOLUCION

PRIMEROQ.- Se otorga proteccién a la denominacién de origen TALAVERA con la que se designa &l

-, Producto artesanal que cumpla con las disposiciones legales aplicables y sea originario de la regién

geogréfica denominada Zona de Talavera, que comprende a los distritos judiciales de Atlixco, Cholula,
._- Puebla y Tecali, ubicados dentro de los limites geogréficos de la entidad federativa de Puebla,

‘- SEGUNDO.- E! Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial otorgard el derecho de uso de la
Denominacién de Crigen protegida a las personas fisicas o morales que reunan los requisilos que establece
, el articulo 169 de la Ley de la Propiedad Industrial.

TERCERO.- El usuario autorizado de esta Denominacién de Origen, dnicamente podra permitir el 1 ,Ia
ésta cuando previamente se haya inscrito el convenio de autorizacién de uso a que se refiere el articulo 175
de la Ley de la Propiedad Industrial en el instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

CUARTO.- En ningin caso se usara esta Denominacién de Origen con las marcas que el usuario

autorizado no haya indicado en la solicitud respectiva o con posterioridad a la aulorizacién de uso. El usuario

. aulorizado estd obligado a comunicar al Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, previamente a su uso,
188 marcas que tenga registradas con esta Denominacidn de Origen.

Para el caso previsto en el articulo 175 de la Ley de la Propiedad Induélrial. esta Denominacién de Origen
., 86lo podra usarse acompaiada de las marcas del usuario autorizado y que se establezcan en el convenio de
autorizacion de uso, previa inscripcion en el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

QUINTO.- La Denominacién de Origen s6lo podra usarse en aquellos productos que sean extraidos,
producudos o elaborados, en el o los establecimientos donde realiza su actividad el usuario autorizado de
v acuerdo a lo que manifieste en su solicitud correspondiente, o bien, en los que determine posteriormente
s Mediante escrito presentado ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial. El usuario autorizado de
esta Denominacion de Origen no podra permitir el uso de sus instalaciones o establecimientos a otro usuario
-autorizado o terceras personas para la extraccion, produccién o elaboracion de los productos protegidos por
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SEXTO.- Los convenios que celebre el usuario autorizado para permitir el uso de la Denominacion de
Origen, deberan cumplir con lo dispuesto en la Ley de la Propiedad Industrial y su Reglamento..

SEPTIMO.- EI sohcltante de la autorizacion de uso de la Denominacién de Origen debera probar
fehacientemente, a juicio del Instituto Mexicano de la Propiedad Industnal mediante las pruebas que estime
.conveniente y las que le sean requeridas, que cumple cabalmente con los procesos de extraccion,
‘produccion y elaboracion del producto, tal y como se indica en la presente Declaracion General de
Proteccion, sin perjuicio de las normas oficiales emitidas por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial.

. DCTAVO.- Esta Resolucién de proteccion de la denominacion de origen podra ser modificada, en su
caso, de acuerdo con lo previsto en el articulo 166 de la Ley de la Propiedad Industrial, de cficio o a peticion
de parte interesada.

NOVENO.- La vigencia de la proteccion de la denominacien de origen estard determinada por la
subsistenicia de las condiciones que la motivaron y sélo dejara de surtir efectos por otra resolucidon que al
efecto emita el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

DECIMO.- El Instituto Mexicano de ia Propiedad Industrial por conducto de la Secretaria de Relaciones
Exteriores, tramitard el registro internacional para su reconocimiento y proteccién en el extranjero, de

formidad con los tratados internacionales aplicables en la materia,

DECIMOPRIMERO.- Se deja sin efectos la resolucion de proteccion de la denominacion de origen
Talavera de Puebla, publicada en el Diario Oficial de la Federaci6n el 17 de marzo de 1995.

DECIMOSEGUNDO.- La presente Resolucidn se publicara en el Diario Oficial de la Federacién y en la
Gaceta de la Propiedad Industrial.

DECIMOTERCERO.- La presente Resolucion surlirs sus efectos al dia siguiente de su publicacion en el
Diario Oficial de la Federacién.

México, D.F., a 1 de septiembre de 1997.- El Director General del Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial, Jorge Amigo Castafleda.- Rubrica.

SECRETARIA DE COMUNICACIONES Y TRANSPORTES

CONCESION para usar comercialmente una estacibn de radiodifusibn otorgada en favor de Arnoldo

Cabada de la O.

-
Al margen un sello con el Escudo Nacionai, que dice: Estados Unidos Mexicanos.- Secretaria de

Comunicaciones y Transportes.- Subsecretaria de Comunicaciones y Desarrollo Tecnoldgico.
CONCESION PARA USAR COMERCIALMENTE UNA ESTACION DE RADIODIFUSION QUE OTORGA EL
QBIERNO FEDERAL, POR CONDUCTO DE LA SECRETARIA DE COMUNICACIONES Y TRANSPORTES, EN LO
SUCESIVO LA SECRETARIA, EN FAVOR DE ARNOLDO CABADA DE LA O, EN LO SUCESIVO EL CONCESIONARIO,
AL TENOR DE LOS SIGUIENTES ANTECEDENTES Y CONDICIONES
ANTECEDENTES
" 1. De conformidad con el articulo 17 de la Ley Federal de Radio y Televisién, se publicd en el Diario
Oficial de la Federacién el dia 23 de noviembre de 1993, el Acuerdo Secrelarial que declaré susceptible de
2xplotacion comercial el canal 66 (782-788 MHz), en Mexicali, B.C., con distintivo de llamada XHILA-TV.
il. Con fecha 14 de abril de 1994, la Secretaria - selecciond la solicitud del Concesionario para la
" conlinuacion de su tramite en términos del articulo 19 de la Ley Federal de Radio y Television.
Ill. Habiéndose satisfecho los subsecuentes requisitos establecidos por los articulos 17, 19, y demas
.relativos de la Ley Federal de Radio y Televisién, y con fundarﬁenlo en el articulo 38 fraccion Il de la Ley
Ongénica de la Administracién Pulblica Federal, y So. fraccidn | de la Ley Federal de Radio y Television, la
Secretaria otorga al-Concesionario la presente Concesién para usar comercialmente una estacion de

radiodifusidn, la que quedara sujeta a las siguientes



Instituta
Mexicano

de la PFropiedad
Industrial

Uso exclusiva
Delegaciones y Subdelegaciones de la
Secretaria de Economia

Uso exclusivo
IMPI, Cficinas Regionales del IMPI

Solicitud de Autorizacion
para el uso de una
Denominacion de Origen.

Sello, Fecha y hora de presentacion,
Mo. de folio de enfrada. Etigusta Precaptura.

Anfes de Nenar la forma lea I3 consideraciones generales &l reverso.
1] DATOS DEL (DE LOS) SOLICITANTE (S)

1) Mombre (s)

2) Nacionalidad (es):

3) Domicilio del primer salicitante; calle, nimero, colonia, codigo postal:

Poblacian. Estade y Fais:
4) Teléfono (clave): §) Fax {clave) &) E-mail:

T Actividad del solicitante y ubicacidn dal o los establecimientos en donde realiza la actividad:

i | DATOS DEL (DE LOS) APODERADO {S)

8) Mombre (s)k

SIRGP: Codigo de Apoderado:

10} Domicilio; calle, ndmero, colonia, codige postal:

Poblacian y Estade:

11} Teléfono (clave): 12) Fax (clave): 13) E-mail:

14) Datos complementarios:

15) Mumere de registra NOM ante |a Direccion General de Mormas de la Seeretaria de Economia:
11} | REGISTRO {5) DE MARCAS QUE SE USARAN CON LA DENOMINACION DE ORIGEN

16} Regisiro {s) ndmeno (s): 17) Signo (s) distintivo (s}

Bajo protesta de decir verdad, manifiesto que los datos asentados en esta solicitud =on cieros.

Mombre y firma del solicitante o su apoderado Lugar y fecha
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Consideraciones generales para su llenado:

- Este formato de solicitud debe llenarse preferentemente a maguina, no obstante podra presentarse con letra de molde legible y su
distribucion es gratuita.

- Este formato de solicitud debe presentarse en original y copia (con firmas autografas).

- Solo se recibira el formate de solicitud debidamente requisitado y en idioma espariol.

- El formato de solicitud y sus documentos anexos delen presentarse en la Coordinacion Departamental de Recepcion y Control de
Documenios de la Direccion Divisional de Marcas del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, con domicilio en Calle Arenal # 550, 2°
Fizo, Colonia Tepepan, Delegacidn Xochimilco, C.P. 16020, México, D F_, con horario de 8:45 a 16:00 horas de lunes a viemes o en la

ventanilla de las Delegaciones o Subdelegaciones Federales de la Secretaria de Economia u Oficinas Regionales del IMPI.

- Las solicitudes podran remitirse por cormreo, servicios de mensajeria u ofros eguivalentes, asimismo se podran presentar por transmision
telefonica facsimilar en términos del articulo So. del Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial.

- Se autoriza la libre reproduccion del presente formato, siempre y cuando no se altere.

Tramite al que corresponde la forma: - Denominacion de Origen. B) Autorizacion para su uso.

Nimero de Registro Federal de Tramites y Servicios: IMPI-D0-003

Fecha de autorizacion de la forma por parte de la Direccion General Adjunta de Servicios de Apoyo del IMPI: 5--03
Fecha de autorizacion de la forma por parte de la Comision Federal de Mejora Regulatoria: 30-V-03

Fundamento juridico-administrativo:

Ley de la Propiedad Industrial (D.O.F. 27-V1-91, reformas D.O.F. 2-VI1-94; 26-X11-97, 17--85) arts. 165 2 178.

Reglamento de la Ley de la Propiedad Industnal {D.OF. 23-X1-34) art. 65.

Acuerdo gue establece las reglas para la presentacion de solicitudes ante el IMPI {D.O.F. 14-X11-94, reforma 22-111-99) art. 33 . V.
Acuerdo por el que se establecen los plazos maximos de respuesta a los tramites ante el IMPI  (D.O.F. 10-X11-86) art. 3 f. VI

Acuerdo por el gque se da a conocer la tarifa por los servicios gque presta el IMPI (D.O.F. 23-VIII-95; reformas 28-x11-93, 10-XI1-98. 2-V-97,
4-\/-98, 23-11-99, 11-X-00, 14-11I-02 y 4-11-03) arts. 15, 1548, 15by 15¢.

Acuerdo por el gue se dan a conocer los horarios de trabajo del IMPI (D.O.F. 31-111-99) arts. 3y 6.

Documentos anexos:

Comprobante de pago de la tarfa correspondiente {original y copia).

Documento gue acredita la personalidad del apederado (original o copia certificada), o en su caso, copia simple de la constancia
del Registro General de Poderes de este Instituto.

I:[ Copia certificada de la autorizacion de la Norma Oficial (MOM) expedida por la autoridad correspondiente, en su caso.

I:[ Constancia gue acredite el cumplimiente de la Morma Oficial Mexicana correspondiente (original o copia cerlificada).

Tiempeo de respuesta:
- El plazo maximo de primera respuesta s de 4 meses. Mo aplica la positiva ni la negativa ficta.

Nimero telefénico para quejas:

Contraloria Interna en el IMP1 5624-04-12 6 13 (directo) Para cualgquier aclaracion, duda y'o comentario con respecto a este tramite,
5624-04-00 {conmutador) sirvase llamar al Sistema de Atencion Telefonica a la Cindadania-SACTEL a
Extensiones: 4628, 4629 y 4627 Fax. 56240437 loz teléfonos: 5480-20-00 en el DLF. ¥ drea metropolitana, del interior de la
Correo electronico buzou_@-j_mpi,gab,m_‘{ Republica sin costo para el nsuario al 01-300-00-14800 o desde Estados Unidos y

Canada al 1-888-594-3371.

Numero telefonico del responsable del tramite para consultas: 53-34-07-00, extensiones 5120 y 5124 o bien consultar la pagina en
Internet: www impl.gob.mx
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Carta de Intencion

Carta intencién que celebran por una parte la Sefiora Ma. Del Socorro Salgado, como oferente y
titular de la marca “LA TRADICIONAL DE SALGADO", misma que ampara la compraventa de
dulces tradicionales de la ciudad de Celaya Guanajuato. Y por la otra parte:

Como solicitante, quien (s) manifiesta su intencién de adquirir fos
derechos para operar una tienda ( ) o modulo ( ) para comercializar dulces tradicionales , bajo la
marca y en el formato de franquicia "La tradicional Salgado” para ser operada en la ciudad de :

La solicitante acepta los siguientes puntos de acuerdo::

1.- Depositar la cantidad de $20,000.00 ( Veinte Mil pesos 00/100 M.N.) o la cantidad que se
sefale en |a presente si son dos a mas franquicias, con el objeto de garantizar la intencién y buena
fe de adquirir los derechos de la franquicia en los términos pactados por las partes. Esta cifra
tendra caracter de no reemboisable de no concretarse la transaccién.

2.-Para el caso de que la solicitud de franquicia haya sido aprobada y llegar a un acuerdo favorable
por ambas partes, ésta cantidad ser& tomada a cuenta de la cuota inicial vigente al momento de la
firma del Contrato de Franquicia y sus anexos. Se entiende para efectos practicos que el deposito
de referencia y la cuota inicial sefialadas se refieren a cada franquicia solicitada, en caso de ser

dos o mas.

3.- Una vez fimada la presente, y realizado é! deptsito de referencia en la cuenta bancaria que fe
sefiale la oferente y lo compruebe con la ficha de depésito correspondiente, ésta haré llegar a su
domicilio la COF, “Circular de Oferta de Franquicias,” a la solicitante con el objeto de que conozca
la solvencia moral, financiera y legal y pormenores de la operadora de la franquicia “LA
TRADICIONAL DE SALGADO", tal como lo marca lafey y reglamento de la materia.

4.- La solicitante acepta haber sido informada con toda oportunidad de que la franquicia “LA
TRADICIONAL DE SALGADQ", iniciara formalmente sus operaciones en los proximos noventa
dias una vez que haya temminado el proceso de formato de franquicia que ha esiado bajo Ja
asesorla y supervision de consultores expertos en la materia. Por tal motivo el Contrato de
Franquicia y sus anexos, seran enviados a la solicitante en un plazo no mayor a 60 dias como

méximo. .

Para todos los efectos legales a que haya lugar las partes manifiestan la veracidad de lo aqui
acordado , asl como la buena fe de guienes en ella firnan en la ciudad de México D.F., a los
dias delmesde delafio 2004

s LA OFERENTE: LA SOLICITANTE

Sra. Ma. Del Socorro-Salgado

Titular de Ja marca y Franquicia

Benito Judrez NO. 109 Nte. Tel 461 612-8706
Celaya Gto,

NOTA: Por apertura de franquicia se mantendra la oferta de $20, 000.00 como cuota inicial solo
durante la duracién de la presente feria. A partir del préximo 15 de marzo del 2004,1a oferente se
reserva el derecho de fijar los montos de Ia cuota inicial..
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MANUAL DEL PROVEEDOR

SERVICIOS A PROVEEDORES

Esta pagina tiene como objeto brindarle a nuestros proveedores los principios basicos de
nuestra organizacion, pues aqui parten los lineamentos fundamentales y filoséficos de
nuestra accién, la cual contiene los aspectos mas Iimportantes relacionados con la
negociacion, entrega y pago de su mercancia.

Informacion a su disposicion:
* Guia para nuestros proveedores.
« Consulta de pagos.
= Aclaracion a proveedores.

Agradecemos aplique las recomendaciones que en esta pagina le hacemos para que se
obtengan los beneficios que esperamos.

CENTRO DE ATENCION

Para efectos de presentacién de catdlogos, muestras, listas de precios, autorizaciones de
productos y condiciones, contamos para su atencidon en los siguientes; Centros
Administrativos:

a) Para la Replblica Mexicana

Comercial Mexicana S.A. de C.V.

Av. Adolfo Lopez Mateos No. 201 Santa Cruz
Acatlan Naucalpan, Edo. de México C.P.
53140

Teléfono: 53-71-71-11

b) Zona Occidente

Comercial Mexicana Guadalajara Américas
(No. 29)

Av. Américas No. 425

Col. Ladrén de Guevara.

Guadalajara, Jalisco C.P. 04500

Teléfono: 6-75-64-74, 6-75-66-02 y 6-75-
58-82 Lada 01-(3)

c) Zona Norte (Tijuana) d) Zona Sureste

Comercial Mexicana Sucursal Rio. Comercial Mexicana Cancun 111
Av. Paseos de los Héroes No. 95 C. Plaza Rip. Libramiento Kabah Super Manzana 21, Manzana 4,
Tijuana Baja California C.P. 22320 Lote2.

Teléfono: 84-08-66 Lada 01(66).

Cancin Quintana Roo C.P, 77500
Teléfono: 80-91-64 y 80-89-64 Lada 01 (98).

INTEGRACION A NUESTRO CATALOGO DE PROVEEDORES.

a) Requisitos que debera entregar a su comprador:

Nombre o Razén Social.
Domicilio :
Fiscal.

Centro de Distribucién (Para Devoluciones de Mercancia)

Teléfono y fax (Con clave Lada)



R.F.C. con Homoclave (Copia Fotostéatica)
Lista de articulos debe contener:
Cédigo de origen asignado por AMECE (AMECOP)
o Descripcién de articulos (Marca y Dimensién)
o Unidad de recibo.
o Contenido Neto por Unidad de Recibo.
s Lista de precios.
« Nombre y puesto del Ejecutivo ¢ Representante
* Numero de Cuenta Bancaria y Sucursal o plaza del banco (BANAMEX o BANCOMER)

Para su integracidn al pago via Electronica donde autoriza que su pago se realice Transferencia de
Fondos deberd presentar lo siguiente:

+« Carta membretada en original.
* (Cheque original cancelado.

b) Asignacién del nimero de proveedor

El Comprador correspondiente le asignard un ndmero de identificacién (Clave de Proveedor) el cual
deberd tener presente para cualquier tramite de entrega de mercancia, pago por T.E.F., Aclaraciones
de pago, etc.

Cualquier cambio en estos datos, deberd de notificar a su comprador evitando problemas posteriores.
NUESTRAS TIENDAS

a) Clasificacién de nuestras tiendas

Nuestra cadena se clasifica en las siguientes Razones Sociales:
COMERCIAL MEXICANA S.A. DE C.V.
SUPERMERCADOS S.A. DE C.v.

Domicilios Fiscales:
Av. Revolucién No. 780 Modulo 2
Col. San Juan
Del. Benito Judrez
D.F. C.P. 03730

Registro Federal:
CME-870331-AZ2
SME-880503-UG4

b) Tipos de tiendas

Dentro de Comercial Mexicana se cuenta con tres tipos de Tienda, que son:
+« TIENDA COMERCIAL MEXICANA.
* MEGA COMERCIAL MEXICANA.
+ BODEGA COMERCIAL MEXICANA.

c) Centro de almacenamiento y distribucién



Contamos con Centros de Almacenamiento y Distribucion, los cuales se encuentran ubicados
en las siguientes direcciones:

DISTRIBUIDORA COMERSA S.A. DE C.V.
« Calz. Vallejo 980 Col. Industrial Vallejo, México D.F.
C.P. 02300. R.F.C. DCO-890227-LMO
= Narciso Mendoza S/N Predio la Palma Barrio san Mateo Iztacaico
Cuautitlan de Romero Rubio, Estado de México, C.P. 54850.
+ Av. Gobernador Curiel No. 3413, Col. El Manantial
Guadalajara Jalisco, C.P. 44970. R.F.C. DCO-890227-LMO

DISTRICOMEX S.A. DE C.V. (Importacién)
« Narciso Mendoza S/N Predio la Palma Barrio san Mateo Iztacalco
Cuautitlan de Romero Rubio, Estado de México, C.P. 54850. R.F.C. DIS-900509-2V0O

DISTRICOMEX, S.A. C.V. (ZONA NORTE)
« Comercial Mexicana Sucursal Carrusel
Boulevar Diaz Ordaz No. 15602, Col. La Meza, C.P. 22450
Baja California Norte. R.F.C. DIS-900509-2V0

REQUISITOS DE FACTURACION

a) Datos que debe contener la factura para la entrega de mercancia

La factura deberd contener los siguientes requisitos:

Razén Social.

Domicilio Fiscal Completo.

Registro Federal de Contribuyentes.

Numero de factura.

Nombre y Domicilio de la Sucursal a donde se embarca la mercancia.

Cantidad y descripcion de la mercancia.

Cédigo de Barra de los articulos (AMECE).

Precio unitario de cada articulo, de acuerdo a la unidad de recibo.

Traslado de IVA cuando corresponda.

Traslado de IEPS cuando proceda.

Impresion del timbre Fiscal de la cédula del R.F.C.

Registro de |a Secretaria de Salud (Cuando se requiera)

Indicar el importe total de la factura en nimero y letra.

Leyenda "La reproduccion no autorizada de este comprobante constituye un delito en
los términos de la disposicién Fiscal" (datos del impresor)

Vigencia de Ila factura 2 aflos (fecha de impresion y caducidad).
Estdn exentos de vigencia impresa, aguellos Proveedores que estén autorizados a
imprimir sus propias facturas.

Estar facturada a nombre de algunas de las siguientes Compaiiias segiin sea el caso:
Comercial Mexicana, S.A. de C.V.

Supermercados, S.A. de C.V.

Distribuidora Comersa, S.A de C.V.

Districomex, S.A. de C.V. (solo Importacion)

L I I D DN R DN D DR BN R I T B )

Con Domicilio Fiscal para todas:



Av. Revolucién 780 Mddulo 2
Colonia San Juan, Delegacién Benito Judrez
C.P. 03730 México, D.F.

b) Para productos de importacion

En el caso de Importaciones ademas de lo anterior debera contener:

Numero y fecha del pedimento aduanal.

Fecha de introduccién al Pais.

Nombre de la Aduana por la que entro (Frontera o Puerto),

Numero de NOM (Norma Oficial Mexicana) vigente de acuerdo a su tipo de producto y su
nimero respectivo de identificacién.

Nombre del importador y/o exportador con sus datos,

Registro nacional de Importador y Exportador.

Numero de permiso de importacién,

Nota: Para la entrega de mercancia de Importacién deberd anexar sus instructivos en espafiol a cada
articulo.

c) Aspectos que debera de cuidar al facturar

Aspectos que debe cuidar al facturar y enviar su mercancia:

Entregar factura original y dos copias.

Elaborar la factura desde su origen, no aceptamos facturas elaboradas en nuestra
drea de Recibo.

Estar ordenada, clara y legible.

Que ampare mercancia de una sola seccion.

Facturar de acuerdo al pedido establecido con el drea de Compras.

Que el codigo de origen de los articulos corresponda a los del Pedido.

Entregar la mercancia junto con la factura original.

Facturar de acuerdo a la unidad de recibo negociada por Compras (Que coincida la
capacidad de empaque y unidad de compra).

No enviar cantidades diferentes a las facturadas (Evite problemas en pago de
facturas)

Que la factura incluya la mercancia sin cargo que Usted nos otorga.

No compensar articulos por otros.

Anotar su nimero de proveedor.

Anotar el nimero de Pedido o boletin de Oferta.

Que los articulos no tengan su caducidad vencida ¢ proxima a vencer.

Verifique que sus operaciones aritméticas sean correctas.

Facture costos netos para evitar diferencias al conciliar.

Para Distribuidora Comersa debera de surtir su pedido minimo 10 dias antes de
terminar la vigencia del mismo.

ENTREGA DE MERCANCIA

a) Proveedores Locales

Todas nuestras Tiendas cuentan con areas especificas para la recepcién de mercancia
(Bodega, Tienda y Mega Comercial Mexicana).



Recibo de Abarrotes y Perecederos.
Recibo de Lineas Generales y Ropa.

En las Tiendas de SUMESA Unicamente se cuenta con un area de recibo.
Es Importante sefialar que usted deberd presentar original y dos copias de su factura para la recepcion
de mercancia, ya sea en tiendas, bodegas 6 almacenes.

b) Proveedores Foraneos

El procedimiento para la entrega de mercancia a través de linea transportista es el siguiente:

Envie su mercancia con flete pagado (En la Tienda no pagamos Flete)

Su mercancia debera de ir bien flejada 6 atada.

Asegure que el servicio de la entrega sea al domicilio de la Tienda y gue el talon de
embarque se presente en original y copia.

Envie el original de su factura y el Pedido autorizado dentro de la caja o bulto y
sefiale en el exterior con letras de gran tamafio y color visible " Aqul va la factura”.

Al transportista se le sellard de Sujeto a Revisiéon en el taléon de embarque o
documento de entrega.

Se circulara la cantidad de cajas, bultos o peso recibida en el original y copia del
talén.

Si existen diferencias se realizaran las correcciones y se anotaran las cantidades
correctas, asi mismo se solicitard la firma del transportista en ambos tantos del
documento.

Realizado lo anterior, se estampara en el frente de ambos tantos los sellos de sujeto
a revisién y con letra y nimero de cajas y peso recibido; Firmando el personal de
recibo en ambos tantos, entregando el original a su transportista.

Es importante que verifique que su mercancia coincida con lo facturado y lo indicado
en el pedido fincado previamente en el area de Compras o por Tienda

En tanto que la mercancia fordnea esta sujeta a revisién, si existiera alguna
diferencia le sera descontada en sus pagos, por esta razoén la importancia del punto
anterior,

c) Proveedores que entregan mercancia por Almacenes

Entrega de su mercancia en un centro de distribucién, para suministrar a cada una de
nuestras sucursales debiendo de cubrir los siguientes requisitos:

Mercancia que Factura al Almacén de Cuautitldn:

TR
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Deberd de entregar Original de |a factura y 2 copias.

Facture a nombre del almacén.

Entregue copla de nuestro pedido de Compras o de la orden de Compras.

La mercancia se recibe por bulto, caja 6 empaque, circulando las cantidades
recibidas.

Su mercancia debera de venir en tarimas de 40x48"

Se le entregard como comprobante copia de su factura con las cantidades circuladas
y folio en el momento del recibo.

El recibo de sus mercancias sera a través de citas, por lo que no se recibiran
proveedores que no cuenten con la misma.

Deberd de entregar su mercancia dentro de la vigencia establecida, minimo 10 dias
antes de la terminacién del pedido,

Nuestro sistema tomard como base del recibo el pedido vigente para la generacién de
su pago.



10. Debera de entregar el total de la mercancia facturada.

Entrega de mercancia al almacén para su distribucién a Sucursales:

Lol e

Debera de enviar Original de la factura y 2 copias.

Facture a nombre de la Sucursal,

La mercancia se recibe por caja, empaque 6 buito.

Debera de enviar su mercancia dentro de la vigencia del pedido, respetando la fecha

del mismo. Evite devoluciones de tienda y costos de transportes innecesarios.

o

Nuestro sistema tomara como base para el pago la fecha de recibo en sucursal, asi

como las condiciones del pedido vigente con el que fue entregada la mercancia.

6. Se le entregara como comprobante copia de la factura con sello de recibido indicando
el nimerc de cajas o0 bultos y peso de lo recibido, asi como un folio del control de
envio,

7. Cada Caja, bulto 6 empaque debe indicar en su exterior lo siguiente:

Destino y nimero de tienda.

Descripcidn de la mercancia

Indicacién del manejo de la mercancia. (fragil y su estiba)

Flejado & sellado correcto de sus cajas o bultos, evitando la violacién de las
mismas.

Aseglirese de que el empague resista el peso de la mercancia que contiene.

El cobro del flete lo determinard el drea de Compras aplicAndose en los pagos proximos.

No se aceptan pagos de fletes en los centros de distribucién,

HORARIO DE RECIBO:

DIA HORARIO ALMACEN

Lunes a Sabado |08:00a.m.-13:00p.m. |Narciso Mendoza S/N Predio la Palma

14:00p.m.-16:00p.m. |Barrio
San Mateo Iztacalco Cuautitian de R.R.
Edo. de México C.P. 54850

HORARIO DE CITAS:

Srtia. Guadalupe Rueda
Lunes a Sabado de 08:00 a.m. a 12:00 p.m.
Tel 53-71-71-23; 71-24; 71-25,

RESPONSABLES:

* S Almacén de Importacion (87)
Sr. Jorge Sandoval Ext. 1196

1. S Almacén de Lineas Generales (90).
Sr. Juan Alvarez Ext. 1197

2. S Almacén Marca Propia (91).
Sr. Julio Lopez Ext. 1195

3. S Almacén de Basicos (99).
Sr. Margarito Reyes Ext. 1194

4, S Almacén Farmacia (122)
Srita. Alma Isela Ortiz Ext. 7127

5. Sr. José Luis Castillo
Tel. 53-71-71-21



Mercancia que Factura al almacén de Vallejo (Perecederos):

53 L0 I e

©oNo

Deberéa de entregar Original de la factura y 2 copias.

Facture a nombre del almacén.

Entregue copia de nuestro pedido de Compras o de la orden de Compras.

Presente correctamente la documentacion de los productos,

Se le entregard como comprobante copia de su factura con las cantidades circuladas
y folio en el momento del recibo.

Debera de confirmar la entrega de su producto un dia antes.

Identificacion con fotografia del Transportista que lleva los productos.

La descarga en anden es responsabilidad del proveedor.

Los mérgenes de Control de calidad aceptados estarén notificados al proveedor y/o
representante.

10.Su producto deberd venir en tarimas de 1.0 x 1.10 mts. y debidamente emplallada su

estiba.

11. Los productos en cajas se deberan entregar en buen estado, cerradas y blen flejadas.

Productos manejados en el Almacén:

Frutas y Verduras.

Carne en Canal,

Visceras y Congelados.
Pescados y Mariscos,
Salchichoneria y Lacteos.
Azlcar.

Aspectos Técnicos gue debe de Considerar para la entrega de sus productos en Nuestras
diferentes dreas:

FRUTAS Y VERDURAS

1. Por prioridad se recibirdn los productos del pedido del dia.
7 3
3. La descarga deberd sujetarse a los tiempos y a la cantidad de personal autorizado

Los productos que se encuentran ofertados bajo confirmacién de Compras.

(de acuerdo a la tabla por tipo de vehiculo),

4. Unidades de transporte con termo deberdn mantener la temperatura entre 5°C a
8°C.
5. El horario de recibo es el siguiente:
DIA HORARIO ENTRADA
Lunes 6:00 a.m. - 6:00 p.m. Caseta # 5
Martes: Pedido de linea 5:00 a.m. - 11:30 a.m. Caseta # 5
Adelanto de mercancia 11:30 a.m. - 15:00 p.m.
Miércoles, Jueves, Viernes y|6:00 a.m. - 2:00 p.m. Caseta # 5
Sabado.
Domingo 6:00 a.m, - 13:00 p.m. Caseta # 5

UBICACION DE ENTRADA:
Caseta # 5: Av. Poniente 140 s/n (Eje 5 Norte) altura del tanque elevado Tel. 53-71-86-90

CARNE EN CANAL:

1.

Entregue la guia Fitosanitario del producto.

2. Mostrar el marchamo sin ninguna alteracién.

7

Temperatura dentro de la caja de -5°C



4. Entrega la carne en canal con ganchos.
5. Horario de Recibo
I DIA HORARIO ENTRADA
Lunes a Sdbado 5:30 a.m. - 10:00 a.m, Caseta # 4 Av. Poniente 140

fuera del horario con autorizacion |s/n (Eje 5 Norte) tel. 53-71-
86-90

VISCERAS Y CONGELADOS:

2 ot oo

Entregue la guia Fitosanitario del producto y si es importacion su pedimento Aduanal.
Mostrar el marchamo sin ninguna alteracion.

Temperatura dentro de la caja -5°C.

Horario de recibo:

DIA HORARIO ENTRADA

Lunes a Sabado 6:00 a.m. - 13:00 p.m, |Caseta # 5 Av. Poniente 140
s/n (Eje 5 Norte) altura
tanque elevado, tel. 53-71-86-
90

PESCADOS Y MARISCOS:

1. Mostrar el marchamo sin ninguna alteracion.

2. Las cajas deben estar correctamente limpias.

3. El producto fresco debe presentar una capa de hielo

4. El producto debe venir entarimado.

5. Horario de recibo:

DIA HORARIO ENTRADA
Lunes a Sabado 9:00 a.m. - 11:00 a.m. |Caseta # 5 Av. Poniente 140
s/n (Eje 5 Norte) altura
tanque elevado, tel. 53-71-86-
90
SALCHICHONERIA Y LACTEOS:

1. Temperatura dentro de la caja 5°C.

2. Cajas del producto en buen estado, cerradas y bien flejadas.

3. Entarimas de 1.0 X 1.10 mts. y emplallada.

4. Los productos al vacio con sellos visibles.

DIA HORARIO ENTRADA
Lunes a Viernes 7:00 a.m. - 11:00 a.m. |Caseta # 5 Av. Poniente 140
s/n (Eje 5 Norte) altura
tanque elevado, tel. 53-71-86-
90
AZUCAR:

1. Los costales deben venir sin ninguna ruptura.

2. La descarga es por cuenta del proveedor

3. Horario de entrega:



DIA HORARIO ENTRADA
Lunes, Miércoles, 10:00 a.m. - 14:00 p.m. |Caseta # 4 Av. Poniente 140
Jueves, Viernes y s/n (Eje 5 Norte)tel. 53-71-
Sabado 86-90
RESPONSABLE:

* Frutas y Verduras:
Lic, Enrique Galindo T.
Horario de Atencién: Lunes a Viernes de 8:00 a.m. a 17:00 p.m.
Sabado de 09:00 a.m. a 14:00 p.m.
Tel. 53-71-86-71 y 53-71-86-57

= Produccién:
Ing. Rubén Samaniego H.
Horario de Atencién: Lunes a Viernes de 06:00 a.m. a 15:00 p.m.
Sabado de 06:00 a.m. a 14:00 p.m.
Tel. 53-71-86-43 y 53-71-86-44

= Gerencia de Perecederos
Ing. Mario Barranco F.
Horario de Atencién: Lunes a Viernes de 09:00 a.m. a 18:00 p.m.
Sabado de 10:00 a.m. a 13:30 p.m.
Tel. 53-71-86-74 y 53-71-86-47
E-Mail: mbarran@mail.comerci.com.mx

SISTEMA DE RECIBO DE MERCANCIA EN TIENDA

a) Recibo de mercancia en forma automdtica (Pistola de radio frecuendia) el cual permite
que el sistema localice, los pedidos vigentes para su recibo

b) La mercancia que se recibe estando vencida su vigencia de entrega, estara sujeta a
devolucién inmediatamente.

c) Existe un doble conteo de mercancia de manera simultanea por parte del personal de
recibo de tienda para la validacion de la correcta recepcién, ya que el cuadraje de ambos
conteos se realiza en forma automatica.

d) El sistema en forma automatica asignara el folio de entrada y la emisién del acuse.
El acuse de recibo que se entregard contendra la descripcién del articulo y cantidades
recibidas.

Es importante mencionar que no se entregara ningtn documento a su representante, hasta
que se le proporcione su tanto de la factura junto con el acuse de recibo correspondiente.

El acuse deberd de ser firmado tanto por personal de nuestra Bodega como por su
representante 6 transportista de conformidad con la mercancia entregada.

e) En caso de surtido parcial, el sistema tratara de agotar los pedidos pendientes cuya fecha
de entrega este vigente.

f) En caso de existir alguna diferencia en el recibo de mercancia Usted tendra 10 dias para aclarar la
misma con |a sucursal ( entregas directas).



DEVOLUCION DE MERCANCIA

a) Politicas

Las devoluciones se llevaran a cabo, segun el acuerdo que Usted haya tenido con nuestro
comprador.

1) Si Usted acepta devoluciones de mercancia, la tienda elaborara un aviso de cargo por los
siguientes conceptos:

1.- Mercancia Fuera de Temporada
Por duplicidad en pedidos

Por descatalogacién de articulos

Por no efectuar cambio fisico
Mercancia entregada fuera de vigencia

2.- Mercancia Caducada
Mercancia caducada

3.- Devoluciones Programadas
Devolucion programada por compras
Por negociacion con representante
Por autorizaciéon de compras

4.- Mercancia Defectuosa

Por no sujetarse a las especificaciones
Medidas incorrectas

Mercancia defectuosa

2) El descuento de sus devoluciones se determina con base en el documento vigente en la
fecha en que se elabore la devolucion (catdlogo), Invariablemente de los costos que
estuvieron vigentes en el momento del recibo.

