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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 nació en la

Noche más bella de este año.
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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 está enmascarado de

ninguna manera, las empresas están luchando para obtener

mejores procesos y empaques, la maquinaria permite que la elaboración

sea más 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 difícil que

consuma un dulce típico, por eso es importante hablar de las

empresas dedicadas a fabricar este dulce, no todas las empresas cuentan

con la  presentación e  innovación de imagen,  de

presentación de envases y en inversión 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.

INTRODUCCIÓN



La tradición remonta su origen hace más de cien años, para que no

se pierda esta, las empresas cajeteras están realizando esfuerzos como:

El Patronato de la Cajeta de Celaya A.C.

La Denominación de Origen de la cajeta para la ciudad de Celaya.

La unificación de todas las empresas en una Marca Colectiva.

La creación de Franquicias en toda la República Mexicana.

La realización 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 día con día,

buscando nuevos prospectos y manteniendo los que ya se tienen tanto en

los establecimientos y en las áreas que visita el personal.

Para que una empresa perdure en el ramo al que va dirigido es

necesario que amplíe la línea de productos que maneja, no se puede

sobrevivir eternamente con los mismos productos, a los clientes y a la

competencia les gusta la innovación, si la empresa no se preocupa por esta

situación se quedará atrás y perderá a sus clientes, hay que explotar el

dulce dándole un giro nuevo que nadie ha sabido, llegar nos referimos al

mercado de los niños.



1.1 Antecedentes de la leche quemada (cajeta).

1.2 Historia de la empresa cajetera La tradicional
de Salgado.

CAPÍTULO 1
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1.1 ORIGENES DE LA LECHE QUEMADA (CAJETA)1

 Los Españoles  fabricaban y elaboraban la leche quemada,

desde la época del virreinato, pero, en nuestro continente y más aún, en

nuestro país, el primer antecedente de la leche quemada se remonta el

siglo XVIII,  en la época de la colonización española, ya que, al igual que

muchas otras costumbres y tradiciones, la leche quemada forma parte de

la gastronomía 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 producción, no era la

leche de cabra (como en nuestros días), sino leche de vaca, tal y como lo

menciona Patricia Quintana, periodista del periódico Reforma:

“Con la llegada de los españoles, se empezó a usar leche de vaca, azúcar de

caña, almendra, nueces, y demás. Hubo tendencia a mezclar los dulces

europeos, a los que se les agregó chocolate”2

                                                  
1 www.méxicodesconocido.com.mx , www.correodelmaestro.com.
2 www.grupo reforma.com
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Cuando los españoles llegaron a México, encontraron grandes

manadas de cabras; una de las regiones en las que mayores ventajas

tuvieron para asentarse y encontrar alimentación, fue sin duda, el Bajío en

Guanajuato, tal y como dice el historiador Rafael Zamarróni, 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 España”3

La región del Bajío es una región fértil para la crianza de cabras

                                                  
3 ZAMARRONI ARROYO, Rafael, Celaya tres siglos de su historia, Editora mexicana de Periódicos,
Libros y Revistas, S.A., México 1975 P. 102
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Las cabras al alimentarse de los nutritivos  pastos que había en esta

región, produjeron más leche, los españoles miraron una alternativa muy

ventajosa ya que no tenían muchas vacas, experimentan con leche de

cabra, y elaboraron leche quemada, les gusto el sabor, es así como se

modifica su receta en Nueva España, desde entonces se puede utilizar

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

La leche quemada es una receta antigua heredada

de los españoles a las sociedades de América

Como menciona el libro de Cocina Virreinal Novohispana, los

españoles enseñaron a elaborar la leche quemada  a las monjas de los

conventos, quienes a través de los años se dedicaron a difundir en la

Nueva España los secretos y manufacturas de toda clase de dulces

derivados de los lácteos, así como otra clase de postres.
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Ellas  tenían la obligación 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 Españoles 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.
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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

introducía en cajitas de madera o de tejamanil. Para dar validez a nuestra

afirmación, nos apoyamos en  la página 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 ocurrió al

celayense, señor Cornejo”4.

Presentación del envase de una cajeta de Celaya

                                                  
4 www.correodelmaestro.com
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En la  ciudad de Celaya se le conoce como cajeta, únicamente 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:

♦ Azúcar

♦  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 así como  obtuvieron: la cajeta natural, la cajeta

quemada, la cajeta envinada y la cajeta de vainilla.

Con la fabricación de la cajeta, en esta Ciudad, nacen varios  mitos, uno de

los más importantes fue cuando se instaló la torre hidráulica (La Bola del

agua), se decía que estaba llena de cajeta y que bastaba abrir una llave

para tomar toda la que se quisiera.

Bola hidráulica de Celaya, inaugurada en 1910
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“Una de las primeras  fábricas de cajeta  de la región fue El caballo

de Oro, que estaba ubicada frente a la estación de ferrocarriles,”5 los

pasajeros del tren compraban cajeta en las peculiares cajitas de madera y

amarradas con mecate.

Tranvía que recorría 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 día, en la ciudad de Celaya

los productores de cajetas han formado un patronato de empresas

cajeteras, en donde participan las más importantes fábricas de la ciudad,

tales como:

                                                  
5 Información del archivo de la empresa Cajetera La Tradicional, Celaya,  Gto. 22 de julio del  2003,
Pág.2
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La Tradicional de Salgado, De Antaño, La Cabrita del Bajío, La

Chivita Celayense, La Fina, La Moreliana, La Reyna, La

Suprema, La Vencedora, Mex-Cel, Productos Dolche del Bajío y

Ricap.

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

Es importante señalar que en la continuación de esta tesis nos

enfocaremos únicamente en la empresa La Tradicional de Salgado,

una de las más antiguas empresas de cajetas de esta nuestra ciudad.
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I.2 HISTORIA DE LA EMPRESA CAJETERA LA

TRADICIONAL DE SALGADO.

La empresa La Tradicional de Salgado es una empresa celayense

dedicada a la elaboración y comercialización de la cajeta.

Esta empresa inicia labores en el año de 1860, con otro nombre, sus

dueñas, eran las señoritas Aguilar, que después de 50 años venden la

marca, pero siguen elaborando la tradicional cajeta y los jamoncillos, con

la diferencia que su venta no era al público en general, sino se trabajaba

sobre pedido y en situaciones especiales.

∗En el año de 1989, el señor Andrés López Gómez y la señora Ma.

del Socorro Salgado, se hacen cargo del negocio dándole 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 comercialización 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 ningún empleado y la función de atender y fabricar el

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

                                                  
∗ Entrevista proporcionada por Ing. Andrés López Gómez (Director general)
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Socorro, quienes conservaron, mejoraron, y obtuvieron las diferentes

recetas de las cajetas, también iniciaron  la tarea de comercialización 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 atención y calidad a los clientes; es así, como hasta el

día de hoy, la empresa cuenta con más 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 misión de entregar a sus clientes productos 100 por ciento

naturales, siempre con la intención de evitar los conservadores,

saborizantes y colorantes artificiales, y hacer de cada dulce toda una

artesanía. En sus inicios se fabricó únicamente  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 permitió que los productos se vendieran en

otras tiendas y de aquí sale la idea de comercializar, también productos de

otros estados como: Michoacán, San Luis Potosí, Jalisco y por supuesto de

Guanajuato. Ha sido tal el éxito de esta estrategia que en la actualidad se

comercializan más de 100 dulces y  se elaboran más de 10 productos en la

fábrica.



12

De toda esta lista de productos debemos decir que el más

importante de todos es la cajeta y tomando como el producto titular de la

empresa, dice el Ing. Andrés López Gómez, 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 presentación de las cajetas

es el embalaje, que a lo largo de los años 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

plástico.

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

cajeta se cristalice más rápido.

 Segundo, la higiene es más difícil controlar en este tipo de

embalaje. Es por ello que sólo 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.
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Por tal razón, se ha implementado el vidrio estéril, que es en sí el

más recomendable, por que permite cerrar el producto al vacío, sin

problemas de que se vaya a contaminar por aspectos externos (mayor

higiene) y además 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 tranvía).

“Un autovolquete es un camión, vagón u otro vehículo utilizado para el

transporte de materiales.”6

Esta idea surgió de los tranvías de pasajeros que circulaban en los

años de 1880, por todo el centro de la ciudad y la región.”Celaya tuvo

comunicación por medio de sus tranvías tanto por el norte como por el

oriente”7

La tradicional de Salgado mandó hacer un autovolquete, en el año 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 jardín de esta

ciudad, además de ser un atractivo turístico y por supuesto que fuera algo

histórico que  reviviera lo que por mucho tiempo los habitantes de esta

cuidad disfrutaron.

                                                  
6 GARCIA PELAYO, Ramón, GROSS, Diccionario Usual ,octava edición, Larousse,1998,Pág. 658
7 www.correodelmaestro.com
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Este autovolquete funciona por medio  de otro vehículo (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 está pasando por

un gran auge, en los últimos 6 meses la empresa se a posicionado en

diferentes Estados de la República esto gracias a la venta de

Franquicias.

La empresa La Tradicional de Salgado a través de estos 25 años

ha tenido la ardua labor de hacer perdurar y dar a conocer nuestras

artesanías y tradiciones, es por ello que a lo largo de estos años ha

participado en numerosos eventos, representando orgullosamente a la

Ciudad de Celaya y al Estado de Guanajuato.
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Entre estos eventos podemos enumerar:

1.- Las Fiestas mexicanas organizadas por Televisa.

2.- Confitexpo  (Guadalajara)

3.- Expo Guadalajara

4.- Expo Michoacán

5.- Feria de Celaya

6.- Expo cajetera (en Celaya)

7.- Participación en eventos gubernamentales como Ponte el cinturón

en la ciudad de Celaya

8.- Participación en eventos de turismo

9.- Apoyando eventos universitarios

10.- Diversas Convenciones en la ciudad de Guanajuato

11.- Participación en la Feria Internacional de Franquicias, que se llevó 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 más importantes:

1.- Premio Guanajuato a la calidad.

2.- Orgullosamente Guanajuatense

3.- Royal Crown to excellent

4.- Sun of gold
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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 comunicación como por ejemplo:

En artículos de la Revista México Desconocido; Reportaje en el

Periódico Reforma; reportaje en la revista Guías de Padres y el más

reciente en la revista inn de la ciudad de Celaya.

En televisión un reportaje en el canal de televisión People & Art de la

cadena internacional Discovery Networks; reportaje en el programa Cada

Mañana y Con sello de Mujer de la cadena nacional de televisión TV

Azteca.
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 En radio se cuenta una participación en el programa radiofónico de

Cristina Pacheco, por la 1ª. Cadena Regional Radio Formula S. A.

DE C. V.

Menciones en autobuses de las concesionarias ETN y Flecha Amarilla.

Es así como la empresa La Tradicional de Salgado hoy se

encuentra como una institución sólida y con presencia, siempre con

el orgullo de ser y sentirse celayense, busca mantener su hegemonía

como empresa líder en el mercado, a través de apoyo a la ciudadanía,

expresión y difusión 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.
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2.1 DETERIORO DE  LA IMAGEN DE LAS EMPRESAS
CAJETERAS DE CELAYA8

Para nadie es un secreto que la ciudad de Celaya está

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, así como lo dice la señora Abigail Carreño en su libro

Imagen de Celaya en el País, en comercializar e industrializar la

cajeta, como casi todas las industrias, éstas nacen en los talleres

familiares que con el éxito de su producción van conformándose

en empresas.

Sin embargo, muchas de ellas, por el interés principal de la

venta fácil, han desfavorecido el que el  producto respete los

mínimos 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 CARREÑO, DE MALDONADO, Abigaíl, ”Imagen de Celaya” tercerra edición, Celaya Gto., 1999,
Pág. 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

línea de productos, para volver a cautivar al cliente así como la

racionalización 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
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2.2 ENEMIGOS DE 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 difusión nacional

permanente.

2.3 LAS PEQUEÑAS EMPRESAS CAJETERAS9

Para decir que las empresas en la ciudad de Celaya en el ramo

cajetero son pequeñas las analizaremos en el aspecto financiero, personal

ocupado, producción y ventas.

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

cajeteras es limitado y se produce poco.

                                                  
9 MÜNCH, GALINDO y GARCIA MARTINEZ,”Fundamentos de Administración”, editorial Trillas,
 5 edición, México,1990,Pág.47, Información del archivo de la empresa Cajetera La Tradicional, Celaya Gto.22 de
julio del  2003, Pág.8
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Personal ocupado: Las empresas pequeñas 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

Producción: Es de acuerdo al grado de maquinización que existe

en el proceso de producción. En la elaboración de la cajeta es muy

artesanal no se requiere de maquinaria es más 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 tamaño de la empresa en relación con el mercado,

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

cajeteras son pequeñas, sus ventas son locales.
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En cuanto al gremio cajetero, en la ciudad de Celaya,

prevalecen las microempresas y es que según estadísticas de INEGI

la  inversión mínima necesaria para poder abrir una microempresa

de este rubro haciende a $37,100.00 mientras que para tener una

pequeña empresa se necesita invertir  un mínimo aproximado de

$165,000.00.

Estas cifras dadas por INEGI demuestran que es relativamente

fácil el surgimiento de empresas familiares, fenómeno que a la

larga ha hecho que en Celaya exista gran cantidad de

organizaciones que producen cajeta, más sin embargo,

lamentablemente la gran mayoría de estas fábricas, para realizar

sus ventas, se apoyan más  en la buena imagen tradicional de la

cajeta Celayense, que en sus componentes, y de sus productos.

Esta invasión de empresas ha deteriorado la imagen de la cajeta

Celayense y mucha cantidad ha traído 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 Administración

Tributaria.(SAT), Ya sea acudiendo a sus instalaciones de la ciudad

o por la página de Internet. www.elsat.com.mx
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Formato R-1 Solicitud de inscripción 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 público. (copia certificada para cotejo).

Para la realización de este documento es necesario acudir con un

notario público  para que la redacte con las especificaciones necesarias.

Identificación 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 identificación para la realización 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 declaración de impuestos

sobre la renta. Y en marzo se deberá realizar la declaración anual.

2.4 LISTA  DE PRODUCTOS

Las empresas más importantes de la ciudad no pueden

subsistir únicamente de la producción y venta de cajeta, razón por

la cual han recurrido a la elaboración de otros dulces  al ampliar la

gama de marcas comercializadas en sus tiendas, por tal razón

las empresas cajeteras tienen que dividir y racionalizar todos sus

esfuerzos de publicidad y mercadotecnia; por lo que su

participación en medios masivos es inexistente y cuando ésta se

da, va orientada a publicitar de un sólo golpe a varias marcas

y productos.
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La leche quemada 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

República, tal es el caso de la empresa Coronado del Estado de San

Luis Potosí, 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 atribuirá 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 producción netamente potosina y

que era una receta familiar, otros afirman que le receta se

la llevaron de Celaya.

Coronado  después de 30 años de haber iniciado labores,

comenzó a crecer y al poco tiempo se constituye como una

sociedad a la que se llamó Productos de Leche Coronado; más

adelante y debido a su creciente éxito, empresarios del grupo

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

de una nueva imagen”10.

Empresa Coronado fundada en

San Luis Potosí en 1927

 Invierte en su proceso de fabricación y presentación, pero lo más

importante, planea un proyecto publicitario, de mercadotecnia y

distribución que hasta ese momento, en el país, ninguna empresa en el

ramo había podido proyectar.

                                                  
10www.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 más importante en su giro.

No obstante, en el año 1995, el grupo Televisa vende esta

empresa al Grupo Industrial Bimbo, cuya principal misión fue

llevar los productos Coronado por toda la República Mexicana,

labor que no fue muy difícil ya que ésta empresa tiene uno de los

mejores procesos de distribución en todo América Latina.

Un último cambio administrativo llega en el año 2000,

cuando la empresa Ricolino se hizo cargo de Coronado; en la

actualidad la empresa Coronado, Ricolino y Barcel  constituyen

la  compañía Barcel S.A de C.V.

Siempre con la misión de innovar, hoy la empresa Coronado

está generando nuevos proyectos que tiene para lanzar al mercado,

por un lado está  la nueva cajeta Irlandesa, como comenta el

gerente de Coronado Rafael Rivera, tendrá una buena aceptación

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, acción que en mucho dejaría 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 inversión

en cuanto a tecnología de producción, innovación de presentación,

proyectos de publicidad y estudio de las tendencias de los gustos y

preferencias el mercado.

2.6 EL GOBIERNO ANTE LAS EMPRESAS CAJETERAS

A lo largo de los  años, poco se ha hecho por parte de las

autoridades municipales para impulsar la inversión de capitales

en la industria de la Cajeta, además 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 así dar fuentes de trabajo,

a  un número 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 país .

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

resto son de empresas trasnacionales.”11

                                                  
11 www.guanajuato.gob.mx
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3.1 ALTERNATIVAS PARA MEJORAR LA IMAGEN DE LA

CAJETA.12

 Las empresas cajeteras de la ciudad de Celaya, a través de

los años han realizando varias actividades y proyectos para que la

cajeta no se olvide y a su vez desaparezca; algunos de estos

esfuerzos son: la creación del Patronato de la Cajeta de Celaya A.C.,

que ya se mencionaron, las empresas que lo integran, la

denominación de origen para la ciudad, la importancia de una

marca colectiva, la creación de franquicias, por parte de la empresa

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

3.2 PATRONATO DE LA CAJETA

El Patronato de la cajeta de Celaya A.C. como organización

busca que la cajeta a través de los años siga siendo la imagen de

identidad de la Ciudad y viceversa, buscando que cada una de las

empresas integradas, proporcionen productos de calidad.

                                                  
12 Información del archivo de la empresa Cajetera La Tradicional, Celaya Gto., 22 de julio del  2003,
Pág.15, www.economia.gob.mx, www.impi.gob.mx.,www.franquicias.com
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Desde el año 2002 el Patronato de la Cajeta de Celaya A. C. en

coordinación con el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial

((IMPI), órgano autorizado por el Gobierno Federal para otorgar la

certificación de la Denominacion de origen), ayudados por el

Desarrollo económico del Estado y el Consejo Coordinador Empresarial de

Celaya, han buscado que se dé la Denominación de Origen de la Cajeta

a Celaya. Cabe señalar al hablar de Denominación de Origen nos

referimos a:

“El  nombre de una Región Geográfica del país que sirva para

designar un producto originario de la misma, y cuya calidad o

características se deban exclusivamente al medio geográfico,

comprendiendo en este los factores naturales y humanos.”13

El sello Denominación de Origen es mucho más que un

certificado para identificar un producto propio de una región, con

características únicas y calidad particulares, es una herramienta

con la cual el país 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.

                                                  
13 www.impi.gob.mx
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Los productos mexicanos con Denominación de origen son:

♦ Tequila

♦ Mezcal

♦ Talavera

♦ Bacanora

♦ Café  de Veracruz

♦ Ámbar de Chiapas

♦ Charanda

♦ Sotol

♦ Mango Ataulfo del Soconusco de Chiapas

♦ Café de Chiapas

♦ Olinalá

 Para que se de una Denominación de Origen   hay que

demostrar la tradición histórica del producto, conjuntamente la

denominación 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 Denominación de Origen de la cajeta a la

ciudad de Celaya, se requiere de tiempo, además  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 tomarían  en cuenta en Celaya

enumeramos:

♦ Características del suelo

♦ Temperatura

♦ Humedad

♦ Altura sobre el nivel del mar

♦ Clima

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

de Celaya para la cajeta enumeramos:

♦ Tradición

♦ Especialización en determinado arte u oficio

♦ Producto originario de la región o zona geográfica, identificando con

el mismo nombre.

♦ Utilización de procesos especiales.
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Para poder hacerlos tramites legales es necesario conocer la Ley

de Propiedad Industrial los artículos 156 a 168  de la

Protección  a la Denominación de Origen y los artículos 169

a 178 de la Autorización para su uso. (ver  ANEXO 2 Ley de

Propiedad Industrial).

Algunos de los pagos que se deben de hacer conforme

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

 Origen son:

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

origen, se pagarán las siguientes tarifas:

15

a

Por el estudio de la solicitud de declaración general de protección a una

denominación de origen o de la solicitud de modificación de una

declaración general.
712.00

15

b

Por la autorización para usar una denominación de origen o su

renovación, por cada uno de estos actos.
315.00

15

c

Por la inscripción de un permiso otorgado por el usuario autorizado para

usar una denominación de origen.
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

comercial ha sido publicado, por cada uno.
47.00

24

BI

S

Consulta del banco de datos de marcas vía módem:

• Búsqueda de anterioridades fonéticas.

• Consulta a marca en particular accesada por cualquier vía.

• Consulta a lista de 10 marcas por titular o fracción de 10.

•  $89.50

• $26.50

• $40.50
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Ventajas de la Denominación de Origen

• Benefician tanto a los productores como a los consumidores. A los

productores en distribución del producto y a los consumidores en

que es un sello de garantía.

• Mejoran los procesos de producción con el fin de desaparecer los

negocios y los productos de mala calidad que dañan la imagen y

calidad del dulce.

•  Fomenta y favorece la organización del sector productivo,

facilitando el acceso de los productores a los mercados

nacionales e internacionales.

•  El sector proporciona un marco legal  para defender

y proteger al producto de las Denominaciones de Origen

falsas o la piratería.

•  A nivel regional, nacional e internacional mejora la divulgación,

promoción 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 declaración de protección a una Denominación

de Origen, se hará por escrito, ante el Instituto Mexicano de la

Propiedad Industrial (IMPI). (Formato de Solicitud ver ANEXO 3), a está

solicitud se le aunarán los comprobantes que funden la petición y en la

que se expresará 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 jurídico del solicitante;

3. Señalamiento de la Denominación de Origen.

4. Descripción detallada del producto terminado, especificando desde

el proceso de extracción, pasando a la  elaboración hasta llegar al

embalaje o envasamiento.

5. Lugar o lugares de extracción, delimitación del territorio de origen

que se quiera proteger con la Denominación de Origen;

6. Señalamiento detallado de los vínculos entre Denominación,

producto y territorio, y

7. Los demás 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 efectuará  el examen

de los datos y documentos aportados. En caso que los

documentos presentados no sean de total comprensión el

solicitante tiene dos meses para hacer las aclaraciones

correspondientes. Si los documentos  son comprensivos y

cumplen con lo establecido , el IMPI publicará en el Diario

Oficial un extracto de la solicitud.    (ver ANEXO 4  Declaratoria

general de la protección de la Denominación 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 Denominación de Origen como ya se

menciono se requiere de tiempo y   de grandes inversiones

económicas, para que la cajeta se pueda comercializar a nivel

nacional e internacional.

3.3 MARCA COLECTIVA CAJETA DE CELAYA

Para poder crecer en el ámbito 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 organización o a una cooperativa cuyos miembros la pueden utilizar,

siempre y cuando respeten las condiciones establecidas por la

organización.”14

El empleo de marcas colectivas constituye una alternativa de

protección para productos vinculados a una Región.

                                                  
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 protección de marcas individuales en

muchos países.

• Facilita el acceso a mercados internacionales.

• A los productos a los que se le aplique la marca colectiva contará

con un valor agregado, ejemplo: La cajeta de Celaya es de calidad.

• Existen reglas de distribución de manera consensual.

3.4 FRANQUICIAS

Para entender más sobre las franquicias es necesario saber

que significa esta palabra, franquicia proviene del termino inglés

(franchising) es un método de comercialización de productos,

servicios y tecnología, el cual tiene que haber dos partes

involucradas en el sistema para que se realice el negocio por un

lado está 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 regalía y por lo regular  paga una cuota inicial por el

derecho de realizar negocios bajo el nombre y sistema de producción del

dueño de la marca (franquiciante).

Logotipo más reciente de la empresa

Ventajas de las franquicias

•  Reputación: El nuevo dueño no tiene que trabajar para

establecer la reputación del negocio. El producto o servicio

que se ofrece ya es aceptado por el público.

•  Capital de trabajo: cuesta menos dinero operar un negocio de

concesión, 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 compañías de franquicia le dan al

franquiciado asistencia continua en estas áreas.

• Motivación: debido a que el comprador y el vendedor  se benefician

del éxito de la operación, ambos trabajan adecuadamente para

lograrlo.

La empresa la Tradicional de Salgado desde el mes de marzo

del año 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 más ciudades de toda

la Republica. Preocupándose desde el lugar en que se ubicará la

tienda, arreglo de los muebles (vitrinas, aparadores), la colocación

de los productos y sobre todo la distribución 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 evaluación en

el que se analizan aspectos como:

Un cuestionario que deben de responder a sus preguntas,

visitar el posible lugar en que se ubicará la tienda, venderle los

muebles y ubicarlos cada uno, y la  colocación de mercancía, ya

cuando este todo esto en orden la empresa les envía los productos

y una vez a la semana irá para realizar sus pedidos.
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Por medio del cuestionario obtendremos las respuestas que nos

revelarán posición económica, ciudad, quien la atenderá 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 León.

La empresa celayense La tradicional de Salgado,
la única empresa que maneja franquicias
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3.5 LA FERIA DE LA CAJETA

Otra alternativa que ha utilizado el Patronato de la Cajeta, es

la organización de Eventos, Ferias y exposiciones; tal es el caso de

la feria de la cajeta la cual se llevó a cabo por primera vez en

octubre del año 2001.

La Feria de la cajeta  se ha vuelto una tradición y se une a las

celebraciones del Aniversario de la fundación de la ciudad de

Celaya (12 de octubre ); cada año esta feria ha ido aumentando en

reconocimiento y en participantes, el numero de entre los que

se encuentran productores, sino también la ciudadanía y  pueblos

circunvecinos.

La feria de la cabra el queso y la cajeta se llevó acabo en las

instalaciones de la feria, los días 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 la empresa La Tradicional de Salgado en la

IV Feria de la Cabra 2004: El queso y la cajeta

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 días de

feria, tales conferencias trataban de diversos temas relacionados

con animales caprinos, elaboración de cajeta y estrategias de

ventas tomando como tema principal las franquicias.
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En la feria se podía 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 podía faltar a tal importante festejo,

teniendo así dos stand, en los cuales podía encontrar su gran variedad de

productos.

Fotograma en la IV Feria de la Cabra 2004: El queso y la cajeta
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4.1 VENTAS 15

Las ventas son indispensables en nuestra sociedad para

que una empresa pueda permanecer en el mercado  y para que  tanto

empleados como dueños puedan sobrevivir. Para saber

que es una venta daremos la definición, según el autor del libro

Estructura Científica de la Venta José María Llamas.

“La ciencia de interpretar características del producto o servicio

en términos de satisfacción del consumidor, para actuar

después mediante técnicas adecuadas, sobre el convencimiento

de sus beneficios y la persuasión de la conveniencia de su

posesión o disfrute inmediatos.”16

Dentro de todo negocio sin importar el ramo al que esté

enfocado, todos en la empresa son vendedores del producto

o servicio, desde la secretaria que está vendiendo la imagen

del  lugar, hasta el director que atiende a los posibles

clientes, nos enfocaremos únicamente el vendedor  como

parte del departamento de ventas.
                                                  
15 MOLINA, AZNAR, Víctor E, El vendedor profesional, editorial ISEF., LLAMAS, José María, Estructura

científica de la venta, Editorial Limusa, Noriega editores S.A de C.V, México 1994 Pág.73, Información del manual

del Centro de Desarrollo Personal y Empresarial S.A. de C.V., Av. Niños Héroes No. 2804 Int.1 Guadalajara

Jalisco, Pág.13., G. DE CÉSPEDES, Pedro, Compendio de organización del vendedor, segunda impresión, México,

D.F.1966,Pág.30-35, GAROFALO, Gene, Guía práctica para ventas y marketing, editorial Prentice-Hall, primera

edición, México, 2000, Pág. 200- 250.

16 LLAMAS, José María, Estructura científica de la venta, Editorial Limusa, Noriega editores S.A de C.V, México
1994 Pág.73
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4.2 SEIS MOMENTOS PARA REALIZAR UNA VENTA

1. Exploración

2. Calificación

3. Descubrimiento de necesidades

4. Búsqueda de soluciones

5. Realización de presentaciones y propuestas

6. Cierre

1. Exploración:

Es la búsqueda de  nuevos clientes, la cual tiene que ser continua. La

exploración es hacer visitas, establecer contactos con alguien. Se

recomienda que para hacer una exploración antes se debe de generar un

perfil de posibles clientes.

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

mediante la publicidad.

Una  exploración que debería 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 menús de sus  eventos; acudir a  empresas grandes

como es Mabe, Gamesa, las cuales en época navideña

 hacen obsequios a  sus trabajadores, aquí 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 exploración con:

“La teoría del embudo”17 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 elección

es que se tiene que alimentar en forma continua la parte superior del

embudo.

“Figura 1 La Teoría del embudo ”

                                                  
17 GAROFALO, Gene, Guía práctica para ventas y marketing, editorial Prentice-Hall, primera edición, México,
2000, Pág. 200- 250.
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2. Calificación:

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 decisión de compra.

3. Descubrimiento de necesidades:

Los vendedores interrogan al prospecto para determinar si

existe un uso posible para el producto, Sin un uso válido hay

poca posibilidad de realizar la venta. El vendedor tiene que

hacer preguntas para descubrir las necesidades de los

prospectos.

4. Búsqueda de soluciones:

Es cuando las preguntas revelan una necesidad o un problema, entonces el

vendedor presenta una solución que proporciona el producto o servicio de

la compañía.

5. Realización de presentaciones y propuestas:

Las demostraciones del producto deben probar que es fácil de

usar, realizar sus características y demostrar que soluciona los problemas

del posible cliente.

6. Cierre:

El cierre significa solicitar el pedido al posible cliente.
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4.3 TAREAS DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS

Las actividades del departamento de ventas tiene que  responder a

las necesidades de cada una de las empresas, las actividades más comunes

que realiza el departamento son:

• Pronosticar las ventas.

• 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 dirección información confidencial de campo.

• Negociar contratos con grandes clientes.

• Establecer políticas de ventas.

• Controlar los gastos.

• Hacer sugerencias sobre los productos.

• Solucionar problemas (calmar a los clientes).

• Vincular a la alta dirección con la fuerza de ventas.

• Administrar el territorio.
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4.4 COMO DEBE SER UN VENDEDOR

• Características 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 empatía.

• Ser tenaz en la consecución 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 a la empresa.

• Tener conciencia de la honradez.

• Ser creativo.

• Tener capacidad para retroalimentarse de pensamientos positivos.

• Poseer el don de la persuasión.

• Ser estable emocionalmente ( no se deje llevar por la situación).