3) El aviso de devolucion de mercancia se publicara en el portal del proveedor a las
72 hrs. de elaborado por la Sucursal, a nivel detalle y costeada (codigo, descripcion,
motivo, cantidad y costo).

4) El plazo para recoger sus devoluciones de mercancia, serd de 32 dias naturales en
mercancia de Lineas Generales, Ropa y Abarrotes y de 10 dias naturales para mercancia
perecedera, a partir de la fecha de emisién del Aviso de Cargo

5) Si al termino del plazo establecido adn no ha pasado por la misma, se dispondra de ella,
por parte de la Sucursal,

6) El proveedor sera responsable de recoger su mercancia a través de sus propios medios
conforme a lo siguiente
+ El proveedor determina al transportista que traslada la mercancia.
= El representante del proveedor o su transportista, debe de presentarse a la sucursal
con la hoja membreteada del proveedor, la cual indica el folio o folios que
corresponden a la devolucién de la mercancia, y en el mismo memorandum debe
contener la fotocopia del IFE, licencia de automovilista o identificacién de la empresa
con fotografia y firma de la persona que recoge la mercancia.



+ Se podran tramitar con la Subdireccién de Administracién y Procesos de Compras una
carta de presentacion abierta, para que no sea necesario presentar memorandum
cada vez que acudan a la sucursal.

« La Sucursal mantendra un archivo de carta abierta, para consultar cuando el
proveedor o transportista se presenten a recoger su mercancia de devolucién.

« Los proveedores o transportistas que cuenten con carta abierta de presentacion,
invariablemente deberdn entregar fotocopia de su identificacidn.

« El proveedor o transportista que no cumpla con estos requisitos, no le serd entregada
la mercancia a devolver, considerando que el tiempo de la devolucidén seguird
corriendo normalmente.

= De las devoluciones que se generen en tienda, les tendremos informados por medio
de la pagina de Provecomer en Internet.

= Para mayor informacién favor de comunicarse al teléfono 52 70 95 57 6 95 26

7) Elaborado el aviso de cargo el importe se le descontard en su pago mas préximo

8) Si Usted es proveedor que maneja sus devoluciones con el sistema de "cambio”, evite
que su nota de cambio se convierta en aviso de cargo, sustituya los articulos antes de 20
dias, en salchichoneria y lacteos antes de 8 dias

SISTEMA DE COSTEO DE FACTURAS

a) Condiciones para costeo de su factura

* El Grupo Comercial Mexicana reconoce como valido los costos y condiciones de
compras pactados con nuestro Comprador y cuya aceptacién se haya plasmado en el
catdlogo, pedido y boletin de oferta. Por lo que no reconoce ningn otro documento
para la base de costeo del documento.

+« Los costos, descuentos y plazo con que el Grupo Comercial Mexicana paga las
facturas de nuestros proveedores se determina con base a la fecha de las condiciones
vigente del documento.

+« La mercancia solicitada por sucursales la pagaremos con base en los costos y
condiciones que estén vigentes en la fecha en que elaboramos el pedido,
independientemente de la fecha en que Usted entregue la mercancia y que haya
variado la misma.

+ Los pedidos elaborados por compras, los pagaremos con base a los costos y
condiciones del documento pactadas con Usted.

« En caso6 de que facture mercancia a precio de linea y se detecta que existe un pedido
de oferta con fecha vigente, se tomara la condicién de oferta para su pago.

b) Agotamiento de Pedido

Los pedidos que elabore el Comprador con cantidades deberdn de ser surtidos en su
totalidad dentro de la vigencia establecida, a partir de la fecha inicial todas sus entregas
seran recibidas con base al pedido en orden cronoldgico hasta agotar las cantidades pedidas,
considerando para su pago las condiciones vigentes en la fecha en que se finco el pedido.

Si se cumple la fecha final del pedido y la cantidad no fue surtida totalmente, le seguiremos
recibiendo sus entregas con este pedido hasta completar la cantidad pedida, y su pago se
realizard con base a los costos y condiciones del pedido fincado, sin importar la fecha en que
Usted surta la mercancia.



c) Dia de Corte

El pago de sus facturas se realizara con base a clerto dia de la semana especificado por el
comprador, y el cual se tomard como fecha de corte para su liquidacién de todo lo recibido
hasta ese dia y serd igual a su fecha de vencimiento. Aplica para aquellos proveedores que
entregan diario a las Sucursales.

Ejemplo : Si tiene pactado con Usted, el dia de pago miércoles nuestro sistema agrupara
todo lo recibido en las Sucursales del jueves hasta el miércoles que haya vencido y generara
su pago con fecha de corte al dia miércoles.

d) Fecha de Vencimiento Calculada de Acuerdo a Dias Naturales

La fecha de vencimiento es calculada a partir del dia en que se le asigno folio a su mercancia
en nuestras sucursales, aplicandole los dias de plazo negociado con el comprador.
Considerando los dias Naturales se calculard la fecha de vencimientos de sus facturas para
pago.

e) Mezcla de Plazos en una misma Factura

Deberd de facturar de acuerdo a los pedidos negociado con nuestro Comprador, en el caso
en que Usted decida facturarnos con mezcla de plazo en una misma factura, el sistema le
calculara su fecha de vencimiento de pago de acuerdo al plazo mayor registrado en nuestras
condiciones.

f) Mezcla de Precios de Costos de Oferta

El Grupe Comercial Mexicana reconoce como valido la fecha de asignacién de folio de la
factura en la sucursal, asi como los costos de los pedidos fincados en los que se agotara
cantidades para su liquidacion, pero si se detecta condiciones de oferta vigente mejores a
las que existe a la fecha de recibo de la mercancia nuestro sistema tomard como base éste
para el pago de su factura.

PAGOS DE FACTURAS

a ) Pago por transferencia electrénica de fondos.

Nuestra compaiiia tiene la politica de pagar a nuestros proveedores a través de
Transferencia Electrénica de Fondos, permitiendo abonar a su cuenta de cheques
previamente proporcionada por Usted a nuestro comprador.

BENEFICIOS:

Este servicio tiene como proposito el simplificar los tramites de pago, asi como la
disponibilidad inmediata de sus cobros mediante la cuenta de cheques.

No serd necesario que usted 6 su personal acudan a nuestras oficinas a recoger el pago de
sus mercancias,

El pago de sus facturas se realizard mediante los siguientes Bancos autorizados:



BANCO NACIONAL DE MEXICO, S.A. (BANAMEX)
BBVA-BANCOMER, S.A.

El Banco informara a través de su estado de cuenta los abonos efectuados por el Grupo
Comercial Mexicana,
Su desglose de pago sera publicado por Internet 48 hrs. antes de su depdsito

Nota: Es importante recordarie que el plazo para el cobro de sus facturas comienza
a partir de la fecha en que le fue asignado el folio de entrada.

b ) Altas o cambio de cuentas bancarias:

Para utilizar este sistema, es indispensable que Usted le proporcione a su Comprador los
datos correspondientes ( por escrito en hoja membretada ):

No. de Proveedor.
Institucién Bancaria.
No. de Cuenta Bancaria.
No. de Sucursal.

-

.

.
Para el cambio de Cuenta Bancaria deberd de realizar el tramite con su Comprador
correspondiente, reuniendo los siguientes requisitos:

+« Carta membreteada de su Empresa.

* Llenado del formato que entrega Compras.

+ Cheque original cancelado.
También lo puede realizar mandando su informacién via e-mail a la siguiente direccién :

despinoz@mail.comerci.com.mx

Nota : Usted podrd proporcionar a su Comprador su cuenta clabe para su registro en el
sistema de pagos.

c ) Dia de pago:

De acuerdo al plazo convenido con el comprador, la fecha de corte del desglose serd el dia
en que corresponde su pago, liquiddndose via Transferencia Electrénica de Fondos.

El Grupo Comercial Mexicana realizara los depdsitos de Lunes a Viernes correspondiendo a
Usted un dia especifico de pago.

d ) Envio de desglose de pago:

El envio de la documentacién tiene la finalidad de que Usted reciba el page oportuno de sus
facturas en su Empresa, Negocio u Oficina, evitando asi el desplazamiento a nuestras
oficinas.

Usted podra consultar el desglose en nuestro portal 48 Hrs. antes de que realicemos su
pago.



Recuerde que el envio del comprobante fiscales se realizarda por medio de mensajeria
especializada una vez al mes, asi mismo podra obtener por INTERNET el reportes de sus
notas de cargo y crédito a las 48 hrs. de haberse elaborado su pago.

Es importante que Usted confirme su domicilio para el envio de correspondencia
directamente en el portal de provecomer (INTERNET) & a través del departamento de
Atencion a proveedores que se encuentra ubicado en Calzada Vallejo No. 980, Col. Industrial
Vallejo C.P. 02300, Del. Azcapotzalco, México D.F., conteniendo los siguientes datos:

Carta membretada de su compafiia.

Razoén Social y No. de Proveedor.

Domicilio completo.

Teléfono y Fax (Es importante anote su No. de Fax)

Persona responsable de recibir la correspondencia.

Es responsabilidad de Usted actualizar sus datos, cada vez que efectie algun cambio.

Nota: Le sugerimos para su comodidad actualizar sus datos por INTERNET.

e ) Datos que contiene el desglose de pago.

Las claves del detalle de las liquidaciones y de los descuentos que aparecen en los desgloses
de pago son los siguientes:

TIPO DE DESCRIPCION
DOCUMENTO
01 Entrada de mercancia
02 Devolucién
03 Nota de cargo
04 Rentas de espacio
10 Rapel (entrada)
11 Rapel (devolucion)
16 Nota de crédito
18 Ajuste de cargo
19 Ajuste crédito
20 Bonificacién promocional (entrada)
21 Bonificacién promocional (devolucion)
22 No devolucién (entrada)
23 No devolucién (devolucién)
24 Aportacién publicitaria (entrada)
25 Aportacién publicitaria (devolucién)
28 Daymon (entrada)
29 Daymon (devolucion)
30 Descuento adicional por nota de cargo (entrada)
31 Descuento adicional por nota de cargo (devolucion)
40 Aportacién por Inventario y Venta
41 Diferencia en Negodiacion Auchan
42 Aportacién Demostradora
43 Descuento especial Auchan
44 Descuento Logistico
51 Cancelacion de entrada
52 Cancelacion de devolucién
53 Cancelacion nota de cargo




54 Cancelacion renta de espacio

60 Cancelacion rapel (entrada)

61 Cancelacién rapel (devolucion)

66 Cancelacion nota de crédito

68 Cancelacion ajuste cargo

69 Cancelacion ajuste crédito

70 Cancelacién bonificacién promocional (entrada)

71 Cancelacion bonificacién promocional (devolucion)

72 Cancelacion no devolucién (entrada)

73 Cancelacion no devolucidn (devolucién)

74 Cancelacién aportacion publicitaria (entrada)

75 Cancelacion aportacién publicitaria (devolucién)

78 Cancelacién daymon (entrada)

79 Cancelacion daymon (devolucion)

80 Cancelacion descuento adicional nota cargo (entrada)
81 Cancelacién descuento adicional nota cargo (devolucién)

La descripcién de los claves de los tipos de Emisores que se aplican en sus desgloses de

pago, son las siguientes:

TIPO DE DESCRIPCION
EMISOR
01 Entrada de tienda
02 Entrada abarrotes
03 Entrada consumos internos
04 Valuacion
05 Devoluciones
10 Notas de Compras
11 Compras automatico
13 Contabilidad provincia
14 Sistemas
15 Devoluciones Sima
19 Egresos aplicacion automética
20 Fletes y distribucién de mercancia
23 Contraloria
26 Egresos aplicacion manual
27 Proveedor ventas por catalogo
28 Contabilidad almacenes
29 Almacenes frutas y verduras
30 Espacios promocionales
31 Mercaderias
42 Fletes Controlaria
44 Renta de espacios

f ) Pago anticipado con documento electrénico (Letra de cambio)

Este servicio tiene el propésito de que Usted tenga la posibilidad de recibir pagos anticipados
de manera automatica.

Para su alta debera sujetarse a las siguientes disposiciones:

Negocie con su comprador una solicitud de pago anticipado con documento electrénico.

El comprador fijara un porcentaje de Aforo. (Reserva)




Debera elaborar y firmar una carta responsiva, la cual le serd entregada en el drea de
Compras.

Copia de identificacion del representante legal.

Entregar copia del acta Constitutiva.

Se documentara con base en los pasivos existentes.

Debera de afiliarse al programa de Cadenas Productivas (Nafin) 01 800 nafinsa

Debera de establecer negociacién con las instituciones de Factoraje, para la operacién que
se derive del descuento del documento electronico.

INSTITUCION.
« FACTORAJE HELLER FINANCIAL
FACTORAJE MIFEL.
FIDEICOMISO AAA (Comercial Mexicana) 52-70-93-26
FACTOR BAJIO
FACTORAJE SANTANDER
FACTORAJE BANAMEX

+« Los desgloses seran publicados en el portal de provecomer 24 Hrs. después de
haberse emitido el documento a nivel detalle.

= La publicacién de las letras serdn los dia Martes para el drea de Lineas Generales,
Ropa y Abarrotes, para el area de Perecederos Martes y Jueves

= El monto de su letra electronica deberd ser descontar en el portal de Nacional
Financiera: www,.nafin.com

= Al vencimiento del documento Grupo Comercial Mexicana realizard el pago a través
de transferencia de fondos al intermediario financiero con quien opero su letra
electrénica.

« En caso de no ceder la letra electrénica a ningln factoraje, este serd cancelado a las
96 Hrs. de haberse emitido.

« Los aforos, seran abonados al vencimiento en su cuenta de cheques de acuerdo al dia
asignado de pago.

= Si requiere de mayor informacién o tiene duda tendra que presentarse en el drea de
Atencién a Proveedores oficinas Vallejo.

g ) Entrega de cheque (Por excepcion)

El pago con cheque se efectuard en nuestras oficinas de la Ciudad de México, presentando
su credencial de cobro autorizada, en caso de no contar con su credencial de cobro debera
de presentar su acta constitutiva con sello de registro de comercio, identificacion oficial IFE y
el poder para realizar el cobro del cheque.

Los cheques por excepcién serdn entregados en nuestra caja general de oficinas Vallejo,
tnicamente en el horario de 9:00 a 12:00 Hrs

Todo cheque para su pago serd nominativo y no negociable.

ACLARACION SOBRE PAGOS O DESCUENTOS

Grupo Comercial Mexicana cuenta con un departamento de Aclaraciones. En este
departamento atendemos todas sus reclamaciones por concepto de diferencias en pago 6
facturas vencidas no pagadas a nivel Nacional en nuestras Oficinas Corporativas de Vallejo.



Le recordamos que ningin departamento ¢ empleado ajeno a Aclaraciones esta facultado
para atenderles, si lo hubiera tomaremos su aclaracién come no recibida, las reclamaciones
las atenderemos de acuerdo a:

a) Domicilio y horario de recepciéon

Las aclaraciones deberdn ser entregadas en el departamento de atencién a proveedores, por
medio de una solicitud de reclamacion por escrito, Ia cual se recibird en las Ventanillas y se
proporcionara un nimero de folio, sello, nombre y firma del personal de aclaraciones, en
algunos casos la respuesta serd de inmediato en Ventanilla, Usted podrd presentar su
documentacion en :

1. OFICINAS CORPORATIVAS DE VALLEJO.

CALZ. VALLEJO No. 980, COL. INDUSTRIAL

VALLEJO, C.P. 02300 MEXICO, D.F.

DELG. ATZCAPOZALCO. TEL. 53-71-86-61, 85-04, 85-37 Y 86-96.
FAX 53-71-86-35

2. Los dias y horarios en que recibimos su documentacién para presentar aclaraciones son:

DIAS HORARIO
LUNES, MIERCOLES Y JUEVES. |9:00 A 12:00 HRS. Y
14:30 A 16:30 HRS.

3. Le recordamos que el importe minimo para reclamar por documento es de $ 150.00

4. Los proveedores que entreguen mercancia con remision, tendran que presentar su factura
original en nuestras oficinas antes mencionadas, con su desglose correspondiente para la
generacion del pago.

5. No se aceptan reclamaciones via Fax o Telefénicas.
6. Es importante que identifique el motivo de su aclaracion:

Facturas vencidas no pagadas.
Diferencias en pago.

Verifique las operaciones aritméticas.
Devoluciones de mercancia.
Descuentos aplicados

HORARIO DE CAJA GENERAL
PAGO DE CHEQUE (POR EXCEPCION)
MARTES O VIERNES DE 9:00 A 12:00 HRS.

(PREVIA PRESENTACION DE CREDENCIAL DE COBRO)
DESPUES DE ESTE HORARIO NO SE ENTREGARA NINGUN PAGO.



A través de los afios la cajeta ha sido el sustento de
varias familias de la ciudad de Celaya, ha trascendido por varios
lugares de la Republica, pero ninguna empresa cajetera de esta
ciudad ha invertido un poco de las ganancias para poder llegar
a otros Estados, ni mucho menos se ha invertido en realizar
experimentos para poder obtener otros productos que
contengan cajeta, o embalajes que puedan facilitar y dar
comodidad a los consumidores, es por esto que otras compafiias
dedicadas al mismo rubro invierten poco, pero las ganancias son
muchas vy esto se refleja en que encontramos sus productos en
cualquier tienda, con una presentacion agradable sin temor a
gue se quebré el envase, que hasta los nifios sin la supervisiéon de un

adulto la pueden utilizar.

La cajeta es un dulce que se presta para poder crear
una infinidad de productos que contengan este confite desde
pasteles, gelatinas hasta helados de cajeta, o por el lado de los
dulces creando chocolates con relleno de cajeta, e incluso crear
productos que revolucionen la forma tradicional de utilizar la
cajeta, creando una pastilla con esencia a cajeta que se pueda
poner al café e incluso con esta pastilla para los nifios ponerle a

la leche, esto no es imposible si las empresas contardn con



estrategias a largo plazo e incluso contaran con un
departamento de investigacion para adelantarse a la

competencia sacando productos mas innovadores.

El mercado de los nifios es un gran negocio
sabiéndolo explotar, solamente se requiere de un personaje gque
les llame la atencion para que se identifiquen con él, crear dos o
tres productos que vayan enfocados a ellos y por supuesto

utilizar los medios de comunicacion que lleguen a los pequefios.

Si se les toma en cuenta a los nifios desde pequefos
esta tradicion de la cajeta no se perdera y las empresas no se
preocuparian de que la cajeta en algin momento pueda
desaparecer, en nuestros dias hay una gran cantidad de dulces
gue existen en el mercado, con sabor gue en tiempos atras no se
conocian como ejemplo: citamos el chamoy en los dulces ha
tenido una gran aceptacion por parte de los nifios y de los no

tan ninos.

Se debe de innovar pero sin quitar la esencia de lo
que es la cajeta, para que este producto pueda llegar a otras

generaciones.
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INTRODUCCION

La cajeta es parte de nuestra cultura, nos identifica, mucha
gente de cualquier estado oye cajeta y piensa en Celaya. La
cajeta como dulce tradicional, y que distingue a esta ciudad,
porque es ciento por ciento natural, no estd enmascarado de
ninguna manera, las empresas estan luchando para obtener
mejores procesos y empaques, la maquinaria permite que la elaboracién

sea mas higiénica.

Nuestro mercado es diferente al de los dulces
industrializados y nuestras tiendas son distintas. Quien
consume una paleta en la tienda de la esquina es dificil que
consuma un dulce tipico, por eso es importante hablar de las
empresas dedicadas a fabricar este dulce, no todas las empresas cuentan
con la presentacién e innovacién de imagen, de
presentacion de envases y en inversion de capital en los medios,
y si le aunamos a esto que en otros estados han aparecido varias empresas
con suficiente capital para solventar gastos de publicidad, decimos

que en las empresas cajeteras de Celaya hay un deterioro de imagen.



La tradicién remonta su origen hace mas de cien anos, para que no
se pierda esta, las empresas cajeteras estan realizando esfuerzos como:
El Patronato de la Cajeta de Celaya A.C.
La Denominacion de Origen de la cajeta para la ciudad de Celaya.
La unificacion de todas las empresas en una Marca Colectiva.
La creaciéon de Franquicias en toda la Republica Mexicana.

La realizacion de Ferias.

Para que por medio de estos factores se de a conocer la cajeta

en todo México y el exterior.

Para poder llevar acabo este proyecto es necesario saber vender, no
solamente el producto sino también la idea, es por eso que se necesita
personal capacitado para que lleve acabo esta ardua labor dia con dia,
buscando nuevos prospectos y manteniendo los que ya se tienen tanto en

los establecimientos y en las areas que visita el personal.

Para que una empresa perdure en el ramo al que va dirigido es
necesario que amplie la linea de productos que maneja, no se puede
sobrevivir eternamente con los mismos productos, a los clientes y a la
competencia les gusta la innovacion, si la empresa no se preocupa por esta
situacion se quedara atras y perdera a sus clientes, hay que explotar el
dulce dandole un giro nuevo que nadie ha sabido, llegar nos referimos al

mercado de los nifios.



1.1 Antecedentes de la leche quemada (cajeta).

1.2 Historia de la empresa cajetera La tradicional
de Salgado.



1.1 ORIGENES DE LA LECHE QUEMADA (CAJETA)!

Los Espafioles fabricaban y elaboraban la leche quemada,
desde la época del virreinato, pero, en nuestro continente y méas aun, en
nuestro pais, el primer antecedente de la leche quemada se remonta el
siglo XVIII, en la época de la colonizacion espafiola, ya que, al igual que
muchas otras costumbres y tradiciones, la leche quemada forma parte de
la gastronomia heredada por la Madre Patria a la sociedad de América,
aunque tenemos que tomar en cuenta que el principal elemento que
utilizaban como materia prima en su proceso de produccion, no era la
leche de cabra (como en nuestros dias), sino leche de vaca, tal y como lo

menciona Patricia Quintana, periodista del peridédico Reforma:

“Con la llegada de los espanoles, se empez6 a usar leche de vaca, aztcar de
cana, almendra, nueces, y deméas. Hubo tendencia a mezclar los dulces

europeos, a los que se les agreg6 chocolate™

1 L. .
www.méxicaesconocido.com.mx , www.correodelmaestro.com.
2
www.grupo reforma.com



Cuando los espanoles llegaron a México, encontraron grandes
manadas de cabras; una de las regiones en las que mayores ventajas
tuvieron para asentarse y encontrar alimentacion, fue sin duda, el Bajio en
Guanajuato, tal y como dice el historiador Rafael Zamarréni, en su libro

Celaya Tres Siglos de su Historia:

“La Villa de Salaya es tierra llana y montuossa, es abundosa de

pastos para ganado y fértil de frutos de Espana”s

La regién del Bajio es una region fértil para la crianza de cabras

3 ZAMARRONI ARROYO, Rafael, Celaya tres siglos de su historia, Editora mexicana de Periodicos,
Libros y Revistas, S.A., México 1975 P. 102



Las cabras al alimentarse de los nutritivos pastos que habia en esta
region, produjeron mas leche, los espanoles miraron una alternativa muy
ventajosa ya que no tenian muchas vacas, experimentan con leche de
cabra, y elaboraron leche quemada, les gusto el sabor, es asi como se
modifica su receta en Nueva Espaifia, desde entonces se puede utilizar

leche de vaca o cabra para la elaboracién de la leche quemada.

La leche quemada es una receta antigua heredada

de los espafioles a las sociedades de América

Como menciona el libro de Cocina Virreinal Novohispana, los
espafnoles ensefnaron a elaborar la leche quemada a las monjas de los
conventos, quienes a través de los afios se dedicaron a difundir en la
Nueva Espaifia los secretos y manufacturas de toda clase de dulces

derivados de los lacteos, asi como otra clase de postres.



Ellas tenian la obligacién de preparar postres para las fiestas importantes,

aun podemos encontrar estas recetas en el libro.

Actualmente, en varios Estados de México se le conoce como cajeta,
al ate de dulce de membrillo, guayaba y a otros dulces hechos de leche
quemada, tal vez porque los Espanoles realizaban cajeta de mamey,
guayaba y chirimoya, como lo menciona Patricia Quintana, periodista ya
citada, por lo tanto no podemos decir que la cajeta es solamente los dulces
o productos que derivan de la leche quemada, sino también son dulces de

frutas.

El concepto cajeta tiene gran variedad de significados entre los que se

encuentran algunos dulces de frutas y derivados de la leche quemada.



En la ciudad de Celaya a la leche quemada se le atribuyo el nombre
de cajeta, por la referencia al termino cajita o cajete, que era el molde
donde se envasaba este producto; por lo regular, la leche quemada se
introducia en cajitas de madera o de tejamanil. Para dar validez a nuestra
afirmacién, nos apoyamos en la pagina de Internet, México

desconocido, donde se dice textualmente:

“Los celayenses industrializaron la cajeta y fueron los primeros en
darla a conocer dentro de sus envases de cajitas que se le ocurri6 al

celayense, senor Cornejo™s.

Presentacion del envase de una cajeta de Celaya

4 www.correodelmaestro.com



En la ciudad de Celaya se le conoce como cajeta, inicamente al
dulce que se obtiene de la leche quemada, la receta tradicional es utilizar

leche de cabra o de vaca y combinar los siguientes ingredientes:

¢ Azlcar
¢ Carbonato

¢ Glucosa

En esta ciudad, comienzan a fabricar este dulce lo mejoran, hasta
encontrar el punto exacto en la consistencia, de igual forma, se agregaron
sabores e ingredientes),es asi como obtuvieron: la cajeta natural, la cajeta

quemada, la cajeta envinada y la cajeta de vainilla.

Con la fabricacion de la cajeta, en esta Ciudad, nacen varios mitos, uno de
los mas importantes fue cuando se instal6 la torre hidraulica (La Bola del
agua), se decia que estaba llena de cajeta y que bastaba abrir una llave

para tomar toda la que se quisiera.
Id

.
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Bola hidraulica de Celaya, inaugurada en 1910



“Una de las primeras fabricas de cajeta de la region fue El caballo
de Oro, que estaba ubicada frente a la estacion de ferrocarriles,” los
pasajeros del tren compraban cajeta en las peculiares cajitas de madera y

amarradas con mecate.

Tranvia que recorria las principales calles de la ciudad de Celaya

Desde esos momentos y hasta la fecha ha sido importante el
desarrollo de la industria cajetera, que hoy en dia, en la ciudad de Celaya
los productores de cajetas han formado un patronato de empresas
cajeteras, en donde participan las mas importantes fabricas de la ciudad,

tales como:

® Informaci6n del archivo de la empresa CajeteralL.a Tradicional, Celaya, Gto. 22 de julio del 2003,
Pag.2



La Tradicional de Salgado, De Antano, La Cabrita del Bajio, La
Chivita Celayense, La Fina, La Moreliana, La Reyna, La
Suprema, La Vencedora, Mex-Cel, Productos Dolche del Bajio y

Ricap.

La Tradicional de Salgado, una de las més antiguas empresas de cajetas.

Es importante sefialar que en la continuaciéon de esta tesis nos
enfocaremos unicamente en la empresa La Tradicional de Salgado,

una de las méas antiguas empresas de cajetas de esta nuestra ciudad.



I.2 HISTORIA DE LA EMPRESA CAJETERA LA
TRADICIONAL DE SALGADO.

La empresa La Tradicional de Salgado es una empresa celayense

dedicada a la elaboracién y comercializacion de la cajeta.

Esta empresa inicia labores en el afio de 1860, con otro nombre, sus
duenas, eran las senoritas Aguilar, que después de 50 afios venden la
marca, pero siguen elaborando la tradicional cajeta y los jamoncillos, con
la diferencia que su venta no era al publico en general, sino se trabajaba

sobre pedido y en situaciones especiales.

*En el afno de 1989, el sefior Andrés Lopez Gémez y la sefiora Ma.
del Socorro Salgado, se hacen cargo del negocio dandole marca nueva en
el mercado bajo el nombre de La Tradicional, a partir de marzo del 2004
se cambia el nombre a La Tradicional de Salgado por motivos legales

para entrar al sistema de comercializacion Franquicias.

Entre 1990 y 1991, tienen como fecha de arranque para implantarse
en el mercado cajetero. Cuando inicia sus actividades, la empresa no
contaba con ningin empleado y la funcion de atender y fabricar el

producto estaba a cargo de los propietarios, Don Andrés y Donia Ma. del

* Entrevista proporcionada por Ing. Andrés Lépez Gémez (Director general)
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Socorro, quienes conservaron, mejoraron, y obtuvieron las diferentes
recetas de las cajetas, también iniciaron la tarea de comercializacién de

otros productos.

Con el paso del tiempo, la empresa fue conocida y reconocida en la
Ciudad, esto trajo consigo la necesidad de contratar personal, para dar un
servicio de mayor atencion y calidad a los clientes; es asi, como hasta el
dia de hoy, la empresa cuenta con mas de 11 trabajadores: Obreros,
empleados de confianza, personal administrativo contable y empleados de

aparador.

La Tradicional de Salgado desde sus inicios ha crecido con la
importante mision de entregar a sus clientes productos 100 por ciento
naturales, siempre con la intencion de evitar los conservadores,
saborizantes y colorantes artificiales, y hacer de cada dulce toda una
artesania. En sus inicios se fabric6 inicamente la cajeta (realizada con
leche de cabra) y el jamoncillo, se comercializo las palanquetas y momias

de Guanajuato (dulce de charamusca).

La venta de mayoreo permiti6é que los productos se vendieran en
otras tiendas y de aqui sale la idea de comercializar, también productos de
otros estados como: Michoacan, San Luis Potosi, Jalisco y por supuesto de
Guanajuato. Ha sido tal el éxito de esta estrategia que en la actualidad se
comercializan mas de 100 dulces y se elaboran mas de 10 productos en la

fabrica.

11



De toda esta lista de productos debemos decir que el mas
importante de todos es la cajeta y tomando como el producto titular de la
empresa, dice el Ing. Andrés Lopez Goémez, que ha sufrido diversas
modificaciones y sobre todo ha ampliado su gama de sabores, por ejemplo,
en el caso de la cajeta se producen en las presentaciones de: Cajeta
natural, Cajeta envinada, Cajeta de vainilla y no menos importante la
Cajeta quemada. Otro aspecto importante de la presentacion de las cajetas
es el embalaje, que a lo largo de los afios se ha ido cambiando, pues el tipo
de envases que utiliza la empresa para vender sus productos, son de tres
tipos: Las cajitas de madera, los envases de vidrio estéril y los envases de

plastico.

El envase de vidrio ha sustituido
al de las famosas cajas que le dieron nombre a la Cajeta

12



En un principio se utilizaban las cajitas de madera, pero
lamentablemente y a pesar de que este tipo de envase hace que las cajitas
de madera se impregnen con el sabor a cajeta (obteniendo un sabor

especial), la madera tiene dos desventajas primordiales:

Primero que la madera absorbe la humedad del ambiente y
disminuye su tiempo de caducidad, pues este fendémeno provoca que la

cajeta se cristalice mas rapido.

Segundo, la higiene es mas dificil controlar en este tipo de
embalaje. Es por ello que s6lo que lo pida el cliente, se utiliza la tradicional

madera.

Estos son algunos de los productos y presentaciones que
La Tradicional de Salgado ha instituido para sus cajetas.

13



Por tal razon, se ha implementado el vidrio estéril, que es en si el
mas recomendable, por que permite cerrar el producto al vacio, sin
problemas de que se vaya a contaminar por aspectos externos (mayor
higiene) y ademas por que amplia en tiempo de caducidad de los

productos.

La Tradicional de Salgado es una empresa que busca remontarse
a su pasado y lo expresa en todo momento, un ejemplo muy claro de ello

es su Autovolquete (simulando un tranvia).

“Un autovolquete es un camion, vagon u otro vehiculo utilizado para el

transporte de materiales.”

Esta idea surgio6 de los tranvias de pasajeros que circulaban en los
anos de 1880, por todo el centro de la ciudad y la regiéon.”Celaya tuvo
comunicacion por medio de sus tranvias tanto por el norte como por el

oriente””

La tradicional de Salgado mand6 hacer un autovolquete, en el afio de
1995, pero sin perder la esencia de lo que eran, con la finalidad de dar un
servicio de ventas de dulces, por las principales calles y jardin de esta
ciudad, ademas de ser un atractivo turistico y por supuesto que fuera algo
historico que reviviera lo que por mucho tiempo los habitantes de esta

cuidad disfrutaron.

® GARCIA PELAYO, Ramodn, GROSS, Diccionario Usual ,octava edicion, Larousse,1998,Pag. 658
7 www.correodelmaestro.com
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Este autovolquete funciona por medio de otro vehiculo (tractor o

camioneta) el cual lo jala para que circule.

El autovolquete es uno de los atractivo que ha inventado
la empresa para crear una imagen distintiva ante sus clientes.

En nuestra actualidad La tradicional de Salgado esta pasando por
un gran auge, en los ultimos 6 meses la empresa se a posicionado en
diferentes Estados de la Republica esto gracias a la venta de

Franquicias.

La empresa La Tradicional de Salgado a través de estos 25 afios
ha tenido la ardua labor de hacer perdurar y dar a conocer nuestras
artesanias y tradiciones, es por ello que a lo largo de estos afios ha
participado en numerosos eventos, representando orgullosamente a la

Ciudad de Celaya y al Estado de Guanajuato.

15



Entre estos eventos podemos enumerar:

1.- Las Fiestas mexicanas organizadas por Televisa.
2.- Confitexpo (Guadalajara)

3.- Expo Guadalajara

4.- Expo Michoacan

5.- Feria de Celaya

6.- Expo cajetera (en Celaya)

7.- Participacion en eventos gubernamentales como Ponte el cinturén
en la ciudad de Celaya

8.- Participacién en eventos de turismo

9.- Apoyando eventos universitarios

10.- Diversas Convenciones en la ciudad de Guanajuato

11.- Participacion en la Feria Internacional de Franquicias, que se llevo a

cabo en la ciudad de México D.F. (marzo del 2004).

Este trabajo de apoyo cultural, ha rendido sus frutos, pues
producto de este trabajo, La Tradicional de Salgado ha recibido varios

reconocimientos, entre los que citamos los mas importantes:

1.- Premio Guanajuato a la calidad.
2.- Orgullosamente Guanajuatense
3.- Royal Crown to excellent

4.- Sun of gold

16



5.- Gran premio América a la calidad y servicio
6.- Estrella de diamante internacional a la calidad

7.- Estrella de plata al merito empresarial.

Logotipo de La Tradicional

A manera de publicidad, la empresa cajetera La Tradicional de
Salgado ha sido objeto de varios reportajes y entrevistas en diferentes

medios de comunicacion como por ejemplo:

En articulos de la Revista México Desconocido; Reportaje en el
Periddico Reforma; reportaje en la revista Guias de Padres y el mas

reciente en la revista inn de la ciudad de Celaya.

En television un reportaje en el canal de television People & Art de la
cadena internacional Discovery Networks; reportaje en el programa Cada
Manana y Con sello de Mujer de la cadena nacional de television TV

Azteca.

17



En radio se cuenta una participacion en el programa radiofénico de
Cristina Pacheco, por la 19. Cadena Regional Radio Formula S. A.
DEC.V.

Menciones en autobuses de las concesionarias ETN y Flecha Amarilla.

Es asi como la empresa La Tradicional de Salgado hoy se
encuentra como una institucion soélida y con presencia, siempre con
el orgullo de ser y sentirse celayense, busca mantener su hegemonia
como empresa lider en el mercado, a través de apoyo a la ciudadania,
expresion y difusion de su cultura, pero sobre todo, entregando a sus

clientes un esfuerzo extra en la calidad de sus productos.

Fachada de la empresa, punto de venta.

18
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2.1 DETERIORO DE LA IMAGEN DE LASEMPRESAS
CAJETERASDE CELAYA?®

Para nadie es un secreto que la ciudad de Celaya esta
ampliamente relacionada con el concepto cajeta, de hecho, cuando
se nombra este dulce, salta a la mente de muchas personas la idea:
La cajeta de Celaya. Y no es para menos, pues es este municipio
el primero, asi como lo dice la sefiora Abigail Carrefio en su libro
Imagen de Celaya en el Pais, en comercializar e industrializar la
cajeta, como casi todas las industrias, éstas nacen en los talleres
familiares que con el éxito de su produccion van conformandose

€n empresas.