• Ser entusiasta.

• Poseer una gran capacidad de amar.

• No discutir jamás

• Saber escuchar.
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• 50 Ideas para un vendedor que quiere trabajar en

equipo.

01. Asumir la responsabilidad personal por la calidad.

02. Haga un compromiso para la mejora continua.

03. Cumpla sus compromisos.

04. Haga una lista diaria por hacer

05. Acepte la ayuda con amabilidad

06. Dirija cuando se necesite a un dirigente.

07. Defina que es excelencia.

08. Sea parte de una solución.

09. Reconozca sus errores.

10.  Ponga su parte en el esfuerzo del grupo.

11.  Aprenda a decir lo siento.

12.  Aprenda algo nuevo cada día.

13.  Logre tener cero defectos.

14.  Hágase cargo del estado de ánimo.

15.  Inspire confianza.

16.  Ofrezca sugerencias.

17.  Busque oportunidades en las perdidas y en los errores.

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

       importa.

19.  Haga una revisión de usted mismo.

20.  Conozca la misión de sus organización.
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21.  Conozca las metas de su grupo.

22.  Indique y determine las reuniones del grupo.

23.  Duros con los problemas y suave con la gente.

24.  Prepárese para los tiempos de tempestad.

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

unificación de ideas.

26.  Aprecie la diversidad  de su grupo.

27.  Desarrolle un proceso eficaz para resolver problemas.

28.  Celebre su éxito.

29.  Haga preguntas abiertas.

30.  Ayude con las tareas del grupo.

31.  Comparta tanto ideas como problemas.

32.  Use la insatisfacción creativa como motivador.

33.  Ignore las quejas.

34.  Escuche con respeto a los miembros del grupo.

35.  Establezca empatía con los otros miembros del grupo.

36. Practique el dicho: Dicen más las acciones que las palabras.

37.  De al menos otra solución a los problemas.

38.  Defina el termino de clientes.

39.  Comparta su experiencia.

40.  Utilice su juicio.

41.  Defina entre su trabajo y su deber.

42.  Desarrolle relaciones amistosas.

43.  Todo el mundo es un cliente.

44.  Ayude cuando el tiempo apremie.
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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 máximo sus contactos telefónicos.

50.  Cumpla su promesa.

4.5 EL VENDEDOR

 Se le conoce como vendedor a toda persona que se dedica a la

profesión de las ventas. Anteriormente este oficio no requería de mucha

formación, pero a medida que se ha ido complicando y acelerando la

economía 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 realización del trabajo de vendedor, la persona,

deberá  dedicar cuando menos 8 horas normales de trabajo.

Además debe de planear como puede disminuir el tiempo en los

traslados, ya sea agrupar por cuadras, por zonas, o por región.

Se debe de buscar la manera de obtener, el mayor rendimiento y

productividad con el mínimo 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

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

27%

Conversaciones no directamente relacionadas con

ventas.

11%

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 automóvil 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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4.5.1 EL VENDEDOR EN TERRITORIOS

• Planeación de rutas

Para poder analizar y cubrir cada ruta es necesario que el vendedor divida

su ruta por:

Agrupación por zonas.

Trabajo por orden de importancia.

Trabajo por horario.

Peinado de zona.

• Agrupación por zonas.

El vendedor divide el territorio que tiene que cubrir en zonas de trabajo, si

algún día no pude terminar la zona se quedará inconclusa para la siguiente

ocasión que le toque asistir.

• Trabajo por orden de importancia.

El vendedor debe aplicar un criterio selectivo a la preparación de listas de

visitas, además deberá asignar las mejores horas del día a las visitas más

prometedoras, deberá 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 más directo

que sea factible, para evitar perder tiempo en caso de

que falle alguna entrevista con algún nuevo prospecto es

necesario tener actividades secundarias y por último el

vendedor debe de informarse si los clientes se van de

vacaciones, viajarán determinados días o no se encontrarán.

• 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 están.

• Peinado de zona.

Es cuando acuden a una zona y ahí acuden a todos los lugares que visitan

para entregarles mercancía.

Para poder controlar mejor las ventas existen dos

alternativas:

1. La realización de juntas de ventas, esto con la finalidad de

recibir retroalimentación del personal, para saber que es lo que

está 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 ayudará a obtener las cifras de ventas de los últimos

años, se anota el porcentaje de aumento o disminución,

nos ayudará a preparar graficas comparando la cantidad de

ventas logradas en cada mes, esto nos dirá en que meses

el producto no se está vendiendo.

En el ANEXO 6 se presentará la forma para el control de

los prospectos y otro para hacer un reporte de trabajo, estás

sirven para hacer un archivo de ventas, que en los próximos

años dirá cuanto ha crecido la empresa.

4.5.2 MEDIOS PARA  PREPARAR AL VENDEDOR EN UNA

EMPRESA PEQUEÑA

Las empresas pequeñas no pueden invertir mucho en la

capacitación de sus empleados de ventas es por esto que se les recomienda

que 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

prácticas sobre ventas.

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

universidades.
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• Acudir a las librerías y comprar libros que hablen sobre ventas y

capacitación de ventas.

•  Otro es que un gerente de ventas de una compañía

desempeñara 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 más

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 telefónicas para solicitar un pedido es

una invitación a irse con la competencia.

•  A qui entraría la propuesta de llevar el producto de casa en casa

para que el cliente lo pueda adquirir sin ninguna molestia de

traslado, de tráfico o de más.

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

compañía, y cuando haya innovaciones platicarlo.

Tercero: Deben de ser los defensores del cliente dentro de sus

propias compañías. Cuando hay discusiones, deben explicar el

punto de vista del cliente, deben de solucionar reclamaciones

por garantías ,  bienes  dañados,  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 relación a cualquier problema, es cuando el

vendedor sabe algo de un producto que quiere comprar el cliente debe de

informárselo.

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

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

Punto de venta de la empresa La Tradicional de Salgado
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• Motivación para el vendedor

Para motivar a los vendedores se puede dar una buena

remuneración, capacitación continua, estimulo y respaldo

además 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 comisión que se otorga cuando el vendedor llega a la cifra de

ventas fijada por la compañía o la sobrepasa para motivar a los

vendedores.

4.7 PASOS PARA VENDER EN UNA TIENDA

Introducción

Exposición

Demostración

Cierre

Servicio

Cobro

Una venta repetitiva

Revisión de inventarios

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

• Introducción.

Este es el momento más importante por lo tanto debe de

aprender dos o tres formas distintas para abordar al cliente.

Ejemplo: Buenos días, bienvenida a nuestra tienda L a

 Tradicional  de Salgado, soy Erika y estoy para atenderla.

• Exposición.

Este es cuando un grupo de personas visita la empresa para lo

cual es necesario contar con un catálogo o con fotografías, en

donde se puede ir explicando todo el proceso de producción y

distribución.

• Demostración.

Consiste en mostrar el producto físicamente al cliente,

explicándole todas las ventajas, cualidades, sabores, tamaño y

precio, se le ofrece al cliente una degustación del producto, para

que lo pruebe y se convenza.

• Cierre.

Es cuando el cliente está 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:  está 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.”18

Ejemplo: Prefiere una cajeta envinada o una natural.

• Servicio.

Es la atención que el vendedor debe de tener con el cliente,

mostrarle los productos, darle el precio, decir la variedad de

sabores, los tamaños, esto hasta que el cliente quede satisfecho

y haga la compra.

• Cobro.

Cuando el cliente decide comprar el producto aquí se termina el proceso

de venta.

• Venta repetitiva.

Si hicimos una buena venta la persona regresará y comprará más

productos. Cuando una persona está satisfecha del producto recomienda

la tienda como la mejor, a sus conocidos, y aquí no

hemos ganado únicamente que regrese nuestro cliente, sino que

nos ha recomendado y hemos ganado más clientes.

• Revisión de inventarios.

Cuando el cliente nos visita constantemente le debemos de

ofrecer los nuevos productos que acaban de llegar y darle una degustación

para que los pruebe.

                                                  
18 información del manual del Centro de Desarrollo Personal y Empresarial S. A. de C. V.,Av. Niños Héroes No.
2804 Int.1 Guadalajara Jalisco, Pág. 13.
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• Visita o llamada de cortesía.

Se recomienda hacer una llamada o enviarle a nuestros clientes

una tarjeta o una pequeña 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 están igual de ricos.

4.8 COMO VENDER SUS PRODUCTOS EN UNA CADENA DE

TIENDAS, EN EL CASO DE (COMERCIAL MEXICANA)∗∗∗∗

 Crestomatía

Para que la cajeta de Celaya se posicione en el país es necesario

contar con una buena distribución  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 Alarcón Guadarrama, de la empresa Productos Dolche del Bajío, S. A de
C. V.
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La ciudad de Celaya cuenta con estás empresas pero

lamentablemente ninguna empresa cajetera ha entrado a estás

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 está cadena es necesario contactar aquí en la

ciudad de Celaya al Gerente José Antonio Martínez Martínez

quien les informará y les dará la dirección de las instalaciones

de  la ciudad de México, este es el único lugar en el cual se

puede acudir para poder ingresar, a esta cita deben  de llevar

muestras del producto, los cuales ellos, los analizarán y

mandarán muestras al laboratorio.

Si les convence el producto mandarán llamar a la empresa,

para determinar cantidad de productos, el precio y el lugar que

se le dará en los stand de cada tienda; como se informó 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 únicamente para la empresa

quien lo realiza.

Crestomatía

El producto se tiene que entregar el día acordado, en una

bodega que esta ubicada en Calz. Vallejo 980 Col. Industrial

Vallejo, México. D.F.,en donde  los encargados harán 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

años 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 mercancía vieja en los stand.
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4.9 ALTERNATIVAS PARA UN MEJOR DESEMPEÑO 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 área, 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

promoción del 2 x 1, para que la venta se haga más atractiva, y

se pueda adquirir los productos, además se capacitaría a las

personas con un pequeño curso de ventas para que sepan como

tratar a los clientes y sobre todo darle la información 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 Tradición, el cual se les

puede otorgar a las personas que consuman más 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:

• Fecha de inicio

• Nombre de la empresa o persona

• Ocupación

• Ciudad

• Domicilio

• Teléfono

• e-mail

• Representante

• Forma de pago

Reglamentación para hacer acreedor del carnet cliente de Tradición.

1. Hacer el contacto con esta persona y entregarle su carnet.
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2. Dar seguimiento vía teléfono, vía promoción o contacto directo.

La ventaja que tienen los clientes al obtener esta tarjeta es

descuentos durante todo el año, participación en promociones

en fechas importantes como en época Navideña, Año nuevo, el día

de las madres.

Para la realización de este proyecto es necesario  asignar a

una persona para que realice este proyecto, sus obligaciones

serán informarle a cada cliente de las promociones que se

manejan, obtener todos los datos, saber que dulces prefiere y

cuál es su forma de pago, e incluso donde trabaja o el horario en

que la puede encontrar.

Propuesta de Carnet cliente tradicional
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5.1 AMPLIAR LÍNEA DE PRODUCTOS

Una vez que hablamos de temas como: antecedentes

históricos de la cajeta, intentos de apoyo al producto y

estrategias de ventas; pasamos a hacer algunas sugerencias que

tienen como propósito rescatar el mercado por parte de las

empresas cajeteras.

A lo largo del tiempo la cajeta ha tenido cambios de

presentación y un aumento en los sabores, como se mencionó en

capítulos anteriores; más sin embargo, las empresas celayenses

productoras de cajeta no lo han ampliado, ni han generado un

cambio de sus productos, razón por la cual, el concepto cajeta

se ha estancado como sinónimo de alimento o postre.

Como dice Munich Galindo en su libro Fundamentos de

Administración:

“una compañía tiene que saber desarrollar nuevos productos, y

también saber administrarlos frente a gustos, tecnologías 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”19.

                                                  
19 MÜNCH,GALINDO y GARCIA MARTINEZ, ”Fundamentos de Administración”, editorial Trillas, 5

edición, México,1990, Pág.280-285
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De está forma es como las empresas celayenses tienen el reto de

buscar un rejuvenecimiento y adaptación de sus productos, actividad que

en sí, la industria cajetera local poco ha realizado. En este capítulo mi

propuesta se justifica por el intento de desarrollo de nuevos producto que

le den una aplicación y concepción diferente a lo que hoy en día 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 está razón se pensó 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 está imagen son:

Alegría

Buen gusto

Trabajo

Niñez y juventud

Limpieza

Novedad

                                                        Imagotipo 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 está tendrá en cada uno de

nuestros productos.

Los trazos de nuestra chiva se pondrán en escala cuadro a cuadro,

tomando como referencia las horizontales: 1,2,3,4 y 5, además, se integra

con referentes verticales: A, B, C, D, E Y F. esto como siguiente la imagen

que a continuación se presente.
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5.3 GAMA CROMÁTICA

A continuación se mostrarán los colores que le dieron vida a nuestra

marca y el por qué de los colores que utilizamos, yéndonos a la psicología

de cada uno de ellos y sus claves en Pantone y combinación, ya que son

códigos 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 alegría.

COMBINADO

EN: C,M,Y,K

COMBINADO

EN: R,G,B

PANTONE

C 0 R 250 Warm Gray 1

CVC

M 0 G 250

Y 0 B 250

K 0

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

juventud y ternura.

COMBINADO

EN: C,M,Y,K

COMBINADO

EN: R,G,B

PANTONE

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

EN: C,M,Y,K

COMBINADO

EN: R,G,B

PANTONE

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

EN: C,M,Y,K

COMBINADO

EN: R,G,B

PANTONE

C 0 R 218 1788 CVC 2x

M 100 G 37

Y 100 B 29

K 0

Negro: Seriedad, seguridad, formalidad y atención, su función en la

imagen es destacar y sobresaltar los gestos y bordes.

COMBINADO

EN: C,M,Y,K

COMBINADO

EN: R,G,B

PANTONE

C 0 R 96 Cool Gray

10 CVC

M 0 G 94

Y 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

EN: C,M,Y,K

COMBINADO

EN: R,G,B

PANTONE

C 6 R 235 Pantone 434 CVC

M 6 G 231

Y 5 B 232

K 0

              Gama cromática
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5.4 TIPOGRAFÍA PRIMARIA Y SECUNDARIA

La tipografía debe ser la autorizada, para utilizarse únicamente en

los textos de los productos, por lo tanto no se podrá utilizar ningun otro

tipo de letra en los empaques que la tipografía 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 tipografía Dauphing en

mayúsculas y minúsculas que sería de la siguiente forma:

ABCDEFGHIJKLMNÑOPQRSTUVYZ,

ABCDEFGHIJKLMNÑOPQRSTUVYZ,

Abcdefghijklmnñopqrstuvyz,

Abcdefghijklmnñopqrstuvyz,

1234567890, .-¡”·$%&//(())==?¿

Ejemplo:

LA CAJETERITA

LA CAJETERITA

La Cajeterita

La Cajeterita
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A parte de está tipografía, se propone una secundaria que

servirá para presentar las indicaciones de cada uno de los

productos, se escogió esté tipo de letra por la forma como está,

muy redonda y entendible y por que es muy fácil de encontrar

en cualquier imprenta; está tipografía denominada como

secundaria será la Avangarde Bk Bt:

ABCDEFGHIJKLMNÑOPQRSTUVYZ, ABCDEFGHIJKLMNÑ

OPQRSTUVYZ,

abcdefghijklmnñopqrstuvyz, abcdefghijklmnñopqrstuvyz

1234567890, .-¡”�$%&//(())==?¿

Ejemplo:

EMPANADITAS DE CAJETA

EMPANADITAS DE CAJETA

Empanaditas de Cajeta

Empanaditas de Cajeta
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5.5 APLICACIONES Y USO

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

1.- Siempre se presentará la chivita con el cucharón 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 podrá fondear y en las etiquetas de los productos donde se aplique.

3.- Por ningún motivo se escribirá o pondrán objetos encima de la chivita.

Una vez que se ha justificado el imagotipo, así como su forma de

uso, podemos ahora hacer la descripción de los productos que portarán

dicha marca en sus embalajes.
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5.6 LA CAJETERITA

Como parte de una idea estratégica, en primer lugar, nos

dirigiremos a un mercado que prácticamente no se ha tocado

por la industria cajetera, los niños; pocas veces, por no decir que

nunca, durante mi práctica profesional, llegué a ver que un niño

comprara un envase de cajeta, sin embargo, con seguridad

puedo afirmar que esté producto es muy aceptado

por los pequeños.

A fin de llegar al mercado de los infantes propongo que se

genere un nuevo producto y una nueva presentación de la

Cajeta, basada en el concepto golosina, es decir, que se olvide

un poco la idea de que esté producto sólo sirve de postre o

alimento y pueda estar al alcance de los niños, tal y como si

fueran a comprar un paquete de chicles.

Para dar un poco más de información sobre nuestra idea,

procederemos a hacer una descripción del mismo y en una

caricatura la presentaremos como un simulacro: Consiste en un

envase de cajeta de plástico y de forma circula, disimulando lo

que sería la bola del agua; mediría un aproximado de 6

centímetros de alto, teniendo como punta la boquilla que es de

donde sale la cajeta y está sellada por un tapón que entrará a

presión; de grueso flexible tendrá aproximadamente 1.5

centímetros y 4.5 centímetros de ancho;
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el producto contaría con el imagotipo de la marca en la parte del

frente con el texto La Cajeterita, en letra Dauphin en curvada en un ángulo

de 30 grados a una sola línea y en la parte trasera una etiqueta blanca con

las especificaciones del producto y el código de barras.
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Frente de la Cajeterita
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Reverso de la Cajeterita
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5.7 EMPANADITA DE CAJETA

La cajeta se ha llegado a asociar con postres, cenas y los desayunos,

pues se considera que esté es el momento más adecuado para degustarle;

pero en la mayoría de  las ocasiones esté producto se consume

acompañado de pan y cumple la función de aderezo, por está razón se ha

pensado en una empanada, que a decir verdad cumple con su función de

novedad al ser un pan que normalmente es relleno de mermelada de fresa

y de piña.

 Este nuevo concepto de empanada con cajeta pretende atacar

mercados juveniles, pues desde ahora, gracias a su envoltura de plástico lo

podrán 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 distribución, 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 plástico de color rojo, flexible y fácil de abrir, que

tendrá las siguientes medidas:
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16 cm de alto por 18 de ancho. Su etiqueta será de amarillo claro que

tendrá 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 tipografía primaria a número 20, de manera lineal y a tres

renglones; en la parte central inferior están 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 cucharón y la gota de

cajeta, emulando que está rellenando las empanaditas de cajeta.

Parte frontal de las empanaditas de cajeta
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En el reverso de la bolsa, vemos la marca genérica, los ingredientes,

las características generales de la empresa productora y el código de

barras. Cabe señalar que el ancho del código de barras y de la columna en

donde se describen los ingredientes, será equivalente a 4 y 5 cm

respectivamente.

Parte trasera de las Empanaditas de cajeta
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5.8 GALLETAS DE CAJETA

En las tiendas podemos encontrar galletas de diferentes sabores

rellenas de muchos productos complementarios, pero no existe una galleta

que contenga en sí cajeta, razón por la que se propone esté producto, el

cual estará en una envoltura rectangular en presentación de cuatro,

organizadas en pares.

Por lo tanto la bolsa roja que las cubrirá será de 18 cm de alto por 9

cm de ancho y en su centro se imprimirá una etiqueta color amarillo claro

que mide 14cm por 7 cm y el área proporcional que ocupa la chiva es de 4

centímetros que se complace en mostrar la galleta con cajeta. El nombre

del producto está escrito en la tipografía primaria a 18 puntos y de manera

recta y en tres renglones, además los textos están enmarcados por un

circulo y un rectángulo de color mostaza.

Al reverso del producto encontramos la imagen de nuestra marca

distintiva, las características de la empresa y de los ingredientes utilizados

para su producción, así como el código de barras que en general tienen

una anchura de 4 cm.
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Parte delantera y trasera de las galletas de cajeta
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5.9 LOS PROBLEMAS DE LOS NUEVOS PRODUCTOS

“Por nuevos productos entendemos productos originales, productos

perfeccionados, productos modificados y marcas nuevas desarrolladas por

el departamento de investigación y desarrollo de la propia compañía”20.

La implicación de Nuevos Productos, puede traer muchos riesgos,

así que las empresas se enfrentan aun problema, desarrollar nuevos

productos aunque las probabilidades de éxito sean pocas.

Lo único que intentamos con estás propuestas es recuperar un

mercado que se ha perdido dejándolo a un lado, no sabiendo que esté

mercado serán los adultos del mañana, quienes pueden ser los principales

consumidores, por esto la preocupación por crear un producto para los

más pequeños de la casa, que desde pequeños conozcan nuestras raíces de

la cajeta tan rica que se produce en nuestra Ciudad.

                                                  
20 idem
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5.9.1 COTIZACIÓN Y MATERIAL PARA LA REALIZACIÓN

DE LOS PRODUCTOS.

La cotización que se está 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 Película de Poliéster, esté material se imprime en rollo en una rotativa y

se cotiza por kg. para una producción mínima 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 mínima (1,000) el costo por

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

2.75.00 pero todavía falta el acondicionamiento del producto que sería

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

que seria de $ 1.75 así que nos dá 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.
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Estos precios son sin IVA, la forma de cotizar que maneja la

empresa Soluciones Integrales en Promoción S. A. de C.V. es tomando un

mínimo de 1,000 piezas para comenzar hacer la producción, si fuera una

cantidad más alta, el costo de producción  bajaría notablemente.
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NORMA Oficial Mexicana NOM-132-SCFI-1998, Talavera-Especificacion

Al margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estad
Mexicanos.- Secretar�a de Comercio y Fomento Industrial.- Direcc
de Normas.- Direcci�n de Normalizaci�n.- Subdirecci�n de Normaliz

NORMA OFICIAL MEXICANA NOM-132-SCFI-1998, TALAVERA-
ESPECIFICACIONES.

La Secretar�a de Comercio y Fomento Industrial, por condu
Direcci�n General de Normas, con fundamento en los art�culos 34
XIII y XXX de la Ley Org�nica de la Administraci�n P�blica Federa
V, 40 fracci�n XV, 47 fracci�n IV de la Ley Federal sobre M
Normalizaci�n, y 24 fracciones I y XV del Reglamento Interior de la Secr
de Comercio y Fomento Industrial, y

CONSIDERANDO
Que con fecha 11 de septiembre de 1997 se public� en el Diario

la Federaci�n la Declaratoria General de Protecci�n de la Denom
Origen Talavera, la cual establece como regi�n geogr�fica la zona
Zona de Talavera de Puebla, que comprende los distritos judicial
Cholula, Puebla y Tecali, todos ellos dentro de los l�mites g
Estado de Puebla;

Que es responsabilidad del Gobierno Federal establecer las m
apoyo que sean necesarias para garantizar que los productos que 
denominaci�n de origen se apeguen a los referentes establecidos 
oficial mexicana correspondiente y, de esa manera, garanticen c
consumidores, tanto en el mercado nacional como en el extranjero;

Que aunado a lo anterior, es preciso proporcionar a los sectore
involucrados en la producci�n y comercializaci�n de Talavera, las
necesarias para controlar la calidad del producto que elaboran o 

Que habi�ndose cumplido el procedimiento establecido en la Le
sobre Metrolog�a y Normalizaci�n para la elaboraci�n de proyecto
oficiales mexicanas, la Presidenta del Comit� Consultivo N
Normalizaci�n de Seguridad al Usuario, Informaci�n Comercial y P
Comercio orden� la publicaci�n del Proyecto de Norma Oficial Mexi
132-SCFI-1998, Talavera-Especificaciones, lo que se realiz� eDiario
Oficial de la Federaci�n el 27 de marzo de 1998, con objeto 
interesados presentaran sus comentarios al citado Comit� Consul
periodo de 60 d�as;

Que durante el plazo de 60 d�as naturales, contados a partir d
publicaci�n de dicho proyecto de norma oficial mexicana, la Man
Impacto Regulatorio a la que se refiere el art�culo 45 de la Ley 
Metrolog�a y Normalizaci�n, estuvo a disposici�n del p�blico para
que dentro del mismo plazo, los interesados presentaron sus com



proyecto de norma, los cuales fueron analizados por el citado com
realiz�ndose las modificaciones procedentes;

Que transcurrido el plazo se�alado y habi�ndose discutido los
recibidos, con fecha 10 de septiembre del presente a�o, el Comit
Nacional de Normalizaci�n de Seguridad al Usuario, Informaci�n 
Pr�cticas de Comercio, aprob� por unanimidad la norma referida;

Que la Ley Federal sobre Metrolog�a y Normalizaci�n establec
normas oficiales mexicanas se constituyen como el instrumento id
prosecuci�n de estos objetivos, se expide la siguiente Norma Ofi
NOM-132-SCFI-1998, Talavera-Especificaciones.

En virtud de todo lo anterior, esta Norma Oficial Mexicana entr
d�a siguiente de aqu�l en que sea publicado en el Diario Oficial de la
Federaci�n el aviso por el cual la Secretar�a de Comercio y Foment
por conducto de la Direcci�n General de Normas, d� a con
acreditamiento del organismo de evaluaci�n de la conformidad d
objeto de esta Norma. En todo caso, dicho organismo deber� as
certificaci�n del producto elaborado en la regi�n geogr�fica s
Declaratoria General de Protecci�n a la Denominaci�n de Origen
vigente.

M�xico, D.F., a 11 de noviembre de 1998.- La Directora General 
Carmen Quintanilla Madero.- R�brica.

NORMA OFICIAL MEXICANA NOM-132-SCFI-1998, TALAVERA-
ESPECIFICACIONES

PREFACIO
En la elaboraci�n de la presente Norma Oficial Mexicana part

siguientes empresas e instituciones:
- ANSAR TALAVERA.
- ASOCIACION MEXICANA DE ESTUDIOS PARA LA DEFENSA DEL

CONSUMIDOR, A.C.
- BENEMERITA UNIVERSIDAD AUTONOMA DE PUEBLA.
- CAMARA NACIONAL DE COMERCIO DE LA CIUDAD DE MEXICO.
- CASA PADIERNA.
- COMISION DEL PATRIMONIO EDIFICADO DEL ESTADO DE PUEBLA.
- COMITE CONSULTIVO PARA LA DENOMINACION DE ORIGEN

TALAVERA.
- FONDO DE FOMENTO INDUSTRIAL DEL ESTADO DE PUEBLA Y

PROMOTORA DE PUEBLA.
- INSTITUTO MEXICANO DE LA PROPIEDAD INDUSTRIAL.
- LA CONCEPCION.
- LA TRINIDAD, S.A.
- LOZA BLANCA Y AZULEJOS DE PUEBLA, S.A. DE C.V.
- SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL.
 Direcci�n General de Normas.



- SECRETARIA DE DESARROLLO ECONOMICO DEL GOBIERNO DEL
ESTADO DE PUEBLA.

- SECRETARIA DE GOBERNACION DEL GOBIERNO DEL ESTADO DE
PUEBLA.

- SECRETARIA DE SALUD.
 Direcci�n General de Calidad Sanitaria de Bienes y Servicios.
 Direcci�n General de Salud Ambiental.
- SOCIEDAD MEXICANA DE CERAMICA, ZONA PUEBLA - TLAXCALA,

A.C.
- TALAVERA ALONSO LUIS.
- TALAVERA CELIA.
- TALAVERA CESAR TORRES.
- TALAVERA PEDRO TECAYEHUATL.
- URIARTE TALAVERA, S.A. DE C.V.

0. Introducci�n
Esta Norma Oficial Mexicana se refiere a la Denominaci�n d

Talavera, cuya titularidad corresponde al Estado mexicano en t�
Ley de la Propiedad Industrial.

La emisi�n de esta Norma Oficial Mexicana es necesaria de confo
el resolutivo segundo de la �Declaratoria General de Prote
Denominaci�n de Origen Talavera�, publicada en el Diario Ofi
Federaci�n el 11 de septiembre de 1997 y con la fracci�n XV del ar
la Ley Federal sobre Metrolog�a y Normalizaci�n.

1. Objetivo
Esta Norma Oficial Mexicana establece las especificaciones 

cumplir la cer�mica denominada �Talavera�.

2. Campo de aplicaci�n
Esta Norma Oficial Mexicana se aplica a la cer�mica elaborada d

proceso que m�s adelante se detalla, con barros extra�dos d
geogr�fica comprendida en la �Declaratoria General de Protec
Denominaci�n de Origen Talavera�, publicada en el Diario Ofi
Federaci�n el 11 de septiembre de 1997. Se aplica a cualquier obj
cer�mica, ya sea para uso como contenedor de alimentos y bebi
recreativo o decorativo.

3. Referencias
Esta Norma se complementa con las siguientes normas oficiales 

y normas mexicanas vigentes o las que las sustituyan:
NOM-OO9-SSA1-1993 Salud ambiental-Cer�mica vidriada-M�todos 

prueba para la determinaci�n de plomo y ca
soluble, publicada en el Diario Oficial de la Fe
el 15 de noviembre de 1994.



NOM-010-SSA1- 1993 Salud ambiental-Art�culos de cer�mica vidr
L�mite de plomo y cadmio solubles, publicada
Diario Oficial de la Federaci�n el 15 de noviembre de
1994.

NMX-Z-12/1,2,3-1987 Muestreo para la inspecci�n por atribu
Declaratoria de vigencia publicada en el Diario Oficial
de la Federaci�n el 28 de octubre de 1987.

4. Definiciones
Para efectos de esta Norma Oficial Mexicana se establecen las

definiciones:
4.1 Agua destilada
Agua libre de sales y de iones met�licos.
4.2 Anagrama
Signo o s�mbolo gr�fico representativo, cuya simple visualizac

suficiente para identificar el otorgamiento de la autorizaci�
denominaci�n de origen �Talavera� al productor, por parte del Ins
de la Propiedad Industrial. Se representa con el siguiente s�mbol

4.3 Apariencia difusa
Que se extiende sobre el esmalte base no observ�ndose l�n

definidas.
4.4 Aspecto v�treo
Formado en su mayor parte por fase amorfa (no cristalina).
4.5 Barro en gre�a
Barro en su estado natural, como se extrae de la mina.
4.6 Cer�mica
Material inorg�nico no met�lico que se produce por sinter

materiales inorg�nicos a altas temperaturas, cuyo principal comp
�xido de silicio y otros silicatos complejos (caolines, arcilla, 
La superficie puede ser vidreada o esmaltada para hacerla m�s impermea
resistente, o con prop�sitos decorativos.