Sin embargo, muchas de ellas, por el interés principal de la
venta facil, han desfavorecido el que el producto respete los
minimos atributos de buen sabor y atractivo, que hizo en otros
tiempos crecer, la costumbre por degustar un dulce de gran sabor;
un producto de mediana calidad ha alejado al consumidor quien ha

cambiado sus preferencias hacia otros dulces.

8 CARRENO, DE MALDONADO, Abigail, Tmagen de Celaya” tercerraedicion, Celaya Gto., 1999,
Pag. 60, www. Correo del maestro.com., www.terra. com. mx, Www.coronado.com.mx
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Ahora bien, aquellas empresas que si han continuando con sus
mayores esfuerzos, por la perdida de clientela, han tenido que ampliar su
linea de productos, para volver a cautivar al cliente asi como la
racionalizacion de sus recursos para invertir en publicidad y dividirlos en

cada uno de los productos que comercializa.

Lista de productos que una empresa cajetera vende para poder permanecer en el
mercado

21



2.2 ENEMIGOSDE LA CAJETA

Uno de los factores que ha afectado negativamente el crecimiento de
las microempresas y empresas cajeteras han sido los cada vez menos
apoyos que las autoridades han dado hacia el mantenimiento de la imagen

de la ciudad como capital de la cajeta.

Otro punto importante que ha afectado la imagen de las empresas
cajeteras de Celaya, es el surgimiento de empresas fuera de Celaya, que
han generado cajeta sabiendo utilizar capitales fuertes, grandes
inversiones en publicidad y mercadotecnia y difusién nacional

permanente.

2.3 LASPEQUENASEMPRESAS CAJETERAS’

Para decir que las empresas en la ciudad de Celaya en el ramo
cajetero son pequeiias las analizaremos en el aspecto financiero, personal

ocupado, produccion y ventas.

Financiero: Es el monto de su capital. El mercado de las empresas

cajeteras es limitado y se produce poco.

® MUNCH, GALINDO y GARCIA MARTINEZ,” Fundamentos de Administracion”, editorial Trillas,
5 edicion, México,1990,Pag.47, Informacion del archivo de laempresa CajeteralLa Tradicional, Celaya Gto.22 de
juliodel 2003, Pag.8
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Personal ocupado: Las empresas pequenas son aquellas en las

que elaboran menos de 250 empleados, en las empresas cajeteras de

Celaya cuentan con:

La Regia 20 empleados
Mex-cel 20 empleados
Productos Dolche 17 empleados

Foods Specialities

15 empleados

La Tradicional de Salgado

11 empleados

Produccion: Es de acuerdo al grado de maquinizacion que existe

en el proceso de producciéon. En la elaboracion de la cajeta es muy

artesanal no se requiere de maquinaria es mas indispensable el hombre

para obtener este producto.

La Regia 225 kilos diarios
Mex-cel 100 kilos diarios
Productos Dolche 80 kilos diarios

Foods Specialities

100 kilos diarios

La Tradicional de Salgado

50 kilos diarios

Ventas: Es el tamafno de la empresa en relacion con el mercado,

que la empresa abastece con el monto de sus ventas. Las empresas

cajeteras son pequeias, sus ventas son locales.

23




En cuanto al gremio cajetero, en la ciudad de Celaya,
prevalecen las microempresas y es que segun estadisticas de INEGI
la inversion minima necesaria para poder abrir una microempresa
de este rubro haciende a $37,100.00 mientras que para tener una
pequeifia empresa se necesita invertir un minimo aproximado de

$165,000.00.

Estas cifras dadas por INEGI demuestran que es relativamente
facil el surgimiento de empresas familiares, fenomeno que a la
larga ha hecho que en Celaya exista gran cantidad de
organizaciones que producen cajeta, mas sin embargo,
lamentablemente la gran mayoria de estas fabricas, para realizar
sus ventas, se apoyan mas en la buena imagen tradicional de la
cajeta Celayense, que en sus componentes, y de sus productos.
Esta invasién de empresas ha deteriorado la imagen de la cajeta

Celayense y mucha cantidad ha traido poca calidad.

Para que una empresa familiar se inscriba al Registro Federal
de Contribuyentes es necesario cubrir con los siguientes
requerimientos, que proporciona el Servicio de Administracion
Tributaria.(SAT), Ya sea acudiendo a sus instalaciones de la ciudad

o por la pagina de Internet. www.elsat.com.mx
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Formato R-1 Solicitud de inscripcion al Registro Federal de

Contribuyentes.

Anexo 1. Registro Federal de contribuyentes, personas morales del
Régimen General y del Régimen de las personas morales con fines no

lucrativos.

Copia certificada y fotocopia del poder notarial con el que acredite la
personalidad del representante legal o carta poder firmada ante dos
testigos y ratificadas las firmas ante las autoridades fiscales, notario o
fedatario publico. (copia certificada para cotejo).

Para la realizacion de este documento es necesario acudir con un

notario publico para que la redacte con las especificaciones necesarias.

Identificacion de la persona (original y copia) (credencial de elector,

cedula profesional, cartilla militar)

Original y fotocopia de comprobante de domicilio fiscal (recibo de

luz, recibo de teléfono, predial).
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Ya cuando se tenga todos estos documentos se presentan con
una identificacion para la realizacion de sus facturas y cédula en
caso de que el negocio se registre como persona moral, y posterior
cada mes se tiene que presentar la declaracién de impuestos

sobre la renta. Y en marzo se debera realizar la declaraciéon anual.

24 LISTA DE PRODUCTOS

Las empresas mas importantes de la ciudad no pueden
subsistir inicamente de la producciéon y venta de cajeta, razoén por
la cual han recurrido a la elaboracién de otros dulces al ampliar la
gama de marcas comercializadas en sus tiendas, por tal razoéon
las empresas cajeteras tienen que dividir y racionalizar todos sus
esfuerzos de publicidad y mercadotecnia; por lo que su
participacion en medios masivos es inexistente y cuando ésta se
da, va orientada a publicitar de un so6lo golpe a varias marcas

y productos.

26



Laleche qguemada a dado origen a gran variedad de productos
entre los que se encuentra la Cajeta.

Por otro lado, empresas fuertes como Coronado, que han
contado con el apoyo de empresas con grandes capitales, como
Televisa y Bimbo, presenta mensajes exclusivos a un solo

producto el cual hoy es reconocida en el ramo a nivel nacional.
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2.5 COMPETENCIA PODEROSA

En el siglo XIX las empresas Celayenses se enfrentan a nuevos
negocios provenientes de otros Municipios y Estados de la
Republica, tal es el caso de la empresa Coronado del Estado de San
Luis Potosi, la cual inicia sus labores en 1927, como una empresa
familiar, en la hacienda de Coronado localizada en el Altiplano
Potosino, nombre que después se le atribuird a sus productos, hoy
se ha convertido en la empresa que a nivel nacional mayor

reconocimiento y posicionamiento del mercado tiene.

Sobre el origen de la empresa Coronado poco se sabe, de
hecho uno de los mitos que la rodean es el origen de la receta, pues
mientras algunos dicen que es produccién netamente potosina y
que era una receta familiar, otros afirman que le receta se

la llevaron de Celaya.

Coronado después de 30 anos de haber iniciado labores,
comenzd a crecer y al poco tiempo se constituye como una
sociedad a la que se llam6 Productos de Leche Coronado; mas
adelante y debido a su creciente éxito, empresarios del grupo

Televisa compran ésta empresa.
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“Con inversion de gran capital, Televisa viste a la empresa cajetera

de una nueva imagen”,

Empresa Coronado fundada en
San Luis Potosi en 1927

Invierte en su proceso de fabricacion y presentacion, pero lo mas
importante, planea un proyecto publicitario, de mercadotecnia y
distribucion que hasta ese momento, en el pais, ninguna empresa en el

ramo habia podido proyectar.

%www.coronado.com.mx
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Los resultados se dieron al poco tiempo y la empresa
Coronado comienza a crecer y a ser reconocida nacionalmente

como la mas importante en su giro.

No obstante, en el afio 1995, el grupo Televisa vende esta
empresa al Grupo Industrial Bimbo, cuya principal misiéon fue
llevar los productos Coronado por toda la Republica Mexicana,
labor que no fue muy dificil ya que ésta empresa tiene uno de los

mejores procesos de distribucion en todo América Latina.

Un 1ultimo cambio administrativo llega en el afno 2000,
cuando la empresa Ricolino se hizo cargo de Coronado; en la
actualidad la empresa Coronado, Ricolino y Barcel constituyen

la compania Barcel S.A de C.V.

Siempre con la misién de innovar, hoy la empresa Coronado
estd generando nuevos proyectos que tiene para lanzar al mercado,
por un lado estd la nueva cajeta Irlandesa, como comenta el
gerente de Coronado Rafael Rivera, tendrd una buena aceptacion
porque es un producto saludable, natural, nutritivo y
energetizante, conjuntamente con esto se ha creado el

multiempaque para quien quiera cargar la cajeta en el bolsillo.
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Otro de sus proyectos es trascender fronteras y llegar a todo
Latinoamérica y Estados Unidos, accion que en mucho dejaria de lado, la

imagen de que es Celaya el surgimiento de la mejor cajeta.

No se puede comparar a ninguna empresa cajetera Celayense con
ésta gran empresa, ya que hay mucha diferencia en el capital de inversion
en cuanto a tecnologia de produccion, innovacion de presentacion,
proyectos de publicidad y estudio de las tendencias de los gustos y

preferencias el mercado.

2.6 EL GOBIERNO ANTE LASEMPRESAS CAJETERAS

A lo largo de los anos, poco se ha hecho por parte de las
autoridades municipales para impulsar la inversion de capitales
en la industria de la Cajeta, ademas ha tendido a apoyar otras
empresas trasnacionales dando todas la facilidades para

establecerse en la ciudad.

Tal es el caso de la empresa Price Mart , el gobierno le dio
todas las facilidades para establecerse, y asi dar fuentes de trabajo,
a un numero determinado de personas, ahora en estos momentos
la empresa ha cerrado y ha dejado a estos empleados sin ninguna

fuente de ingreso.
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El gobierno Federal lo que esta impulsando son las microempresa,
(Changarros) saben que se pueden obtener mejores resultados de estos
changarros que de las empresas transnacionales, esto sin tomar en cuenta

que las ganancias de estas empresas salen del pais .

“El 95% de las empresas en Guanajuato son microempresas y el

resto son de empresas trasnacionales.”

n WWW.guanajuato.gob.mx
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3.1 Alternativas para meorar laimagen dela cajeta.
3.2 Patronato dela Cajeta
3.3 Marca Colectiva Cajeta de Celaya
3.4 Franquicias

3.5La FeiadelaCajeta



3.1 ALTERNATIVASPARA MEJORAR LA IMAGEN DE LA
CAJETA.”

Las empresas cajeteras de la ciudad de Celaya, a través de
los anos han realizando varias actividades y proyectos para que la
cajeta no se olvide y a su vez desaparezca; algunos de estos
esfuerzos son: la creacion del Patronato de la Cajeta de Celaya A.C.,
que ya se mencionaron, las empresas que lo integran, la
denominaciéon de origen para la ciudad, la importancia de una
marca colectiva, la creacion de franquicias, por parte de la empresa

La Tradicional de Salgado, y la realizacion de la feria de la cajeta.

3.2PATRONATO DE LA CAJETA

El Patronato de la cajeta de Celaya A.C. como organizacion
busca que la cajeta a través de los anos siga siendo la imagen de
identidad de la Ciudad y viceversa, buscando que cada una de las

empresas integradas, proporcionen productos de calidad.

2 |nformacion del archivo de laempresa Cajeterd_a Tradicional, Celaya Gto., 22 de julio del 2003,

Pag.15, www.economia.gob.mx, www.impi.gob.mx.,www.franquicias.com



Desde el afio 2002 el Patronato de la Cajeta de Celaya A. C. en
coordinaciéon con el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial
((IMPI), o6rgano autorizado por el Gobierno Federal para otorgar la
certificacion de la Denominacion de origen), ayudados por el
Desarrollo econémico del Estado y el Consejo Coordinador Empresarial de
Celaya, han buscado que se dé la Denominacion de Origen de la Cajeta
a Celaya. Cabe sefialar al hablar de Denominacién de Origen nos

referimos a:

“El nombre de una Region Geografica del pais que sirva para
designar un producto originario de la misma, y cuya calidad o
caracteristicas se deban exclusivamente al medio geografico,

comprendiendo en este los factores naturales y humanos.”s

El sello Denominacion de Origen es mucho mas que un
certificado para identificar un producto propio de una regién, con
caracteristicas unicas y calidad particulares, es una herramienta
con la cual el pais puede proteger sus productos de la
competencia, tal fue el caso con el platillo yucateco (cochinita pibil), por
no proteger a este peculiar platillo es fabricado y

enlatado por empresas japonesas.

3 www.impi.gob.mx
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Los productos mexicanos con Denominacién de origen son:

Tequila
Mezcal

Talavera

® & o o

Bacanora

Café de Veracruz
Ambar de Chiapas
Charanda

Sotol

® & o o

¢ Mango Ataulfo del Soconusco de Chiapas
¢ Café de Chiapas

¢ Olinala

Para que se de una Denominacion de Origen hay que
demostrar la tradiciéon histérica del producto, conjuntamente la
denominaciéon se apega a las Normas Mexicanas Oficiales y a su vez
cuenta con un consejo regulador que se encarga de verificar el
cumplimiento de dicha norma, cada producto cuenta con una
norma especifica, (NOM). ( ver ANEXO 1 Norma Mexicana Oficial de
la Talavera NOM 132-SCF1-1998).
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Para buscar la Denominacién de Origen de la cajeta a la
ciudad de Celaya, se requiere de tiempo, ademas se deben de
tomar en cuenta los factores: naturales y humanos, se debe
cumplir con los requisitos legales de la ley, como presentar pagos y

llenar solicitudes.

Entre los factores naturales que se tomarian en cuenta en Celaya

enumeramaos:

¢ Caracteristicas del suelo

¢ Temperatura

¢ Humedad

¢ Altura sobre el nivel del mar
¢ Clima

Entre los factores humanos que se tomarian en cuenta en la ciudad

de Celaya para la cajeta enumeramos:

¢ Tradicion

¢ Especializacion en determinado arte u oficio

¢ Producto originario de la region o zona geografica, identificando con
el mismo nombre.

¢ Utilizacion de procesos especiales.
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de Propiedad Industrial los articulos 156 a 168

Proteccion

a 178 de la Autorizacion para su uso. (ver

Propiedad Industrial).

Para poder hacerlos tramites legales es necesario conocer la Ley

de la

a la Denominacion de Origen y los articulos 169
ANEXO 2 Ley de

Algunos de los pagos que se deben de hacer conforme

al Titulo Quinto de la Ley, para obtener la Denominacion de

Origen son:

15 Por los servicios que presta el Instituto en material de denominaciones de
origen, se pagaran las siguientes tarifas:

15 Por el estudio de la solicitud de declaracion general de proteccion a una

a denominacién de origen o de la solicitud de modificacién de una 712.00
declaracion general.

15 Por la autorizacion para usar una denominacién de origen o su

b renovacion, por cada uno de estos actos. 315.00

15 Por la inscripciéon de un permiso otorgado por el usuario autorizado para

c usar una denominacién de origen. 568.00

24 |Por el informe que se proporcione a personas que lo soliciten por escrito
sobre si una marca o aviso comercial ha sido registrado, o si un nombre 47.00
comercial ha sido publicado, por cada uno.

24 |Consulta del banco de datos de marcas via moédem: * $89.50

BI * Busqueda de anterioridades fonéticas. . $26.50

* Consulta a marca en particular accesada por cualquier via.
S * $40.50

® Consulta a lista de 10 marcas por titular o fraccién de 10.
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Ventajas de la Denominacion de Origen

* Benefician tanto a los productores como a los consumidores. A los
productores en distribucién del producto y a los consumidores en
que es un sello de garantia.

* Mejoran los procesos de produccion con el fin de desaparecer los
negocios y los productos de mala calidad que dafian la imagen y
calidad del dulce.

e Fomenta y favorece la organizacion del sector productivo,
facilitando el acceso de los productores a los mercados
nacionales e internacionales.

e El sector proporciona un marco legal para defender
y proteger al producto de las Denominaciones de Origen
falsas o la pirateria.

* A nivel regional, nacional e internacional mejora la divulgacion,
promocion y la oferta del producto protegido.

e Para garantizar al consumidor la calidad de los productos es
necesario que estos cumplan con las Normas Oficiales

Mexicanas.

La solicitud de declaracién de protecciéon a una Denominacion
de Origen, se hara por escrito, ante el Instituto Mexicano de la
Propiedad Industrial (IMPI). (Formato de Solicitud ver ANEXO 3), a esta
solicitud se le aunaran los comprobantes que funden la peticién y en la

que se expresara lo siguiente:
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1. Nombre, domicilio y nacionalidad del solicitante. Si es persona
moral y las actividades a que se dedica;

2. Interés juridico del solicitante;

3. Senalamiento de la Denominacion de Origen.

4. Descripcion detallada del producto terminado, especificando desde
el proceso de extraccion, pasando a la elaboracion hasta llegar al
embalaje o envasamiento.

5. Lugar o lugares de extraccion, delimitacion del territorio de origen
que se quiera proteger con la Denominaciéon de Origen,;

6. Senalamiento detallado de los vinculos entre Denominacion,
producto y territorio, y

7. Los demaés que considere necesario o pertinentes el solicitante.

Después que el IMPI reciba la solicitud y se hayan hechos los
pagos de las tarifas correspondientes, se efectuard el examen
de los datos y documentos aportados. En caso que los
documentos presentados no sean de total comprension el
solicitante tiene dos meses para hacer las aclaraciones
correspondientes. Si los documentos son comprensivos y
cumplen con lo establecido , el IMPI publicard en el Diario
Oficial un extracto de la solicitud. (ver ANEXO 4 Declaratoria
general de la proteccion de la Denominacion de Origen de la

Talavera).
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Para que el Patronato de la Cajeta de Celaya A.C. concluya
este trabajo, se requiere que los productores de este dulce trabajen
arduamente, porque la Denominaciéon de Origen como ya se
menciono se requiere de tiempo y de grandes inversiones
econdémicas, para que la cajeta se pueda comercializar a nivel

nacional e internacional.

3.3MARCA COLECTIVA CAJETA DE CELAYA

Para poder crecer en el &mbito cajetero los empresarios de la Cajeta

han pensado en hacer una marca colectiva llamada La Cajeta de Celaya

“La marca colectiva es una marca que pertenece a varios, o bien pertenece
a una organizacion o a una cooperativa cuyos miembros la pueden utilizar,
siempre y cuando respeten las condiciones establecidas por la

organizacion.”4

El empleo de marcas colectivas constituye una alternativa de

proteccion para productos vinculados a una Region.

14 www.impi.gob.mx
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Ventajas de la Marca Colectiva

* Reducen el gasto, honorarios, impuestos y aranceles que se
requieren para el registro y proteccion de marcas individuales en
muchos paises.

* TFacilita el acceso a mercados internacionales.

* A los productos a los que se le aplique la marca colectiva contara
con un valor agregado, ejemplo: La cajeta de Celaya es de calidad.

» Existen reglas de distribucién de manera consensual.

3.4 FRANQUICIAS

Para entender méas sobre las franquicias es necesario saber
que significa esta palabra, franquicia proviene del termino inglés
(franchising) es un método de comercializacion de productos,
servicios y tecnologia, el cual tiene que haber dos partes
involucradas en el sistema para que se realice el negocio por un
lado estd el franquiciante (quien vende),el cual presta su marca y el

sistema del negocio; y por otro lado, el franquiciado (comprador),
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quien paga una regalia y por lo regular paga una cuota inicial por el
derecho de realizar negocios bajo el nombre y sistema de produccion del

duefio de la marca (franquiciante).

L ogotipo mas reciente de la empresa

Ventajas de las franquicias

 Reputacion: El nuevo duefio no tiene que trabajar para
establecer la reputacion del negocio. El producto o servicio
que se ofrece ya es aceptado por el publico.

e Capital de trabajo: cuesta menos dinero operar un negocio de
concesion, porque el franquiciante le da al comprador buenos
controles de inventario y otros medios para reducir los

gastos.
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» Experiencia: el consejo dado por el franquiciante compensa la
inexperiencia del nuevo propietario.

* Asistencia gerencial: Las mejores compaiias de franquicia le dan al
franquiciado asistencia continua en estas areas.

e Motivacion: debido a que el comprador y el vendedor se benefician
del éxito de la operacién, ambos trabajan adecuadamente para

lograrlo.

La empresa la Tradicional de Salgado desde el mes de marzo
del ano 2004, al ser invitados a la Expo de Franquicias en la ciudad
de México, ha trabajado en este método, como franquiciante,
buscando que la cajeta y sus dulces lleguen a mas ciudades de toda
la Republica. Preocupandose desde el lugar en que se ubicara la
tienda, arreglo de los muebles (vitrinas, aparadores), la colocacién

de los productos y sobre todo la distribucion de los mismos.

En este caso, para que una empresa pueda adquirir la franquicia de
La Tradicional de Salgado tiene que pasar por un proceso de evaluacion en

el que se analizan aspectos como:

Un cuestionario que deben de responder a sus preguntas,
visitar el posible lugar en que se ubicara la tienda, venderle los
muebles y ubicarlos cada uno, y la colocacion de mercancia, ya
cuando este todo esto en orden la empresa les envia los productos

y una vez a la semana ira para realizar sus pedidos.



Por medio del cuestionario obtendremos las respuestas que nos
revelaran posicién econémica, ciudad, quien la atendera y porque desea
tener la franquicia de la empresa La Tradicional de Salgado. (Ver

cuestionario en el ANEXO 5)

De marzo a septiembre la empresa la Tradicional de Salgado cuenta
con tres empresas afiliadas como franquiciadas, ubicadas en la ciudad de

Salamanca, Querétaro y Leon.

Laempresa celayense Latradicional de Salgado,
la Unica empresa que mangja franquicias
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35LA FERIA DE LA CAJETA

Otra alternativa que ha utilizado el Patronato de la Cajeta, es
la organizacion de Eventos, Ferias y exposiciones; tal es el caso de
la feria de la cajeta la cual se llevo a cabo por primera vez en

octubre del afio 2001.

La Feria de la cajeta se ha vuelto una tradicién y se une a las
celebraciones del Aniversario de la fundacion de la ciudad de
Celaya (12 de octubre ); cada ano esta feria ha ido aumentando en
reconocimiento y en participantes, el numero de entre los que
se encuentran productores, sino también la ciudadania y pueblos

circunvecinos.

La feria de la cabra el queso y la cajeta se llevo acabo en las
instalaciones de la feria, los dias 09,10,11,y 12 de octubre del
2004,en donde participaron ganaderos, y productores de quesos y

de cajetas.
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Stand de laempresa La Tradicional de Salgado en la

IV Feriade laCabra2004: El queso y lacajeta

Al lugar asistieron personas de diferentes municipios y de
otros estados, la entrada era libre, solamente se cobraban las
conferencias que se impartieron en el transcurso de los dias de
feria, tales conferencias trataban de diversos temas relacionados
con animales caprinos, elaboracién de cajeta y estrategias de

ventas tomando como tema principal las franquicias.
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En la feria se podia consumir los diferentes productos de queso y
cajeta, de diferentes, sabores y marcas de la ciudad, por su puesto la
empresa la Tradicional de Salgado no podia faltar a tal importante festejo,

teniendo asi dos stand, en los cuales podia encontrar su gran variedad de

productos.
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Fotogramaen lalV Feriadela Cabra2004: El queso y la cajeta
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CAPITULO 4

4.1 Ventas.
4.2 Seis momentos pararealizar una venta.

4.3 Tareas del departamento de ventas.
4.4 CoOmo debe ser un vendedor.
4.5 El vendedor.
4.5.1 El vendedor en territorios.
4.5.2 Medios para preparar al vendedor en unaempresa
pequena.
4.6 CoOmo mantener contento al cliente,

4.7 Como vender sus productos en una cadena detiendas de
auto servicio en el caso de Comercial M exicana.
4.8 Pasos para vender en unatienda.

4.9 Alternativas para un mejor desempefo en las ventas.



41VENTAS®

Las ventas son indispensables en nuestra sociedad para
que una empresa pueda permanecer en el mercado y para que tanto
empleados como duenos puedan sobrevivir. Para saber
que es una venta daremos la definicién, segin el autor del libro

Estructura Cientifica de la Venta José Maria Llamas.

“La ciencia de interpretar caracteristicas del producto o servicio
en términos de satisfaccion del consumidor, para actuar
después mediante técnicas adecuadas, sobre el convencimiento
de sus beneficios y la persuasion de la conveniencia de su

posesion o disfrute inmediatos.”6

Dentro de todo negocio sin importar el ramo al que esté
enfocado, todos en la empresa son vendedores del producto
o0 servicio, desde la secretaria que estd vendiendo la imagen
del lugar, hasta el director que atiende a los posibles
clientes, nos enfocaremos Unicamente el vendedor como
parte del departamento de ventas.

15 MOLINA, AZNAR, Victor E, El vendedor profesiond editorial ISEF., LLAMAS, José Maria, Estructura

cientifica de la venta, Editorial Limusa, Noriega editores S.A de C.V, México 1994 P&g.73, Informacion del manual
del Centro de Desarrollo Personal y Empresarial S.A. de C.V., Av. Nifios Héroes No. 2804 Int.1 Guadalajara
Jalisco, P4g.13., G. DE CESPEDES, Pedro, Compendio de organizacion del vendedor, segunda impresion, México,
D.F.1966,P4g.30-35, GAROFALO, Gene, Guia préctica para ventas y marketing, editorial Prentice-Hall, primera
edicion, México, 2000, P4g. 200- 250.

1 LLAMAS, José Maria, Estructura cientifica de la venta, Editorial Limusa, Noriega editores SA de C.V, México
1994 Pag.73
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4.2 SEISMOMENTOS PARA REALIZAR UNA VENTA

1. Exploracion
2, Calificacion
3. Descubrimiento de necesidades
4. Basqueda de soluciones
5. Realizacion de presentaciones y propuestas

6. Cierre

1. Exploracion:

Es la busqueda de nuevos clientes, la cual tiene que ser continua. La
exploracion es hacer visitas, establecer contactos con alguien. Se
recomienda que para hacer una exploracién antes se debe de generar un

perfil de posibles clientes.

La exploracion se hace en forma personal, por teléfono, por correo o

mediante la publicidad.

Una exploracion que deberia hacer la empresa
La Tradicional de Salgado, es acudir con las personas que ofrecen
banquetes para fiestas, venderles lo dulces y postres, para que
los incluyan en los mentus de sus eventos; acudir a empresas grandes
como es Mabe, Gamesa, las cuales en época navidena
hacen obsequios a sus trabajadores, aqui se puede utilizar la

venta de las canastas que contienen diferentes dulces.
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En todo momento se debe de buscar nuevos clientes, porque
ninguna empresa sobrevive por mucho tiempo sin tener nuevos clientes

que remplacen a los que se pierden.

Podemos representar la exploracion con:

“La teoria del embudo”” que consiste en alimentarse de los
prospectos, estos entran por la boca del embudo en grandes cantidades y
son pocos los clientes que se manifiestan por el otro extremo. La eleccion
es que se tiene que alimentar en forma continua la parte superior del

embudo.

POSIBLES PROSPECTOS

PROSPECTOS

“Figural LaTeoriade embudo”

CLIENTES

e GAROFALO, GeneGuia préctica para ventas y marketing, editorial Prentice-Hall, primera edicion, México,
2000, Pag. 200- 250.
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2, Calificacion:
Es la etapa donde el vendedor determina si el prospecto tiene
necesidad o deseo del producto o servicio los medios para

comprarlo y la autoridad para tomar una decisién de compra.

3. Descubrimiento de necesidades:

Los vendedores interrogan al prospecto para determinar si
existe un uso posible para el producto, Sin un uso valido hay
poca posibilidad de realizar la venta. El vendedor tiene que
hacer preguntas para descubrir las necesidades de los

prospectos.

4. Basqueda de soluciones:
Es cuando las preguntas revelan una necesidad o un problema, entonces el
vendedor presenta una solucién que proporciona el producto o servicio de

la compania.

5. Realizacion de presentaciones y propuestas:
Las demostraciones del producto deben probar que es facil de
usar, realizar sus caracteristicas y demostrar que soluciona los problemas

del posible cliente.

6. Cierre:

El cierre significa solicitar el pedido al posible cliente.
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43 TAREASDEL DEPARTAMENTO DE VENTAS

Las actividades del departamento de ventas tiene que responder a
las necesidades de cada una de las empresas, las actividades mas comunes

que realiza el departamento son:

* Pronosticar las ventas.
* Contactar vendedores.
* Capacitar a los vendedores.

e Asignar territorios y establecer cuotas.

* Motivar a los vendedores.
 Dirigir las reuniones de ventas.
* Dirigir las ferias comerciales y las convenciones.

e Supervisar las actividades de la fuerza de ventas.

e Proporcionar a la alta direccion informacion confidencial de campo.
» Negociar contratos con grandes clientes.
» Establecer politicas de ventas.

e Controlar los gastos.

* Hacer sugerencias sobre los productos.
* Solucionar problemas (calmar a los clientes).
e Vincular a la alta direccion con la fuerza de ventas.

e Administrar el territorio.



4.4 COMO DEBE SER UN VENDEDOR

e Caracteristicas de un buen vendedor.
Antes que nada la persona que se dedique a las ventas debe desarrollar

una gran Autoestima.

e Poseer el don de la empatia.

* Ser tenaz en la consecucion de sus objetivos.
e Ser trabajador organizado.

e Gozar de buena salud.

e Tener presencia agradable.

* Poseer un vocabulario selecto y gozar de facilidad de palabra.
* Ser leal ala empresa.

e Tener conciencia de la honradez.

e Ser creativo.

* Tener capacidad para retroalimentarse de pensamientos positivos.

* Poseer el don de la persuasion.

* Ser estable emocionalmente ( no se deje llevar por la situacion).
e Ser entusiasta.

* Poseer una gran capacidad de amar.

* No discutir jamas

e Saber escuchar.
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o1.
02.
03.
04-.
05.
06.
07.
08.

09.

10.

11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

* 50 Ideas para un vendedor que quiere trabajar en

equipo.

Asumir la responsabilidad personal por la calidad.
Haga un compromiso para la mejora continua.
Cumpla sus compromisos.

Haga una lista diaria por hacer

Acepte la ayuda con amabilidad

Dirija cuando se necesite a un dirigente.

Defina que es excelencia.

Sea parte de una solucién.

Reconozca sus errores.

Ponga su parte en el esfuerzo del grupo.

Aprenda a decir lo siento.
Aprenda algo nuevo cada dia.
Logre tener cero defectos.

Hagase cargo del estado de animo.
Inspire confianza.

Ofrezca sugerencias.

Busque oportunidades en las perdidas y en los errores.

18. Acepte la revision como prueba de que a alguien le

19.

20.

importa.
Haga una revision de usted mismo.

Conozca la mision de sus organizacion.
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21.

22
23
24

25.

Conozca las metas de su grupo.
. Indique y determine las reuniones del grupo.
. Duros con los problemas y suave con la gente.
. Preparese para los tiempos de tempestad.

Ayude a su grupo para lograr el consenso para llegar a una

unificacion de ideas.

26.
27,
28.
29.
30.

31.
32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.
40.

41.
42.
43.
44.

Aprecie la diversidad de su grupo.

Desarrolle un proceso eficaz para resolver problemas.
Celebre su éxito.

Haga preguntas abiertas.

Ayude con las tareas del grupo.

Comparta tanto ideas como problemas.

Use la insatisfaccion creativa como motivador.

Ignore las quejas.

Escuche con respeto a los miembros del grupo.

Establezca empatia con los otros miembros del grupo.

Practique el dicho: Dicen mas las acciones que las palabras.
De al menos otra solucion a los problemas.

Defina el termino de clientes.

Comparta su experiencia.

Utilice su juicio.

Defina entre su trabajo y su deber.
Desarrolle relaciones amistosas.
Todo el mundo es un cliente.

Ayude cuando el tiempo apremie.

57



45. Escuche activamente a su cliente.

46. Utilice los nombres de sus clientes.

47. Ofrézcase hacer la tarea.

48. Recompense a los clientes.

49. Aproveche al maximo sus contactos telefonicos.

50. Cumpla su promesa.

4.5 EL VENDEDOR

Se le conoce como vendedor a toda persona que se dedica a la
profesion de las ventas. Anteriormente este oficio no requeria de mucha
formacién, pero a medida que se ha ido complicando y acelerando la
economia en todas partes, se ha ido dificultando y refinando la labor del
vendedor, hasta crear los departamentos de ventas, las organizaciones y

los consultorios especializados.

Para la realizacion del trabajo de vendedor, la persona,
deberd dedicar cuando menos 8 horas normales de trabajo.
Ademas debe de planear como puede disminuir el tiempo en los
traslados, ya sea agrupar por cuadras, por zonas, O por region.
Se debe de buscar la manera de obtener, el mayor rendimiento y

productividad con el minimo esfuerzo.
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En lo que el vendedor emplea su tiempo:

Tiempo dedicado a localizar prospectos nuevos. 1%
Tiempo esperado a ser recibido por el prospecto. 5%
Tiempo de traslado, entre visitas. 37%
Tiempo real, dedicado a vender. 17%

Tiempo dedicado a otras actividades relacionadas con |27%

las ventas (informes, reportes, hacer citas, etc.)

Conversaciones no directamente relacionadas con|11%

ventas.

Tiempo ocioso del vendedor. 2%

Para poder lograr el mayor aprovechamiento del tiempo y
el ahorro de trabajo es necesario, conocer que tipo de transporte
se puede utilizar para que el producto llegue a su destino, o por

el contrario recurrir a agencias que facilitan este trabajo.

En el caso de la empresa La Tradicional de Salgado, se
utiliza un automoévil para traslados regionales y en caso de que
se haga un pedido de otro Estado se contratan los servicios de

agencias como: Estafeta, Actsa, DHL.
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451 EL VENDEDOR EN TERRITORIOS

* Planeacion de rutas
Para poder analizar y cubrir cada ruta es necesario que el vendedor divida

su ruta por:

Agrupacion por zonas.
Trabajo por orden de importancia.
Trabajo por horario.

Peinado de zona.

e Agrupacion por zonas.
El vendedor divide el territorio que tiene que cubrir en zonas de trabajo, si
algtin dia no pude terminar la zona se quedara inconclusa para la siguiente

ocasion que le toque asistir.

* Trabajo por orden de importancia.
El vendedor debe aplicar un criterio selectivo a la preparacion de listas de
visitas, ademas debera asignar las mejores horas del dia a las visitas méas
prometedoras, debera planear el numero de visitas suficientes para

asegurar en lo posible la meta semanal.
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El vendedor debe de procurar hacer el recorrido mas directo
que sea factible, para evitar perder tiempo en caso de
que falle alguna entrevista con algan nuevo prospecto es
necesario tener actividades secundarias y por ultimo el
vendedor debe de informarse si los clientes se van de

vacaciones, viajaran determinados dias o no se encontraran.

e Trabajo por horario.
Los vendedores ya saben a que hora pueden encontrar a las
personas, este tipo de plan requiere un mayor recorrido y
esfuerzo, pero elimina las demoras por espera o tener que

regresar por si no estan.

* Peinado de zona.
Es cuando acuden a una zona y ahi acuden a todos los lugares que visitan

para entregarles mercancia.

Para poder controlar mejor las ventas existen dos

alternativas:

1. La realizacion de juntas de ventas, esto con la finalidad de
recibir retroalimentacién del personal, para saber que es lo que
estd haciendo y como van las ventas, se recomienda hacer por lo

menos una junta por semana.

2. Las ventas deben de estar muy bien organizadas es por esto

que se recomienda hacer un registro para tener un control, este
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tipo de registro nos ayudara a obtener las cifras de ventas de los altimos
aflos, se anota el porcentaje de aumento o disminucién,
nos ayudara a preparar graficas comparando la cantidad de
ventas logradas en cada mes, esto nos dird en que meses

el producto no se esta vendiendo.

En el ANEXO 6 se presentara la forma para el control de
los prospectos y otro para hacer un reporte de trabajo, estas
sirven para hacer un archivo de ventas, que en los proximos

afnos dir4 cuanto ha crecido la empresa.

452 MEDIOS PARA PREPARAR AL VENDEDOR EN UNA
EMPRESA PEQUENA

Las empresas pequeilas no pueden invertir mucho en la
capacitacion de sus empleados de ventas es por esto que se les recomienda

que aprovechen los cursos que ofrecen grupos especializados de ventas.
e Una alternativa es suscribirse a publicaciones y boletines
de ventas, en donde se ofrecen consejos y sugerencias

précticas sobre ventas.

 Mandar a sus empleados a cursos de ventas, que se ofrecen en las

universidades.
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e Acudir a las librerias y comprar libros que hablen sobre ventas y

capacitacion de ventas.

e Otro es que un gerente de ventas de una compaiia
desempenara el papel de instructor y asignar el material
de lectura a cada persona en el equipo de ventas, todo esto
con la finalidad de obtener personal de ventas mas

capacitado.

4.6 COMO MANTENER CONTENTO AL CLIENTE

Primero: Hay que hacer visitas frecuentes, estas visitas se tienen que
hacer en persona. El hacer llamadas telefonicas para solicitar un pedido es

una invitacion a irse con la competencia.

* A qui entraria la propuesta de llevar el producto de casa en casa
para que el cliente lo pueda adquirir sin ninguna molestia de

traslado, de trafico o de mas.

Segundo: Ayudar al cliente a hacer el mejor uso del producto de la

compaiiia, y cuando haya innovaciones platicarlo.

Tercero: Deben de ser los defensores del cliente dentro de sus
propias compaiias. Cuando hay discusiones, deben explicar el
punto de vista del cliente, deben de solucionar reclamaciones
por garantias, bienes danados, empaques perdidos,

devoluciones, etc.
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Cuarto: Aprender el negocio del cliente, es conocer sobre el giro del

cliente y sus métodos.

Quinto: Ser sinceros en relaciéon a cualquier problema, es cuando el
vendedor sabe algo de un producto que quiere comprar el cliente debe de

informarselo.

Sexto: Dar seguimiento a los pedidos, a las entregas, al desempefio del

producto, a la satisfaccion del cliente y a los requisitos futuros.

Punto de venta de la empresa La Tradicional de Salgado



* Motivacion para el vendedor

Para motivar a los vendedores se puede dar una buena
remuneracién, capacitacién continua, estimulo y respaldo
ademéas darles las herramientas y la confianza necesaria para

que realice su trabajo con efectividad.

En algunas empresas utilizan las primas (Cantidad adicional del
sueldo) y la comisién que se otorga cuando el vendedor llega a la cifra de
ventas fijada por la compafiia o la sobrepasa para motivar a los

vendedores.

4.7 PASOS PARA VENDER EN UNA TIENDA

Introduccion
Exposicion
Demostracion

Cierre

Servicio
Cobro
Una venta repetitiva
Revision de inventarios

Visita o llamada de cortesia.
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Venta de un producto adicional.

e Introduccion.
Este es el momento mas importante por lo tanto debe de
aprender dos o tres formas distintas para abordar al cliente.
Ejemplo: Buenos dias, bienvenida a nuestra tienda L a

Tradicional de Salgado, soy Erika y estoy para atenderla.

* Exposicion.
Este es cuando un grupo de personas visita la empresa para lo
cual es necesario contar con un catidlogo o con fotografias, en
donde se puede ir explicando todo el proceso de produccién y

distribucion.

* Demostracion.
Consiste en mostrar el producto fisicamente al cliente,
explicAindole todas las ventajas, cualidades, sabores, tamafo y
precio, se le ofrece al cliente una degustacion del producto, para

que lo pruebe y se convenza.

e Cierre.
Es cuando el cliente estd convencido del producto, se le invita a pasar
a la caja para cerrar la venta, o se le puede hacer un
comentario como por ejemplo: estd muy rico, y decir que otros

dulces tienen.
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“Recuerde es darle a escoger al cliente entre algo y algo, no

entre algo y nada.”8

Ejemplo: Prefiere una cajeta envinada o una natural.

e Servicio.
Es la atencién que el vendedor debe de tener con el cliente,
mostrarle los productos, darle el precio, decir la variedad de
sabores, los tamafos, esto hasta que el cliente quede satisfecho

y haga la compra.

e Cobro.
Cuando el cliente decide comprar el producto aqui se termina el proceso

de venta.

* Venta repetitiva.
Si hicimos una buena venta la persona regresaria y comprara mas
productos. Cuando una persona esta satisfecha del producto recomienda
la tienda como la mejor, a sus conocidos, y aqui no
hemos ganado tUnicamente que regrese nuestro cliente, sino que

nos ha recomendado y hemos ganado maés clientes.

* Revision de inventarios.
Cuando el cliente nos visita constantemente le debemos de
ofrecer los nuevos productos que acaban de llegar y darle una degustaciéon

para que los pruebe.

18 informacion del manual del Centro de Desarrollo Per sonal y Empresarial S. A. deC. V.,Av. Nifios Héroes No.

2804 Int.1 Guadalajara Jalisco, Pag. 13.
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e Visita o llamada de cortesia.
Se recomienda hacer una llamada o enviarle a nuestros clientes
una tarjeta o una pequefa carta agradeciendo su compra y
recordarle que estamos a sus ordenes para atenderlos en un
futuro.

* Venta de un producto adicional.
Es una estrategia que debe aplicarse en cada venta que se haga, para que
el cliente se lleve un producto adicional.
Ejemplo: Si el cliente quiere natillas, decirle mire también tenemos estos

jamoncillos y estan igual de ricos.

4.8 COMO VENDER SUSPRODUCTOSEN UNA CADENA DE
TIENDAS, EN EL CASO DE (COMERCIAL MEXICANA)*

Comercial
MK AT

Crestomatia

Para que la cajeta de Celaya se posicione en el pais es necesario
contar con una buena distribuciéon de producto, y que mejor que ingresar
a una tienda de auto servicio ya sea Comercial Mexicana, Gigante, Soriana,

Aurrera, entre otras.

* Entrevista proporcionada por la C. P. Diana Alarcon Guadarrama, de la empresa Productos Dolche del Bajio, S. A de
C.V.
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La ciudad de Celaya cuenta con estds empresas pero
lamentablemente ninguna empresa cajetera ha entrado a estas

cadenas de autoservicio.

Para poder ingresar a alguna tienda de autoservicio se
tiene que informar como se conduce cada una de ellas, ya sea
por medio del Internet o por parte el encargado de ventas, en el
caso de internet podemos encontrar varios formatos que las
empresas interesadas, tiene que llenar para poder clasificar el producto.

(este formato se puede ver en el ANEXO 7 de esta tesis).

Nos enfocaremos en la empresa Comercial Mexicana,
para poder entrar a estid cadena es necesario contactar aqui en la
ciudad de Celaya al Gerente José Antonio Martinez Martinez
quien les informara y les dara la direccion de las instalaciones
de la ciudad de México, este es el tinico lugar en el cual se
puede acudir para poder ingresar, a esta cita deben de llevar
muestras del producto, los cuales ellos, los analizardn y

mandaran muestras al laboratorio.

Si les convence el producto mandaran llamar a la empresa,
para determinar cantidad de productos, el precio y el lugar que
se le darda en los stand de cada tienda; como se informoé no se
cuenta con un contrato escrito todo es de palabra, pero en caso
de que la empresa interesada no proporcione el producto a

tiempo y la cantidad acordada se les cobra una multa a base de producto,
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las ganancias de los productos vendidos es tinicamente para la empresa

quien lo realiza.

Comeraal »
MexiCdana e
Clevey Ererncler svrney menesin

Crestomatia

El producto se tiene que entregar el dia acordado, en una
bodega que esta ubicada en Calz. Vallejo 980 Col. Industrial
Vallejo, México. D.F.,en donde los encargados haran llegar este producto
a cada una de las tiendas, cuando Comercial Mexicana pide
exclusividad el producto no se puede vender en ninguna
otra tienda de auto servicio, después de aproximadamente 2

anos o hasta deshacer el contrato.

La forma de pago es por medio de cheque y va dirigido a la empresa
correspondiente, en <caso de que no se venda el
producto se regresa, porque se cuida mucho la calidad del

producto y no quieren mercancia vieja en los stand.
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4.9 ALTERNATIVASPARA UN MEJOR DESEMPENO EN LAS
VENTAS.

 Una de las propuestas de ventas que se recomiendan es dividir
primero la ciudad de Celaya por zonas saber en cuales colonias se
puede vender la cajeta y acudir un mes por las calles de
determinada area, tocando de puerta en puerta para que adquieran

los productos y los conozcan.

Para llevar a cabo esta propuesta se requiere un carro, tres personas
(una para que lo maneje, dos para vender el producto
uno por la acera derecha y el otro por la acera izquierda), llevar producto
suficiente para poder venderlo e iniciar con una
promocion del 2 x 1, para que la venta se haga mas atractiva, y
se pueda adquirir los productos, ademas se capacitaria a las
personas con un pequeilo curso de ventas para que sepan como
tratar a los clientes y sobre todo darle la informaciéon necesaria

sobre el producto y la empresa.

e Lo que se recomienda es que lleven acabo una estrategia
en donde se reconozca a los clientes, por medio de un
carnet llamado Nuestro cliente de Tradicidn, el cual se les
puede otorgar a las personas que consuman mas de 1000

pesos o que visite la tienda tres veces al mes.
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El objetivo de esta alternativa lo que se pretende es

generar clientes contentos y fidelidad por parte de ellos hacia la empresa.

Las ventajas de manejar esta tarjeta es que la empresa
puede crear una base de datos de los clientes recientes, cuanto
consume y cada cuando lo hace, esto por medio del programa

Excel se capturaran los siguientes datos de la persona:

e Fecha de inicio
* Nombre de la empresa o persona

e Ocupacion

e Ciudad

* Domicilio

* Teléfono

* e-mail

* Representante
* Forma de pago

Reglamentacion para hacer acreedor del carnet cliente de Tradicion.

1. Hacer el contacto con esta persona y entregarle su carnet.
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2. Dar seguimiento via teléfono, via promocion o contacto directo.

La ventaja que tienen los clientes al obtener esta tarjeta es
descuentos durante todo el ano, participacion en promociones
en fechas importantes como en época Navidefia, Afio nuevo, el dia

de las madres.

Para la realizaciéon de este proyecto es necesario asignar a
una persona para que realice este proyecto, sus obligaciones
seran informarle a cada cliente de las promociones que se
manejan, obtener todos los datos, saber que dulces prefiere y
cual es su forma de pago, e incluso donde trabaja o el horario en

que la puede encontrar.

FRENTE REVERSO

CARNET CLIENTE TRADICIONAL CARNET CLIENTE TRADICIONAL

Numero de confrol
Nombre de la empresa Imagoripo

Fotografia de la empresa

Nombre del representante

Domicilio

Firma del presidente

Coreo electronico Telefono . .
dueno de la empresa cajetera

Propuesta de Carnet cliente tradicional
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5.1 Ampliar linea de productos
5.2 Proporciones

5.3 Gama cromatica
5.4 Tipografiaprimariay secundaria
5.5 Aplicacionesy uso
5.6 Lacajeterita
5.7 Empanada de cajeta
5.8 Galletas de cajeta

5.9L os problemas de los nuevos productos
5.9.1 Cotizacion y materialesparalarealizacion delos

productos



5.1 AMPLIAR LINEA DE PRODUCTOS

Una vez que hablamos de temas como: antecedentes
histéricos de la cajeta, intentos de apoyo al producto vy
estrategias de ventas; pasamos a hacer algunas sugerencias que
tienen como proposito rescatar el mercado por parte de las

empresas cajeteras.

A lo largo del tiempo la cajeta ha tenido cambios de
presentacién y un aumento en los sabores, como se mencion6 en
capitulos anteriores; mas sin embargo, las empresas celayenses
productoras de cajeta no lo han ampliado, ni han generado un
cambio de sus productos, razéon por la cual, el concepto cajeta

se ha estancado como sin6nimo de alimento o postre.

Como dice Munich Galindo en su libro Fundamentos de

Administracion:

“una compania tiene que saber desarrollar nuevos productos, y
también saber administrarlos frente a gustos, tecnologias y competencia,
en constante cambio. Aparentemente, cualquier producto tiene un ciclo de
vida, nace, pasa por diversas fases y a la larga muere cuando surgen otros

que satisfacen mejor las necesidades de los consumidores™s.

9 MUNCH,GALINDO y GARCIA MARTINEZ, "Fundamentos de Administracion”, editorial Trillas, 5
edicién, México,1990, Pag.280-285
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De esta forma es como las empresas celayenses tienen el reto de
buscar un rejuvenecimiento y adaptacion de sus productos, actividad que
en si, la industria cajetera local poco ha realizado. En este capitulo mi
propuesta se justifica por el intento de desarrollo de nuevos producto que
le den una aplicacidon y concepcién diferente a lo que hoy en dia se

entiende por cajeta.

A manera de propuesta he generado una marca distintiva de la
cajeta, basada en una chivita que se dedica a hacer golosinas. En este
punto radica lo primordial de mi ensayo, es decir, lo que se pretende es
generar una marca que denote un conjunto de productos que cambien la
forma de comer cajeta e integrarla al mercado, no como un alimento o

postre, sino como una golosina o caramelo.

Imagotipo sin color, propuesto de nuestra marca.
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Por esti razon se pensé en un imagotipo en el cual una chivita
estuviera preparando cajeta en un cazo y una fogata; nuestro personaje se
distingue como alegre y sonriente, con un mandil blanco, mirando hacia el
frente, con los brazos abiertos como invitando a degustar el producto que

acaba de terminar y con su tradicional pala en la mano izquierda.

Algunos de los valores que se quieren evocar con esta imagen son:

Alegria
Buen gusto

Trabajo

Nifiez y juventud
Limpieza

Novedad

I magotipo propuesto de nuestra marca
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5.2 PROPORCIONES

Para poder utilizar de una mejor manera nuestra chivita es
necesario indicar las proporciones que esta tendra en cada uno de

nuestros productos.

Los trazos de nuestra chiva se pondran en escala cuadro a cuadro,
tomando como referencia las horizontales: 1,2,3,4 y 5, ademas, se integra
con referentes verticales: A, B, C, D, E Y F. esto como siguiente la imagen

que a continuacion se presente.
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53 GAMA CROMATICA

A continuacion se mostraran los colores que le dieron vida a nuestra
marca y el por qué de los colores que utilizamos, yéndonos a la psicologia
de cada uno de ellos y sus claves en Pantone y combinacion, ya que son
cddigos de colores internacionalmente conocidos por las imprentas y sirve

para que al indicar un color, este se produzca en el tono exacto.

Blanco: Representa limpieza, inocencia, paz y alegria.

COMBINADO COMBINADO PANTONE
EN: CM,Y K EN: R,G,B
C 0 R 250 Warm Gray 1
CvC
0 G 250
0 B 250
0

Amarillo: Grandeza, novedad, seguridad, alegria, te invita a comer,

juventud y ternura.

COMBINADO COMBINADO PANTONE

EN: CM,Y K EN: RG,B

C 0 R 248 Yellow 012 CVC
M 20 G 196

Y 100 B 0

K 0
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Café: Seriedad y es el color propio de la cajeta.

COMBINADO COMBINADO PANTONE

EN: CM,Y K EN: R,G,B

C 0 R 183 Pantone 167 CVC
M 60 G 104

Y 80 B 62

K 20

Rojo: Insita a comer, representa amor al producirlo y hacerlo.

COMBINADO COMBINADO PANTONE

EN: CM,Y K EN: R,G,B

C 0 R 218 1788 CVC 2x
M 100 G 37

Y 100 B 29

K 0

Negro: Seriedad, seguridad, formalidad y atencién, su funcién en la

imagen es destacar y sobresaltar los gestos y bordes.

COMBINADO COMBINADO PANTONE
EN: CM,Y K EN: R,G,B
C 0 R 96 Cool Gray
0cveC
0 G 9%
0 B 93
K 70
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Gris: Se utiliza este color para hacerlo distinto a los fondos en los
que posiblemente se puede perder el color blanco, el negro o café.

Representa el buen gusto.

COMBINADO COMBINADO PANTONE

EN: CM,Y K EN: R,G,B

C 6 R 235 Pantone 434 CVC
M 6 G 231

Y 5 B 232

K 0

Gama croméatica
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5.4 TIPOGRAFIA PRIMARIA Y SECUNDARIA

La tipografia debe ser la autorizada, para utilizarse Gnicamente en
los textos de los productos, por lo tanto no se podra utilizar ningun otro
tipo de letra en los empaques que la tipografia primaria o secundaria, es
por esto que, para que nuestros productos tengan uniformidad se ha
optado por utilizar en cada uno de sus nombre la tipografia Dauphing en

mayusculas y minasculas que seria de la siguiente forma:

ABCDEFGHIJ KLMNNOPQRSTUVYZ,
ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVYZ,
Abcdefghijklmniiopqrstuvyz,
Abcdefghijklmnnopqrstuvyz,
1234567890, .-i”-$%&//(())==2¢

Ejemplo:

LA CAJETERITA
LA CAJETERITA
La Cajeterita

La Cajeterita
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A parte de esta tipografia, se propone una secundaria que
servira para presentar las indicaciones de cada uno de los
productos, se escogié esté tipo de letra por la forma como est4,
muy redonda y entendible y por que es muy facil de encontrar
en cualquier imprenta; estd tipografia denominada como

secundaria sera la Avangarde Bk Bt:

ABCDEFGHIJKLMNNOPQRSTUVYZ, ABCDEFGHIJKLMNN
OPQRSTUVYZ,

abcdefghijkimnhopqrstuvyz, abcdefghijkimnnoparstuvyz
1234567890, .-i"[]$%&//(())=="2¢

Ejemplo:

EMPANADITAS DE CAJETA
EMPANADITAS DE CAJETA
Empanaditas de Cajeta

Empanaditas de Cajeta
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5.5APLICACIONESY USO

La marca tiene diversas reglas que nos ayudaran a su mejor manejo.

1.- Siempre se presentara la chivita con el cucharén derramando
una gota de cajeta. Recordar que en algunos de los productos la
chiva pierde el cazo y la fogata quedando todo lo que

originalmente se presenta después de su cintura.

2.- Se podra fondear y en las etiquetas de los productos donde se aplique.

3.- Por ninglin motivo se escribira o pondran objetos encima de la chivita.
Una vez que se ha justificado el imagotipo, asi como su forma de

uso, podemos ahora hacer la descripcion de los productos que portaran

dicha marca en sus embalajes.



5.6 LA CAJETERITA

Como parte de una idea estratégica, en primer lugar, nos
dirigiremos a un mercado que practicamente no se ha tocado
por la industria cajetera, los nifios; pocas veces, por no decir que
nunca, durante mi practica profesional, llegué a ver que un nifo
comprara un envase de cajeta, sin embargo, con seguridad
puedo afirmar que esté producto es muy aceptado

por los pequefios.

A fin de llegar al mercado de los infantes propongo que se
genere un nuevo producto y una nueva presentaciéon de la
Cajeta, basada en el concepto golosina, es decir, que se olvide
un poco la idea de que esté producto so6lo sirve de postre o
alimento y pueda estar al alcance de los nifos, tal y como si

fueran a comprar un paquete de chicles.

Para dar un poco mas de informaciéon sobre nuestra idea,
procederemos a hacer una descripcion del mismo y en una
caricatura la presentaremos como un simulacro: Consiste en un
envase de cajeta de plastico y de forma circula, disimulando lo
que seria la bola del agua; mediria un aproximado de 6
centimetros de alto, teniendo como punta la boquilla que es de
donde sale la cajeta y esta sellada por un tapon que entrara a
presion; de grueso flexible tendra aproximadamente 1.5

centimetros y 4.5 centimetros de ancho;
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el producto contaria con el imagotipo de la marca en la parte del
frente con el texto La Cajeterita, en letra Dauphin en curvada en un angulo
de 30 grados a una sola linea y en la parte trasera una etiqueta blanca con

las especificaciones del producto y el codigo de barras.

s Eloborado por:

| Ma. del Socoro Salagado,
6 cm _ B. Judrez No. 109 nte.
9 2 | Zona centro, Cp. 38000
cm. | Celaya, Gto. 1.5cm.
' | Tel. 01461 61287056
Ingredientes:
| Leche de cabra, Gzucar,
| carbonato, canela,

4.5 cm.
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& cmy

3.5 cm,

Lo Cajeteriz,,

.5cm

Frente de la Cajeterita
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= % ‘s | ElaboOrado por:
- Ma. del Socomro Salagado,
' B. Judrez No. 109 nte.
' Zona centro, Cp. 38000
2cm; Celaya, Gto
' Tel. 01461 61287056
Ingredientes:
' Leche de cabra, Gzucar,
' carbonato, canela.

4 cn

3.5 cm.
4 cm.

Reverso de la Cajeterita
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5.7EMPANADITA DE CAJETA

La cajeta se ha llegado a asociar con postres, cenas y los desayunos,
pues se considera que esté es el momento mas adecuado para degustarle;
pero en la mayoria de las ocasiones esté producto se consume
acompainado de pan y cumple la funcién de aderezo, por esta razén se ha
pensado en una empanada, que a decir verdad cumple con su funcién de
novedad al ser un pan que normalmente es relleno de mermelada de fresa

y de pina.

Este nuevo concepto de empanada con cajeta pretende atacar
mercados juveniles, pues desde ahora, gracias a su envoltura de plastico lo

podran llevar sin el miedo de que se derrame en sus cosas.

Las Empanaditas de Cajeta pretenden atacar nuevos mercados, en
especial a aquellos que no cuentan con el tiempo para ir a comprar cajeta a
una tienda de distribucion, desde ahora, ya pueden contar con un
producto de buen sabor y sin necesidad de estar esperando el desayuno, la

comida o la cena.
Nuestro producto se propone como una empanada rellena de cajeta

y con un envoltorio de plastico de color rojo, flexible y facil de abrir, que

tendra las siguientes medidas:
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16 cm de alto por 18 de ancho. Su etiqueta serd de amarillo claro que
tendra las siguientes dimensiones: 10 cm de alto por 16 de ancho, en la
que en su parte frontal describe el nombre del producto en la parte
derecha, con la tipografia primaria a niimero 20, de manera lineal y a tres
renglones; en la parte central inferior estdn tres empanadas, dos
completas y una mitad con cajeta escurriendo, justo en la parte de arriba
de las empanadas se encuentra la chivita con su cuchar6n y la gota de

cajeta, emulando que esta rellenando las empanaditas de cajeta.

Empanaoitas

5cm.

l6cm.| 10cm.

16 crmn.

18 cm.

Parte frontal de las empanaditas de cajeta
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En el reverso de la bolsa, vemos la marca genérica, los ingredientes,
las caracteristicas generales de la empresa productora y el codigo de
barras. Cabe senalar que el ancho del c6digo de barras y de la columna en
donde se describen los ingredientes, serd equivalente a 4 y 5 cm

respectivamente.

Elaborado por:

Ma. del Socomo Salagado,

B. Judrez No. 109 nte.

Zona centro, Cp. 38000

Celaya, Gto.

Tel. 01461 61287056 5cm.
Ingredientes:;

16cm. | 10cm.
i Leche de cabra, azdcar,

carbonato, canela, haring,
huevo, levadura.

4 cm.

2 cm.

16 cm.

18 cm.
Parte trasera de las Empanaditas de cajeta
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5.8 GALLETASDE CAJETA

En las tiendas podemos encontrar galletas de diferentes sabores
rellenas de muchos productos complementarios, pero no existe una galleta
que contenga en si cajeta, razon por la que se propone esté producto, el
cual estard en una envoltura rectangular en presentaciéon de cuatro,

organizadas en pares.

Por lo tanto la bolsa roja que las cubrira sera de 18 ¢cm de alto por 9
cm de ancho y en su centro se imprimira una etiqueta color amarillo claro
que mide 14cm por 7 cm y el rea proporcional que ocupa la chiva es de 4
centimetros que se complace en mostrar la galleta con cajeta. El nombre
del producto esta escrito en la tipografia primaria a 18 puntos y de manera
recta y en tres renglones, ademas los textos estan enmarcados por un

circulo y un rectangulo de color mostaza.

Al reverso del producto encontramos la imagen de nuestra marca
distintiva, las caracteristicas de la empresa y de los ingredientes utilizados
para su produccion, asi como el codigo de barras que en general tienen

una anchura de 4 cm.
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18cm. | 14cm,

4cm.

Elaborado por:
Ma. del Socorro Salagado,

B. Judrez No. 109 nte,
Zona centro, Cp. 38000
Celaya, Gto.

Tel, 01461 61287056
Ingredientes:

Leche de cabra, azlcar,
carbonato, canela, haring,
huevo, levadura.

“‘ 68759468759]

7cm,

2 cm.

Parte delanteray trasera de las galletas de cajeta
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5.9LOSPROBLEMASDE LOSNUEVOSPRODUCTOS

“Por nuevos productos entendemos productos originales, productos
perfeccionados, productos modificados y marcas nuevas desarrolladas por

el departamento de investigacion y desarrollo de la propia compafia”ze.

La implicacion de Nuevos Productos, puede traer muchos riesgos,
asi que las empresas se enfrentan aun problema, desarrollar nuevos

productos aunque las probabilidades de éxito sean pocas.

Lo Gnico que intentamos con estas propuestas es recuperar un
mercado que se ha perdido dejandolo a un lado, no sabiendo que esté
mercado seran los adultos del manana, quienes pueden ser los principales
consumidores, por esto la preocupacion por crear un producto para los
mas pequenos de la casa, que desde pequenos conozcan nuestras raices de

la cajeta tan rica que se produce en nuestra Ciudad.

2 idem
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5.9.1 COTIZACION Y MATERIAL PARA LA REALIZACION
DE LOSPRODUCTOS.

La cotizacion que se esta ofreciendo fue otorgado por la empresa
SOLUCIONES INTEGRALES EN PROMOCION S.A. DE C.V.

El material del los empaques de las empanadas y de las galletas, se
llama Polipropileno y hay diferentes tipos, sencillo, metalizado, laminado
o Pelicula de Poliéster, esté material se imprime en rollo en una rotativa y
se cotiza por kg. para una produccion minima como la que se necesita

seria aproximadamente 50 kg.

La charola de las empanadas es en pvc de calibre 10 (es el que
regularmente se utiliza) y por una cantidad minima (1,000) el costo por

charola seria de $1.50.00 pesos.

Ewipanaoitas
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La bolsa de polipropileno para las empanadas ya impresa seria de $
2.75.00 pero todavia falta el acondicionamiento del producto que seria
poner las empanadas en la charola, meterlas en la bolsa y sellar la bolsa

que seria de $ 1.75 asi que nos da un costo de $ 6.00 pesos, por pieza.

Para las galletas es el mismo proceso, pero sin charola que seria de
la siguiente forma: bolsa para galletas en polipropileno impreso a 4x 0
medida final de 18 x 9 $2.75 acondicionamiento de las galletas y termo
sellado $ 1.75 costo total del empaque

$ 4.50 pesos, por pieza.

Elaborado por:
18cm. | 14cm, Ma. del Socormo Salagado,
B. Judrez No. 109 nte.

Zona centro, Cp. 38000
Celaya, Gto.
Tel. 01461 61287056
Ingredientes:
Leche de cabra, azicar,
carbonato, canela, harina,
huevo, levadura.
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Estos precios son sin IVA, la forma de cotizar que maneja la
empresa Soluciones Integrales en Promocion S. A. de C.V. es tomando un
minimo de 1,000 piezas para comenzar hacer la produccion, si fuera una

cantidad mas alta, el costo de produccién bajaria notablemente.
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A través de los afnos la cajeta ha sido el sustento de
varias familias de la ciudad de Celaya, ha trascendido por varios
lugares de la Republica, pero ninguna empresa cajetera de esta
ciudad ha invertido un poco de las ganancias para poder llegar
a otros Estados, ni mucho menos se ha invertido en realizar
experimentos para poder obtener otros productos que
contengan cajeta, o embalajes que puedan facilitar y dar
comodidad a los consumidores, es por esto que otras companias
dedicadas al mismo rubro invierten poco, pero las ganancias son
muchas y esto se refleja en que encontramos sus productos en
cualquier tienda, con una presentacion agradable sin temor a
que se quebré el envase, que hasta los nifios sin la supervision de un

adulto la pueden utilizar.

La cajeta es un dulce que se presta para poder crear
una infinidad de productos que contengan este confite desde
pasteles, gelatinas hasta helados de cajeta, o por el lado de los
dulces creando chocolates con relleno de cajeta, e incluso crear
productos que revolucionen la forma tradicional de utilizar la
cajeta, creando una pastilla con esencia a cajeta que se pueda
poner al café e incluso con esta pastilla para los nifios ponerle a

la leche, esto no es imposible si las empresas contaran con



estrategias a largo plazo e incluso contaran con un
departamento de investigacion para adelantarse a la

competencia sacando productos mas innovadores.

El mercado de los nifios es un gran negocio
sabiéndolo explotar, solamente se requiere de un personaje que
les llame la atencion para que se identifiquen con él, crear dos o
tres productos que vayan enfocados a ellos y por supuesto

utilizar los medios de comunicacion que lleguen a los pequefios.

Si se les toma en cuenta a los nifios desde pequeiios
esta tradicion de la cajeta no se perderda y las empresas no se
preocuparian de que la cajeta en algin momento pueda
desaparecer, en nuestros dias hay una gran cantidad de dulces
que existen en el mercado, con sabor que en tiempos atras no se
conocian como ejemplo: citamos el chamoy en los dulces ha
tenido una gran aceptacién por parte de los nifios y de los no

tan ninos.

Se debe de innovar pero sin quitar la esencia de lo
que es la cajeta, para que este producto pueda llegar a otras

generaciones.
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DEDICATORIA

Hago un agradecimiento muy especial a Dios y a mis padres por
haberme dejado cumplir esté suefio que hoy se convierte en una realidad,
sin su apoyo y esfuerzo no hubiera sido posible, a mis queridos hermanos

Juan y Reina gracias por estar siempre conmigo.

A mi Universidad Lasallista Benavente por abrirme las puertas de
sus aulas y con mucho respeto a nuestro rector Lic. Héctor Aguilar, gracias
por recordarme que todo en esta vida se debe de hacer con calidad, con
mucho carino al Licenciado Jorge de la Rocha gracias por que méas que el
director, el maestro, el asesor, fue para mi un amigo, un padre que corrige

y felicita a un hijo cuando es necesario.

A mis maestros, compafieros y amigos a todos ellos, saben que
ocupan un lugar importante en mi corazén, gracias por creer en mi, por
hacer de mi lo que soy, por estar a mi lado por existir en mi tiempo y

permitirme entrar en el suyo.



Termina el aroma sublime de una rosa
Termina también el fulgor de una
Estrella que una vez brillo airosa

Y el perfume sutil que te besa la

Mano, o el amor que nacié en la
Noche mas bella de este ario.






NORMA OFi cial Mexi cana NOW 132- SCFI - 1998, Tal aver a- Especi fi caci on

Al margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estad
Mexi canos. - Secretarlla de Conercio y Fonmento Industrial.- Direc
de Normas.- DirecciOn de Normalizaci On.- Subdirecci n de Normaliz

NORMA OFI CI AL MEXI CANA NOM 132- SCFI - 1998, TALAVERA-
ESPECI FI CACI ONES.

La Secretar[la de Conercio y Fonmento Industrial, por condu
Direcci [n General de Normas, con fundanmento en |os artlcul os 34
X1y XXX de la Ley Orglhica de |a Adm nistraci On Plblica Feder:
V, 40 fracciln XV, 47 fracciln IV de |la Ley Federal sobre
Normal i zaci On, y 24 fradciyon@é del Reglanento Interior de la Sec
de Conercio y Fonento Industrial, y

CONSI DERANDO

Que con fecha 11 de septienbre de 1997 se publicl en el Diario
| a Federaci[ln |a Declaratoria General de Proteccinh de | a Denor
Origen Tal avera, |a cual establece conp regiln geogrifica |a zone
Zona de Tal avera de Puebla, que conprende |os distritos judicial
Cholula, Puebla y Tecali, todos ellos dentro de los |IOmtes ¢
Est ado de Puebl a;

Que es responsabilidad del Gobierno Federal establecer las r
apoyo que sean necesarias para garantizar que |os productos que
denom naci On de origen se apeguen a |os referentes establ eci dos
oficial nexicana correspondiente y, de esa nmanera, garanticen ¢
consum dores, tanto en el nercado nacional cono en el extranjero;

Que aunado a | o anterior, es preciso proporcionar a | 0os sectore
i nvol ucrados en | a producci On y conercializaciOn de Tal avera, | as
necesarias para controlar |la calidad del producto que el aboran o

Que habi Ondose cunplido el procedimento establecido en |a Le¢
sobre Metrologla y Normalizaci On para |a el aboraci [n de proyecta
oficiales nexicanas, |la Presidenta del Comt[O Consultivo N
Normal i zaci [In de Seguridad al Usuario, Informaciln Conercial y I
Conerci o ordenld | a publicaciOn del Proyecto de Norma Oficial Mexi
132- SCFl - 1998, Tal avera-Especificaciones, |o que seDramlozl €
Oficial de la Federaciln el 27 de marzo de 1998, con objeto
i nt eresados presentaran sus conentarios al citado ComtO Consu
peri odo de 60 dfas;

Que durante el plazo de 60 dlas naturales, contados a partir ¢
publ i caci On de dicho proyecto de nornma oficial nexicana, |la Mn
| npact dRegul atorio a la que se refiere el artliculo 45 de |la Ley
Metrol ogla y Normalizaci [n, estuvo a disposiciln del plblico para
que dentro del msnp plazo, los interesados presentaron sus cot



proyecto de norma, |os cuales fueron analizados por el citado con
reali zOndose | as nodi fi caci ones procedentes;

Que transcurrido el plazo sellal ado y habi OOndose di scutido |os
reci bidos, con fecha 10 de septienbre del presente allo, el Com:i
Naci onal de Normalizaci [n de Seguridad al Usuario, |nformaci[hn
Prcti cas de Conercio, aprobl por unanimdad |a norma referida;

Que la Ley Federal sobre Metrologla y Normalizaci [n establ e«
normas oficial es nmexi canas se constituyen conpo el instrunento id
prosecuci [n de estos objetivos, se expide |la siguiente Norma O i
NOM 132- SCFI - 1998, Tal aver a- Especi fi caci ones.

En virtud de todo o anterior, esta Norma Oficial Mxicana entr
dda siguiente de aqul en que sea publibDaao cenCfelci al de |a
Federaci [nel aviso por el cual la SecretarJa de Conercio y Fonent
por conducto de la Direcciln General de Normas, dO a co
acreditamento del organisno de evaluaciln de |la conformdad d
objeto de esta Norma. En todo caso, dicho organi sno deber ac
certificaciOn del producto elaborado en |la regiln geogrifica ¢
Decl aratoria General de Protecciln a |la Denom naciOn de Origen
vi gent e.

MXico, D.F., a 11 de novienbre de 1998.- La Directora Genera
Carmen Quintanilla Madero.- Ribrica.

NORMA OFI Cl AL MEXI CANA NOW 132- SCFI - 1998, TALAVERA-
ESPECI FI CACI ONES
PREFACI O

En la elaboraciln de la presente Norma Oficial Mexicana part
siguientes enpresas e instituciones:

- ANSAR TALAVERA.

- ASCOCI ACI ON MEXI CANA DE ESTUDI OS PARA LA DEFENSA DEL
CONSUM DOR, A. C

- BENEMERI TA UNI VERSI DAD AUTONOVA DE PUEBLA.

- CAMARA NACI ONAL DE COVERCI O DE LA Cl UDAD DE MEXI CO.

- CASA PADI ERNA.

- COM SI ON DEL PATRI MONI O EDI FI CADO DEL ESTADO DE PUEBLA.

- COM TE CONSULTIVO PARA LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
TALAVERA.

- FONDO DE FOVENTO | NDUSTRI AL DEL ESTADO DE PUEBLA Y
PROMOTORA DE PUEBLA.

- I NSTI TUTO MEXI CANO DE LA PROPI EDAD | NDUSTRI AL.

- LA CONCEPCI ON.

- LA TRINIDAD, S. A

- LOZA BLANCA Y AZULEJCS DE PUEBLA, S. A DW.

- SECRETARI A DE COVERCI O Y FOVENTO | NDUSTRI AL.

Di recci On General de Nornas.