4.7 Craquelado
Fisuras que presenta el esmaltado en la pieza terminada y que 

como finas l�neas en la capa de esmalte, resultado de un mayor c
expansi�n t�rmica del esmalte con respecto al del cuerpo cer�mico

4.8 Cuerpo cer�mico
Mezcla de arcillas sinterizadas de color crema a naranja, en 

marcados por los colores mate de Pantone 155 C, 156 C y 157 C, que forma
pieza y sobre la cual se aplica el esmalte.

4.9 Declaratoria
Declaratoria General de Protecci�n a la Denominaci�n de Origen

publicada en el Diario Oficial de la Federaci�n el 11 de septiembre de 1997.
4.10 DGN
La Direcci�n General de Normas de la Secretar�a de Comercio y

Industrial.



4.11 Esmalte base
Esmalte que sirve como fondo al resto de los colores, que rec

pieza y cuyo color no debe ser totalmente blanco.
4.12 Esmalte v�treo
Recubrimiento que se aplica sobre el cuerpo cer�mico y qu

propiedades funcionales y decorativas tras su cocci�n.
4.13 Experto
Ser humano experto o experimentado, entendido o inteligente, s

maestro o pr�ctico en alguna ciencia o en alg�n arte.
4.14 M�todo gravim�trico
M�todo por el cual se obtiene el peso de un compuesto estable q

el elemento al cual se quiere cuantificar.
4.15 Microscopio estereosc�pico
Microscopio para ver en relieve.
4.16 NOM
Norma Oficial Mexicana.
4.17 Sinterizaci�n
Proceso de cocci�n caracter�sticamente cer�mico que sufren los

pastas al promediar la temperatura del horneado, consisten
endurecimiento parcial o adhesi�n de part�culas s�lidas entre s�
que forman una especie de costra dura y porosa sin inicio de vitr

4.18 Reflectancia
Cantidad en porcentaje en el que una superficie refleja la luz.
4.19 Talavera
Tipo de cer�mica original y exclusiva de la denominada �zona d

cuyas caracter�sticas se derivan del medio geogr�fico de la regi
sus antecedentes en la may�lica espa�ola, formada por un cuerpo
que se produce por sinterizaci�n de una mezcla de arcillas (ba
blanco) provenientes de la zona geogr�fica comprendida en la D
Esta cer�mica est� recubierta de una capa de esmalte formada a t
entre 1000…C y 1100…C, en cuya composici�n intervienen los metales 
esta�o de acuerdo a f�rmulas propias de la �poca colonial, deco
con s�lo seis pigmentos y sus posibles combinaciones, cuyas for
son tradicionales.

5. Clasificaci�n
El producto objeto de esta NOM, de acuerdo a su uso, se clasi

tipos:
a) azulejos;
b) contenedores de alimentos y bebidas, y
c) piezas de ornato.

6. Especificaciones
El producto objeto de esta NOM, debe cumplir con las s

especificaciones:



6.1 Proceso de elaboraci�n
6.1.1 El proceso de elaboraci�n de la Talavera debe ser manual

artesanal y debe emplear materias primas caracter�sticas de est
como lo es el barro en gre�a de los colores blanco y negro, con l
esencial de no permitir el vaciado.

6.1.2 Este proceso de elaboraci�n se verifica de acuerdo al pro
descrito en el inciso 8.1 de la presente NOM.

6.2 Densidad de la pasta de barros blanco y negro
6.2.1 La densidad de la pasta de barros blanco y negro ant

sometido a la cocci�n con que se elabora la Talavera, debe ser ma
2,48 g/cm3 y menor o igual a 2,56 g/cm3.

6.2.2 Estos resultados se verifican de acuerdo con el procedimie
en el inciso 8.2 de la presente NOM.

6.3 Determinaci�n del l�mite de contracci�n de la pasta de ba
negro con que se elabora la Talavera.

6.3.1 La pasta de barros blanco y negro con que se elabora l
debe presentar un l�mite de contracci�n volum�trico menor o ig
mayor o igual a 0,33 o su equivalente de contracci�n lineal entre

6.3.2 Estos resultados se verifican de acuerdo con el procedimie
en el inciso 8.3 de la presente NOM.

6.4 Determinaci�n del contenido de calcio, hierro y titanio d
barros blanco y negro con que se elabora la Talavera.

6.4.1 El contenido de calcio en la pasta debe ser mayor o igualppm
y menor o igual a 133152 ppm.

6.4.2 El contenido de hierro en la pasta debe ser mayor o igualppm
y menor o igual a 33764 ppm.

6.4.3 El contenido de titanio en la pasta debe ser mayor o iguappm y
menor o igual a 3196 ppm.

6.4.4 Estos resultados se verifican de acuerdo con el procedimie
en el inciso 8.4 de la presente NOM.

6.5 Apariencia
6.5.1 Las piezas deben presentar el esmalte v�treo que craq

porosidad, colores con apariencia difusa, azul y/o amarillo en sob
6.5.2 El esmalte base no debe ser totalmente blanco y no d

transparente, fij�ndose en los intervalos de los colores mate de Pantone 482 C,
467 C y gris tenue 1 C.

6.5.3. El cuerpo cer�mico debe presentar un color de crema a na
intervalos marcados por los colores mate de Pantone 155 C, 156 C y 157 C.
6.5.4 Estos resultados se verifican de acuerdo al procedimiento

inciso 8.5 de la presente NOM.
6.6 Caracter�sticas internas del esmalte
6.6.1 El esmaltado debe presentar una fusi�n del esmalte base

colores.
6.6.2 El esmaltado debe presentar un aspecto v�treo.



6.6.3 Estos resultados se verifican de acuerdo al procedimiento
inciso 8.6 de la presente NOM.

6.7 Espesor de la capa de esmalte
6.7.1 Las piezas deben presentar un espesor de la capa de esmal

igual a 0,42 mm.
6.7.2 Los resultados se verifican de acuerdo al procedimiento 

inciso 8.7 de la presente NOM.
6.8 Reflectancia
6.8.1 La reflectancia en el esmalte base debe ser mayor o igual

menor o igual a 66,00%.
6.8.2 La reflectancia en el color azul debe ser mayor o igual a 38

o igual a 50,00%.
6.8.3 Los resultados se verifican de acuerdo al procedimiento 

inciso 8.8 de la presente NOM.
6.9 Abrasi�n
6.9.1 Las piezas deben presentar una resistencia a la abrasi�

superior a 180 kg de abrasivo.
6.9.2 Estos resultados se verifican de acuerdo al procedimiento

inciso 8.9 de la presente NOM.
6.10 Impacto
6.10.1 Las piezas deben presentar una resistencia al impa

esmaltado 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 procedimi

en el inciso 8.10 de la presente NOM.
6.11 Dureza
6.11.1 Las piezas deben presentar una dureza en el esmaltado mayo

a 5,0 en la escala de Mohs.
6.11.2 La verificaci�n de este resultado se realiza de acu

procedimiento descrito en el inciso 8.11 de la presente NOM.
6.12 Absorci�n de agua
6.12.1 Las piezas deben presentar un porcentaje de absorci�n 

mayor a 12,10% despu�s de la primera hora de prueba, con un incr
mayor a 0,5% despu�s de las 24 h siguientes.

6.12.2 Los resultados se verifican de acuerdo con el procedimien
en el inciso 8.12 de la presente NOM.

6.13 Corrosi�n
6.13.1 S�lo se debe presentar corrosi�n ligera. No debe aparec

cer�mico. El color azul no debe decolorarse completamente.
6.13.2 Estos resultados se verifican de acuerdo con el procedimie

en el inciso 8.13 de la presente NOM.
6.14 Cuantificaci�n de plomo en esmalte base antes de hornear
6.14.1 El porcentaje de plomo en esmalte base antes de ser s

proceso de horneado no debe ser mayor a 27,5% en peso.
6.14.2 La verificaci�n de los resultados se realiza de ac

procedimiento descrito en el inciso 8.14 de la presente NOM.



6.15 Cuantificaci�n de esta�o en esmalte base antes de hornear
6.15.1 El porcentaje de esta�o en esmalte base antes de ser 

proceso de horneado debe ser mayor o igual a 2,65% en peso.
6.15.2 La verificaci�n de los resultados se realiza de 

procedimiento descrito en el inciso 8.15 de la presente NOM.
6.16 Materia insoluble en esmalte base antes de hornear
6.16.1 El porcentaje de materia insoluble en el esmalte base an

sometido al proceso de horneado debe ser mayor o igual a 57,25% 
igual a 73,55% en peso.

6.16.2 Los resultados se verifican de acuerdo al procedimiento de
inciso 8.16 de la presente NOM.

6.17 Cuantificaci�n de cobalto en color azul antes de ser somet
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 menor o igua
y debe provenir de �xido de cobalto.

6.17.2 La verificaci�n de los resultados se realiza de acue
procedimiento descrito en el inciso 8.17 de la presente NOM.

6.18 Determinaci�n de plomo en pieza terminada
Las piezas de Talavera, coloreadas o no, con decoraci�n o

destinadas a contener alimentos o bebidas y para uso recreativo o
de cualquier forma y tama�o, deben cumplir con la Norma Oficia
NOM-010-SSA1-1993 (ver cap�tulo 2 Referencias), de acuerdo con
establece el inciso 8.18 de la presente NOM.

Los fabricantes que envasen alimentos o bebidas en productos d
deben monitorear peri�dicamente como parte de su control de c
contenido de plomo en los productos, con la finalidad de asegur
sean inocuos para la salud.

7. Muestreo
Para llevar a cabo la evaluaci�n de la conformidad, debe se

aleatoriamente una muestra de 5 unidades, considerando un nivel
aceptable de 0,25, tomado de la tabla II-A �Plan de muestreo 
inspecci�n normal�, de la Norma Mexicana NMX-Z-12/2 (ver ca
Referencias).

8. M�todos de prueba
Para verificar la calidad del producto objeto de esta NOM, de

los m�todos de prueba establecidos en las normas oficiales mexica
mexicana referidas en el cap�tulo 2, adem�s de los que se d
continuaci�n.

8.1 Proceso de elaboraci�n
Las especificaciones siguientes se verifican visualmente, comp

el proceso de fabricaci�n y materiales con que se elabora la Tal
caracter�sticos de este tipo de artesan�a.



8.1.1 Preparaci�n del barro
La mezcla se debe preparar con agua y dos tipos de barro en gre

blanco, procedentes de la zona geogr�fica contemplada en la De
debiendo existir evidencia de que efectivamente provienen de 
dejando las proporciones a elecci�n de cada fabricante.

El m�todo de preparaci�n de la pasta es indistinto, pero siempr
debe ser una pasta homog�nea con humedad suficiente para poder t
formado de piezas. Normalmente la pasta es de color gris; en algu
consecuencia de las diferentes �reas de la mina de donde proviene
los tonos pueden variar.

8.1.2 Formado de piezas
El formado de piezas debe ser a mano, siguiendo cualquiera d

t�cnicas que a continuaci�n se detallan:
a) Torno.- Que puede ser accionado manualmente o usando equipo e

y/o mec�nico.
b) Molde.- Utilizando moldes de yeso para auxiliarse en el fo

piezas. El barro debe ser prensado en forma manual o usando ayuda
No debe utilizarse vaciado l�quido.

8.1.3 Secado de piezas
Las piezas, una vez formadas en barro crudo, se deben poner a

cuartos o �reas destinadas para tal efecto. En este proceso se
auxiliar por cualquier aparato para acelerar el secado.

8.1.4 Primera cocci�n
8.1.4.1 Se debe realizar en un horno que alcance la temperatura 

no importa su forma, naturaleza o combustible utilizado.
8.1.4.2 La temperatura m�nima de cocci�n es de 800…C.
8.1.4.3 El horno utilizado debe de contar con aparatos o sistemas

la temperatura y adem�s debe existir un registro por cada hornead
8.1.5 Esmalte
8.1.5.1 Preparaci�n.- Debe existir evidencia de molienda de aren

fundente que contenga esta�o y plomo.
8.1.5.2 Aplicaci�n.- La aplicaci�n del esmalte a las piezas sancocha

puede realizar por inmersi�n o utilizarse cualquier otro m�todo, 
aplicaci�n de esmalte se debe realizar en la f�brica.

8.1.6 Decoraci�n
Las piezas con esmalte aplicado en crudo siempre deben ser p

mano, y se puede usar o no el estarcido para copiar los dise�os.
8.1.7 Segunda cocci�n
8.1.7.1 Esta debe realizarse una vez que las piezas hayan sido de

esmaltadas. En caso de que las piezas no tengan decoraci�n, debe
en un horno que alcance la temperatura requerida, no importando
naturaleza o proceso utilizado.

8.1.7.2 El horno utilizado debe contar con aparatos o sistemas qu
temperatura y adem�s debe existir un registro por cada horneada.



8.2 Densidad de la mezcla de barros negro y blanco (pasta para
cuerpo cer�mico)-M�todo del Picn�metro.

Con esta prueba se determina la relaci�n entre la masa y el v
pasta que se emplea para elaborar las piezas de Talavera.

8.2.1 Principio
Toda cantidad de materia ocupa un volumen en el espacio

determinada temperatura.
8.2.2 Materiales y equipo
8.2.2.1 Materiales
- Vaso de precipitados.
- Picn�metro de vidrio de 25 ml.
8.2.2.2 Equipo
- Mortero de porcelana con pistilo.
- Tamiz de malla 200.
- Parrilla de calentamiento con agitaci�n.
- Balanza anal�tica con sensibilidad de 0,01 g.
- Term�metro.
- Sistema de vac�o.
- Estufa.
8.2.3 Procedimiento
8.2.3.1 Preparaci�n de la muestra:
a) Tomar 15 g de muestra perfectamente molida y tamizada hasta m
b) Colocar en un vaso de precipitados de 200 ml y a�adir 15 ml

de hidr�geno al 30%, calentando ligeramente hasta que cese la efe
c) A�adir otros 10 ml de per�xido de hidr�geno al 30% y 

calentando hasta ebullici�n. Esta operaci�n se repite hasta q
presente efervescencia;

d) A�adir 50 ml de agua, agitar y separar por decantaci�n;
e) La arcilla as� tratada se pone a secar en la estufa de 100…C a 110…C por

espacio de 2 h, y
f) En caso necesario, moler y tamizar a malla 200.
8.2.3.2 Obtenci�n de la densidad:
a) Llenar con agua el picn�metro previamente tarado y registrar su peso;
b) Pesar 5 g de la arcilla tratada anteriormente. Colocarla en

el cual ha sido previamente tarado;
c) Agregar 15 ml de agua;
d) Agitar en�rgicamente para eliminar el aire;
e) Colocarla en una campana conectada al vac�o por espacio de

hasta eliminaci�n total de burbujas;
f) Aforar y pesar;
g) La densidad se obtiene empleando la siguiente f�rmula:

Densidad = (P/(P+P1 - P2) . (densidad del agua)
donde:
P es el peso de la arcilla.
P1 es el peso del picn�metro lleno de agua.



P2 es el peso del picn�metro con la arcilla y lleno de agua.
h) La densidad del agua se toma de tablas y a la temperatura 

hizo la medici�n.
8.2.4 Expresi�n de resultados
La densidad de la pasta de barros debe ser mayor o igual a 2

menor o igual a 2,56 g/cm3.
8.3 Determinaci�n del l�mite de contracci�n en la pasta de barr

se elabora la Talavera
El l�mite de contracci�n es el contenido de humedad por debajo

pasta ya no se contrae debido a la p�rdida de agua por evapo
humedades inferiores a ese l�mite, la pasta se hace dura y en g
pueden hacer operaciones f�sicas con �sta. Por arriba de la hume
l�mite, la pasta entra en un estado blando o friable, siempre que
el l�mite pl�stico.