- SECRETARI A DE DESARROLLO ECONOM CO DEL GOBI ERNO DEL
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0. Introducci[n

Esta Norma Oficial Mexicana se refiere a |la Denom naciOn ¢
Tal avera, cuya titularidad corresponde al Estado nexicano en tr[
Ley de | a Propiedad Industrial.

La em si[h de esta Norma Oficial Mexicana es necesaria de confo
el resolutivo segundo de |la [Declaratoria General de Prote
Denom naci [In de Origen Tal averall publicada en el Diario O
Federaci [nhel 11 de septienbre de 1997 y con la fraccin XV del ar
| a Ley Federal sobre MetrologlCa y Normalizaci On.

1. Qbjetivo
Esta Norma OFicial Mexicana establece |as especificaciones
cunplir la cerm ca denom nada [ITal aver all

2. Canpo de aplicaci n

Esta Norma Oficial Mexicana se aplica a |a cerlm ca el aborada d
proceso que nils adelante se detalla, con barros extralldos
geogr [ffica conprendida en |a [Declaratoria Ceneral de Prote:
Denom naci In de Origen Tal averall publicada en el Diario O
Federaci [nhel 11 de septienbre de 1997. Se aplica a cual quier obj
cerm ca, ya sea para uso conop contenedor de alinentos y bebi
recreativo o decorativo.

3. Referencias
Esta Norma se conplenenta con |as siguientes normas oficiales
y normas nexi canas vigentes o |las que |as sustituyan:

NOM OO9- SSA1- 1993 Sal ud anbi ental - CerOm ca vidriada- M1 odos
prueba para la determnaciln de plono y ca
sol ubl e, publicada en el Diario Oicial de |la Fe
el 15 de novi enbre de 1994.



NOM 010- SSA1- 1993Sal ud anbi ental - ArtlOcul os de cerlm ca vidr
LOmte de plono y cadm o sol ubles, publicada
Diario Oicial de |a FedeehcilBhde novi enbre de
1994.

NMX-Z- 12/ 1, 2, 3- 198Vuestreo para la inspeccilin por atrib
Decl aratoria de vigencia publi dadeien Gkl ci al
de | a Federaci gh 28 de octubre de 1987

4. Definiciones

Para efectos de esta Norma Oficial Mexicana se establecen |as
defi ni ci ones:

4.1 Agua destil ada

Agua libre de sal esonedenet i cos.

4.2 Anagranma

Signo o slnbolo grifico representativo, cuya sinple visualiza
suficiente para identificar el otorgamento de l|la autorizacil
denom naci n de origen OTal averal al productor, por parte del Ins
de la Propiedad Industrial. Se representa con el siguiente s(Cinbol

4.3 Apariencia difusa

Que se extiende sobre el esmalte base no observindose | [n
def i ni das.

4.4 Aspecto vitreo

Formado en su mayor parte por fase anorfa (no cristalina).

4.5 Barro en grela

Barro en su estado natural, conpb se extrae de |a m na.

4.6 Cer[m ca

Material inorglnico no nmetldico que se produce por sinter
mat eri al es inorglnicos a altas tenperaturas, cuyo principal com
[xi do de silicio y otros silicatos conplejos (caolines, arcilla,
La superficie puedegi deeada o esmal tada para hacerla nils i npernec
resistente, o con propllkitos decorativos.

4.7 Craquel ado

Fi suras que presenta el esnaltado en la pieza term nada y que
cono finas | [neas en |l a capa de esnalte, resultado de un mayor c
expansi On trm ca del esnmalte con respecto al del cuerpo cerlmco

4.8 Cuerpo cerlm co

Mezcla de arcillas sinterizadas de color crema a naranja, en
mar cados por | os colores nRamt @lee 155 C, 156 Cy 157 C, que forne
pieza y sobre la cual se aplica el esnalte.

4.9 Declaratoria

Decl aratoria CGeneral de Protecciln a |la Denom naci n de Oiger
publicada en el Diario Oicial de | a d¢dleder aba [Septienbre de 1997.

4.10 DGN

La Direcciln General de Normas de |a Secretarla de Conercio y
| ndustrial .



4.11 Esnalte base

Esmalte que sirve conop fondo al resto de |os colores, que rec
pi eza y cuyo col or no debe ser total nente bl anco.

4.12 Esnmalte vltreo

Recubrimento que se aplica sobre el cuerpo cerldmco y ql
propi edades funcionales y decorativas tras su cocci [n.

4. 13 Experto

Ser humano experto o experinentado, entendido o inteligente, ¢
maestro o prlictico en alguna ciencia o en algln arte.

4.14 M1t odgravinitrico

M1t odo por el cual se obtiene el peso de un conpuesto estable c
el elenmento al cual se quiere cuantificar.

4.15 M croscopi o estereoscllpico

M croscopi o para ver en relieve.

4.16 NOM

Norma Oficial Mexicana.

4.17 Sinterizaci[n

Proceso de cocci [n caractersticanente cer [ co que sufren | os
pastas al pronmediar |a tenperatura del horneado, consister
endureci mento parcial o adhesiln de partlculas sllidas entre s
que forman una especie de costra dura y porosa sin inicio de vitr

4.18 Refl ectancia

Cantidad en porcentaje en el que una superficie refleja la luz.

4.19 Tal avera

Tipo de cerlmca original y exclusiva de |a denom nada [Zzona
cuyas caracter[isticas se derivan del nedio geogrifico de la reg
sus antecedentes en la mayllica espallola, formada por un cuerpc
gque se produce por sinterizaciln de una nezcla de arcillas (be
bl anco) provenientes de |la zona geogr(fica conprendida en la C
Esta cerOm ca estl recubierta de una capa de esnalte fornmada a t
entre 1000.C y 11M0en cuya conposiciln intervienen |os netal es
estallo de acuerdo a flrnulas propias de |a [Opoca col onial, deco
con s o seis pignentos y sus posibles conbi naci ones, cuyas fol
son tradicional es.

5. Casificaciln

El producto objeto de esta NOM de acuerdo a su uso, se clasi
ti pos:

a) azul ej os;

b) contenedores de alinentos y bebidas, y

C) piezas de ornato.

6. Especificaciones
El producto objeto de esta NOM debe cumplir con las s
especi fi caci ones:



6.1 Proceso de el aboraci [n

6.1. El proceso de el aboraciln de |a Tal avera debe ser manual
artesanal y debe enplear materias prims caracter[sticas de esf
conb lo es el barro en grela de |os colores blanco y negro, con
esencial de no permtir el vaciado.

6. 1. Este proceso de el aboraciln se verifica de acuerdo al pr¢
descrito en el inciso 8.1 de |a presente NOM

6.2 Densidad de | a pasta de barros blanco y negro

6.2.1 La densidad de |la pasta de barros blanco y negro an
sonetido a la coccin con que se elabora |a Tal avera, debe ser m
2,48 g/cnB y nenor o igualg/aci®B56

6. 2. Estos resultados se verifican de acuerdo con el procedime
en el inciso 8.2 de |a presente NOM

6.3 Determnaci [n del IOmte de contracciln de |la pasta de ba
negro con que se el abora | a Tal avera.

6.3.1 La pasta de barros blanco y negro con que se elabora |
debe presentar un | OmMte de contracciOn volunitrico nenor o ig
mayor o igual a 0,33 o su equivalente de contracciln lineal entre

6. 3. Estos resultados se verifican de acuerdo con el procedime
en el inciso 8.3 de |a presente NOM

6.4 Determ naci n del contenido de calcio, hierro y titanio c
barros blanco y negro con que se el abora | a Tal avera.

6.4.1 EIl contenido de calcio en |a pasta debe ser mayqgupra i gual
y menor o igual a 133152 ppm

6.4.2 El contenido de hierro en | a pasta debe ser nmayqgpra i gual
y menor o igual a 33764 ppm

6.4.3 El contenido de titanio en |a pasta debe ser nmgymm Y i gua
menor o igual a Pppasd

6. 4. £stos resultados se verifican de acuerdo con el procedime
en el inciso 8.4 de |a presente NOM

6.5 Apariencia

6.5.1 Las piezas deben presentar el esmalte vlitreo que crag
porosi dad, col ores con apariencia difusa, azul y/o amarillo en so

6.5. &1 esmalte base no debe ser totalnmente blanco y no ¢
transparente, fijlOndose en |os interval os de | ofardlomeet82at& de
467 Cy gris tenue 1 C

6.5.3. El cuerpo cerlm co debe presentar un color de crema a ne
i nterval os marcados por | os col or @antehe d&5 C, 156 Cy 157 C

6.5.4 Estos resultados se verifican de acuerdo al procedi mento
inciso 8.5 de |la presente NOV

6.6 Caracter[isticas internas del esmalte

6. 6. El esmaltado debe presentar una fusiln del esmalte base
col ores.

6.6.2 El esnaltado debe presentar un aspecto vlireo.



6.6.3 Estos resultados se verifican de acuerdo al procedi mento
inciso 8.6 de |la presente NOV

6.7 Espesor de |l a capa de esnalte

6.7.1 Las piezas deben presentar un espesor de |la capa de esnm
igual a 0,42 mm

6.7.2 Los resultados se verifican de acuerdo al procedi mento
inciso 8.7 de |la presente NOV

6.8 Refl ectancia

6.8.1la reflectancia en el esmalte base debe ser nmayor o igua
menor o igual a 66, 00%

6.8.2 Laflectancia en el col or azul debe ser mayor o igual a 3¢
o igual a 50,00%

6.8.3 Los resultados se verifican de acuerdo al procedi mento
inciso 8.8 de |la presente NOV

6.9 Abrasi[n

6.9. 1Las piezas deben presentar una resistencia a |la abrasi
superior a k80de abrasivo.

6.9.2 Estos resultados se verifican de acuerdo al procedi mento
inciso 8.9 de |la presente NOV

6.10 I npacto

6.10.1 Las piezas deben presentar una resistencia al inpe
esmal tado mayor o igual a 13,15 N. a una altura de 0,50 m

6.10.2 Los resultados se verifican de acuerdo con el procedi m
en el inciso 8.10 de |l a presente NOV

6.11 Dureza

6.11. Las pi ezas deben presentar una dureza en el esnaltado mayoc
a 50 en |a escala de Mhs.

6.11.2 La verificacilOn de este resultado se realiza de ac
procedi mento descrito en el inciso 8.11 de |la presente NOV

6. 12 Absorci [0n de agua

6.12.1 Las piezas deben presentar un porcentaje de absorciOn
mayor a 12, 10% despulls de la prinmera hora de prueba, con un incr
mayor a 0, 5% despulls de las 24 h sigui entes.

6.12. 20s resultados se verifican de acuerdo con el procedi m er
en el inciso 8.12 de |l a presente NOV

6. 13 Corrosi[n

6.13.1 S0 o se debe presentar corrosiln |igera. No debe aparec
cerOm co. El color azul no debe decol orarse conpl et anente.

6. 13. Estos resul tados se verifican de acuerdo con el procedime
en el inciso 8.13 de |l a presente NOV

6.14 Cuantificaci[n de plono en esnalte base antes de hornear

6.14.1 EIl porcentaje de plono en esnmalte base antes de ser ¢
proceso de horneado no debe ser mayor a 27,5% en peso.

6.14.2 La verificaciln de los resultados se realiza de ac
procedi mento descrito en el inciso 8.14 de |la presente NOV



6. 15 Cuantificaci [nh de estallo en esnalte base antes de hornear

6.15.1 El porcentaje de estallo en esnalte base antes de ser
proceso de horneado debe ser mayor o igual a 2,65% en peso.

6.15.2 La verificaciln de los resultados se realiza de
procedi mento descrito en el inciso 8.15 de |la presente NOV

6.16 Materia insoluble en esnalte base antes de hornear

6.16. El porcentaje de materia insoluble en el esnalte base ai
sonetido al proceso de horneado debe ser mayor o igual a 57,25%
igual a 73,55% en peso.

6. 16. Ros resultados se verifican de acuerdo al procedimento d¢
inciso 8.16 de | a presente NOM

6.17 Cuantificaci[n de cobalto en col or azul antes de ser sonet
de horneado.

6.17.1 EIl porcentaje de cobalto en el color azul antes de se¢
proceso de horneado debe ser mayor o igual a 2,06%y nenor o0 igu:
y debe provenir de [Xido de cobalto.

6.17.da verificaciln de los resultados se realiza de acue
procedi mento descrito en el inciso 8.17 de |la presente NOV

6. 18 Determ naci [n de plonb en pieza term nada

Las piezas de Talavera, coloreadas o no, con decoraciln ¢
destinadas a contener alinentos o bebidas y para uso recreativo c
de cualquier forma y tamalo, deben cunplir con la Norma Oficie
NOWF 010- SSA1- 1993 (ver capltulo 2 Referencias), de acuerdo co
establ ece el inciso 8.18 de |a presente NOM

Los fabricantes que envasen alinmentos o bebidas en productos d
deben nonitorear perildi canente cono parte de su control de «
contenido de plonb en |los productos, con la finalidad de asegur
sean i nocuos para | a sal ud.

7. NMuestreo

Para |levar a cabo |la evaluacilOn de |a conform dad, debe se¢
al eatorianente una nuestra de 5 uni dades, considerando un nive
aceptable de 0,25, tomado de la tabla Il-A [OPlan de nuestreo
i nspecci On normal O de |la Norma Mexi cana NMX-Z-12/2 (ver ce
Ref erenci as) .

8. Ml odos de prueba

Para verificar |la calidad del producto objeto de esta NOM de
| os nilt odos de prueba establ ecidos en | as nornas oficiales nexica
mexi cana referidas en el capltulo 2, adenmils de los que se ¢
cont i nuaci [n.

8. 1Proceso de el aboraci [n

Las especificaciones siguientes se verifican visual nente, conp
el proceso de fabricaciln y materiales con que se el abora la Tal
caracter(Isticos de este tipo de artesanla



8.1.1 Preparaci [n del barro

La nmezcla se debe preparar con agua y dos tipos de barro en gre
bl anco, procedentes de |la zona geogrl(fica contenplada en |a Dx
debi endo existir evidencia de que efectivanente provienen de
dej ando | as proporciones a el ecci [nh de cada fabricante.

El niltodo de preparaciln de |la pasta es indistinto, pero sienpr
debe ser una pasta honpbglnea con hunmedad suficiente para poder t
formado de piezas. Normalnente |a pasta es de color gris; en alqgl
consecuencia de las diferentes [Ireas de |a m na de donde provi ene
| os tonos pueden vari ar.

8.1.2 Fornmado de piezas

El formado de piezas debe ser a mano, siguiendo cual quiera ¢
t [cni cas que a continuaci [h se detall an:

a) Torno. - Que puede ser accionado manual nente o usando equi po €
y/ o meclhi co.

b) Mol de.-Utilizando noldes de yeso para auxiliarse en el f¢
pi ezas. El barro debe ser prensado en forma manual o usando ayuda
No debe utilizarse vaci ado | Ogui do.

8.1.3 Secado de piezas

Las piezas, una vez fornmadas en barro crudo, se deben poner
cuartos o [reas destinadas para tal efecto. En este proceso se
auxi | iar por cual quier aparato para acel erar el secado.

8.1.4 Primera cocci[n

8.1.4.3e debe realizar en un horno que alcance la tenperatura
no inporta su forma, natural eza o conbustible utilizado.

8.1.4.12a tenperatura nini ma de cocci [nh es de 800..C

8.1.4.8 horno utilizado debe de contar con aparatos o sistemas
| a tenperatura y adenils debe existir un registro por cada hornead

8.1.5 Esmal te

8.1.5. Preparaci ODebe existir evidencia de nolienda de arer
fundente que contenga estallo y pl ono.

8.1.5.Rplicaci Oha- aplicaci[n del esnalte a |as piezas sancochz
puede realizar por innersiln o utilizarse cual quier otro nitodo,
aplicacin de esnalte se debe realizar en la flbrica.

8.1.6 Decoraci[n

Las piezas con esmalte aplicado en crudo sienpre deben ser ¢
mano, y se puede usar o0 no el estarcido para copiar |os disellos.

8.1.7 Segunda cocci [n

8.1.7.Bsta debe realizarse una vez que |as piezas hayan sido de
esnmal tadas. En caso de que | as piezas no tengan decoraci [n, debe
en un horno que alcance la tenperatura requerida, no inportand:
natural eza o proceso utilizado.

8.1.7.2 horno utilizado debe contar con aparatos o sistemas qt
tenperatura y adenils debe existir un registro por cada horneada.



8.2 Densidad de |l a nezcla de barros negro y blanco (pasta pars
cuerpo cerlm co)-Mtodo del Picnlretro.

Con esta prueba se determna la relaciln entre la masa y el v
pasta que se enplea para el aborar |as piezas de Tal avera.

8.2.1 Principio

Toda cantidad de materia ocupa un volunmen en el espacio
det er m nada t enper at ur a.

8.2.2 Materiales y equipo

8.2.2. Material es

- Vaso de precipitados.

- PicnOretro de vidrio de 25 m .

8. 2. 2.&4ui po

- Mortero de porcelana con pistilo.

- Tam z de nmalla 200.

- Parrilla de calentamento con agitaci[h.

- Bal anza anal [0tica con sensibilidad de 0,01 g.

- Ternietro.

- Sistema de vaclo.

- Estufa.

8.2.3 Procedimento

8.2.3. Preparaci In de | a nuestra:

a) Tomar 15 g de nuestra perfectanente nolida y tam zada hasta

b) Col ocar en un vaso de precipitados de 200 Ml y alladir 15 ni
de hidrlgeno al 30% cal entando |igeranente hasta que cese |la efe

c) Aladir otros 10 m de perlxido de hidrlOgeno al 30% y
cal entando hasta ebulliciln. Esta operacilln se repite hasta ¢
presente efervescenci a;

d) Aladir 50 ml de agua, agitar y separar por decantaci [n;

e) La arcilla asl tratada se pone a secar en .G aestliff.aC ¢gorl00
espacio de 2 h, y

f) En caso necesario, noler y tam zar a nmalla 200.

8.2.3.tenci [n de | a densi dad:

a) Llenar con agua el picnlretro preriedent & egi strar su peso

b) Pesar 5 g de la arcilla tratada anteriornente. Col ocarla er
el cual ha sido previtacade;

c) Agregar 15 m de agua;

d) Agitar enlrgicanente para elimnar el aire;

e) Colocarla en una canpana conectada al vacllo por espacio de
hasta el imnaci [n total de burbujas;

f) Aforar y pesar;

g) La densidad se obtiene enpleando |a siguiente flrnula:

Densi dad = (PRl - P2) (densi dad del agua)

donde:

P es el peso de la arcilla.

P1 es el peso del picnOretro ||l eno de agua.



P2 es el peso del picnlretro con |la arcilla y |leno de agua.

h) La densidad del agua se tonma de tablas y a la tenperatura
hi zo | a nmedi ci On.

8.2.4 Expresiln de resultados

La densidad de |a pasta de barros debe ser mayor o igual a 2
menor o igual a ¢, &e3.

8.3 Determnaci [n del I Omte de contraccin en |a pasta de bar
se el abora | a Tal avera

El IOmte de contracciln es el contenido de hunedad por deba]
pasta ya no se contrae debido a la plrdida de agua por evapc
hunedades inferiores a ese IOnMte, |la pasta se hace dura y en |
pueden hacer operaciones fllsicas con [sta. Por arriba de |la hum
IOmte, |la pasta entra en un estado blando o friable, sienpre que
el 1Omte pl[3stico.

8.3.1 Principio

La evaporaci [n en la superficie de |a pasta retira hunmedad del
produci endo consecuentenente el acercam ento de |as partcul as
contracci [n que es directanente proporcional al volunen de agua e

8.3.2 Materiales y reactivos

- Material es:

a) Clpsul a de porcel ana.

b) Recipientes cilndricos de alumnio, de 2 a 3 cmde di[hetro

c) Vernier.

d) Estufa.

e) Bal anza anal [ti ca.

- Reactivos:

a) Vasel i na.

b) Pasta seca, nolida y tam zada.

8.3.3 Procedimento

a) Pesar 100 g de arcilla tam zada y seca;

b) Alladi r 100 m de agua y agitar hasta obtener una pasta honogl
pasta se considera una pasta saturada;

c) Recubrir los recipientes de alum nio por dentro con una caf
vasel i na;

d) Ll enar cui dadosanente | os recipientes de alumnio con |a pa
verti [hdol a sobre |l a pared de | os m snos, cui dando que no quede a
en |l a masa de | a pasta;

e) Enrasar con |l a espltul a;

f) Dejar secar al aire hasta que produzca canbio de color. Esti
de varios dlas dependi endo de | as condi ci ones anbi ent al es;

g) Despegar |a pasta del recipiente con nmucho cuidado e inve
obtener |la nmuestra de arcilla seca;

h) Permtir el secado de | a pasta hasta peso constante;



i) Medir con el vernier |la altura y el dilretro de cada uno de
pasta (efectuar un ninino de cinco repeticiones o hasta obter
constante);

j) Determnar el volunen interno de cada uno de |os recig
contienen a cada cilindro de pasta;

k) Secar en |a estufa los cilindros d€ pdastata 285h. Cal cul ar
vol Orenes finales de los cilindros de pasta,;

) Calcular el IOmte de contracciln con |a ecuaci [h:

LC =V\c -Vp)/Vp

Donde:

Vc es el volunen interno de |os cilindros.

Vp es el volunmen de los cilindros de |a pasta seca a 105..C

8.3.4 Expresiln de resultados

La pasta de barros con |la que se elabora |la Talavera debe p
IOmte de contracci [n volunmitrico nenor o igual a 0,36 y mayor o
su equivalente lineal entre 9%y 11%

8. 4Determ naci [In del contenido de calcio, hierro y titanio e
barros con |la que se el abora |la tal avera.

8.4.1 Principio

Un elenento al ser sonetido a cierto tipo de radiaciln se e
radi aci On en forma de Rayos X caracter[sticos.

8.4.2 Aparatos y equi pos

Equi po para fluorescencia de Rayos X

8.4.3 Procedimento

a) Secar |a pasta de barrof€ dud@fite 24 h; posteriornente, nol
pasar por un tam z de malla 200;

b) Tomar 10 g de la nuestra tratada y elaborar una pastilla
di Oretro en una prensa hidr[ulica;

c) Soneter la pastilla a radiacinh en el equipo de radiaci On,
ti pos de fuente de radiaci [n: dos puntuales y una anular de Hier
109 y Anericio-241, respectivanente, durante 1000 s, repitiendo
tres veces con cada nuestra a [hgulos de 120.., y

d) Posteriornente, colocar la nuestra en un detector de Silicic
a un anplificador, con una fuente de alto voltaje y un nultican
una conputadora que utiliza conb software el programa AXIL para e
[rea y el programa SAX para la cuantificaci [n de el enentos.

8.4.4 Expresiln de resultados

- El contenido de calcio en |la pasta debe ser nmyor ppmi gual a
menor o igual a 133152 ppm

- El contenido de hierro en |la pasta debe ser nmyorppmigual a
menor o igual a 33764 ppm

- El contenido de titanio en |la pasta debe ser may@pno yi gua
menor o igual a Pppasd

8.5 Apariencia

8.5.1 Principio



Con esta prueba se valoran las caracterlsticas nils inporta
acabado de |la pieza term nada, |as cuales, debido al proceso
tradicional de |la Talavera, presentan ciertas caractersticas |
ajenas a otros tipos de cer[m ca.

8.5.2 Aparatos y equi pos

El equi po enpl eado para esta prueba es un m croscopi o estereos
objetivo 4X y ocular 10X e ilum naci[h directa con |luz bl anca.

8.5.3 Procedimento

8.5.3. Lol ocar |a pieza bajo el objetivo del mcroscopio, ilun
bl anca a un [nhgul o de 45 grados, enfocarla y observarla cui dadc
toda su superficie.

8.5.3.12as caracter[isticas que debe presentar |a Tal avera son:

a) El esnmalte base no debe ser conpl etanente bl anco;

b) Las piezas deben presentar craquel ado;

c) Las piezas pueden presentar |igera porosidad;

d) El borde de | os esnaltados en col or debe presentar aspecto d

e) El color azul debe presentar un ligero sobrerrelieve;

f) El esnalte base no debe ser transparente, y

g) El cuerpo cerlm co deberd presentar un color de crema a nara

8.6 Caracter[isticas internas de |la capa de esnalte

Con esta prueba se valoran las caracterlisticas flisicas del int
de esmual t ado.

8.6.1 Principio

El proceso de elaboraciln permte que |la capa de esnaltado pr
caracteristicas especlficas de aspecto vitreo y fusilnh de |os
esnmal t e base.

8.6.2 Aparatos

La val oraci n de estas dos propi edades se debe realizar con un
(ptico, con ocular 10X y objetivo 7X

8.6.3 Procedimento

a) Ronper una pieza y tomar una pequella fracci n de |a m sng;

b) Fijar con un poco de nasilla sobre un portaobjetos, de tal
secci On transversal del corte quede paralelo al canpo de obse
m croscopi o, Yy

c) Col ocar bajo el objetivo del mcroscopio e ilumnar con |1
Ongul o de 45... Final nente enfocar y observar cui dadosanente.

8.6.4 Expresiln de resultados

Las caractersticas del esnaltado que debe presentar |a Tal aver

a) Aspecto vitreo, y

b) Fusiln de los colores con el esnalte base.

8.7 Espesor de |la capa de esnalte

Con esta prueba se mde el espesor de |la capa de esnalte b
esnmaltes de col or.

8.7.1 Principio



Debi do al proceso de elaboraciln del esmalte, [ste no pued:s
del gado.

8.7.2 Aparatos

La nediciOn del espesor de |a capa de esmalte, incluyendo pic
debe realizar con un mcroscopio [ptico, con ocular 10X, objet
escala mlinitrica que tenga factor mlinttrico.

8.7.3 Procedimento

Preparaci On de | a nuestra:

a) Ronper |a pieza de Tal aver a;

b) Tomar un pequello pedazo de la msma y enparejar con lija
nCnero 140 uno de los cortes. Esta operacilin se repite cinco
pedazos de nuestra de diferentes lugares de |la pieza y con cins
pi ezas;

c) Tomar un pedazo de |la nmuestra y col quartlanesstealas;

d) Fijar con ayuda de un poco de masilla, de tal manera que
transversal del corte que fue enparejado quede paralelo al
observaci [n;

e) Ilum nar con luz blanca con [Onhgulo de 45.., enfocar el mcr
manera que | a observaci [n de |a nuestra sea cl ara;

f)Enfocar |a escala con la cremallera ubicada en el ocular h
nOrer os se vean n[ti dos;

g) Tomar |la lectura donde inicia |la capa de esnalte, es decir d
contacto la capa de esnmalte con el cuerpo cerlnmco, y la lecti
termna | a capa de esmalte, o sea el borde superficial de | a nues

h) El espesor de |la capa de esnalte se cal cula conp sigue:

Espesor = (Lf-Lo) x (Fm

Donde:

Lf es la lectura donde termna |la capa de esnalte

Lo es la lectura donde inicia |a capa de esmalte

Fmes el factor mliniktrico (igual a 0,016)

8.7.4 Expresiln de resultados

El espesor de |a capa de esnmalte para |a Tal avera no debe ser
mayor o igual a 0,42 mm

8. 8Ref | ect anci a

Con esta prueba se mde la cantidad en porcentaje de luz refl
capa de esnalte y es una nedida indirecta del brillo que presenta

8.8.1 Principio

Una superficie refleja la luz incidente dependi endo de su col or

8.8.2 Aparatos

Para | a nmedi dar d€&l ect anci a se enplea un aparato que mde |la can
luz reflejada de nanera directa y consiste fundanental nente de u
luz blanca, un detector fotosensible y un registrador (vlase figu
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- Fuente de poder.

- Fuente de | uz de hal Cgeno.

- Col ectores.

Det ectfoot gcel da) .

- Registrador (mlianper[hetro).
- Portanuestras.
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El aparato se calibra enpleando dos estlndares, que son

a) Un espejo para mikima reflexiln (1009, vy

b) Una superficie negra mate para el nihnino de reflexi n (0%

Cada divisiln de |a escala en m croanperes corresponde a 2, 38%
encendido y calibrado el aparato, |as nediciones deben realizars
siguientes 15 mn.

8.8.3 Procedimento

a) Las nedi ciones se realizan sobre una pieza plana, azulejo o
una pieza plana de Tal avera que ajuste perfectanente sobre los b
del portanuestras, colocando |a pipoatarueskras, presionlndola
contra |l os bordes que sirven de |Omtes y se toma |la lectura en
| a escal a correspondiente a | os m croanperes, Yy

b) El porcentaje de |luz meffllgadmci a, se cal cul a cono si gue:

Refl ectancia = (Lectura -50) 0,238

8.8.4 Expresiln de resultados

La Tal avera debe presentar |os siguientes rpféeecabhasi deen el
esnmalte base y en el color azul

a) Esmalte bakareflectancia no debe ser nenor a 62% ni mayor a

b) Color aZidrefl ectancia no debe ser nenor a 38,0% ni mayor a !

8.9 Abrasi[n

Esta prueba mde la resistencia que una nuestra presenta al ser
por un material abrasivo.

8.9.1 Principio

Este principio consiste en que un abrasivo desgasta cual qui e
dependi endo de la fuerza con |la que es aplicado. En este caso,
depende de la altura a |la que el abrasivo cae.

8.9.2 Aparatos

Esta prueba se realiza enpleando un aparato que consiste en 1
1,83 mde largo y 2 cmde di Oretro, sostenido vertical nente sobre
dentro del cual se coloca |la nuestra a probar.

8.9.3 Procedimento

a) Col ocar el abrasivo (carburo de silicio grano nlnero 14), €
ubi cado en |l a parte superior del tubo, msno que tiene un tapin d

b) Tomar una pieza plana, que puede ser un plato extendido o
Tal avera, sostenerla dentro del recipiente que se encuentra en |
del tubo con una inclinaciln de 45...y a 5 cmde distancia del bor

c) Retirar el tapln para que el abrasivo caiga |librenente sobre



La cantidad requerida de abrasivo para dejar al descubiert
cermco, multiplicada por el nlhero de veces que se realiza esta
cono resultado la resistencia de |a capa de esnalte a ser desgast

8.9.4 Expresiln de resultados

La Tal avera debe presentar una resistencia a |la abrasiOn igual
180 kg de abrasivo en cual quier parte de su superficie.

8. 10 I npacto

Esta prueba mde la resistencia a estrellamento de |a capa de

8.10. Principio

Se basa en el hecho de que un objeto de namsa conocida, al caer
adqui ere una vel ocidad que depende de la altura a la que |le cae;
una fuerza de inpacto proporcional a dicha altura.

8. 10. Apar at os

La prueba de resistencia al inpacto se realizai epgdteamstor an
de callda |ibre, el cual consiste en un tubo de un netro de longit
di Onetror,anurado cada 5 c¢cm con ranuras de 3 cm de |argo, sc
vertical nente de un bal h de acero de 19 mmde di [hetro y de 0, Oz
y una placa para sostener el balln a diferentes alturas dentro c
adenils con una base s[lida de netal sostenida sobre el piso.

8. 10. Brocedi m ento

a) La nuestra a probar debe ser una pieza plana, azulejo de pre

b) Col ocar |a pieza sobre |la base de netal en |la parte baja c
contacto con [ste y cerrar |la abertura inferior del tubo con la p

c) Introducir el balln por la parte superior del tubo y soster
metdica a una altura determ nada;

d) Retirar la placa que sostiene al balln, a fin de que [ste
muestra col ocada en la parte inferior;

e) La operaciln se repite a diferentes alturas, noviendo cada \
nmuestr a;

f)La altura a la cual se produce una estrelladura del esnalte
para efectuar |los clculos que permten obtener |la fuerza del inp

g) Los resultados se expresanoas (N), vy

h) La fuerza niki ma se cal cul a conp si gue:

Fuerza mXxima = (3/2 (0,028 V/0,01) N

V es |la velocidad final V= (19,6) h m's

8. 10. Expresi n de resul tados

La altura a la cual no debe mpudwilresira en |a capa de esnalte
|a Talavera es de 0,50 m La capa de esnalte de |a Tal avera del
una resistencia al inpacto mayor o igual a 13,15 N

8.11 Dureza

Con esta prueba se mde |la dureza que presenta |a capa de esn
rayada por diferentes material es.

8.11. Principio



Los nmateriales sllidos presentan una dureza dependi endo princifg
su conposiciln y proceso de elaboraciln. Esta dureza puede s¢
enpl eando est [ndares de dureza conoci da.

8.11. Esta prueba se realiza utilizando | a escala de dureza de |
enpl ea probadores estlndares, que consisten en barras de d
materi al es term nadas en una punta afil ada.

Dureza Est [Indar de prueba

Tal co
Cadni o
Cobre
Pl ati no
NCguel
Manganeso
Wl fram o
Topaci o
Crono
D anant e

'Som\loum.bwmn—\

8.11. Brocedi m ento

a) Realizar |a prueba deslizando sobre |la superficie de la nu
del probador con una presiln fuerte y uniforne de |a mano, y

b) EIl resultado corresponde al [tino probador enpleado que
rayado de | a capa de esnalte.

8.11. Expresi n de resul tados

La Tal avera debe presentar una dureza en |la capa de esnmalte nma
a 50 en |a escala de Mhs.

8.12 Absorci [n de agua

Con esta prueba se determna la cantidad de agua en por c
absorben | as piezas de Tal avera.

8.12. Principio

Debido a | as caracterlsticas del cuerpo cerlmco y de |la capa
pi eza de Tal avera absorbe una determ nada canti dad de agua cuand
en contacto con ell a.

8. 12. Equi po

El equi po enpl eado para esta prueba consi ste enguaatoal iasz@on
una sensibilidad de 0,1 g.

8.12. Brocedi m ento

a) Tomar una pieza (tazlh, taza o tarro), con capaci dad no nayo
menor a 150 ml ;

b) Registrar su peso inicial;

c) Llenar con agua destilada hasta 3 nm antes del borde y dejar
por espaci o de una hora a tenperatura anbi ente;

d) Tirar el agua y secar perfectanente con ayuda de una toall a;

e) Pesar nuevanente y obtener |la diferencia en peso;



f) Despulls, |lenar nuevanente |la pieza hasta 3 mm antes de
agua destilada y dejar reposar por espacio de 24 h nik;
g) Despulls de ese tienpa,ar el agua; secar perfectanente con une
y volver a pesar, obteni[Ondose el peso final. Con este dato se
nueva di ferencia en peso de absorci [n de agua;
h) El porcentaje de absorci [In de agua se obtiene conp sigue:
Diferencia inicial de peso despulls de |la prinera hora:
DP1 = P1 Po
donde:
Po es el peso de |la nuestra seca, antes de iniciar |a prueba.
Pl es el peso de |la nuestra despulls de ser sonetida al trate
agua durante una hora.
i) El porcentaje inicial de absorci[n se cal cula conp sigue:
Por cent ajienci al de obsorci [n = DP1 x 100/ Po
J) La diferencia de peso despulls de 24 h es:
DP2 = Pf Po
donde:
Pf es el peso de |la nuestra despulls de ser sonetida al tratame
durante 24 h.
k) Con el dato obtenido en la diferencia de peso despulls de 24 t
el porcentaje final de absorci[nh de agua, conob sigue:
Porcentaje final de absorciln = DP2 x 100/ Po
) La diferencia de porcentajes de agua absorbida entre la pr
prueba y las otras 24 h de prueba, se cal cula conp sigue:
Di ferencia de Porcentajes = %final - % inicial
8.12. Expresi n de resul tados
a) La Tal avera debe presentar un porcentaje inicial en peso de
agua no mayor a 12, 10% despulls de |l a prinera hora de prueba, y
b) La Tal avera debe presentar una diferencia en porcentajes
porcent aj e absorbido despulls de la prinmera hora de prueba y el
despulls de las 24 h siguientes, no mayor a 0,5%
8.13 Corrosi[n
Esta prueba mde |la resistencia del esnalte a ser atacado qulm
reacti vos corrosivos.
8.13.1 Principio
Siendo el esmalte base y |os esnaltes de color, sustancias q
vidrios, pueden ser atacadas por reactivos quldm cos conp el [kid
que ataca al esmnlte porque reacciona con el silicio de |
produci endo fluoruro de silicio.
8.13.2 Reactivos y materi al es.
8. 13. 2. Reacti vos
- Acido fluorhOdrico al 30%
8.13. 2.Material es
- Pipeta de 5 ml, de polipropileno.
- Mcroscopi o estereosclpi co de 20 aunent os.