8.3.1 Principio
La evaporaci�n en la superficie de la pasta retira humedad del 

produciendo consecuentemente el acercamiento de las part�culas
contracci�n que es directamente proporcional al volumen de agua ev
8.3.2 Materiales y reactivos
- Materiales:
a) C�psula de porcelana.
b) Recipientes cil�ndricos de aluminio, de 2 a 3 cm de di�metro
c) Vernier.
d) Estufa.
e) Balanza anal�tica.
- Reactivos:
a) Vaselina.
b) Pasta seca, molida y tamizada.
8.3.3 Procedimiento
a) Pesar 100 g de arcilla tamizada y seca;
b) A�adir 100 ml de agua y agitar hasta obtener una pasta homog�

pasta se considera una pasta saturada;
c) Recubrir los recipientes de aluminio por dentro con una cap

vaselina;
d) Llenar cuidadosamente los recipientes de aluminio con la pa

verti�ndola sobre la pared de los mismos, cuidando que no quede a
en la masa de la pasta;

e) Enrasar con la esp�tula;
f) Dejar secar al aire hasta que produzca cambio de color. Esto

de varios d�as dependiendo de las condiciones ambientales;
g) Despegar la pasta del recipiente con mucho cuidado e inve

obtener la muestra de arcilla seca;
h) Permitir el secado de la pasta hasta peso constante;



i) Medir con el vernier la altura y el di�metro de cada uno de
pasta (efectuar un m�nimo de cinco repeticiones o hasta obten
constante);

j) Determinar el volumen interno de cada uno de los recip
contienen a cada cilindro de pasta;

k) Secar en la estufa los cilindros de pasta a 105…C durante 24 h. Calcular l
vol�menes finales de los cilindros de pasta;

l) Calcular el l�mite de contracci�n con la ecuaci�n:
LC = (Vc - Vp)/ Vp

Donde:
Vc es el volumen interno de los cilindros.
Vp es el volumen de los cilindros de la pasta seca a 105…C.
8.3.4 Expresi�n de resultados
La pasta de barros con la que se elabora la Talavera debe pr

l�mite de contracci�n volum�trico menor o igual a 0,36 y mayor o
su equivalente lineal entre 9% y 11%.

8.4 Determinaci�n del contenido de calcio, hierro y titanio e
barros con la que se elabora la talavera.

8.4.1 Principio
Un elemento al ser sometido a cierto tipo de radiaci�n se ex

radiaci�n en forma de Rayos X caracter�sticos.
8.4.2 Aparatos y equipos
Equipo para fluorescencia de Rayos X
8.4.3 Procedimiento
a) Secar la pasta de barros a 100…C durante 24 h; posteriormente, mol

pasar por un tamiz de malla 200;
b) Tomar 10 g de la muestra tratada y elaborar una pastilla

di�metro en una prensa hidr�ulica;
c) Someter la pastilla a radiaci�n en el equipo de radiaci�n,

tipos de fuente de radiaci�n: dos puntuales y una anular de Hierr
109 y Americio-241, respectivamente, durante 1000 s, repitiendo
tres veces con cada muestra a �ngulos de 120…, y

d) Posteriormente, colocar la muestra en un detector de Silicio
a un amplificador, con una fuente de alto voltaje y un multican
una computadora que utiliza como software el programa AXIL para e
�rea y el programa SAX para la cuantificaci�n de elementos.

8.4.4 Expresi�n de resultados
- El contenido de calcio en la pasta debe ser mayor o igual appm y

menor o igual a 133152 ppm.
- El contenido de hierro en la pasta debe ser mayor o igual appm y

menor o igual a 33764 ppm.
- El contenido de titanio en la pasta debe ser mayor o igual ppm y

menor o igual a 3196 ppm.
8.5 Apariencia
8.5.1 Principio



Con esta prueba se valoran las caracter�sticas m�s importa
acabado de la pieza terminada, las cuales, debido al proceso 
tradicional de la Talavera, presentan ciertas caracter�sticas p
ajenas a otros tipos de cer�mica.

8.5.2 Aparatos y equipos
El equipo empleado para esta prueba es un microscopio estereosc

objetivo 4X y ocular 10X e iluminaci�n directa con luz blanca.
8.5.3 Procedimiento
8.5.3.1 Colocar la pieza bajo el objetivo del microscopio, ilum

blanca a un �ngulo de 45 grados, enfocarla y observarla cuidado
toda su superficie.

8.5.3.2 Las caracter�sticas que debe presentar la Talavera son:
a) El esmalte base no debe ser completamente blanco;
b) Las piezas deben presentar craquelado;
c) Las piezas pueden presentar ligera porosidad;
d) El borde de los esmaltados en color debe presentar aspecto d
e) El color azul debe presentar un ligero sobrerrelieve;
f) El esmalte base no debe ser transparente, y
g) El cuerpo cer�mico deber� presentar un color de crema a nara
8.6 Caracter�sticas internas de la capa de esmalte
Con esta prueba se valoran las caracter�sticas f�sicas del int

de esmaltado.
8.6.1 Principio
El proceso de elaboraci�n permite que la capa de esmaltado pr

caracter�sticas espec�ficas de aspecto v�treo y fusi�n de los 
esmalte base.

8.6.2 Aparatos
La valoraci�n de estas dos propiedades se debe realizar con un

�ptico, con ocular 10X y objetivo 7X.
8.6.3 Procedimiento
a) Romper una pieza y tomar una peque�a fracci�n de la misma;
b) Fijar con un poco de masilla sobre un portaobjetos, de tal 

secci�n transversal del corte quede paralelo al campo de obse
microscopio, y

c) Colocar bajo el objetivo del microscopio e iluminar con lu
�ngulo de 45…. Finalmente enfocar y observar cuidadosamente.

8.6.4 Expresi�n de resultados
Las caracter�sticas del esmaltado que debe presentar la Talaver
a) Aspecto v�treo, y
b) Fusi�n de los colores con el esmalte base.
8.7 Espesor de la capa de esmalte
Con esta prueba se mide el espesor de la capa de esmalte b

esmaltes de color.
8.7.1 Principio



Debido al proceso de elaboraci�n del esmalte, �ste no puede
delgado.

8.7.2 Aparatos
La medici�n del espesor de la capa de esmalte, incluyendo pig

debe realizar con un microscopio �ptico, con ocular 10X, objet
escala milim�trica que tenga factor milim�trico.

8.7.3 Procedimiento
Preparaci�n de la muestra:
a) Romper la pieza de Talavera;
b) Tomar un peque�o pedazo de la misma y emparejar con lija 

n�mero 140 uno de los cortes. Esta operaci�n se repite cinco
pedazos de muestra de diferentes lugares de la pieza y con cinc
piezas;

c) Tomar un pedazo de la muestra y colocarla en el portamuestras;
d) Fijar con ayuda de un poco de masilla, de tal manera que 

transversal del corte que fue emparejado quede paralelo al 
observaci�n;

e) Iluminar con luz blanca con �ngulo de 45…, enfocar el micr
manera que la observaci�n de la muestra sea clara;

f) Enfocar la escala con la cremallera ubicada en el ocular h
n�meros se vean n�tidos;

g) Tomar la lectura donde inicia la capa de esmalte, es decir do
contacto la capa de esmalte con el cuerpo cer�mico, y la lectu
termina la capa de esmalte, o sea el borde superficial de la mues

h) El espesor de la capa de esmalte se calcula como sigue:

Espesor = (Lf-Lo) x (Fm)
Donde:
Lf es la lectura donde termina la capa de esmalte
Lo es la lectura donde inicia la capa de esmalte
Fm es el factor milim�trico (igual a 0,016)
8.7.4 Expresi�n de resultados
El espesor de la capa de esmalte para la Talavera no debe ser 

mayor o igual a 0,42 mm.
8.8 Reflectancia
Con esta prueba se mide la cantidad en porcentaje de luz refl

capa de esmalte y es una medida indirecta del brillo que presenta
8.8.1 Principio
Una superficie refleja la luz incidente dependiendo de su color
8.8.2 Aparatos
Para la medida de reflectancia se emplea un aparato que mide la can

luz reflejada de manera directa y consiste fundamentalmente de u
luz blanca, un detector fotosensible y un registrador (v�ase figu
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1.- Fuente de poder.
2.- Fuente de luz de hal�geno.
3.- Colectores.
4.- Detector (fotocelda).
5.- Registrador (miliamper�metro).
6.- Portamuestras.

El aparato se calibra empleando dos est�ndares, que son:
a) Un espejo para m�xima reflexi�n (100%), y
b) Una superficie negra mate para el m�nimo de reflexi�n (0%).
Cada divisi�n de la escala en microamperes corresponde a 2,38%

encendido y calibrado el aparato, las mediciones deben realizars
siguientes 15 min.

8.8.3 Procedimiento
a) Las mediciones se realizan sobre una pieza plana, azulejo o

una pieza plana de Talavera que ajuste perfectamente sobre los bo
del portamuestras, colocando la pieza en el portamuestras, presion�ndola
contra los bordes que sirven de l�mites y se toma la lectura en e
la escala correspondiente a los microamperes, y

b) El porcentaje de luz reflejada, reflectancia, se calcula como sigue:
Reflectancia = (Lectura -50) 0,238

8.8.4 Expresi�n de resultados
La Talavera debe presentar los siguientes intervalos de reflectancia en el

esmalte base y en el color azul:
a) Esmalte base: La reflectancia no debe ser menor a 62% ni mayor a 
b) Color azul: La reflectancia no debe ser menor a 38,0% ni mayor a 5
8.9 Abrasi�n
Esta prueba mide la resistencia que una muestra presenta al ser

por un material abrasivo.
8.9.1 Principio
Este principio consiste en que un abrasivo desgasta cualquie

dependiendo 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 empleando un aparato que consiste en u

1,83 m de largo y 2 cm de di�metro, sostenido verticalmente sobre
dentro del cual se coloca la muestra a probar.

8.9.3 Procedimiento
a) Colocar el abrasivo (carburo de silicio grano n�mero 14), e

ubicado en la parte superior del tubo, mismo que tiene un tap�n d
b) Tomar una pieza plana, que puede ser un plato extendido o 

Talavera, sostenerla dentro del recipiente que se encuentra en l
del tubo con una inclinaci�n de 45… y a 5 cm de distancia del bor

c) Retirar el tap�n para que el abrasivo caiga libremente sobre



La cantidad requerida de abrasivo para dejar al descubierto
cer�mico, multiplicada por el n�mero de veces que se realiza esta
como resultado la resistencia de la capa de esmalte a ser desgast

8.9.4 Expresi�n de resultados
La Talavera debe presentar una resistencia a la abrasi�n igual

180 kg de abrasivo en cualquier parte de su superficie.
8.10 Impacto
Esta prueba mide la resistencia a estrellamiento de la capa del
8.10.1 Principio
Se basa en el hecho de que un objeto de masa conocida, al caer 

adquiere una velocidad que depende de la altura a la que le cae;
una fuerza de impacto proporcional a dicha altura.

8.10.2 Aparatos
La prueba de resistencia al impacto se realiza empleando un impact�metro

de ca�da libre, el cual consiste en un tubo de un metro de longit
di�metro, ranurado cada 5 cm, con ranuras de 3 cm de largo, so
verticalmente de un bal�n de acero de 19 mm de di�metro y de 0,02
y una placa para sostener el bal�n a diferentes alturas dentro d
adem�s con una base s�lida de metal sostenida sobre el piso.

8.10.3 Procedimiento
a) La muestra a probar debe ser una pieza plana, azulejo de pre
b) Colocar la pieza sobre la base de metal en la parte baja d

contacto con �ste y cerrar la abertura inferior del tubo con la p
c) Introducir el bal�n por la parte superior del tubo y sosten

met�lica a una altura determinada;
d) Retirar la placa que sostiene al bal�n, a fin de que �ste

muestra colocada en la parte inferior;
e) La operaci�n se repite a diferentes alturas, moviendo cada v

muestra;
f) La altura a la cual se produce una estrelladura del esmalte 

para efectuar los c�lculos que permiten obtener la fuerza del imp
g) Los resultados se expresan en newtons (N), y
h) La fuerza m�xima se calcula como sigue:

Fuerza m�xima = (3/2 (0,028 V/0,01) N
V es la velocidad final V = (19,6) h m/s
8.10.4 Expresi�n de resultados
La altura a la cual no debe producirse estrelladura en la capa de esmalte

la Talavera es de 0,50 m. La capa de esmalte de la Talavera deb
una resistencia al impacto mayor o igual a 13,15 N.

8.11 Dureza
Con esta prueba se mide la dureza que presenta la capa de esm

rayada por diferentes materiales.
8.11.1 Principio



Los materiales s�lidos presentan una dureza dependiendo princip
su composici�n y proceso de elaboraci�n. Esta dureza puede se
empleando est�ndares de dureza conocida.

8.11.2 Esta prueba se realiza utilizando la escala de dureza de M
emplea probadores est�ndares, que consisten en barras de d
materiales terminadas en una punta afilada.

Dureza Est�ndar de prueba

1 Talco
2 Cadmio
3 Cobre
4 Platino
5 N�quel
6 Manganeso
7 Wolframio
8 Topacio
9 Cromo
10 Diamante

8.11.3 Procedimiento
a) Realizar la prueba deslizando sobre la superficie de la mu

del probador con una presi�n fuerte y uniforme de la mano, y
b) El resultado corresponde al �ltimo probador empleado que 

rayado de la capa de esmalte.
8.11.4 Expresi�n de resultados
La Talavera debe presentar una dureza en la capa de esmalte may

a 5,0 en la escala de Mohs.
8.12 Absorci�n de agua
Con esta prueba se determina la cantidad de agua en por c

absorben las piezas de Talavera.
8.12.1 Principio
Debido a las caracter�sticas del cuerpo cer�mico y de la capa d

pieza de Talavera absorbe una determinada cantidad de agua cuando
en contacto con ella.