8. 13. BProcedi m ento

a) En una nuestra de Tal avera de fondo no plano (taz(n, plat
preferentenente de tamallo pequello, colocar 3 mM de [kido fl uorh[k
por espacio de 35 mn, manteniendo |la pieza |ligeranente inclinad
(Oci do se concentre en una pequella [rea. En caso de que el I
absorbi do por |la nuestra, debe alladirse 1 m nik;

b) Despulls de transcurrido ese tienpo, enjuagar |la pieza perfec
agua destilada, tallando enlrgicanente con la nano |a parte que
|a prueba con la finalidad de retirar cual quier residuo corres
product os de reacci [n;

c) Finalnente secar nuy bien con papel secante, y

d) Qbservar con el mcroscopi o estereosclpico |la parte soneti
para determ nar el grado de ataque del [icido sobre el esnalte.

8. 13. Expresi n de resul tados

a) El esnmaltado no debe ser corrolldo total nente;

b) No debe aparecer el cuerpo cerlmco, Yy

c) El color azul no debe decol orarse conpl et anente.

8.14 Cuantificaciln de plonb en esnalte base antes de hornear

Con esta prueba se cuantifica |la cantidad de plono contenida e
base antes de ser sonetido al proceso de horneado sobre el cuerpo

8.14. Principio

La tlcnica enplea un nitodo graviniktrico que precipita sulfat
Esta tlcnica estl basada en | a insolubilidad del sulfato de plor
de agua- et anol .

8.14. Reactivos y material es

8. 14. 2.React i vos:

-Acido nlkrico concentrado, gradigerelctivo

-Acido sulflrico 2 NMotek,

-Acido acltico glacial, Mnterrey, y

- Etanol grado reactivo, Monterrey.

8.14. 2.Materi al es:

- Material de vidHRyosex;po

- MecherBunsen de gas;

- Crisol y clpsula de porcel ana;

- Papel fiWatman nCnero 1;

- Estufa para secar, y

- Bal anza anal [tica digital con sensibilidad de 0,01 g.

8. 14. Brocedi m ent o.

a) Colocar la nuestra de esnalte en una clpsula de porcelar
coninnente se encuentra hlneda, y secar en el nechero Bunsen ha:
gquede en forma de pol vo;

b) A continuaci [n, colocarla en |la estufa a 110..C por espacio d

c) Tomar 5 g de | a nuestra preparada anteriornente;

d) Colocar en un vaso de precipitados y alladir 5 m de [k
concentrado;



e) Calentar casi a sequedad,

f) Aladir posteriornmente otros 3 ml nils de [kido y continuar
sequedad;

g) Aladir 30 m de agua destilada y filtrar cui dadosanente;

h) Enjuagar el papel filtro con un poco de agua destilada y af«
100 m;

i) Secar el precipitado en la estufa y dejarlo para la determr
i nsol ubl e;

j) Dividir la soluciln en dos porciones y hacer |a determ nac
cada porci On, de | a siguiente nmanera:

- Agregar a la allcuota 6 gotas de [kido acltico concentrado y
alladir 50 mM de 0Ocido sulflrico 2M 'y alcohol et ico hi
apr oxi madanente el vol unen inicial;

- Dejar reposar el precipitado obtenido por diez horas para
preci pitaci [n del sulfato de pl ono;

- Filtrar el precipitado y lavar con un pakoold /sguecillil y
secar a 100 en |l a estufa. Guardar el filtrado para |a determ naci
|l a cual se efectlla en | a seccin siguiente;

- Separar el precipitado seco del papel |o nils conpleto posible

- Col ocar el papel en un crisol tarado e incinerarlo a la flam

- A las cenizas se |les allade una gota de [kcido nltrico conc
calienta |igeranente;

- Se allade el precipitado de sulfato de plono a |las cenizas vy
mechero hasta peso constante;

- Se nultiplica el peso correspondiente a |l as ceni zas por el si

Fact orPl ono/ Sul fato de plono = 0, 6832

- El contenido total de plonmo corresponde a la suma de |os
obt eni dos de | as dos al Ocuotas analizadas (plono total), vy

- El porcentaje de plonp presente en el esmalte se cal cula conp

Plomo total x 100/5

8. 14. Expresi n de resul tados

El esmalte base enpleado en |a el aboraci n de Tal avera, ant
sonetido al proceso de horneado sobre el cuerpo cer[m co, debe cc
cantidad de plono no mayor a 27,5% en peso.

8.15 Cuantificaci[n de estallo en esnalte base antes de hornear
Con esta prueba se cuantifica |la cantidad de estallo en el esma
de ser sonetido al proceso de horneado sobre el cuerpo cerl[n

Tal aver a.

8.15. Principio

La tOcnica enpleada es una deterngnaciimtrica que cuantific
estallo cono [Xiekd [nico, |a cual se basa en la insolubilidad del
estallo en nedio alcalino, el que por calentam ento se convier
est [ni co.

8.15. Reactivos y material es

8. 15. 2.React i vos:



- agua de brono;

- hidrXi do de anoni o grado reactivo, Merck, y

- solucin saturada en frdo de nitrato de anoni o;

8.15. 2. Pateri al es:

- material de vidrio Pyrex;

- mecher Bunsen;

- crisol de porcel ana;

- papel filtro Watman nlnmero 1, vy

- bal anza anal [tica digital con sensibilidad de 0,01 g.

8. 15. BProcedi m ento

a) Juntar las dos soluciones resultantes de la precipitacin
pl ono (determ naci On anterior), y alladir unas gotas de agua de
gque permanezca un ligero color amarill o;

b) Neutralizar la soluciln anterior con soluciOnh de hidriXxid
tratarla con una soluciln saturada en fro de nitrato de ano
durante 5 mn;

c) El estallo precipita en forma de hidrixido el cual se lava i
con agua caliente;

d) Filtrar y despulls secd a 100

e) Separar el precipitado del papel filtro;

f) Col ocar el papel en taradbpsgl calcinarlo en el nechero;

g) Aladir una gota de [kcido nltrico y continuar cal cinl(Cndol o;

h) Aladir el precipitado de hidrixido de estallo y calcinarlo al
peso const ante;

i) El peso correspondiente a |las cenizas se multiplica por el s

Factor: Estallb/[xi do de estallo = 0, 7877

Lo anterior nos proporciona |la cantidad de estallo presente en
estallo total, vy

J)JEI porcentaje de estallo presente en el esmalte base se cal
si gue:

Estallo total x 100/5

8. 15. Expresi n de resul tados

El esmalte base enpleado en |a elaboraciln de |a Tal avera, a
sonetido al proceso de horneado, debe contener un porcentaje
mayor o igual a 2,65% en peso.

8.16 Materia insoluble en esmalte base antes de hornear.

Esta prueba determina |a cantidad de materia insoluble que det
el esmalte base antes de ser sonetido al proceso de horneado.

8.16. Principio

El mitodo enpleado consiste en cuantificar por pesada, la c
mat eria i nsol uble que queda despulls de que |a nuestra ha sido sc
extracciOn de plonp y estallo y corresponde a la cantidad de silic
en el esmalte.

8.16. Rhaterial es y equi po

Bal anza anal [ltica digital con sensibilidad de 0,01 g.



Estufa el ctrica para secar |la nuestra

8. 16. BProcedi m ento

a) Al residuo insoluble que queda despulls de haber tratado |a
(cido nlkrico para extraer el plonmo y el estallo, y despulls de ha
sol uci [n, se seca en |la est @ auaabi@ 12 h y se pesa cui dadosanen
hasta peso constante, y

b) Con el valor obtenido, calcular el porcentaje de mater
enpl eando | a siguiente ecuaci [n:

Porcentaje de materia insoluble = (peso del residuo) x 100/5

8. 16. Expresi n de resul tados

El esmalte base que se enplea para la elaboraciln de |la Tale
contener una cantidad de materia insoluble mayor o igual a 57,25
igual a 73,55%

8.17 Determ naci n de cobalto en col or azul antes de hornear

Esta prueba permte valorar el porcentaje de cobalto presentc«
azul, antes de que sea sonetido al proceso de horneado.

8.17. Principio

- Debido a que el color azul se elabora con [Xido de cobalt
puede ser cuantificado enpl eando niltodos qullm cos.

- El nitodo enpleado es una valoraci On volunitrica de cobal"
di sfdi ca del [etdbendiam ntetracltico (EDTA) enpl eando nur i da
i ndi cador .

- Se forma un conplejo de cobalto con EDTA en una relaciOn nt
cuando el EDTA se encuentra en un |igero exceso reacciona con e
mur [Xi da produci endo un canbi o nuy marcado de color en |l a solucil

8.17. Reactivos y material es

8.17. 2. Reacti vos:

- [cido fluorhdrico concentrado, Monterrey;

- [cido nltrico conceavrado,

- soluci On de hidrixido de anobnio 1,0 M

- solucilOn al 0,1% de nmur[Xida, reciln preparada, y

- soluci n val orada de EDTA 0,05 M

8.17.2.Materi al :

- material de polipropileno, para nanejar el HF

- material de vidrio Pyrex;

- matraz aforado de 100 m;

- pipeta volunitrica de 10 ni;

- bureta para 10 m, con graduaci[h de 0,1 m;

-pH nmetro digital, manual, y

- matraz Erl enneyer.

8.17. Brocedi m ento

a) Tomar una nuestra de col or azul, s€cporae$p@cio de 10 h;

b) De esa nuestra seca, pesar cuidadosanente un granp y col oc
vaso de precipitados de polipropileno;



c) Aladir 3 m de [kcido fluorhldrico concentrado y unas 5 go
ntkrico concentrado y calentar a ballo Mar[Ja hasta que todo el col
disuelto y la soluciln haya tomado un |igero color rosa;

d) Mant ener cal entando casi a sequedad, alladir un poco de agua d
filtrar cuidadosanente, enjuagando el papel filtro y el residuo
agua desti | ada;

e) Transferir a un matraz de aforaci[h de 100 m y aforar;

f) Tomar 10 ml de soluciOn con una pipeta volunitrica de 10 ni
en un matra& | enneyer, alladir 50 ml de agua destilada y proce
val oraci [In de cobalto conop sigue:

- Aladir a la soluciln hidrixido de anonio 1M hasta al canza
apr oxi radanente 6,0

- Agregar unas gotas de soluciln de nurlxida y continuar
sol uci [n nol ar de anoni aco hasta que vire a amarillo;

- Val orar entonces con sol uci n 0,05 M de EDTA hasta col oraci n
caso de que el color amarillo pase a anaranjado debe alladirse un
sol uci On de anoni aco hasta coloraciln amarilla y seguir val oran
[Ista vire a violeta;

- La cantidad de cobalto presente en |a nuestra se obtiene pot
gastados en la titulaciOn de acuerdo a | a siguiente equival enci a:

1 mM de soluciln 0,05 Mde EDTAng 2ieQ4mbal to
- El porcentaje de cobalto se cal cula de acuerdo con |a siguien
% decobal to=(m de EDTA gast ados) x( 2, 946) .

8.17. Expresi n de resul tados

El color azul enpleado en |la elaboraciln de |la Talavera, a
sonetido al proceso de horneado, debe contener un porcentaje
mayor o igual a 2,06%y nmenor o igual a 3,24%

8.18 Determ naci [In de plonp en pieza term nada

Con esta prueba se valora |la cantidad de plono sol uble en
term nadas de Tal avera. El nuestreo se |leva a cabo conforne al
esta Norma Oficial Mexicana.

8.18. Principio

Absorci [n at [Om ca

8.18. Rhaterial es y equi po

- Espectrofotlnetro de absorci [h at Om ca.
- Sol uci On val orada de pl ono.

- Solucin de [cido acltico al 4%

8. 18. BProcedi m ento

Real i zar el procedimento de acuerdo a |o establecido en la I
Mexi cana NOM 009- SSA1-1993 (ver capltul o 2 Referencias).

8. 18. Expresi n de resul tados

Las piezas de Talavera, coloreada o no, con decoracilin o
desti nadas a contener alinentos o bebidas, y para uso recreativo
deben cunplir con la Norma Oficial Mexicana NOM 010- SSAl-199
capltul o 2 Referencias).



9. Control de calidad

9.1 De conformdad con el artlculo 56 de |a Ley Federal sobre
Nor mal i zaci OOn, | os productores de Tal avera deben mantener si:¢
control de calidad conpatibles con |las normas aplicables. Asin
verificar sistenilticanente |as especificaciones contenidas en esl
NOM utilizando equipo suficiente y adecuado de | aboratorio,
nmt odos de prueba apropiados, |levando un control estadlistico de
gque objetivanente denuestre el cunplimento de dichas especificac

9. 2En ninglh nonento el fabrytantenercializador de Tal avera pue
el aboray/ o conercializar cualquier otro producto en las in:
autori zadas por | a dependencia conpetente; a nenos de que cuente
de producciOn claranente diferenciadas y |la conercializacih de
en cuestiln sea tanbin claranente diferenciada, a juicio del
certificacin acreditado y se notifique a [Oste dicha circunstanc
anticipacilln a la fecha de inicio de |la producciln y/o cor
simul t Chea de cual quier otro producto distinto a |a tal avera.

10. Conerci ali zaci [n

El productyro conercializador no pueden conercializar Tal avere
cuente con certificado expedi do por un organisno de certificacil
aprobado; asimsnmo, si conercializa simultineanente otros
cerm cos, debe tomar |as nedidas conducentes para evitar conf
consum dor.

11. Eval uvaci [n de | a conform dad

11.1 Para efectos de |l a evaluaci [n de |la conform dad del produ
a la presente NOM para obtener la certificaciOn correspondient
debe exigirse el cunplimento de | as siguientes especificaciones:

11.1. Materia prim

a) La verificacilnh de materia prinma debe |l evarse a cabo nedi an
vi sual, constatando | o establecido en el inciso 6.1.1.

b) La densidad de |a pasta de barros blanco y negro debe cun
establ ecido en el inciso 6.2. de |la presente Norma OFicial Mexic:
a efecto de no permtir el vaciado.

11. 1. Producto term nado

a) Espesor de |la capa de esnalte

Debe verificarse conforme a |o establecido en el inciso 6.7 ¢«
NOM

b) Apariencia

Debe verificarse visual nente, conforne a |o establecido en |os
6.5.2 y 6.5.4 de |a presente NOV

c)Refl ectanci a

Debe verificarse confornme a o descrito en el inciso 6.8 de la

d) Conposici[h del esmalte



La verificacilOn de esta especificacin debe |l evarse a cabo
descrito en los incisos 6.14, 6.15 y 6.16 de |l a presente Norma O

e) Determ naci n de plonb en pieza term nada

La verificacilOn de esta especificacin debe |l evarse a cabo
descrito en el inciso 6.18 de | a presente NOV

11.2 Verificacin

11.2.1a conprobaciOn de | o establecido en esta NOM se realiza
de verificaciln realizada por el organisno de certificacilOn
apr obado, independi entenente de que puede ser inspecci onado por
autori dad federal conpetente.

11.2.2 En |la verificacilh a que se refiere el inciso 11.2.1,
certificaciOn debe ir aconpallado por una persona experta en la
sea ajena al taller sujeto a |la verificaci[h.

12. Informaci On conercia

12.1 Informaci n del producto

La informaci On conercial indicada en el presente capltul o debe
describirse de fornma tal que no induzca a error con respecto a
caracter(sticas del producto, con caracteres ostensibles, |egible

La informaci On sellal ada en el presente capltul o debe expresars
espallol, sin perjuicio de presentarse adenmils en otros idionmas, cc
si gui entes dat os conp nini no:

- Cada pieza de Talavera debe ostentar en forma |egible |
(OTal averal], asll conpo el anagrama. En el caso de |as piezas pequ
gque no puede incluirse toda la informaciOn, es posible incluir O
anagr ana.

- Es optativa la inclusiln de la razlh social y domcilio de
comb la leyenda alusiva al lugar de fabricaciln, pudiendo ad
establ ecer a criterio del productor, |las caracterlisticas del prod

13. Vigilancia

13.1 El cunplimento de |a presente NOM ser(d vigilado por |a
PROFECO, en el [Onbito de sus respectivas conpetenci as.

13.2 Si cual qui er dependencia conpetente por s, o con base en
de una unidad de verificaciOn acreditada y aprobada, detecta el
de cual qui er disposiciln considerada cono obligatoria de confor
di spuesto en el capltulo 11 de la presente NOM se presune |la con
infracci n. Dentro de los 15 dOas h(biles siguientes a |la not
resoluci n que emta |a dependencia conpetente, el presunto inf
mani f estar por escrito | o que a su derecho convenga, en la inteli
vez agotado dicho plazo |a dependencia que emtill esa resol uc
i nponer | as sanci ones que correspondan, de conformdad con la le
la materi a.

Lo anterior deja a salvo |las facultades que, confornme a otras
| egal es, posean en materia de inspeccin |as dependenci as conpete
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Gobi erno Constitucional del Estado de Puebla, 13 de julio «

4 Decreto que reforma | os puntos prinmero, segundo y ter
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. Concordanci a con normas internacional es
presente NOM no concuerda con ninguna norma internacional
tir referencia alguna al nonento de su el aboraci [On.

MIxico, D.F., a 11 de novienbre de 1998.- La D rectora General
Carmen Quintanilla Madero.- Ribrica.
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TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
ArtCcul o 156

Folio: 12237
ARTI CULO 156.- SE ENTI ENDE POR DENOM NACI ON DE ORI GEN, EL NOMBRE DE
UNA REG ON GEOGRAFI CA DEL PAI'S QUE SIRVA PARA DESI GNAR UN PRODUCTO
ORIGINARIO DE LA MSMA, Y CUYA CALIDAD O CARACTERI STI CA SE DEBAN
EXCLUSI VAMENTE AL NEDI O GEOGRAFI CO, COVPRENDI DO EN ESTE LOS FACTORES
NATURALES Y LOS HUMANGCS.
Folio: 12237

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
ArtCcul o 157

Folio: 12238

ARTI CULO 157.- LA PROTECCI ON QUE ESTA LEY CONCEDE A LAS
DENOM NACI ONES DE ORI GEN SE INICIA CON LA DECLARACI ON
QUE AL EFECTO EM TA EL INSTITUTO. EL USO |LEGAL DE LA
M SMA SERA SANCI ONADO, | NCLUYENDO LGOS CASOS EN QUE
VENGA ACOVPALADA DE | NDI CACI ONES TALES COMO " GENERO',

"TIPO', "MANERA", "IM TACION', U OTRAS SIM LARES QUE CREEN
CONFUSI ON  EN EL CONSUM DOR O | MPLI QUEN COVPETENCI A
DESLEAL.

Folio: 12238



TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 158
Folio: 12239

ARTI CULO 158.- LA DECLARACI ON DE PROTECCI ON DE UNA
DENOM NACI ON DE ORI GEN, SE HARA DE OFICIO O A PETICI ON
DE QUI EN DEMUESTRA TENER | NTERES JURI DI CO. PARA LGOS
EFECTOS DE ESTE ARTI CULO SE CONSI DERA QUE TI ENEN

| NTERES JURI DI CO.

| .- LAS PERSONAS FI SI CAS O MORALES QUE DI RECTAMENTE SE
DEDI QUEN A LA EXTRACCI ON, PRODUCCI ON O ELABORACI ON
DEL PRODUCTO O LOS PRODUCTOS QUE SE PRETENDAN
AMPARAR CON LA DENOM NACI ON DE ORI GEN;

I'1.- LAS CAMARAS O ASOCCI ACI ONES DE FABRI CANTES O
PRODUCTORES, Y

I'11.- LAS DEPENDENCI AS O ENTI DADES DEL GOBI ERNO FEDERAL Y
DE LOS GOBI ERNOS DE LA ENTI DADES DE LA FEDERACI ON.

Folio: 12239

LEY DE LA PROPI EDAD | NDUSTRI AL
TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 159
Folio: 12240

ARTI CULO 159. - LA SOLICI TUD DE DECLARACI ON DE PROTECCI ON
A UNA DENOM NACI ON DE ORI GEN SE HARA POR ESCRITO A LA
QUE SE ACOVPALARAN LOS COVPROBANTES QUE FUNDAN LA
PETICION Y EN LA QUE SE EXPRESARA LO S| GU ENTE:

.- NOVBRE, DOM CI LI O Y NACI ONALI DAD DEL SOLI Cl TANTE. SI ES
PERSONA MORAL DEBERA SE[ALAR, ADEMAS, SU NATURALEZA Y

LAS ACTI VI DADES A QUE SE DEDI CA;

I'1.- I NTERES JURI DI CO DEL SOLI Cl TANTE;

I'11.- SEUALAM ENTO DE LA DENOM NACI ON DE ORI GEN,



| V.- DESCRI PCIl ON DETALLADA DEL PRODUCTO O LOS
PRODUCTOS TERM NADOCS QUE ABARCARA LA DENOM NACI ON,

| NCLUYENDO SUS CARACTERI STI CAS, COVPONENTES, FORVA
DE EXTRACCION Y PROCESOS DE PRODUCCION O
ELABORACI ON. CUANDO SEA DETERM NANTE PARA ESTABLECER
LA RELACI ON ENTRE LA DENOM NACI ON Y EL PRODUCTO, SE SE[
ALARAN LAS NORMAS OFI CI ALES ESTABLECI DAS POR LA
SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMVENTO | NDUSTRI AL A QUE
DEBERAN SUJETARSE EL PRODUCTO, SU FORMA DE
EXTRACCI ON, SUS PROCESOS DE ELABORACI ON O PRODUCCI ON

Y SUS MODCS DE EMPAQUE, EMBALAJE O ENVASAM ENTO,

V.- LUGAR O LUGARES DE EXTRACCI ON, PRODUCCION O
ELABORACI ON DEL PRODUCTO QUE SE TRATE DE PROTEGER
CON LA DENOM NACION DE ORI GEN Y LA DELIM TACI ON DEL
TERRI TORI O DE ORI GEN, ATENDI ENDO A LOS CARACTERES
GEOGRAFI COS Y A LAS DI VI SI ONES POLI TI CAS;

VI .- SEUOALAM ENTO DETALLADO DE LOS VINCULOS ENTRE
DENOM NACI ON, PRODUCTO Y TERRITORIO, Y

VIT.- LOS DEMAS QUE CONSI DERE NECESARI OS O PERTI NENTES
EL SOLI Cl TANTE.

Folio: 12240

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 160
Folio: 12241

ARTI CULO 160.- RECIBI DA LA SOLICI TUD POR EL | NSTITUTO Y
ENTERADO EL PAGO DE LAS TARI FAS CORRESPONDI ENTES, SE
EFECTUARA EL EXAMEN DE LOS DATOS Y DOCUMENTOS
APORTADCS.

SI A JUCIO DEL | NSTITUTO, LGOS DOCUMENTOS PRESENTADOS
NO SATI SFACEN LOS REQUI SITOS LEGALES O RESULTAN
| NSUFI CI ENTES PARA LA COMPRENSION Y ANALISIS DE
CUALQUI ERA DE LOS ELEMENTOS DE LA SOLICITUD, SE
REQUERI RA AL SOLI CI TANTE PARA QUE HAGA LAS



ACLARACI ONES O ADI Cl ONES NECESARI AS, OTORGANDOLE AL
EFECTO UN PLAZO DE DOS MESES.

SI EL SOLICI TANTE NO CUMPLE CON EL REQUERI M ENTO
DENTRO DEL PLAZO OTORGADO, LA SOLICITUD SE
CONSI DERARA  ABANDONADA, PERO EL | NSTI TUTO PODRA
CONTI NUAR DE OFI CI O SU TRAM TACI ON EN LOS TERM NOS DEL
PRESENTE CAPI TULO SI LO CONSI DERA PERTI NENTE.

Folio: 12241

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
ArtOcul o 161
Folio: 12242

ARTI CULO 161.- CUANDO LOS DOCUMENTOS PRESENTADOS
SATI SFAGAN LOS REQUI SITOS LEGALES, EL |INSTITUTO
PUBLI CARA EN EL DI ARIO OFICIAL UN EXTRACTO DE LA
SOLI CI TUD.

SI  EL PROCEDIM ENTO SE INICIA DE OFICIO EL |NSTITUTO
PUBLI CARA EN EL DIARI O OFICIAL UN EXTRACTO DE LAS
MENCI ONES Y REQUI SI TOS ESTABLECI DOS EN LAS FRACCI ONES

11 A LA VIl DEL ARTI CULO 159 DE ESTA LEY.

EN AMBOS CASCS EL I NSTI TUTO OTORGARA UN PLAZO DE DOS

MESES, CONTADOS A PARTIR DE LA FECHA DE PUBLI CACI ON
PARA QUE CUALQUI ER TERCERO QUE JUSTI FI QUE SU | NTERES

JURI DI CO, FORMULE OBSERVACI ONES U OBJECI ONES Y APCRTE

LAS PRUEBAS QUE ESTI ME PERTI NENTES.

Folio: 12242

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
ArtOcul o 162
Folio: 12243

ARTI CULO 162.- PARA LOS EFECTOS DE ESTE CAPI TULO SE
ADM TI RA TODA CLASE DE PRUEBAS CON EXCEPCI ON DE LA
CONFESI ONAL Y TESTI MONI AL. LA PERI CI AL CORRESPONDERA



AL I NSTI TUTO O A QUIEN ESTA DESI GNE. EL | NSTI TUTO PODRA
REALI ZAR EN CUALQUI ER TI EMPO, ANTES DE LA DECLARACI ON
LAS | NVESTI GACI ONES QUE ESTI ME PERTI NENTES Y ALLEGARSE
LOS ELEMENTOS QUE CONSI DERE NECESARI CS.

Folio: 12243

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 163
Folio: 12244

ARTI CULO 163. - TRANSCURRI DO EL PLAZO A QUE SE REFI ERE EL
ARTI CULO 161 DE ESTA LEY, EFECTUADOS LOS ESTUDI OS Y
DESAHOGADAS LAS PRUEBAS, EL |INSTITUTO DI CTARA LA
RESCLUCI ON QUE CORRESPONDA.

Folio: 12244

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 164
Folio: 12245

ARTI CULO 164.- SI LA RESOLUCION A QUE SE REFIERE EL
ARTI CULO ANTERI OR OTORGA LA PROTECCION DE LA
DENOM NACI ON DE ORI GEN, EL I NSTITUTO HARA LA
DECLARATORI A Y PROCEDERA A SU PUBLI CACI ON EN EL DI ARI O
OFI Cl AL. LA DECLARACI ON DEL | NSTI TUTO QUE OTORGUE LA
PROTECCI ON A UNA DENOM NACI ON DE ORI GEN, DETERM NARA

EN DEFI NI TI VA LOS ELEMENTCS Y REQUI SI TOS PREVI STOS EN EL
ARTI CULO 159 DE ESTA LEY.

Folio: 12245

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 165
Folio: 12246



ARTI CULO 165.- LA VIGENCIA DE LA DECLARACI ON DE
PROTECCI ON DE UNA DENOM NACI ON DE ORI GEN ESTARA
DETERM NADA PCOR LA SUBSI STENCI A DE LAS CONDI Cl ONES QUE
LA MOTI VARON Y SOLO DEJARA DE SURTI R EFECTOS POR OTRA
DECLARACI ON DEL | NSTI TUTO,

Folio: 12246

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 166
Folio: 12247

ARTI CULO 166.- LOS TERM NOS DE LA DECLARACI ON DE
PROTECCI ON A UNA DENOM NACI ON DE ORI GEN PODRAN SER
MODI FI CADOS EN CUALQUI ER TI EMPO, DE OFICIO O A PETICI ON
DE PARTE | NTERESADA, SI GUI ENDO EL PROCEDI M ENTO
ESTABLECI DO EN ESTE CAPI TULO. LA SOLIClI TUD RELATI VA
DEBERA EXPRESAR LO EXI G DO POR LAS FRACCIONES | A |1l DEL
ARTI CULO 159 DE ESTA LEY, Y UN SELALAM ENTO DETALLADO
DE LAS MODI FI CACI ONES QUE SE PIDEN Y LAS CAUSAS QUE LAS
MOT1 VAN

Folio: 12247

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 167
Folio: 12248

ARTI CULO 167.- EL ESTADO MEXI CANO SERA EL TI TULAR DE LA
DENOM NACI ON DE ORI GEN. ESTA SOLO PODRA USARSE
MEDI ANTE AUTORI ZACI ON QUE EXPI DA EL | NSTI TUTO

Folio: 12248



TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO | DE LA PROTECCI ON A LA DENOM NACI ON DE ORI GEN
Art Ocul o 168
Folio: 12249

ARTI CULO 168.- EL |INSTITUTO, POR CONDUCTO DE LA DE
RELACI ONES EXTERI ORES, TRAM TARA EL REGQ STRO DE LAS
DENOM NACI ONES DE ORI GEN QUE HAYAN SI DO MATERI A DE
UNA DECLARACI ON DE PROTECCI ON EN LOS TERM NOS DE ESTA
LEY, PARA OBTENER SU RECONOCI M ENTO EN EL EXTRANJERO
CONFORME A LOS TRATADO | NTERNACI ONALES.

Folio: 12249

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
Art Ocul o 169

Folio: 12250

ARTI CULO 169.- LA AUTORI ZACI ON PARA USAR UNA
DENOM NACI ON DE ORI GEN DEBERA SER SOLI Cl TADA ANTE EL

I NSTI TUTO Y SE OTORGARA A TODA PERSONA FI SI CA O MORAL
QUE CUMPLA LGOS SI GUI ENTES REQUI SI TOS:

.- QUE DI RECTAMENTE SE DEDI QUE A LA EXTRACCI ON,
PRODUCCI ON O ELABORACI ON, DE LOS PRODUCTOS
PROTEGQ DOS PCOR LA DENOM NACI ON DE ORI GEN;

I'l1.- QUE REALICE TAL ACTIVIDAD DENTRO DEL TERRI TORI O
DETERM NADO EN LA DECLARACI ON;

I11.- QUE CUWPLA CON LAS NORMAS OFI Cl ALES ESTABLECI DAS
POR LA SECRETARIA DE COVERCI O Y FOMENTO | NDUSTRI AL
CONFORME A LAS LEYES APLI CABLES, RESPECTO DE LOS
PRODUCTOS DE QUE SE TRATE, Y

| V.- LOS DEMAS QUE SELALE LA DECLARACI ON.



Folio: 12250

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 170

Folio: 12251

ARTI CULO 170.- LA SOLICITUD PARA OBTENER UNA
AUTORI ZACI ON DE USO DE DENOM NACI ON DE ORI GEN DEBERA
CONTENER LOS DATOS Y ESTAR ACOMPALIADA DE LOS
DOCUMENTOS QUE SE SELALEN EN EL REGLAMENTO DE ESTA
LEY.

Folio: 12251

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 171

Folio: 12252

ARTI CULO 171.- AL RECIBIR LA SOLICl TUD DE AUTORI ZACI ON DE
USO DE UNA DENOM NACION DE ORI GEN, EL |INSTITUTO
PROCEDERA EN LOS TERM NOS PREVI STOS POR EL ARTI CULO

160 DE ESTA LEY Y EN CASO DE QUE SE SATI SFAGAN LGOS
REQUI SI TOS LEGALES PROCEDERA A SU OTORGAM ENTO.

Folio: 12252

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 172

Folio: 12253

ARTI CULO 172.- LOS EFECTOS DE LA AUTORI ZACI ON PARA USAR
UNA DENOM NACI ON DE ORI GEN DURARAN DI EZ ALGCS,



CONTADOS A PARTIR DE LA FECHA DE PRESENTACI ON DE LA
SOLICI TUD EN EL [INSTITUTO , Y PODRAN RENOVARSE POR
PERI ODCS | GUALES.

Folio: 12253

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 1| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 173

Folio: 12254

ARTI CULO 173.- EL USUARI O DE UNA DENOM NACI ON DE ORI GEN
ESTA OBLI GADO A USARLA TAL Y COMO APAREZCA PROTEG DA
EN LA DECLARACION. DE NO USARLA EN LA FORMA
ESTABLECI DA, PROCEDERA LA CANCELACION DE LA
AUTCRI ZACI ON.

Folio: 12254

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 174

Folio: 12255

ARTI CULO 174.- EL DERECHO A USAR UNA DENOM NACI ON DE
ORI GEN PODRA SER TRANSM TI DO POR EL USUARI O
AUTORI ZADO EN LOS TERM NOS DE LA LEGQ SLACI ON COMUN.
DI CHA TRASM SI ON SCLO SURTI RA EFECTOS A PARTIR DE SU
I NSCRI PCI ON EN EL | NSTI TUTO, PREVI A COVPROBACI ON DE QUE
EL NUEVO USUARI O CUMPLE CON LA CONDICIONES Y
REQUI SI TOS ESTABLECI DOS EN ESTA LEY PARA OBTENER EL
DERECHO A USAR LA DENOM NACI ON DE ORI GEN

Folio: 12255



TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOcul o 175

Folio: 12256

ARTI CULO 175. - EL USUARI O AUTORI ZADO DE UNA
DENOM NACI ON DE ORI GEN PODRA A SU VEZ, MEDI ANTE
CONVENI O, PERM TIR EL USO DE ESTA, UN CAMENTE A QUI ENES
DI STRI BUYAN O VENDAN LOS PRODUCTOS DE SUS MARCAS. EL
CONVENI O DEBERA SER SANCI ONADO POR EL | NSTITUTO Y
SURTI RA EFECTOS A PARTI R DE SU | NSCRI PCI ON DE ESTA.

EL CONVENI O DEBERA CONTENER UNA CLAUSULA EN LA QUE SE
ESTABLEZCA LA OBLIGACION DEL DI STRIBUIDOR O
COMERCI ALI ZADOR DE CUMPLIR CON LOS REQUI SITOS
ESTABLECI DOS EN LAS FRACCIONES |1l Y IV DEL ARTICULO 169 Y
LOS PREVI STOS EN EL REGLAMENTO. EN CASO DE QUE EL

DI STRI BUI DOR O COMERCI ALI ZADOR NO CUMPLI ERE CON ESTA

OBLI GACI ON, PROCEDERA LA CANCELACI ON DE LA | NSCRI PCI ON.

Folio: 12256

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11 DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
Artculo 176

Folio: 12257

ARTI CULO 176.- LA AUTORIZACION DE USUARI O DE UNA
DENOM NACI ON DE ORI GEN DEJARA DE SURTI R EFECTCS POR:

| .- NULI DAD, EN CUALQUI ERA DE LOS SI GUI ENTES CASCS:

A) CUANDO SE OTORGUE EN CONTRAVENCION A LAS
DI SPOSI Cl ONES DE ESTA LEY;,

B) CUANDO SE OTORGUE ATENDI ENDO A DATOS Y DOCUMENTOS
FALSCS;

I'1.- CANCELACI ON, CUANDO EL USUARI O AUTORI ZADO USE LA
DENOM NACI ON DE ORI GEN EN FORMA DI FERENTE A LA
ESTABLECI DA EN LA DECLARACI ON DE PROTECCI ON,

I11.- POR TERM NACI ON DE SU VI GENCI A.



Folio: 12257

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 177

Folio: 12258

ARTI CULO 177.- LAS DECLARACI ONES ADM NI STRATI VAS DE
NULI DAD Y CANCELACI ON SE HARAN POR EL | NSTI TUTO, DE
OFICIO, A PETICION DE PARTE O DEL M NI STERI O PUBLI CO
FEDERAL.

Folio: 12258

TITULO QUINTO DE LA DENOM NACION DE ORI GEN
CAPI TULO 11| DE LA AUTORI ZACION PARA SU USO
ArtOculo 178

Folio: 12259

ARTI CULO 178. - ADEMAS DE LAS PUBLI CACI ONES PREVI STAS EN
ESTE CAPI TULO, SE PUBLI CARAN EN LA GACETA LAS
DECLARACI ONES QUE EM TA Y AUTORI ZACI ONES QUE OTORGUE

EL | NSTITUTO, ASI COMO CUALQUIER ACTO QUE DE POR
TERM NADCS LOS EFECTOS DE LOS DERECHOS OTORGADOS EN
MATERI A DE DENOM NACI ON DE ORI GEN

Folio: 12259
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PODER EJECUTIVO
SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL

‘DECLARATORIA general de proteccién de la denominacion de origen Talavera.