8.12.2 Equipo
El equipo empleado para esta prueba consiste en una balanza granataria con

una sensibilidad de 0,1 g.
8.12.3 Procedimiento
a) Tomar una pieza (taz�n, taza o tarro), con capacidad no mayo

menor a 150 ml;
b) Registrar su peso inicial;
c) Llenar con agua destilada hasta 3 mm antes del borde y dejar

por espacio de una hora a temperatura ambiente;
d) Tirar el agua y secar perfectamente con ayuda de una toalla;
e) Pesar nuevamente y obtener la diferencia en peso;



f) Despu�s, llenar nuevamente la pieza hasta 3 mm antes del 
agua destilada y dejar reposar por espacio de 24 h m�s;

g) Despu�s de ese tiempo, tirar el agua; secar perfectamente con una
y volver a pesar, obteni�ndose el peso final. Con este dato se
nueva diferencia en peso de absorci�n de agua;

h) El porcentaje de absorci�n de agua se obtiene como sigue:
Diferencia inicial de peso despu�s de la primera hora:

DP1 = P1 - Po
donde:
Po es el peso de la muestra seca, antes de iniciar la prueba.
P1 es el peso de la muestra despu�s de ser sometida al trata

agua durante una hora.
i) El porcentaje inicial de absorci�n se calcula como sigue:
Porcentaje incial de obsorci�n = DP1 x 100/Po
j) La diferencia de peso despu�s de 24 h es:

DP2 = Pf - Po
donde:
Pf es el peso de la muestra despu�s de ser sometida al tratamie

durante 24 h.
k) Con el dato obtenido en la diferencia de peso despu�s de 24 h

el porcentaje final de absorci�n de agua, como sigue:
Porcentaje final de absorci�n = DP2 x 100/Po
l) La diferencia de porcentajes de agua absorbida entre la pr

prueba y las otras 24 h de prueba, se calcula como sigue:
Diferencia de Porcentajes = % final - % inicial.
8.12.4 Expresi�n de resultados
a) La Talavera debe presentar un porcentaje inicial en peso de

agua no mayor a 12,10% despu�s de la primera hora de prueba, y
b) La Talavera debe presentar una diferencia en porcentajes

porcentaje absorbido despu�s de la primera hora de prueba y el
despu�s de las 24 h siguientes, no mayor a 0,5%

8.13 Corrosi�n
Esta prueba mide la resistencia del esmalte a ser atacado qu�mi

reactivos corrosivos.
8.13.1 Principio
Siendo el esmalte base y los esmaltes de color, sustancias q

vidrios, pueden ser atacadas por reactivos qu�micos como el �cid
que ataca al esmalte porque reacciona con el silicio de l
produciendo fluoruro de silicio.

8.13.2 Reactivos y materiales.
8.13.2.1 Reactivos
 - Acido fluorh�drico al 30%.
8.13.2.2 Materiales
 - Pipeta de 5 ml, de polipropileno.
 - Microscopio estereosc�pico de 20 aumentos.



8.13.3 Procedimiento
a) En una muestra de Talavera de fondo no plano (taz�n, plat

preferentemente de tama�o peque�o, colocar 3 ml de �cido fluorh�d
por espacio de 35 min, manteniendo la pieza ligeramente inclinad
�cido se concentre en una peque�a �rea. En caso de que el �
absorbido por la muestra, debe a�adirse 1 ml m�s;

b) Despu�s de transcurrido ese tiempo, enjuagar la pieza perfec
agua destilada, tallando en�rgicamente con la mano la parte que 
la prueba con la finalidad de retirar cualquier residuo corres
productos de reacci�n;

c) Finalmente secar muy bien con papel secante, y
d) Observar con el microscopio estereosc�pico la parte sometid

para determinar el grado de ataque del �cido sobre el esmalte.
8.13.4 Expresi�n de resultados
a) El esmaltado no debe ser corro�do totalmente;
b) No debe aparecer el cuerpo cer�mico, y
c) El color azul no debe decolorarse completamente.
8.14 Cuantificaci�n de plomo en esmalte base antes de hornear
Con esta prueba se cuantifica la cantidad de plomo contenida e

base antes de ser sometido al proceso de horneado sobre el cuerpo
8.14.1 Principio
La t�cnica emplea un m�todo gravim�trico que precipita sulfat

Esta t�cnica est� basada en la insolubilidad del sulfato de plom
de agua-etanol.

8.14.2 Reactivos y materiales
8.14.2.1 Reactivos:
- Acido n�trico concentrado, grado reactivo Merck;
- Acido sulf�rico 2 Molar, Merck;
- Acido ac�tico glacial, Monterrey, y
- Etanol grado reactivo, Monterrey.
8.14.2.2 Materiales:
- Material de vidrio tipo Pyrex;
- Mechero Bunsen de gas;
- Crisol y c�psula de porcelana;
- Papel filtro Watman n�mero 1;
- Estufa para secar, y
- Balanza anal�tica digital con sensibilidad de 0,01 g.
8.14.3 Procedimiento.
a) Colocar la muestra de esmalte en una c�psula de porcelan

com�nmente se encuentra h�meda, y secar en el mechero Bunsen has
quede en forma de polvo;

b) A continuaci�n, colocarla en la estufa a 110…C por espacio d
c) Tomar 5 g de la muestra preparada anteriormente;
d) Colocar en un vaso de precipitados y a�adir 5 ml de �c

concentrado;



e) Calentar casi a sequedad;
f) A�adir posteriormente otros 3 ml m�s de �cido y continuar 

sequedad;
g) A�adir 30 ml de agua destilada y filtrar cuidadosamente;
h) Enjuagar el papel filtro con un poco de agua destilada y afo

100 ml;
i) Secar el precipitado en la estufa y dejarlo para la determin

insoluble;
j) Dividir la soluci�n en dos porciones y hacer la determinaci

cada porci�n, de la siguiente manera:
- Agregar a la al�cuota 6 gotas de �cido ac�tico concentrado y 

a�adir 50 ml de �cido sulf�rico 2M, y alcohol et�lico ha
aproximadamente el volumen inicial;

- Dejar reposar el precipitado obtenido por diez horas para
precipitaci�n del sulfato de plomo;

- Filtrar el precipitado y lavar con un poco de soluci�n alcohol/agua 1:1 y
secar a 100…C en la estufa. Guardar el filtrado para la determinaci
la cual se efect�a en la secci�n siguiente;

- Separar el precipitado seco del papel lo m�s completo posible
- Colocar el papel en un crisol tarado e incinerarlo a la flama
- A las cenizas se les a�ade una gota de �cido n�trico conc

calienta ligeramente;
- Se a�ade el precipitado de sulfato de plomo a las cenizas y

mechero hasta peso constante;
- Se multiplica el peso correspondiente a las cenizas por el si

Factor: Plomo/Sulfato de plomo = 0,6832
- El contenido total de plomo corresponde a la suma de los

obtenidos de las dos al�cuotas analizadas (plomo total), y
- El porcentaje de plomo presente en el esmalte se calcula como

Plomo total x 100/5
8.14.4 Expresi�n de resultados
El esmalte base empleado en la elaboraci�n de Talavera, ant

sometido al proceso de horneado sobre el cuerpo cer�mico, debe co
cantidad de plomo no mayor a 27,5% en peso.

8.15 Cuantificaci�n de esta�o en esmalte base antes de hornear
Con esta prueba se cuantifica la cantidad de esta�o en el esmal

de ser sometido al proceso de horneado sobre el cuerpo cer�m
Talavera.

8.15.1 Principio
La t�cnica empleada es una determinaci�n gravim�trica que cuantific

esta�o como �xido est�nico, la cual se basa en la insolubilidad del 
esta�o en medio alcalino, el que por calentamiento se convier
est�nico.

8.15.2 Reactivos y materiales
8.15.2.1 Reactivos:



- agua de bromo;
- hidr�xido de amonio grado reactivo, Merck, y
- soluci�n saturada en fr�o de nitrato de amonio;
8.15.2.2 Materiales:
- material de vidrio Pyrex;
- mechero Bunsen;
- crisol de porcelana;
- papel filtro Watman n�mero 1, y
- balanza anal�tica digital con sensibilidad de 0,01 g.
8.15.3 Procedimiento
a) Juntar las dos soluciones resultantes de la precipitaci�n 

plomo (determinaci�n anterior), y a�adir unas gotas de agua de 
que permanezca un ligero color amarillo;

b) Neutralizar la soluci�n anterior con soluci�n de hidr�xid
tratarla con una soluci�n saturada en fr�o de nitrato de amo
durante 5 min;

c) El esta�o precipita en forma de hidr�xido el cual se lava p
con agua caliente;

d) Filtrar y despu�s secar a 100…C;
e) Separar el precipitado del papel filtro;
f) Colocar el papel en un crisol tarado y calcinarlo en el mechero;
g) A�adir una gota de �cido n�trico y continuar calcin�ndolo;
h) A�adir el precipitado de hidr�xido de esta�o y calcinarlo al

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

Factor: Esta�o/�xido de esta�o = 0,7877
Lo anterior nos proporciona la cantidad de esta�o presente en

esta�o total, y
j) El porcentaje de esta�o presente en el esmalte base se cal

sigue:
Esta�o total x 100/5

8.15.4 Expresi�n de resultados
El esmalte base empleado en la elaboraci�n de la Talavera, an

sometido 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 la cantidad de materia insoluble que deb

el esmalte base antes de ser sometido al proceso de horneado.
8.16.1 Principio
El m�todo empleado consiste en cuantificar por pesada, la c

materia insoluble que queda despu�s de que la muestra ha sido so
extracci�n de plomo y esta�o y corresponde a la cantidad de silic
en el esmalte.

8.16.2 Materiales y equipo
Balanza anal�tica digital con sensibilidad de 0,01 g.



Estufa el�ctrica para secar la muestra
8.16.3 Procedimiento
a) Al residuo insoluble que queda despu�s de haber tratado la 

�cido n�trico para extraer el plomo y el esta�o, y despu�s de hab
soluci�n, se seca en la estufa a 110°C durante 12 h y se pesa cuidadosamen
hasta peso constante, y

b) Con el valor obtenido, calcular el porcentaje de mater
empleando la siguiente ecuaci�n:

Porcentaje de materia insoluble = (peso del residuo) x 100/5
8.16.4 Expresi�n de resultados
El esmalte base que se emplea para la elaboraci�n de la Tala

contener una cantidad de materia insoluble mayor o igual a 57,25
igual a 73,55%.

8.17 Determinaci�n de cobalto en color azul antes de hornear
Esta prueba permite valorar el porcentaje de cobalto presente

azul, antes de que sea sometido al proceso de horneado.
8.17.1 Principio
- Debido a que el color azul se elabora con �xido de cobalto

puede ser cuantificado empleando m�todos qu�micos.
- El m�todo empleado es una valoraci�n volum�trica de cobalt

dis�dica del �cido etilendiamintetrac�tico (EDTA) empleando mur�xida
indicador.

- Se forma un complejo de cobalto con EDTA en una relaci�n mo
cuando el EDTA se encuentra en un ligero exceso reacciona con e
mur�xida produciendo un cambio muy marcado de color en la soluci�

8.17.2 Reactivos y materiales
8.17.2.1 Reactivos:
- �cido fluorh�drico concentrado, Monterrey;
- �cido n�trico concentrado, Merck;
- soluci�n de hidr�xido de amonio 1,0 M;
- soluci�n al 0,1% de mur�xida, reci�n preparada, y
- soluci�n valorada de EDTA 0,05 M.
8.17.2.2 Material:
- material de polipropileno, para manejar el HF;
- material de vidrio Pyrex;
- matraz aforado de 100 ml;
- pipeta volum�trica de 10 ml;
- bureta para 10 ml, con graduaci�n de 0,1 ml;
- pH metro digital, manual, y
- matraz Erlenmeyer.
8.17.3 Procedimiento
a) Tomar una muestra de color azul, secar a 100…C por espacio de 10 h;
b) De esa muestra seca, pesar cuidadosamente un gramo y coloc

vaso de precipitados de polipropileno;



c) A�adir 3 ml de �cido fluorh�drico concentrado y unas 5 go
n�trico concentrado y calentar a ba�o Mar�a hasta que todo el col
disuelto y la soluci�n haya tomado un ligero color rosa;

d) Mantener calentando casi a sequedad, a�adir un poco de agua d
filtrar cuidadosamente, enjuagando el papel filtro y el residuo
agua destilada;

e) Transferir a un matraz de aforaci�n de 100 ml y aforar;
f) Tomar 10 ml de soluci�n con una pipeta volum�trica de 10 ml

en un matraz Erlenmeyer, a�adir 50 ml de agua destilada y proced
valoraci�n de cobalto como sigue:

- A�adir a la soluci�n hidr�xido de amonio 1M hasta alcanza
aproximadamente 6,0;

- Agregar unas gotas de soluci�n de mur�xida y continuar 
soluci�n molar de amoniaco hasta que vire a amarillo;

- Valorar entonces con soluci�n 0,05 M de EDTA hasta coloraci�n
caso de que el color amarillo pase a anaranjado debe a�adirse un 
soluci�n de amoniaco hasta coloraci�n amarilla y seguir valoran
�sta vire a violeta;

- La cantidad de cobalto presente en la muestra se obtiene por
gastados en la titulaci�n de acuerdo a la siguiente equivalencia:

1 ml de soluci�n 0,05 M de EDTA = 2,946 mg de cobalto
- El porcentaje de cobalto se calcula de acuerdo con la siguien

% de cobalto=(ml de EDTA gastados)x(2,946).
8.17.4 Expresi�n de resultados
El color azul empleado en la elaboraci�n de la Talavera, a

sometido al proceso de horneado, debe contener un porcentaje d
mayor o igual a 2,06% y menor o igual a 3,24%.

8.18 Determinaci�n de plomo en pieza terminada
Con esta prueba se valora la cantidad de plomo soluble en 

terminadas de Talavera. El muestreo se lleva a cabo conforme al 
esta Norma Oficial Mexicana.

8.18.1 Principio
 Absorci�n at�mica
8.18.2 Materiales y equipo
 - Espectrofot�metro de absorci�n at�mica.
 - Soluci�n valorada de plomo.
 - Soluci�n de �cido ac�tico al 4%.
8.18.3 Procedimiento
Realizar el procedimiento de acuerdo a lo establecido en la N

Mexicana NOM-009-SSA1-1993 (ver cap�tulo 2 Referencias).
8.18.4 Expresi�n de resultados
Las piezas de Talavera, coloreada o no, con decoraci�n o

destinadas a contener alimentos o bebidas, y para uso recreativo
deben cumplir con la Norma Oficial Mexicana NOM 010-SSA1-199
cap�tulo 2 Referencias).



9. Control de calidad
9.1 De conformidad con el art�culo 56 de la Ley Federal sobre

Normalizaci�n, los productores de Talavera deben mantener sis
control de calidad compatibles con las normas aplicables. Asim
verificar sistem�ticamente las especificaciones contenidas en est
NOM, utilizando equipo suficiente y adecuado de laboratorio, a
m�todos de prueba apropiados, llevando un control estad�stico de 
que objetivamente demuestre el cumplimiento de dichas especificac

9.2 En ning�n momento el fabricante y/o comercializador de Talavera pue
elaborar y/o comercializar cualquier otro producto en las ins
autorizadas por la dependencia competente; a menos de que cuente 
de producci�n claramente diferenciadas y la comercializaci�n de 
en cuesti�n sea tambi�n claramente diferenciada, a juicio del 
certificaci�n acreditado y se notifique a �ste dicha circunstanc
anticipaci�n a la fecha de inicio de la producci�n y/o com
simult�nea de cualquier otro producto distinto a la talavera.

10. Comercializaci�n
El productor y/o comercializador no pueden comercializar Talavera

cuente con certificado expedido por un organismo de certificaci�
aprobado; asimismo, si comercializa simult�neamente otros p
cer�micos, debe tomar las medidas conducentes para evitar conf
consumidor.

11. Evaluaci�n de la conformidad
11.1 Para efectos de la evaluaci�n de la conformidad del produc

a la presente NOM, para obtener la certificaci�n correspondiente
debe exigirse el cumplimiento de las siguientes especificaciones:

11.1.1 Materia prima
a) La verificaci�n de materia prima debe llevarse a cabo median

visual, constatando lo establecido en el inciso 6.1.1.
b) La densidad de la pasta de barros blanco y negro debe cum

establecido en el inciso 6.2. de la presente Norma Oficial Mexica
a efecto de no permitir el vaciado.