Al margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estados Unidos Mexicanos.- Secretaria de Comercio y
Fomento Industrial.- Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

DECLARATCRIA GENERAL DE PROTECCION DE LA DENOMINACION DE ORIGEN TALAVERA

El Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, con fundamento en los articulos 6o. fraccion lIl, 158, 158,
163, 164, 166, 167 y 168 de la Ley de la Propiedad Industrial y cuarto punto resolutivo de la Declaracion
General de Proteccion de la.. Denominacién de Origen “Talavera de Puebla”, publicada el 17 de marzo de
1995 en el Diario Oficial de la Federacién, procede a la publicacion en el Diario Oficial de la Federacion
‘de la Declaratoria General de Proteccién de la Denominacion de Origen “Talavera”,

ANTECEDENTES

1.- El 17 de marzo de 1995 se publicd en el Diario Oficial de la Federacion, la resolucion mediante la
cual se otorga la proteccion prevista en los articulos 157, 158 y demds aplicables de la Ley de la Propiedad
_Jndustrlal a la Denominacion de Origen Talavera de FPuebla, para ser aplicada a la artesania de Tala .
surtiendo sus efectos al dia siguiente de su publicacion. La region geogréfica protegida comprende a 10§
distritos judiciales de Atlixco, Puebla, Cholula y Tecali. y

2.- Con escrito de fecha 10 de septiembre de 1996, presentado ante este Instituto el 9 de octubre del
mismo afio, el Gobierno del Estado de Puebla, por conducto del Gobernador Constitucional del Estado,
licenciado Manuel Bartlett Diaz, solicitd la modificacion de la Denominaciéon de Origen "Talavera de Puebla”,
por el de “Talavera", en los términos de los articulos 158 y 166 de la Ley de la Propiedad Industrial.

De conformidad con lo dispuesto en el articulo 160 de la Ley de la Propiedad Industrial, se dio inicio al
{ramite de la solicitud de meodificacién a la declaracién general de proteccion de la denominacién de origen
Talavera de Puebia.

3.- El 20 de febrero de 1997 se publict en el Diario Oficial de la Federacidn el extracto de la solicitud de
_modificacién de la denominacién de origen presentada por el gobierno del Estado de Puebla, en
cumphmlento a los dispuesto en articulos 161 y 166 de la Ley de la Propiedad Industrial. En este extracto se
seﬁa!aron cen fundamento en los articulos 159 fraccicnes | a Il y 166 de la Ley de |a Propiedad Industrial, o
siguiente:

a).- Nombre, nacionalidad y domlclllc del solicitante: Gobierno del Estado de Puebla.

b).- Interés juridico del solicitante: Fundé su interés juridico en el hecho de ser Gobierno del Estado de
Puebla, en los términcs y con fundamento en los articulos 158 fraccion il y 166 de la Ley de la Propi 1
Industrial. )

¢).- Sefialamiento de la Denominacién de Origen: “Talavera de Puebla”, publicada en el Diario Oficial de
-la Federacién el 17 de marzo de 1995.

d).- Sefialamiento de la modificacién que se pide y causa que la motiva: El cambio de la Denominacién de
‘Origen “Talavera de Puébla" por el de *Talavera”, de conformidad al Decreto del Ejecutivo del Estado que
reforma los puntos Primero, Segundo y Tercero del diverso publicado en el Periédico Oficial numero 4 de
fecha 13 de julio de 1993, que declara Zona de Talavera de Puebla, a los Distritos Judiciales de Atlixco,
'Cholu!a Puebla y Tecali, publicado en el Periddico Oficial de dicha entidad federativa el 24 de julio de 1996,
el cual modificd el nombre de la region geografica protegida por ia anien.,r dencmmac:on por el de Zona de
Talavera -
~ 4.- Asimismo, con fundamento en el articulo 168 de la Ley de la Propiedad Industrial, el Instituto Mexicano
de la Propiedad Industrial, como autoridad administrativa en la materia, propuso de oficio medificaciores a la
citada declaracion general de proteccién, con el objetivo de regular los aspectos relacionados con las
‘autorizaciones de uso de la Denommacmn de Origen, mismas que se publicaron con el extracto de solicitud
sefialada en el punto 3 anterior.

'+ 5.De con{mmldad con el articulo 161 de la Ley de la Propiedad Industrial, se otorgd un plazo de dos
‘meses, contado a partir de la fecha de su publicacion en el Diario Oficial de la Federacidn, para que
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cualquier tercero que justificara su interés juridico pudiera formular las observaciones u objeciones que
estimara convenientes, aportando las pruebas que sustentaran su dicho. ;

6.- En el transcurso de los -dos meses para que cualquier tercero que jusbﬁcara su interés juridico,
formulara observacicnes u objeciones, asi como aportar las pruebas que se estimaran peftmemas se
presentaron los siguientes:

.- Con fecha de 18 de abril de este afio se presentd ante es:e Insﬁmm escrito por parte de José Luis

Corona Corona, en su caracter de administrador y representante legal de la Fabrica de Talavera la
Corona, S.A. de C.V., ofreciendo las pruebas documentales, penclal reconocimiento o mspecc:ﬁn
ocular, instrumental y presuncional, y : i

.- Con fecha de 22 de abril de este aflo se presenté ante este Instituto un, escrito a través de la
transmision telefénica facsimilar, por parte del Ing. Moisés Ramos Yafiez, Coordinador General de
Fomento Artesanal del gobierno del Estado de Guanajuato, en el que argumenta que el cambio de
nombre de la denominacion de origen afectara a los artesanos de ese Estado, partlcularmente alos
de Dolores Hidalgo, sin presentar ningun tipo de prueba.

7.- El dia 5 de agosto de 1997, compareci6 ante Ja Direccién de Asuntos Juridicos del Instituto Mexicano
ﬁa Propiedad Industrial, el C. José Luis Corona Corona, en representacién de Ja empresa Fabrica de
Talavera La Corona, S.A. de C.V., para desislirse de las objeciones y peticiones contenidas en el escmo
prssenlado con fecha 18 de abril de 1997. ,

CONSIDERANDOS

I.- El Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial es la autoridad competente para resolver el presente
procedimiento de modificacién de la denominacidn de origen Talavera de Puebla, con fundamento en los
articulos Bo., 70., 7 Bis 1, 7 Bis 2, 180, 161, 163, 164 y 166 de Ja Ley de la Propiedad Industrial; 10., 30. y 40.
del Reglamento def Instituto Mexicano de fa Propiedad Industrial; 10. y 40. del Estatuto Orgéanico del Insutulo
Mexicano de la Propiedad Industrial.

Il.- Una vez demostrado el interés juridico del Gobernador Constitucional dei Estado de Puebla, licenciado
Manuel Bartlett Diaz, satisfechos los requisitos legales y resultando que la solicitud de medificacién era
suficiente para la comprensién y andlisis de los elementos de fa peticidn, tal y como se demostrd en el
capitulo de antecedentes, se procedid a la publicacién del extracto de la solicitud de modificacién para que
cualquier persona que tuviere interés juridico presentara las observaciones u objecicnes al respecto, dentro
del plazo de dos meses contados a pariir de su publicacion en el Dlario Oficial de Ja Federacidn.

.~ .- Ef plazo de dos meses comio a partir de la fecha de fa publicacién del extracto de sclicitud en el Diario
pial de la Federacién, siendo el 20 de febrera de 1997 y tuvo su término el dia 21 de abril de 1997, por
ser el dia 20 un dia inhabil, con fundamento en el articulo 40.:del Reglamento de la Ley de Ja Propiedad
Industrial, mismo que establece que el plazo fijado en meses concluye el mismo niimero del dia del mes que
corresponda, pero en el caso de que el plazo fijado expirara en un dia en que el Instituto no labore, ese plazo
expirara el primer dia habil siguiente. 1
IV.- El escrito del C. José Luis Corona Corona, en representacion de la empresa Fabrica de Talavera La
Corona, S.A. de C.V., se presentd ante este Instituto en tiempo y forma, con fecha 18 de abril de 1997. .

Acreditd su personalidad el C. José Luis Corona Corona, para actuar en nombre y representacion de la
empresa La Fabrica La Corona, S.A. de C.V., a través de la prueba documental publica, consistente en fa
copia certificada del acta conslilutiva de la empresa Fabrica de Talavera La Corona, S.A. de C.V., mediamé
el instrumento ndmero 6295, volumen 130, del 18 de septiembre de 1991, ante Ia fe del notario publico
nimero 1 del Distrito Judicial de Morelos, Tilaxco, Tlaxcala, licenciada Maria Josaﬁna del Rayo Cabrera

Guarneros.
Asimismo, se tuvieron por admitidas las pruebas ofrecidas y se prepard el desahogo de la prueba pen'clét
presentada, a través de diversas invitaciones a instituciones reconocidas para que la llevaran a cabo. .

V.- El escrito del ingeniero Moisés Ramos Yaiiez, Coordinador General de Fomento Artesanal del
gobierno del Estado de Guanajuato, enviado por transmision telefénica facsimilar, se presenté fuera del plazo
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‘sefialado en el punto 1l anterior, por haberse recibido con fecha 22 de abril de 1997 y por no cumplir con el

articulo 50. dltimo parrafo del Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial, el cual establece que toda
Usolicitud se tendra por presentada mediante la transmision telefonica facsimilar, siempre que Ia solicitud
"'ioriglnal‘ y del acuse de recibo de dicha transmision sean presentados en las oficinas de este Instituto al dia,
““siguiente de haberse efectuado ia transmision.

Vl.- De {a comparecencia del dia 5 de agosto de 1997 descrita en el punto 7 del capitulo de antecedentes,
%ige acordd el desistimiento por parte del C. José Luis Corona Corona, en representacion de la empresa
i2Fabrica de Talavera La Corona, S.A. de C.V., de las objeciones y peticiones contenidas en el escrito
presentado con fecha 18 de abril de 1997 y de las pruebas presentadas en el mismo, de conformidad al acla
-,levantada de misma fecha en las instalaciones del Inslituto Mexicano de la Propiedad Industrial, en presencia
-del Director de Marcas y del Director de Asuntos Juridicos. En este mismo acto, el C. José Cutberto Ramirez
lbaﬁez en su carécter de Director Juridico de la Secretaria de Desarrollo Econémico del Gobierno del Estado
de Puebla y en ejercicio de las atribuciones que le confiere el articulo 32 de la Ley Orgénica de la
Administracion Publica del Estado Libre y Soberano de Puebla, manifesté el conocimiento del des:sumento y
Ia aceptacion del mismo.

e V.- En virtud del desistimiento manifestado por el C. José Luis Corona Corona, en representacion 'f ‘a
~rempresa Fabrica de Talavera La Corona, S.A. de C.V., y de no considerarse el escrito presentado p... <
.,ingeniero Moisés Ramos Yafiez, Coordinador General de Fomento Artesanal del gobierno del Estado de
Guanajuato. por presentarse fuera del término y no cumplir con las formalidades establecidas en el
Reg!amento de la Ley de la Propiedad Industrial, se procede al analisis de la solicitud de modificacion
preserilada

La proteccion prevista por los articulos 157, 158 y demas aplicables de la Ley de la Propiedad Industrial a
" Ja Denominacién de Origen Talavera de Puebla, para ser aplicada a la artesania de Talavera, establece como

regién geografica la zona denominada Zona de Talavera de Puebla, que comprende los distritos judiciales de
<" Atlixco, Cholula, Puebla y Tecall, todos ellos dentro de los limiles geograficos del Estado de Puebla.

Esta regién geogréfica se determind con base en el Decreto del Ejecutivo del Estado de Puebla que
“~declaré Zona de Talavera Puebla a los dislritos judiciales de Atlixco, Cholula, Puebla y Tecali, por lo que al
« emilirse el Decreto del Ejecutivo Estatal que modifica dicha denominacién, de acuerdo a su publicacién en el
*~Periddico Oficial de} Gobierno del Estado de Puebla el 13 de julio de 1993 y cuya entrada en vigor fue a partir
= del 25 de julio de 1996, tal y como se demostrd en la copia simple de esta publicacién, siendo prueba plena

para demostrar dicho aclo, es procedente para la proteccion de esta denominacion de origen su modificacion
._en los términos solicitados.

- VIIL- Por ofra parte, dentro del plazo de dos meses para que cualquier persona que tuviera interés jurd~o
"presentara las observaciones u objeciones, relativas con el extracto de solicitud de modificacién 0.
‘»denominacién de origen, no se presentd ante este Instituto ningln tipo de observacién u objecion referente a
la propuesta de oficio y que dichas disposiciones obedecen a tener una regulacién adecuada y eficaz de los
::diversos aspectos de la extraccion, elaboracion, produccion, distribucion y comercializacion del producto
., artesanal al que se aplica la denominacion de origen. Eslas disposiciones estableceran la forma legal a la
»que se sujeta el producto, y en caso de incumplimiento con lo que aquellas disponen, se aplicara lo previsto
5 en el articulo 176 fraccion’ll de la Ley de la Propiedad Industrial.

‘7 a).- El primer punto obligara al usuario autorizado de la denominacion de origen a que los permisos de
uso a un distribuidor o vendedor, deben estar previamente inscritos ante el Instituto Mexicano de la Propiedad
;- Industrial, para que el convenio sea revisado y sancionado, vigilando asi el uso que se le dara a la
denommaclén de origen.

PRIMERO El usuario autorizado de esta Denominacién de Origen, unicamente podra permitir el uso de
ésta cuando previamente se haya inscrito el convenio de autorizacién de uso a que se refiere el articulo 175
“dela Ley de la Propiedad Industrial en el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

b).- EI segundo punto condicionara el uso de la denominacién de origen con marcas previamente
reglstradas en favor del usuario autorizado, para que emsta un control por paﬁe de este Instituto de la manera
“con la que se eomerc:ahza el producto en el mercado nacional e internacional, asimismo, esta

'3‘
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comercializacion se sujetard a que dichas marcas que se acompafien con la denominacion de origen,
cumplan con las disposiciones legales mexicanas aplicables.

* SEGUNDO.- En ningun caso se usard esta Denominacion de Origen con las marcas que el usuario
autorizado no haya indicado en la solicitud respectiva o con posterioridad a la autorizacion de uso. El usuario
-aulorizado esta obligado a comunicar al Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, previamente a su uso,
jas marcas que tenga registradas con esta Denominacién de Origen, :

" Para el caso previsto en el articulo 175 de la Ley de la Propiedad Industrial, esta Denominacién de
Origen, sdlo podré usarse acompanada de las marcas del usuario autorizado y que se esiablezcan en el
convenio de autorizacién de uso, previa inscripcion en el instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

c).- El punto tercero determinara la responsabilidad del usuario autorizado para que no se permitan la
utilizacién de sus instalaciones para que un tercero, a su vez, solicite otra autorizacibn de uso, asimismo,
esta obligacion permite un control estricto y la ubicacién de las empresas que llevan a cabo las etapas de
extraccion, produccion o elaboracion.

TERCERO.- La Denominacién de Origen sélo podra usarse en aguelios productos que sean extraidos,
producidos o elaborados, en el o los establecimientos donde realiza su actividad el usuario autorizado, de

erdo a o que manifieste en su solicitud correspondiente, o bien, en los que determine posteriormente

diante escrito presentado ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial. El usuario autorizado de
esta Denominacion de Origen no podra permitir el uso de sus instalaciones o establecimientos a otro usuario
autorizado o terceras personas para la extraccién, produccion o elaboracion de los producics protegidos por
esta Denominacion de Origen.

d).- El punto cuarte vinculard, en caso de incumplimiento, la aplicacion del articulo 176 fraccion 1l de la
Ley de la Propiedad Industrial, responsabilizando el uso de la denominacién de origen en el extranjero al
usuario autorizado.

CUARTO.- Los convenios que celebre el usuario autorizade para permitir el usc de la Denominacién de
Qrigen, deberan cumplir con lo dispuesto en la Ley de ]a Propiedad Industrial ¥ su Reglamento.

e).- El punto quinto asegurard el otorgamiento de las autorizaciones de uso a las personas que

" efectivamente cumpian con los requisitos previstos en la Ley de la Propiedad industrial, con la debida y

suficiente comprobacién de su interés juridico y la legitimidad del producto artesanal al que pretende aplicar

la denominacién de origen, independientemente de las normas oficiales aplicables al producto o de apoyo a
esta denominacién de origen, emitidas por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial,

QUINTO.- El soficitante de la autorizacién de uso de la Denominacién de Origen debera probar
iadantemente. a juicio del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, mediante Jas pruebas que estime

venientes y las que le sean requeridas, que cumple cabalmente con los procesos de extraccion,
produccidn y elaboracién del producto, tal y como se indica en la presente Declaracion General de
Proteccién, sin perjuicio de las normas cficiales que emita la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial,

IX.- Una vez efectuados los estudios y desahogado cada uno de los elementos anteriormente sefialados,
ademas de subsistir las condiciones que la motivaron, con fundamento en el aliculo 164 de la Ley de la
Propiedad Industrial, se determinan, sin perjuicio de los sefialados en el capitulo de antecedentes y tomados
en cuenta para la publicacién de! extracto de solicitud de modificacion, asi como en los resolutivos de la
presente declaratoria de proteccién y de las normas oficiales que al efecto emita la Secretaria de Comercio y
Fomento lndustnal los siguisntes elementos:

a).- Seﬁaiamaento de la Denominacién de Origen: “Talavera®, regién geogréfica en la que se ubica el
distrito judicial de Puebia, en donde se ha desamollado la arlesania de talavera desde el inicio del siglo XVI
hasta la fecha, lo que permite la identificacién del producto con el nombre de dicha regitn.

Ademas, las materias pnmas principales para la elaboracién de la artesania se extraen de los distritos
judiciales ubicados en la regién geografica "Talavera™.

. b).- Descripcion del producto: La materia prima que se wtiliza en la elaboracion de la Talavera es la arcilla
extralda de las minas de la region, para constituirse en el barro negro y blanco, agregandose arenilla, plome.
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a estanoyaxldodemeta!es una vez constituido el barro, se inicia el prooesodetomeoymoldeodelos

: objatos de la loza (vajillas), azulejos. mosaicos, tibores, macetas, retablos y todo tipo de omamentos, de

_.w. Manera manual o en moldes de yeso; e inmediatamente se lleva a cabo Ja coccion de las piezas; ya

. 3 homeadas, de éstas se hace una revisién de calidad a fin de identificar las piezas deterioradas o aquellas
.4 que tienen rupturas; posteriormente, las piezas son cubiertas con esmalte cuyas caracteristicas deben ser el
; craquelado, color, brillo y acabado vidriado. . ‘

Este esmalte, denominado "alarca®, se prepara mezclando plomo, estaiio y arenilla en ia siguiente forma:
u en un homo de fuego directo se funde el plomo y enseguida se le afiade el estafio, moviendo la mezcla hasta
~ que se oxide y tome un color amarillento que cristalice; una vez fria, se muele y combina con agua. La
decoracion de las piezas se lleva a cabo con_pinceles hechos a mano y con los colores a base de minerales
, diluidos en agua, lo que le da a la Talavera las caracteristicas con las que se ha logrado la originalidad e
“ identificacion de esta artesania; una vez esmaltadas y decoradas las piezas se prosigue con la segunda
coccion. X
' c).~ Sefialamiento de los vinculos entre denominacidn, productos y territorio: La artesania de Talavera se
. ha desarrollado por tradicion historica desde el siglo XVI en la ciudad de Puebla, la cual pertenece a la regién
geografica denominada Zona de Talavera, ademds de que en Ia elaborac_:'tbn de la mencionada artesar"\fa
utilizan las materias primas extraidas de esa misma regién geogréfica. e
La elaboracién de la artesania es considerada un arte por la técnica ;; procesos de fabricacién de los
productos. La region geogréfica esta estrechamente relacionada con la artesania, por ser la regién en donde
" se introdujo esta técnica de elaboracién, por o que su nombre da origen a los productos que se fabrican en la
misma. Ademds, su acabado, colorido y forma de presentacidn, resultan ser las caracteristicas principales
‘- para determinar el origen y pracedencia de esta artesania.

L

Por todo lo anterior se procede a emitir la presente

RESOLUCION

PRIMEROQ.- Se otorga proteccién a la denominacién de origen TALAVERA con la que se designa &l

-, Producto artesanal que cumpla con las disposiciones legales aplicables y sea originario de la regién

geogréfica denominada Zona de Talavera, que comprende a los distritos judiciales de Atlixco, Cholula,
._- Puebla y Tecali, ubicados dentro de los limites geogréficos de la entidad federativa de Puebla,

‘- SEGUNDO.- E! Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial otorgard el derecho de uso de la
Denominacién de Crigen protegida a las personas fisicas o morales que reunan los requisilos que establece
, el articulo 169 de la Ley de la Propiedad Industrial.

TERCERO.- El usuario autorizado de esta Denominacién de Origen, dnicamente podra permitir el 1 ,Ia
ésta cuando previamente se haya inscrito el convenio de autorizacién de uso a que se refiere el articulo 175
de la Ley de la Propiedad Industrial en el instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

CUARTO.- En ningin caso se usara esta Denominacién de Origen con las marcas que el usuario

autorizado no haya indicado en la solicitud respectiva o con posterioridad a la aulorizacién de uso. El usuario

. aulorizado estd obligado a comunicar al Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, previamente a su uso,
188 marcas que tenga registradas con esta Denominacidn de Origen.

Para el caso previsto en el articulo 175 de la Ley de la Propiedad Induélrial. esta Denominacién de Origen
., 86lo podra usarse acompaiada de las marcas del usuario autorizado y que se establezcan en el convenio de
autorizacion de uso, previa inscripcion en el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

QUINTO.- La Denominacién de Origen s6lo podra usarse en aquellos productos que sean extraidos,
producudos o elaborados, en el o los establecimientos donde realiza su actividad el usuario autorizado de
v acuerdo a lo que manifieste en su solicitud correspondiente, o bien, en los que determine posteriormente
s Mediante escrito presentado ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial. El usuario autorizado de
esta Denominacion de Origen no podra permitir el uso de sus instalaciones o establecimientos a otro usuario
-autorizado o terceras personas para la extraccion, produccién o elaboracion de los productos protegidos por
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SEXTO.- Los convenios que celebre el usuario autorizado para permitir el uso de la Denominacion de
Origen, deberan cumplir con lo dispuesto en la Ley de la Propiedad Industrial y su Reglamento..

SEPTIMO.- EI sohcltante de la autorizacion de uso de la Denominacién de Origen debera probar
fehacientemente, a juicio del Instituto Mexicano de la Propiedad Industnal mediante las pruebas que estime
.conveniente y las que le sean requeridas, que cumple cabalmente con los procesos de extraccion,
‘produccion y elaboracion del producto, tal y como se indica en la presente Declaracion General de
Proteccion, sin perjuicio de las normas oficiales emitidas por la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial.

. DCTAVO.- Esta Resolucién de proteccion de la denominacion de origen podra ser modificada, en su
caso, de acuerdo con lo previsto en el articulo 166 de la Ley de la Propiedad Industrial, de cficio o a peticion
de parte interesada.

NOVENO.- La vigencia de la proteccion de la denominacien de origen estard determinada por la
subsistenicia de las condiciones que la motivaron y sélo dejara de surtir efectos por otra resolucidon que al
efecto emita el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial.

DECIMO.- El Instituto Mexicano de ia Propiedad Industrial por conducto de la Secretaria de Relaciones
Exteriores, tramitard el registro internacional para su reconocimiento y proteccién en el extranjero, de

formidad con los tratados internacionales aplicables en la materia,

DECIMOPRIMERO.- Se deja sin efectos la resolucion de proteccion de la denominacion de origen
Talavera de Puebla, publicada en el Diario Oficial de la Federaci6n el 17 de marzo de 1995.

DECIMOSEGUNDO.- La presente Resolucidn se publicara en el Diario Oficial de la Federacién y en la
Gaceta de la Propiedad Industrial.

DECIMOTERCERO.- La presente Resolucion surlirs sus efectos al dia siguiente de su publicacion en el
Diario Oficial de la Federacién.

México, D.F., a 1 de septiembre de 1997.- El Director General del Instituto Mexicano de la Propiedad
Industrial, Jorge Amigo Castafleda.- Rubrica.

SECRETARIA DE COMUNICACIONES Y TRANSPORTES

CONCESION para usar comercialmente una estacibn de radiodifusibn otorgada en favor de Arnoldo

Cabada de la O.

-
Al margen un sello con el Escudo Nacionai, que dice: Estados Unidos Mexicanos.- Secretaria de

Comunicaciones y Transportes.- Subsecretaria de Comunicaciones y Desarrollo Tecnoldgico.
CONCESION PARA USAR COMERCIALMENTE UNA ESTACION DE RADIODIFUSION QUE OTORGA EL
QBIERNO FEDERAL, POR CONDUCTO DE LA SECRETARIA DE COMUNICACIONES Y TRANSPORTES, EN LO
SUCESIVO LA SECRETARIA, EN FAVOR DE ARNOLDO CABADA DE LA O, EN LO SUCESIVO EL CONCESIONARIO,
AL TENOR DE LOS SIGUIENTES ANTECEDENTES Y CONDICIONES
ANTECEDENTES
" 1. De conformidad con el articulo 17 de la Ley Federal de Radio y Televisién, se publicd en el Diario
Oficial de la Federacién el dia 23 de noviembre de 1993, el Acuerdo Secrelarial que declaré susceptible de
2xplotacion comercial el canal 66 (782-788 MHz), en Mexicali, B.C., con distintivo de llamada XHILA-TV.
il. Con fecha 14 de abril de 1994, la Secretaria - selecciond la solicitud del Concesionario para la
" conlinuacion de su tramite en términos del articulo 19 de la Ley Federal de Radio y Television.
Ill. Habiéndose satisfecho los subsecuentes requisitos establecidos por los articulos 17, 19, y demas
.relativos de la Ley Federal de Radio y Televisién, y con fundarﬁenlo en el articulo 38 fraccion Il de la Ley
Ongénica de la Administracién Pulblica Federal, y So. fraccidn | de la Ley Federal de Radio y Television, la
Secretaria otorga al-Concesionario la presente Concesién para usar comercialmente una estacion de

radiodifusidn, la que quedara sujeta a las siguientes



Instituta
Mexicano

de la PFropiedad
Industrial

Uso exclusiva
Delegaciones y Subdelegaciones de la
Secretaria de Economia

Uso exclusivo
IMPI, Cficinas Regionales del IMPI

Solicitud de Autorizacion
para el uso de una
Denominacion de Origen.

Sello, Fecha y hora de presentacion,
Mo. de folio de enfrada. Etigusta Precaptura.

Anfes de Nenar la forma lea I3 consideraciones generales &l reverso.
1] DATOS DEL (DE LOS) SOLICITANTE (S)

1) Mombre (s)

2) Nacionalidad (es):

3) Domicilio del primer salicitante; calle, nimero, colonia, codigo postal:

Poblacian. Estade y Fais:
4) Teléfono (clave): §) Fax {clave) &) E-mail:

T Actividad del solicitante y ubicacidn dal o los establecimientos en donde realiza la actividad:

i | DATOS DEL (DE LOS) APODERADO {S)

8) Mombre (s)k

SIRGP: Codigo de Apoderado:

10} Domicilio; calle, ndmero, colonia, codige postal:

Poblacian y Estade:

11} Teléfono (clave): 12) Fax (clave): 13) E-mail:

14) Datos complementarios:

15) Mumere de registra NOM ante |a Direccion General de Mormas de la Seeretaria de Economia:
11} | REGISTRO {5) DE MARCAS QUE SE USARAN CON LA DENOMINACION DE ORIGEN

16} Regisiro {s) ndmeno (s): 17) Signo (s) distintivo (s}

Bajo protesta de decir verdad, manifiesto que los datos asentados en esta solicitud =on cieros.

Mombre y firma del solicitante o su apoderado Lugar y fecha
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Consideraciones generales para su llenado:

- Este formato de solicitud debe llenarse preferentemente a maguina, no obstante podra presentarse con letra de molde legible y su
distribucion es gratuita.

- Este formato de solicitud debe presentarse en original y copia (con firmas autografas).

- Solo se recibira el formate de solicitud debidamente requisitado y en idioma espariol.

- El formato de solicitud y sus documentos anexos delen presentarse en la Coordinacion Departamental de Recepcion y Control de
Documenios de la Direccion Divisional de Marcas del Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial, con domicilio en Calle Arenal # 550, 2°
Fizo, Colonia Tepepan, Delegacidn Xochimilco, C.P. 16020, México, D F_, con horario de 8:45 a 16:00 horas de lunes a viemes o en la

ventanilla de las Delegaciones o Subdelegaciones Federales de la Secretaria de Economia u Oficinas Regionales del IMPI.

- Las solicitudes podran remitirse por cormreo, servicios de mensajeria u ofros eguivalentes, asimismo se podran presentar por transmision
telefonica facsimilar en términos del articulo So. del Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial.

- Se autoriza la libre reproduccion del presente formato, siempre y cuando no se altere.

Tramite al que corresponde la forma: - Denominacion de Origen. B) Autorizacion para su uso.

Nimero de Registro Federal de Tramites y Servicios: IMPI-D0-003

Fecha de autorizacion de la forma por parte de la Direccion General Adjunta de Servicios de Apoyo del IMPI: 5--03
Fecha de autorizacion de la forma por parte de la Comision Federal de Mejora Regulatoria: 30-V-03

Fundamento juridico-administrativo:

Ley de la Propiedad Industrial (D.O.F. 27-V1-91, reformas D.O.F. 2-VI1-94; 26-X11-97, 17--85) arts. 165 2 178.

Reglamento de la Ley de la Propiedad Industnal {D.OF. 23-X1-34) art. 65.

Acuerdo gue establece las reglas para la presentacion de solicitudes ante el IMPI {D.O.F. 14-X11-94, reforma 22-111-99) art. 33 . V.
Acuerdo por el que se establecen los plazos maximos de respuesta a los tramites ante el IMPI  (D.O.F. 10-X11-86) art. 3 f. VI

Acuerdo por el gque se da a conocer la tarifa por los servicios gque presta el IMPI (D.O.F. 23-VIII-95; reformas 28-x11-93, 10-XI1-98. 2-V-97,
4-\/-98, 23-11-99, 11-X-00, 14-11I-02 y 4-11-03) arts. 15, 1548, 15by 15¢.

Acuerdo por el gue se dan a conocer los horarios de trabajo del IMPI (D.O.F. 31-111-99) arts. 3y 6.

Documentos anexos:

Comprobante de pago de la tarfa correspondiente {original y copia).

Documento gue acredita la personalidad del apederado (original o copia certificada), o en su caso, copia simple de la constancia
del Registro General de Poderes de este Instituto.

I:[ Copia certificada de la autorizacion de la Norma Oficial (MOM) expedida por la autoridad correspondiente, en su caso.

I:[ Constancia gue acredite el cumplimiente de la Morma Oficial Mexicana correspondiente (original o copia cerlificada).

Tiempeo de respuesta:
- El plazo maximo de primera respuesta s de 4 meses. Mo aplica la positiva ni la negativa ficta.

Nimero telefénico para quejas:

Contraloria Interna en el IMP1 5624-04-12 6 13 (directo) Para cualgquier aclaracion, duda y'o comentario con respecto a este tramite,
5624-04-00 {conmutador) sirvase llamar al Sistema de Atencion Telefonica a la Cindadania-SACTEL a
Extensiones: 4628, 4629 y 4627 Fax. 56240437 loz teléfonos: 5480-20-00 en el DLF. ¥ drea metropolitana, del interior de la
Correo electronico buzou_@-j_mpi,gab,m_‘{ Republica sin costo para el nsuario al 01-300-00-14800 o desde Estados Unidos y

Canada al 1-888-594-3371.

Numero telefonico del responsable del tramite para consultas: 53-34-07-00, extensiones 5120 y 5124 o bien consultar la pagina en
Internet: www impl.gob.mx
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Carta de Intencion

Carta intencién que celebran por una parte la Sefiora Ma. Del Socorro Salgado, como oferente y
titular de la marca “LA TRADICIONAL DE SALGADO", misma que ampara la compraventa de
dulces tradicionales de la ciudad de Celaya Guanajuato. Y por la otra parte:

Como solicitante, quien (s) manifiesta su intencién de adquirir fos
derechos para operar una tienda ( ) o modulo ( ) para comercializar dulces tradicionales , bajo la
marca y en el formato de franquicia "La tradicional Salgado” para ser operada en la ciudad de :

La solicitante acepta los siguientes puntos de acuerdo::

1.- Depositar la cantidad de $20,000.00 ( Veinte Mil pesos 00/100 M.N.) o la cantidad que se
sefale en |a presente si son dos a mas franquicias, con el objeto de garantizar la intencién y buena
fe de adquirir los derechos de la franquicia en los términos pactados por las partes. Esta cifra
tendra caracter de no reemboisable de no concretarse la transaccién.

2.-Para el caso de que la solicitud de franquicia haya sido aprobada y llegar a un acuerdo favorable
por ambas partes, ésta cantidad ser& tomada a cuenta de la cuota inicial vigente al momento de la
firma del Contrato de Franquicia y sus anexos. Se entiende para efectos practicos que el deposito
de referencia y la cuota inicial sefialadas se refieren a cada franquicia solicitada, en caso de ser

dos o mas.

3.- Una vez fimada la presente, y realizado é! deptsito de referencia en la cuenta bancaria que fe
sefiale la oferente y lo compruebe con la ficha de depésito correspondiente, ésta haré llegar a su
domicilio la COF, “Circular de Oferta de Franquicias,” a la solicitante con el objeto de que conozca
la solvencia moral, financiera y legal y pormenores de la operadora de la franquicia “LA
TRADICIONAL DE SALGADO", tal como lo marca lafey y reglamento de la materia.

4.- La solicitante acepta haber sido informada con toda oportunidad de que la franquicia “LA
TRADICIONAL DE SALGADQ", iniciara formalmente sus operaciones en los proximos noventa
dias una vez que haya temminado el proceso de formato de franquicia que ha esiado bajo Ja
asesorla y supervision de consultores expertos en la materia. Por tal motivo el Contrato de
Franquicia y sus anexos, seran enviados a la solicitante en un plazo no mayor a 60 dias como

méximo. .

Para todos los efectos legales a que haya lugar las partes manifiestan la veracidad de lo aqui
acordado , asl como la buena fe de guienes en ella firnan en la ciudad de México D.F., a los
dias delmesde delafio 2004

s LA OFERENTE: LA SOLICITANTE

Sra. Ma. Del Socorro-Salgado

Titular de Ja marca y Franquicia

Benito Judrez NO. 109 Nte. Tel 461 612-8706
Celaya Gto,

NOTA: Por apertura de franquicia se mantendra la oferta de $20, 000.00 como cuota inicial solo
durante la duracién de la presente feria. A partir del préximo 15 de marzo del 2004,1a oferente se
reserva el derecho de fijar los montos de Ia cuota inicial..
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MANUAL DEL PROVEEDOR

SERVICIOS A PROVEEDORES

Esta pagina tiene como objeto brindarle a nuestros proveedores los principios basicos de
nuestra organizacion, pues aqui parten los lineamentos fundamentales y filoséficos de
nuestra accién, la cual contiene los aspectos mas importantes relacionados con la
negociacion, entrega y pago de su mercancia.

Informacion a su disposicion:
* Guia para nuestros proveedores.
« Consulta de pagos.
= Aclaracion a proveedores.

Agradecemos aplique las recomendaciones que en esta pagina le hacemos para que se
obtengan los beneficios que esperamos.

CENTRO DE ATENCION

Para efectos de presentacién de catdlogos, muestras, listas de precios, autorizaciones de
productos y condiciones, contamos para su atencidon en los siguientes; Centros
Administrativos:

a) Para la Replblica Mexicana

Comercial Mexicana S.A. de C.V.

Av. Adolfo Lopez Mateos No. 201 Santa Cruz
Acatlan Naucalpan, Edo. de México C.P.
53140

Teléfono: 53-71-71-11

b) Zona Occidente

Comercial Mexicana Guadalajara Américas
(No. 29)

Av. Américas No. 425

Col. Ladrén de Guevara.

Guadalajara, Jalisco C.P. 04500

Teléfono: 6-75-64-74, 6-75-66-02 y 6-75-
58-82 Lada 01-(3)

c) Zona Norte (Tijuana) d) Zona Sureste

Comercial Mexicana Sucursal Rio. Comercial Mexicana Cancun 111
Av. Paseos de los Héroes No. 95 C. Plaza Rip. Libramiento Kabah Super Manzana 21, Manzana 4,
Tijuana Baja California C.P. 22320 Lote2.

Teléfono: 84-08-66 Lada 01(66).

Cancin Quintana Roo C.P, 77500
Teléfono: 80-91-64 y 80-89-64 Lada 01 (98).

INTEGRACION A NUESTRO CATALOGO DE PROVEEDORES.

a) Requisitos que debera entregar a su comprador:

Nombre o Razén Social.
Domicilio :
Fiscal.

Centro de Distribucién (Para Devoluciones de Mercancia)

Teléfono y fax (Con clave Lada)



R.F.C. con Homoclave (Copia Fotostatica)
Lista de articulos debe contener:
Cédigo de origen asignado por AMECE (AMECOP)
o Descripcién de articulos (Marca y Dimensién)
o Unidad de recibo.
o Contenido Neto por Unidad de Recibo.
s Lista de precios.
« Nombre y puesto del Ejecutivo ¢ Representante
* Numero de Cuenta Bancaria y Sucursal o plaza del banco (BANAMEX o BANCOMER)

Para su integracidn al pago via Electronica donde autoriza que su pago se realice Transferencia de
Fondos deberd presentar lo siguiente:

« Carta membretada en original.
* (Cheque original cancelado.

b) Asignacién del nimero de proveedor

El Comprador correspondiente le asignard un ndmero de identificacién (Clave de Proveedor) el cual
deberd tener presente para cualquier tramite de entrega de mercancia, pago por T.E.F., Aclaraciones
de pago, etc.

Cualquier cambio en estos datos, deberd de notificar a su comprador evitando problemas posteriores.
NUESTRAS TIENDAS

a) Clasificacién de nuestras tiendas

Nuestra cadena se clasifica en las siguientes Razones Sociales:
COMERCIAL MEXICANA S.A. DE C.V.
SUPERMERCADOS S.A. DE C.v.

Domicilios Fiscales:
Av. Revolucién No. 780 Modulo 2
Col. San Juan
Del. Benito Judrez
D.F. C.P. 03730

Registro Federal:
CME-870331-AZ2
SME-880503-UG4

b) Tipos de tiendas

Dentro de Comercial Mexicana se cuenta con tres tipos de Tienda, que son:
+« TIENDA COMERCIAL MEXICANA.
* MEGA COMERCIAL MEXICANA.
+« BODEGA COMERCIAL MEXICANA.

c) Centro de almacenamiento y distribuciéon



Contamos con Centros de Almacenamiento y Distribucion, los cuales se encuentran ubicados
en las siguientes direcciones:

DISTRIBUIDORA COMERSA S.A. DE C.V.
« Calz. Vallejo 980 Col. Industrial Vallejo, México D.F.
C.P. 02300. R.F.C. DCO-890227-LMO
= Narciso Mendoza S/N Predio la Palma Barrio san Mateo [ztacaico
Cuautitlan de Romero Rubio, Estado de México, C.P. 54850.
+ Av. Gobernador Curiel No. 3413, Col. El Manantial
Guadalajara Jalisco, C.P. 44970. R.F.C. DCO-890227-LMO

DISTRICOMEX S.A. DE C.V. (Importacién)
= Narciso Mendoza S/N Predio la Palma Barrio san Mateo Iztacalco
Cuautitlan de Romero Rubio, Estado de México, C.P. 54850. R.F.C. DIS-900509-2V0O

DISTRICOMEX, S.A. C.V. (ZONA NORTE)
« Comercial Mexicana Sucursal Carrusel
Boulevar Diaz Ordaz No. 15602, Col. La Meza, C.P. 22450
Baja California Norte. R.F.C. DIS-900509-2V0

REQUISITOS DE FACTURACION

a) Datos que debe contener la factura para la entrega de mercancia

La factura deberd contener los siguientes requisitos:

Razén Social.

Domicilio Fiscal Completo.

Registro Federal de Contribuyentes.

Numero de factura.

Nombre y Domicilio de la Sucursal a donde se embarca la mercancia.

Cantidad y descripcion de la mercancia.

Cédigo de Barra de los articulos (AMECE).

Precio unitario de cada articulo, de acuerdo a la unidad de recibo.

Traslado de IVA cuando corresponda.

Traslado de IEPS cuando proceda.

Impresion del timbre Fiscal de la cédula del R.F.C.

Registro de |a Secretaria de Salud (Cuando se requiera)

Indicar el importe total de la factura en nimero y letra.

Leyenda "La reproduccion no autorizada de este comprobante constituye un delito en
los términos de la disposicién Fiscal" (datos del impresor)

Vigencia de Ila factura 2 afios (fecha de impresion y caducidad).
Estdn exentos de vigencia impresa, aguellos Proveedores que estén autorizados a
imprimir sus propias facturas.

Estar facturada a nombre de algunas de las siguientes Compaiiias segiin sea el caso:
Comercial Mexicana, S.A. de C.V.

Supermercados, S.A. de C.V.

Distribuidora Comersa, S.A de C.V.

Districomex, S.A. de C.V. (solo Importacion)

L I I D DN R DN D DR BN R I T B )

Con Domicilio Fiscal para todas:



Av. Revolucién 780 Mddulo 2
Colonia San Juan, Delegacién Benito Judrez
C.P. 03730 México, D.F.

b) Para productos de importacion

En el caso de Importaciones ademas de lo anterior debera contener:

Numero y fecha del pedimento aduanal.

Fecha de introduccién al Pais.

Nombre de la Aduana por la que entro (Frontera o Puerto),

Numero de NOM (Norma Oficial Mexicana) vigente de acuerdo a su tipo de producto y su
nimero respectivo de identificacién.

Nombre del importador y/o exportador con sus datos,

Registro nacional de Importador y Exportador.

Numero de permiso de importacién,

Nota: Para la entrega de mercancia de Importacién deberd anexar sus instructivos en espafiol a cada
articulo.

c) Aspectos que debera de cuidar al facturar

Aspectos que debe cuidar al facturar y enviar su mercancia:

Entregar factura original y dos copias.

Elaborar la factura desde su origen, no aceptamos facturas elaboradas en nuestra
drea de Recibo.

Estar ordenada, clara y legible.

Que ampare mercancia de una sola seccion.

Facturar de acuerdo al pedido establecido con el drea de Compras.

Que el codigo de origen de los articulos corresponda a los del Pedido.

Entregar la mercancia junto con la factura original.

Facturar de acuerdo a la unidad de recibo negociada por Compras (Que coincida la
capacidad de empaque y unidad de compra).

No enviar cantidades diferentes a las facturadas (Evite problemas en pago de
facturas)

Que la factura incluya la mercancia sin cargo que Usted nos otorga.

No compensar articulos por otros.

Anotar su nimero de proveedor.

Anotar el nimero de Pedido o boletin de Oferta.

Que los articulos no tengan su caducidad vencida ¢ proxima a vencer.

Verifique que sus operaciones aritméticas sean correctas.

Facture costos netos para evitar diferencias al conciliar.

Para Distribuidora Comersa debera de surtir su pedido minimo 10 dias antes de
terminar la vigencia del mismo.

ENTREGA DE MERCANCIA

a) Proveedores Locales

Todas nuestras Tiendas cuentan con areas especificas para la recepcién de mercancia
(Bodega, Tienda y Mega Comercial Mexicana).



Recibo de Abarrotes y Perecederos.
Recibo de Lineas Generales y Ropa.

En las Tiendas de SUMESA Unicamente se cuenta con un area de recibo.
Es Importante sefialar que usted deberd presentar original y dos copias de su factura para la recepcion
de mercancia, ya sea en tiendas, bodegas 6 almacenes.

b) Proveedores Foraneos

El procedimiento para la entrega de mercancia a través de linea transportista s el siguiente:

Envie su mercancia con flete pagado (En la Tienda no pagamos Flete)

Su mercancia debera de ir bien flejada 6 atada.

Asegure que el servicio de la entrega sea al domicilio de la Tienda y gque el talon de
embarque se presente en original y copia.

Envie el original de su factura y el Pedido autorizado dentro de la caja o bulto y
sefiale en el exterior con letras de gran tamafio y color visible " Aqul va la factura”.

Al transportista se le sellard de Sujeto a Revisién en el talon de embarque o
documento de entrega.

Se circulara la cantidad de cajas, bultos o peso recibida en el original y copia del
talén.

Si existen diferencias se realizaran las correcciones y se anotaran las cantidades
correctas, asi mismo se solicitard la firma del transportista en ambos tantos del
documento.

Realizado lo anterior, se estampara en el frente de ambos tantos los sellos de sujeto
a revisién y con letra y nimero de cajas y peso recibido; Firmando el personal de
recibo en ambos tantos, entregando el original a su transportista.

Es importante que verifique que su mercancia coincida con lo facturado y lo indicado
en el pedido fincado previamente en el area de Compras o por Tienda

En tanto que la mercancia fordnea esta sujeta a revision, si existiera alguna
diferencia le sera descontada en sus pagos, por esta razoén la importancia del punto
anterior,

c) Proveedores que entregan mercancia por Almacenes

Entrega de su mercancia en un centro de distribucién, para suministrar a cada una de
nuestras sucursales debiendo de cubrir los siguientes requisitos:

Mercancia que Factura al Almacén de Cuautitldn:

TR
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Deberd de entregar Original de |a factura y 2 copias.

Facture a nombre del almacén.

Entregue copla de nuestro pedido de Compras o de la orden de Compras.

La mercancia se recibe por bulto, caja 6 empaque, circulando las cantidades
recibidas.

Su mercancia debera de venir en tarimas de 40x48"

Se le entregard como comprobante copia de su factura con las cantidades circuladas
y folio en el momento del recibo.

El recibo de sus mercancias sera a través de citas, por lo que no se recibiran
proveedores que no cuenten con la misma.

Deberd de entregar su mercancia dentro de la vigencia establecida, minimo 10 dias
antes de la terminacién del pedido,

Nuestro sistema tomard como base del recibo el pedido vigente para la generacién de
su pago.



10. Debera de entregar el total de la mercancia facturada.

Entrega de mercancia al almacén para su distribucién a Sucursales:

Lol e

Debera de enviar Original de la factura y 2 copias.

Facture a nombre de la Sucursal,

La mercancia se recibe por caja, empaque 6 buito.

Debera de enviar su mercancia dentro de la vigencia del pedido, respetando la fecha

del mismo. Evite devoluciones de tienda y costos de transportes innecesarios.

o

Nuestro sistema tomara como base para el pago la fecha de recibo en sucursal, asi

como las condiciones del pedido vigente con el que fue entregada la mercancia.

6. Se le entregara como comprobante copia de la factura con sello de recibido indicando
el nimerc de cajas o0 bultos y peso de lo recibido, asi como un folio del control de
envio,

7. Cada Caja, bulto 6 empaque debe indicar en su exterior lo siguiente:

Destino y nimero de tienda.

Descripcidn de la mercancia

Indicacién del manejo de la mercancia. (fragil y su estiba)

Flejado & sellado correcto de sus cajas o bultos, evitando la violacién de las
mismas.

Aseglirese de que el empague resista el peso de la mercancia que contiene.

El cobro del flete lo determinard el drea de Compras aplicAndose en los pagos proximos.

No se aceptan pagos de fletes en los centros de distribucién,

HORARIO DE RECIBO:

DIA HORARIO ALMACEN

Lunes a Sabado |08:00a.m.-13:00p.m. |Narciso Mendoza S/N Predio la Palma

14:00p.m.-16:00p.m. |Barrio
San Mateo Iztacalco Cuautitian de R.R.
Edo. de México C.P. 54850

HORARIO DE CITAS:

Srtia. Guadalupe Rueda
Lunes a Sabado de 08:00 a.m. a 12:00 p.m.
Tel 53-71-71-23; 71-24; 71-25,

RESPONSABLES:

* S Almacén de Importacion (87)
Sr. Jorge Sandoval Ext. 1196

1. S Almacén de Lineas Generales (90).
Sr. Juan Alvarez Ext. 1197

2. S Almacén Marca Propia (91).
Sr. Julio Lopez Ext. 1195

3. S Almacén de Basicos (99).
Sr. Margarito Reyes Ext. 1194

4, S Almacén Farmacia (122)
Srita. Alma Isela Ortiz Ext. 7127

5. Sr. José Luis Castillo
Tel. 53-71-71-21



Mercancia que Factura al almacén de Vallejo (Perecederos):
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Deberé& de entregar Original de la factura y 2 copias.

Facture a nombre del almacén.

Entregue copia de nuestro pedido de Compras o de la orden de Compras.

Presente correctamente la documentacion de los productos,

Se le entregard como comprobante copia de su factura con las cantidades circuladas
y folio en el momento del recibo.

Debera de confirmar la entrega de su producto un dia antes.

Identificacion con fotografia del Transportista que lleva los productos.

La descarga en anden es responsabilidad del proveedor.

Los mérgenes de Control de calidad aceptados estarén notificados al proveedor y/o
representante.

10.Su producto deberd venir en tarimas de 1.0 x 1.10 mts. y debidamente emplallada su

estiba.

11. Los productos en cajas se deberan entregar en buen estado, cerradas y blen flejadas.

Productos manejados en el Almacén:

Frutas y Verduras.

Carne en Canal,

Visceras y Congelados.
Pescados y Mariscos,
Salchichoneria y Lacteos.
Azlcar.

Aspectos Técnicos gue debe de Considerar para la entrega de sus productos en Nuestras
diferentes dreas:

FRUTAS Y VERDURAS

1. Por prioridad se recibirdn los productos del pedido del dia.
7 3
3. La descarga deberd sujetarse a los tiempos y a la cantidad de personal autorizado

Los productos que se encuentran ofertados bajo confirmacién de Compras.

(de acuerdo a la tabla por tipo de vehiculo),

4. Unidades de transporte con termo deberdn mantener la temperatura entre 5°C a
8°C.
5. El horario de recibo es el siguiente:
DIA HORARIO ENTRADA
Lunes 6:00 a.m. - 6:00 p.m. Caseta # 5
Martes: Pedido de linea 5:00 a.m. - 11:30 a.m. Caseta # 5
Adelanto de mercancia 11:30 a.m. - 15:00 p.m.
Miércoles, Jueves, Viernes y|6:00 a.m. - 2:00 p.m. Caseta # 5
Sabado.
Domingo 6:00 a.m, - 13:00 p.m. Caseta # 5

UBICACION DE ENTRADA:
Caseta # 5: Av. Poniente 140 s/n (Eje 5 Norte) altura del tanque elevado Tel. 53-71-86-90

CARNE EN CANAL:

1.

Entregue la guia Fitosanitario del producto.

2. Mostrar el marchamo sin ninguna alteracién.

7

Temperatura dentro de la caja de -5°C



4. Entrega la carne en canal con ganchos.
5. Horario de Recibo
I DIA HORARIO ENTRADA
Lunes a Sdbado 5:30 a.m. - 10:00 a.m, Caseta # 4 Av. Poniente 140

fuera del horario con autorizacion |s/n (Eje 5 Norte) tel. 53-71-
86-90

VISCERAS Y CONGELADOS:

2 ot oo

Entregue la guia Fitosanitario del producto y si es importacion su pedimento Aduanal.
Mostrar el marchamo sin ninguna alteracion.

Temperatura dentro de la caja -5°C.

Horario de recibo:

DIA HORARIO ENTRADA

Lunes a Sabado 6:00 a.m. - 13:00 p.m, |Caseta # 5 Av. Poniente 140
s/n (Eje 5 Norte) altura
tanque elevado, tel. 53-71-86-
90

PESCADOS Y MARISCOS:

1. Mostrar el marchamo sin ninguna alteracion.

2. Las cajas deben estar correctamente limpias.

3. El producto fresco debe presentar una capa de hielo

4. El producto debe venir entarimado.

5. Horario de recibo:

DIA HORARIO ENTRADA
Lunes a Sabado 9:00 a.m. -~ 11:00 a.m. |Caseta # 5 Av. Poniente 140
s/n (Eje 5 Norte) altura
tanque elevado, tel. 53-71-86-
90
SALCHICHONERIA Y LACTEOS:

1. Temperatura dentro de la caja 5°C.

2. Cajas del producto en buen estado, cerradas y bien flejadas.

3. Entarimas de 1.0 X 1.10 mts. y emplallada.

4. Los productos al vacio con sellos visibles.

DIA HORARIO ENTRADA
Lunes a Viernes 7:00 a.m. - 11:00 a.m. |Caseta # 5 Av. Poniente 140
s/n (Eje 5 Norte) altura
tanque elevado, tel. 53-71-86-
90
AZUCAR:

1. Los costales deben venir sin ninguna ruptura.

2. La descarga es por cuenta del proveedor

3. Horario de entrega:



DIA HORARIO ENTRADA
Lunes, Miércoles, 10:00 a.m. - 14:00 p.m. |Caseta # 4 Av. Poniente 140
Jueves, Viernes y s/n (Eje 5 Norte)tel. 53-71-
Sabado 86-90
RESPONSABLE:

* Frutas y Verduras:
Lic, Enrique Galindo T.
Horario de Atencién: Lunes a Viernes de 8:00 a.m. a 17:00 p.m.
Sabado de 09:00 a.m. a 14:00 p.m.
Tel. 53-71-86-71 y 53-71-86-57

= Produccién:
Ing. Rubén Samaniego H.
Horario de Atencién: Lunes a Viernes de 06:00 a.m. a 15:00 p.m.
Sabado de 06:00 a.m. a 14:00 p.m.
Tel. 53-71-86-43 y 53-71-86-44

= Gerencia de Perecederos
Ing. Mario Barranco F.
Horario de Atencién: Lunes a Viernes de 09:00 a.m. a 18:00 p.m.
Sabado de 10:00 a.m. a 13:30 p.m.
Tel. 53-71-86-74 y 53-71-86-47
E-Mail: mbarran@mail.comerci.com.mx

SISTEMA DE RECIBO DE MERCANCIA EN TIENDA

a) Recibo de mercancia en forma automdtica (Pistola de radio frecuenda) el cual permite
que el sistema localice, los pedidos vigentes para su recibo

b) La mercancia que se recibe estando vencida su vigencia de entrega, estara sujeta a
devolucién inmediatamente.

c) Existe un doble conteo de mercancia de manera simultanea por parte del personal de
recibo de tienda para la validacion de la correcta recepcién, ya que el cuadraje de ambos
conteos se realiza en forma automatica.

d) El sistema en forma automatica asignara el folio de entrada y la emisién del acuse.
El acuse de recibo que se entregard contendra la descripcién del articulo y cantidades
recibidas.

Es importante mencionar que no se entregara ningtn documento a su representante, hasta
que se le proporcione su tanto de la factura junto con el acuse de recibo correspondiente.

El acuse deberd de ser firmado tanto por personal de nuestra Bodega como por su
representante 6 transportista de conformidad con la mercancia entregada.

e) En caso de surtido parcial, el sistema tratara de agotar los pedidos pendientes cuya fecha
de entrega este vigente.

f) En caso de existir alguna diferencia en el recibo de mercancia Usted tendra 10 dias para aclarar la
misma con |a sucursal ( entregas directas).



DEVOLUCION DE MERCANCIA

a) Politicas

Las devoluciones se llevaran a cabo, segun el acuerdo que Usted haya tenido con nuestro
comprador.

1) Si Usted acepta devoluciones de mercancia, la tienda elaborara un aviso de cargo por los
siguientes conceptos:

1.- Mercancia Fuera de Temporada
Por duplicidad en pedidos

Por descatalogacién de articulos

Por no efectuar cambio fisico
Mercancia entregada fuera de vigencia

2.- Mercancia Caducada
Mercancia caducada

3.- Devoluciones Programadas
Devolucion programada por compras
Por negociacion con representante
Por autorizaciéon de compras

4.- Mercancia Defectuosa

Por no sujetarse a las especificaciones
Medidas incorrectas

Mercancia defectuosa

2) El descuento de sus devoluciones se determina con base en el documento vigente en la
fecha en que se elabore la devolucion (catdlogo), Invariablemente de los costos que
estuvieron vigentes en el momento del recibo.

3) El aviso de devolucion de mercancia se publicara en el portal del proveedor a las
72 hrs. de elaborado por la Sucursal, a nivel detalle y costeada (codigo, descripcion,
motivo, cantidad y costo).

4) El plazo para recoger sus devoluciones de mercancia, serd de 32 dias naturales en
mercancia de Lineas Generales, Ropa y Abarrotes y de 10 dias naturales para mercancia
perecedera, a partir de la fecha de emisién del Aviso de Cargo

5) Si al termino del plazo establecido adn no ha pasado por la misma, se dispondra de ella,
por parte de la Sucursal,

6) El proveedor sera responsable de recoger su mercancia a través de sus propios medios
conforme a lo siguiente
+ El proveedor determina al transportista que traslada la mercancia.
= El representante del proveedor o su transportista, debe de presentarse a la sucursal
con la hoja membreteada del proveedor, la cual indica el folio o folios que
corresponden a la devolucién de la mercancia, y en el mismo memorandum debe
contener la fotocopia del IFE, licencia de automovilista o identificacién de la empresa
con fotografia y firma de la persona que recoge la mercancia.



+ Se podran tramitar con la Subdireccién de Administracion y Procesos de Compras una
carta de presentacion abierta, para que no sea necesario presentar memorandum
cada vez que acudan a la sucursal.

« La Sucursal mantendra un archivo de carta abierta, para consultar cuando el
proveedor o transportista se presenten a recoger su mercancia de devolucién.

« Los proveedores o transportistas que cuenten con carta abierta de presentacion,
invariablemente deberdn entregar fotocopia de su identificacidn.

« El proveedor o transportista que no cumpla con estos requisitos, no le serd entregada
la mercancia a devolver, considerando que el tiempo de la devolucidén seguird
corriendo normalmente.

= De las devoluciones que se generen en tienda, les tendremos informados por medio
de la pagina de Provecomer en Internet.

= Para mayor informacion favor de comunicarse al teléfono 52 70 95 57 6 95 26

7) Elaborado el aviso de cargo el importe se le descontard en su pago mas préximo

8) Si Usted es proveedor que maneja sus devoluciones con el sistema de "cambio”, evite
que su nota de cambio se convierta en aviso de cargo, sustituya los articulos antes de 20
dias, en salchichoneria y lacteos antes de 8 dias

SISTEMA DE COSTEO DE FACTURAS

a) Condiciones para costeo de su factura

* El Grupo Comercial Mexicana reconoce como valido los costos y condiciones de
compras pactados con nuestro Comprador y cuya aceptacién se haya plasmado en el
catdlogo, pedido y boletin de oferta. Por lo que no reconoce ningn otro documento
para la base de costeo del documento.

+« Los costos, descuentos y plazo con que el Grupo Comercial Mexicana paga las
facturas de nuestros proveedores se determina con base a la fecha de las condiciones
vigente del documento.

+« La mercancia solicitada por sucursales la pagaremos con base en los costos y
condiciones que estén vigentes en la fecha en que elaboramos el pedido,
independientemente de la fecha en que Usted entregue la mercancia y que haya
variado la misma.

+ Los pedidos elaborados por compras, los pagaremos con base a los costos y
condiciones del documento pactadas con Usted.

« En cas6 de que facture mercancia a precio de linea y se detecta que existe un pedido
de oferta con fecha vigente, se tomara la condicién de oferta para su pago.

b) Agotamiento de Pedido

Los pedidos que elabore el Comprador con cantidades deberdn de ser surtidos en su
totalidad dentro de la vigencia establecida, a partir de la fecha inicial todas sus entregas
seran recibidas con base al pedido en orden cronoldgico hasta agotar las cantidades pedidas,
considerando para su pago las condiciones vigentes en la fecha en que se finco el pedido.

Si se cumple la fecha final del pedido y la cantidad no fue surtida totalmente, le seguiremos
recibiendo sus entregas con este pedido hasta completar la cantidad pedida, y su pago se
realizard con base a los costos y condiciones del pedido fincado, sin importar la fecha en que
Usted surta la mercancia.



c) Dia de Corte

El pago de sus facturas se realizara con base a clerto dia de la semana especificado por el
comprador, y el cual se tomard como fecha de corte para su liquidacién de todo lo recibido
hasta ese dia y serd igual a su fecha de vencimiento. Aplica para aquellos proveedores que
entregan diario a las Sucursales.

Ejemplo : Si tiene pactado con Usted, el dia de pago miércoles nuestro sistema agrupara
todo lo recibido en las Sucursales del jueves hasta el miércoles que haya vencido y generara
su pago con fecha de corte al dia miércoles.

d) Fecha de Vencimiento Calculada de Acuerdo a Dias Naturales

La fecha de vencimiento es calculada a partir del dia en que se le asigno folio a su mercancia
en nuestras sucursales, aplicandole los dias de plazo negociado con el comprador.
Considerando los dias Naturales se calculara la fecha de vencimientos de sus facturas para
pago.

e) Mezcla de Plazos en una misma Factura

Deberd de facturar de acuerdo a los pedidos negociado con nuestro Comprador, en el caso
en que Usted decida facturarnos con mezcla de plazo en una misma factura, el sistema le
calculara su fecha de vencimiento de pago de acuerdo al plazo mayor registrado en nuestras
condiciones.

f) Mezcla de Precios de Costos de Oferta

El Grupe Comercial Mexicana reconoce como valido la fecha de asignacién de folio de la
factura en la sucursal, asi como los costos de los pedidos fincados en los que se agotara
cantidades para su liquidacion, pero si se detecta condiciones de oferta vigente mejores a
las que existe a la fecha de recibo de la mercancia nuestro sistema tomard como base éste
para el pago de su factura.

PAGOS DE FACTURAS

a ) Pago por transferencia electrénica de fondos.

Nuestra compaiiia tiene la politica de pagar a nuestros proveedores a través de
Transferencia Electronica de Fondos, permitiendo abonar a su cuenta de cheques
previamente proporcionada por Usted a nuestro comprador.

BENEFICIOS:

Este servicio tiene como proposito el simplificar los tramites de pago, asi como la
disponibilidad inmediata de sus cobros mediante la cuenta de cheques.

No serd necesario que usted 6 su personal acudan a nuestras oficinas a recoger el pago de
sus mercancias,

El pago de sus facturas se realizard mediante los siguientes Bancos autorizados:



BANCO NACIONAL DE MEXICO, S.A. (BANAMEX)
BBVA-BANCOMER, S.A.

El Banco informara a través de su estado de cuenta los abonos efectuados por el Grupo
Comercial Mexicana,
Su desglose de pago sera publicado por Internet 48 hrs. antes de su depdsito

Nota: Es importante recordarie que el plazo para el cobro de sus facturas comienza
a partir de la fecha en que le fue asignado el folio de entrada.

b ) Altas o cambio de cuentas bancarias:

Para utilizar este sistema, es indispensable que Usted le proporcione a su Comprador los
datos correspondientes ( por escrito en hoja membretada ):

No. de Proveedor.
Institucién Bancaria.
No. de Cuenta Bancaria.
No. de Sucursal.

-

.

.
Para el cambio de Cuenta Bancaria debera de realizar el tramite con su Comprador
correspondiente, reuniendo los siguientes requisitos:

+« Carta membreteada de su Empresa.

* Llenado del formato que entrega Compras.

+ Cheque original cancelado.
También lo puede realizar mandando su informacién via e-mail a la siguiente direccién :

despinoz@mail.comerci.com.mx

Nota : Usted podrd proporcionar a su Comprador su cuenta clabe para su registro en el
sistema de pagos.

c ) Dia de pago:

De acuerdo al plazo convenido con el comprador, la fecha de corte del desglose serd el dia
en que corresponde su pago, liquiddndose via Transferencia Electrénica de Fondos.

El Grupo Comercial Mexicana realizara los depdsitos de Lunes a Viernes correspondiendo a
Usted un dia especifico de pago.

d ) Envio de desglose de pago:

El envio de la documentacién tiene la finalidad de que Usted reciba el page oportuno de sus
facturas en su Empresa, Negocio u Oficina, evitando asi el desplazamiento a nuestras
oficinas.

Usted podra consultar el desglose en nuestro portal 48 Hrs. antes de que realicemos su
pago.



Recuerde que el envio del comprobante fiscales se realizarda por medio de mensajeria
especializada una vez al mes, asi mismo podra obtener por INTERNET el reportes de sus
notas de cargo y crédito a las 48 hrs. de haberse elaborado su pago.

Es importante que Usted confirme su domicilio para el envio de correspondencia
directamente en el portal de provecomer (INTERNET) & a través del departamento de
Atencion a proveedores que se encuentra ubicado en Calzada Vallejo No. 980, Col. Industrial
Vallejo C.P. 02300, Del. Azcapotzalco, México D.F., conteniendo los siguientes datos:

Carta membretada de su compafiia.

Razoén Social y No. de Proveedor.

Domicilio completo.

Teléfono y Fax (Es importante anote su No. de Fax)

Persona responsable de recibir la correspondencia.

Es responsabilidad de Usted actualizar sus datos, cada vez que efectie algun cambio.

Nota: Le sugerimos para su comodidad actualizar sus datos por INTERNET.

e ) Datos que contiene el desglose de pago.

Las claves del detalle de las liquidaciones y de los descuentos que aparecen en los desgloses
de pago son los siguientes:

TIPO DE DESCRIPCION
DOCUMENTO
01 Entrada de mercancia
02 Devolucién
03 Nota de cargo
04 Rentas de espacio
10 Rapel (entrada)
11 Rapel (devolucion)
16 Nota de crédito
18 Ajuste de cargo
19 Ajuste crédito
20 Bonificacién promocional (entrada)
21 Bonificacién promocional (devolucion)
22 No devolucién (entrada)
23 No devolucién (devolucién)
24 Aportacién publicitaria (entrada)
25 Aportacién publicitaria (devolucién)
28 Daymon (entrada)
29 Daymon (devolucion)
30 Descuento adicional por nota de cargo (entrada)
31 Descuento adicional por nota de cargo (devolucion)
40 Aportacién por Inventario y Venta
41 Diferencia en Negocdiacion Auchan
42 Aportacién Demostradora
43 Descuento especial Auchan
44 Descuento Logistico
51 Cancelacion de entrada
52 Cancelacion de devolucién
53 Cancelacion nota de cargo




54 Cancelacion renta de espacio

60 Cancelacion rapel (entrada)

61 Cancelacién rapel (devolucion)

66 Cancelacion nota de crédito

68 Cancelacion ajuste cargo

69 Cancelacion ajuste crédito

70 Cancelacién bonificacién promocional (entrada)

71 Cancelacion bonificacién promocional (devolucion)

72 Cancelacion no devolucién (entrada)

73 Cancelacion no devolucidn (devolucién)

74 Cancelacién aportacion publicitaria (entrada)

75 Cancelacion aportacién publicitaria (devolucién)

78 Cancelacién daymon (entrada)

79 Cancelacion daymon (devolucion)

80 Cancelacion descuento adicional nota cargo (entrada)
81 Cancelacién descuento adicional nota cargo (devolucién)

La descripcién de los claves de los tipos de Emisores que se aplican en sus desgloses de

pago, son las siguientes:

TIPO DE DESCRIPCION
EMISOR
01 Entrada de tienda
02 Entrada abarrotes
03 Entrada consumos internos
04 Valuacion
05 Devoluciones
10 Notas de Compras
11 Compras automatico
13 Contabilidad provincia
14 Sistemas
15 Devoluciones Sima
19 Egresos aplicacion automética
20 Fletes y distribucién de mercancia
23 Contraloria
26 Egresos aplicacion manual
27 Proveedor ventas por catalogo
28 Contabilidad almacenes
29 Almacenes frutas y verduras
30 Espacios promocionales
31 Mercaderias
42 Fletes Controlaria
44 Renta de espacios

f ) Pago anticipado con documento electrénico (Letra de cambio)

Este servicio tiene el propésito de que Usted tenga la posibilidad de recibir pagos anticipados
de manera automatica.

Para su alta debera sujetarse a las siguientes disposiciones:

Negocie con su comprador una solicitud de pago anticipado con documento electrénico.

El comprador fijard un porcentaje de Aforo. (Reserva)




Debera elaborar y firmar una carta responsiva, la cual le serd entregada en el drea de
Compras.

Copia de identificacion del representante legal.

Entregar copia del acta Constitutiva.

Se documentara con base en los pasivos existentes.

Debera de afiliarse al programa de Cadenas Productivas (Nafin) 01 800 nafinsa

Debera de establecer negociacién con las instituciones de Factoraje, para la operacién que
se derive del descuento del documento electronico.

INSTITUCION.
« FACTORAJE HELLER FINANCIAL
FACTORAJE MIFEL.
FIDEICOMISO AAA (Comercial Mexicana) 52-70-93-26
FACTOR BAJIO
FACTORAJE SANTANDER
FACTORAJE BANAMEX

+« Los desgloses seran publicados en el portal de provecomer 24 Hrs. después de
haberse emitido el documento a nivel detalle.

= La publicacién de las letras serdn los dia Martes para el drea de Lineas Generales,
Ropa y Abarrotes, para el area de Perecederos Martes y Jueves

= El monto de su letra electronica deberd ser descontar en el portal de Nacional
Financiera: www,.nafin.com

= Al vencimiento del documento Grupo Comercial Mexicana realizard el pago a través
de transferencia de fondos al intermediario financiero con quien opero su letra
electrénica.

« En caso de no ceder la letra electrénica a ningln factoraje, este serd cancelado a las
96 Hrs. de haberse emitido.

« Los aforos, seran abonados al vencimiento en su cuenta de cheques de acuerdo al dia
asignado de pago.

= Si requiere de mayor informacién o tiene duda tendra que presentarse en el drea de
Atencién a Proveedores oficinas Vallejo.

g ) Entrega de cheque (Por excepcion)

El pago con cheque se efectuard en nuestras oficinas de la Ciudad de México, presentando
su credencial de cobro autorizada, en caso de no contar con su credencial de cobro debera
de presentar su acta constitutiva con sello de registro de comercio, identificacion oficial IFE y
el poder para realizar el cobro del cheque.

Los cheques por excepcién serdn entregados en nuestra caja general de oficinas Vallejo,
tnicamente en el horario de 9:00 a 12:00 Hrs

Todo cheque para su pago serd nominativo y no negociable.

ACLARACION SOBRE PAGOS O DESCUENTOS

Grupo Comercial Mexicana cuenta con un departamento de Aclaraciones. En este
departamento atendemos todas sus reclamaciones por concepto de diferencias en pago 6
facturas vencidas no pagadas a nivel Nacional en nuestras Oficinas Corporativas de Vallejo.



Le recordamos que ningin departamento ¢ empleado ajeno a Aclaraciones esta facultado
para atenderles, si lo hubiera tomaremos su aclaracién come no recibida, las reclamaciones
las atenderemos de acuerdo a:

a) Domicilio y horario de recepciéon

Las aclaraciones deberdn ser entregadas en el departamento de atencién a proveedores, por
medio de una solicitud de reclamacion por escrito, Ia cual se recibird en las Ventanillas y se
proporcionara un nimero de folio, sello, nombre y firma del personal de aclaraciones, en
algunos casos la respuesta serd de inmediato en Ventanilla, Usted podrd presentar su
documentacion en :

1. OFICINAS CORPORATIVAS DE VALLEJO.

CALZ. VALLEJO No. 980, COL. INDUSTRIAL

VALLEJO, C.P. 02300 MEXICO, D.F.

DELG. ATZCAPOZALCO. TEL. 53-71-86-61, 85-04, 85-37 Y 86-96.
FAX 53-71-86-35

2. Los dias y horarios en que recibimos su documentacién para presentar aclaraciones son:

DIAS HORARIO
LUNES, MIERCOLES Y JUEVES. |9:00 A 12:00 HRS. Y
14:30 A 16:30 HRS.

3. Le recordamos que el importe minimo para reclamar por documento es de $ 150.00

4. Los proveedores que entreguen mercancia con remisién, tendran que presentar su factura
original en nuestras oficinas antes mencionadas, con su desglose correspondiente para la
generacion del pago.

5. No se aceptan reclamaciones via Fax o Telefénicas.
6. Es importante que identifique el motivo de su aclaracion:

Facturas vencidas no pagadas.
Diferencias en pago.

Verifique las operaciones aritméticas.
Devoluciones de mercancia.
Descuentos aplicados

HORARIO DE CAJA GENERAL
PAGO DE CHEQUE (POR EXCEPCION)
MARTES O VIERNES DE 9:00 A 12:00 HRS.

(PREVIA PRESENTACION DE CREDENCIAL DE COBRO)
DESPUES DE ESTE HORARIO NO SE ENTREGARA NINGUN PAGO.
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