11.1.2 Producto terminado
a) Espesor de la capa de esmalte
Debe verificarse conforme a lo establecido en el inciso 6.7 d

NOM.
b) Apariencia
Debe verificarse visualmente, conforme a lo establecido en los

6.5.2 y 6.5.4 de la presente NOM.
c) Reflectancia
Debe verificarse conforme a lo descrito en el inciso 6.8 de la p
d) Composici�n del esmalte



La verificaci�n de esta especificaci�n debe llevarse a cabo c
descrito en los incisos 6.14, 6.15 y 6.16 de la presente Norma Of

e) Determinaci�n de plomo en pieza terminada
La verificaci�n de esta especificaci�n debe llevarse a cabo c

descrito en el inciso 6.18 de la presente NOM.
11.2 Verificaci�n
11.2.1 La comprobaci�n de lo establecido en esta NOM se realiza

de verificaci�n realizada por el organismo de certificaci�n
aprobado, independientemente de que puede ser inspeccionado por 
autoridad federal competente.

11.2.2 En la verificaci�n a que se refiere el inciso 11.2.1, 
certificaci�n debe ir acompa�ado por una persona experta en la 
sea ajena al taller sujeto a la verificaci�n.

12. Informaci�n comercial
12.1 Informaci�n del producto
La informaci�n comercial indicada en el presente cap�tulo debe

describirse de forma tal que no induzca a error con respecto a l
caracter�sticas del producto, con caracteres ostensibles, legible

La informaci�n se�alada en el presente cap�tulo debe expresars
espa�ol, sin perjuicio de presentarse adem�s en otros idiomas, co
siguientes datos como m�nimo:

- Cada pieza de Talavera debe ostentar en forma legible l
�Talavera�, as� como el anagrama. En el caso de las piezas pequ
que no puede incluirse toda la informaci�n, es posible incluir �
anagrama.

- Es optativa la inclusi�n de la raz�n social y domicilio de
como la leyenda alusiva al lugar de fabricaci�n, pudiendo ad
establecer a criterio del productor, las caracter�sticas del prod

13. Vigilancia
13.1 El cumplimiento de la presente NOM ser� vigilado por la 

PROFECO, en el �mbito de sus respectivas competencias.
13.2 Si cualquier dependencia competente por s�, o con base en 

de una unidad de verificaci�n acreditada y aprobada, detecta el i
de cualquier disposici�n considerada como obligatoria de conform
dispuesto en el cap�tulo 11 de la presente NOM, se presume la com
infracci�n. Dentro de los 15 d�as h�biles siguientes a la not
resoluci�n que emita la dependencia competente, el presunto inf
manifestar por escrito lo que a su derecho convenga, en la inteli
vez agotado dicho plazo la dependencia que emiti� esa resoluc
imponer las sanciones que correspondan, de conformidad con la leg
la materia.

Lo anterior deja a salvo las facultades que, conforme a otras
legales, posean en materia de inspecci�n las dependencias compete
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TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 156

Folio: 12237
ARTICULO 156.- SE ENTIENDE POR DENOMINACION DE ORIGEN, EL NOMBRE DE

UNA REGION GEOGRAFICA DEL PAIS QUE SIRVA PARA DESIGNAR UN PRODUCTO
ORIGINARIO DE LA MISMA, Y CUYA CALIDAD O CARACTERISTICA SE DEBAN
EXCLUSIVAMENTE AL MEDIO GEOGRAFICO, COMPRENDIDO EN ESTE LOS FACTORES
NATURALES Y LOS HUMANOS.
Folio: 12237

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 157

Folio: 12238

ARTICULO 157.- LA PROTECCION QUE ESTA LEY CONCEDE A LAS
DENOMINACIONES DE ORIGEN SE INICIA CON LA DECLARACION
QUE AL EFECTO EMITA EL INSTITUTO. EL USO ILEGAL DE LA
MISMA SERA SANCIONADO, INCLUYENDO LOS CASOS EN QUE
VENGA ACOMPA�ADA DE INDICACIONES TALES COMO "GENERO",
"TIPO", "MANERA", "IMITACION", U OTRAS SIMILARES QUE CREEN
CONFUSION EN EL CONSUMIDOR O IMPLIQUEN COMPETENCIA
DESLEAL.

Folio: 12238



TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 158
Folio: 12239

ARTICULO 158.- LA DECLARACION DE PROTECCION DE UNA
DENOMINACION DE ORIGEN, SE HARA DE OFICIO O A PETICION
DE QUIEN DEMUESTRA TENER INTERES JURIDICO. PARA LOS
EFECTOS DE ESTE ARTICULO SE CONSIDERA QUE TIENEN
INTERES JURIDICO:

I.- LAS PERSONAS FISICAS O MORALES QUE DIRECTAMENTE SE
DEDIQUEN A LA EXTRACCION, PRODUCCION O ELABORACION
DEL PRODUCTO O LOS PRODUCTOS QUE SE PRETENDAN
AMPARAR CON LA DENOMINACION DE ORIGEN;

II.- LAS CAMARAS O ASOCIACIONES DE FABRICANTES O
PRODUCTORES, Y

III.- LAS DEPENDENCIAS O ENTIDADES DEL GOBIERNO FEDERAL Y
DE LOS GOBIERNOS DE LA ENTIDADES DE LA FEDERACION.

Folio: 12239

L E Y  D E  L A  P R O P I E D A D  I N D U S T R I A L
TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 159
Folio: 12240

ARTICULO 159.- LA SOLICITUD DE DECLARACION DE PROTECCION
A UNA DENOMINACION DE ORIGEN SE HARA POR ESCRITO, A LA
QUE SE ACOMPA�ARAN LOS COMPROBANTES QUE FUNDAN LA
PETICION Y EN LA QUE SE EXPRESARA LO SIGUIENTE:

I.- NOMBRE, DOMICILIO Y NACIONALIDAD DEL SOLICITANTE. SI ES
PERSONA MORAL DEBERA SE�ALAR, ADEMAS, SU NATURALEZA Y
LAS ACTIVIDADES A QUE SE DEDICA;

II.- INTERES JURIDICO DEL SOLICITANTE;

III.- SE�ALAMIENTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN;



IV.- DESCRIPCION DETALLADA DEL PRODUCTO O LOS
PRODUCTOS TERMINADOS QUE ABARCARA LA DENOMINACION,
INCLUYENDO SUS CARACTERISTICAS, COMPONENTES, FORMA
DE EXTRACCION Y PROCESOS DE PRODUCCION O
ELABORACION. CUANDO SEA DETERMINANTE PARA ESTABLECER
LA RELACION ENTRE LA DENOMINACION Y EL PRODUCTO, SE SE�
ALARAN LAS NORMAS OFICIALES ESTABLECIDAS POR LA
SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL A QUE
DEBERAN SUJETARSE EL PRODUCTO, SU FORMA DE
EXTRACCION, SUS PROCESOS DE ELABORACION O PRODUCCION
Y SUS MODOS DE EMPAQUE, EMBALAJE O ENVASAMIENTO;

V.- LUGAR O LUGARES DE EXTRACCION, PRODUCCION O
ELABORACION DEL PRODUCTO QUE SE TRATE DE PROTEGER
CON LA DENOMINACION DE ORIGEN Y LA DELIMITACION DEL
TERRITORIO DE ORIGEN, ATENDIENDO A LOS CARACTERES
GEOGRAFICOS Y A LAS DIVISIONES POLITICAS;

VI.- SE�ALAMIENTO DETALLADO DE LOS VINCULOS ENTRE
DENOMINACION, PRODUCTO Y TERRITORIO, Y

VII.- LOS DEMAS QUE CONSIDERE NECESARIOS O PERTINENTES
EL SOLICITANTE.

  Folio: 12240

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 160
Folio: 12241

ARTICULO 160.- RECIBIDA LA SOLICITUD POR EL INSTITUTO Y
ENTERADO EL PAGO DE LAS TARIFAS CORRESPONDIENTES, SE
EFECTUARA EL EXAMEN DE LOS DATOS Y DOCUMENTOS
APORTADOS.

SI A JUICIO DEL INSTITUTO, LOS DOCUMENTOS PRESENTADOS
NO SATISFACEN LOS REQUISITOS LEGALES O RESULTAN
INSUFICIENTES PARA LA COMPRENSION Y ANALISIS DE
CUALQUIERA DE LOS ELEMENTOS DE LA SOLICITUD, SE
REQUERIRA AL SOLICITANTE PARA QUE HAGA LAS



ACLARACIONES O ADICIONES NECESARIAS, OTORGANDOLE AL
EFECTO UN PLAZO DE DOS MESES.

SI EL SOLICITANTE NO CUMPLE CON EL REQUERIMIENTO
DENTRO DEL PLAZO OTORGADO, LA SOLICITUD SE
CONSIDERARA ABANDONADA, PERO EL INSTITUTO PODRA
CONTINUAR DE OFICIO SU TRAMITACION EN LOS TERMINOS DEL
PRESENTE CAPITULO SI LO CONSIDERA PERTINENTE.

Folio: 12241

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 161
Folio: 12242

ARTICULO 161.- CUANDO LOS DOCUMENTOS PRESENTADOS
SATISFAGAN LOS REQUISITOS LEGALES, EL INSTITUTO
PUBLICARA EN EL DIARIO OFICIAL UN EXTRACTO DE LA
SOLICITUD.

SI EL PROCEDIMIENTO SE INICIA DE OFICIO, EL INSTITUTO
PUBLICARA EN EL DIARIO OFICIAL UN EXTRACTO DE LAS
MENCIONES Y REQUISITOS ESTABLECIDOS EN LAS FRACCIONES
III A LA VII DEL ARTICULO 159 DE ESTA LEY.

EN AMBOS CASOS EL INSTITUTO OTORGARA UN PLAZO DE DOS
MESES, CONTADOS A PARTIR DE LA FECHA DE PUBLICACION
PARA QUE CUALQUIER TERCERO QUE JUSTIFIQUE SU INTERES
JURIDICO, FORMULE OBSERVACIONES U OBJECIONES Y APORTE
LAS PRUEBAS QUE ESTIME PERTINENTES.

Folio: 12242

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 162
Folio: 12243

ARTICULO 162.- PARA LOS EFECTOS DE ESTE CAPITULO SE
ADMITIRA TODA CLASE DE PRUEBAS CON EXCEPCION DE LA
CONFESIONAL Y TESTIMONIAL. LA PERICIAL CORRESPONDERA



AL INSTITUTO O A QUIEN ESTA DESIGNE. EL INSTITUTO PODRA
REALIZAR EN CUALQUIER TIEMPO, ANTES DE LA DECLARACION,
LAS INVESTIGACIONES QUE ESTIME PERTINENTES Y ALLEGARSE
LOS ELEMENTOS QUE CONSIDERE NECESARIOS.

Folio: 12243

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 163
Folio: 12244

ARTICULO 163.- TRANSCURRIDO EL PLAZO A QUE SE REFIERE EL
ARTICULO 161 DE ESTA LEY, EFECTUADOS LOS ESTUDIOS Y
DESAHOGADAS LAS PRUEBAS, EL INSTITUTO DICTARA LA
RESOLUCION QUE CORRESPONDA.

Folio: 12244

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 164
Folio: 12245

ARTICULO 164.- SI LA RESOLUCION A QUE SE REFIERE EL
ARTICULO ANTERIOR OTORGA LA PROTECCION DE LA
DENOMINACION DE ORIGEN, EL INSTITUTO HARA LA
DECLARATORIA Y PROCEDERA A SU PUBLICACION EN EL DIARIO
OFICIAL. LA DECLARACION DEL INSTITUTO QUE OTORGUE LA
PROTECCION A UNA DENOMINACION DE ORIGEN, DETERMINARA
EN DEFINITIVA LOS ELEMENTOS Y REQUISITOS PREVISTOS EN EL
ARTICULO 159 DE ESTA LEY.

Folio: 12245

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 165
Folio: 12246



ARTICULO 165.- LA VIGENCIA DE LA DECLARACION DE
PROTECCION DE UNA DENOMINACION DE ORIGEN ESTARA
DETERMINADA POR LA SUBSISTENCIA DE LAS CONDICIONES QUE
LA MOTIVARON Y SOLO DEJARA DE SURTIR EFECTOS POR OTRA
DECLARACION DEL INSTITUTO.

Folio: 12246

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 166
Folio: 12247

ARTICULO 166.- LOS TERMINOS DE LA DECLARACION DE
PROTECCION A UNA DENOMINACION DE ORIGEN PODRAN SER
MODIFICADOS EN CUALQUIER TIEMPO, DE OFICIO O A PETICION
DE PARTE INTERESADA, SIGUIENDO EL PROCEDIMIENTO
ESTABLECIDO EN ESTE CAPITULO. LA SOLICITUD RELATIVA,
DEBERA EXPRESAR LO EXIGIDO POR LAS FRACCIONES I A III DEL
ARTICULO 159 DE ESTA LEY, Y UN SE�ALAMIENTO DETALLADO
DE LAS MODIFICACIONES QUE SE PIDEN Y LAS CAUSAS QUE LAS
MOTIVAN.

Folio: 12247

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 167
Folio: 12248

ARTICULO 167.- EL ESTADO MEXICANO SERA EL TITULAR DE LA
DENOMINACION DE ORIGEN. ESTA SOLO PODRA USARSE
MEDIANTE AUTORIZACION QUE EXPIDA EL INSTITUTO.

Folio: 12248



TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 168
Folio: 12249

ARTICULO 168.- EL INSTITUTO, POR CONDUCTO DE LA DE
RELACIONES EXTERIORES, TRAMITARA EL REGISTRO DE LAS
DENOMINACIONES DE ORIGEN QUE HAYAN SIDO MATERIA DE
UNA DECLARACION DE PROTECCION EN LOS TERMINOS DE ESTA
LEY, PARA OBTENER SU RECONOCIMIENTO EN EL EXTRANJERO
CONFORME A LOS TRATADO INTERNACIONALES.

Folio: 12249

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 169
Folio: 12250

ARTICULO 169.- LA AUTORIZACION PARA USAR UNA
DENOMINACION DE ORIGEN DEBERA SER SOLICITADA ANTE EL
INSTITUTO Y SE OTORGARA A TODA PERSONA FISICA O MORAL
QUE CUMPLA LOS SIGUIENTES REQUISITOS:

I.- QUE DIRECTAMENTE SE DEDIQUE A LA EXTRACCION,
PRODUCCION O ELABORACION, DE LOS PRODUCTOS
PROTEGIDOS POR LA DENOMINACION DE ORIGEN;

II.- QUE REALICE TAL ACTIVIDAD DENTRO DEL TERRITORIO
DETERMINADO EN LA DECLARACION;

III.- QUE CUMPLA CON LAS NORMAS OFICIALES ESTABLECIDAS
POR LA SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL
CONFORME A LAS LEYES APLICABLES, RESPECTO DE LOS
PRODUCTOS DE QUE SE TRATE, Y

IV.- LOS DEMAS QUE SE�ALE LA DECLARACION.



Folio: 12250

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 170
Folio: 12251

ARTICULO 170.- LA SOLICITUD PARA OBTENER UNA
AUTORIZACION DE USO DE DENOMINACION DE ORIGEN DEBERA
CONTENER LOS DATOS Y ESTAR ACOMPA�ADA DE LOS
DOCUMENTOS QUE SE SE�ALEN EN EL REGLAMENTO DE ESTA
LEY.

Folio: 12251

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 171
Folio: 12252

ARTICULO 171.- AL RECIBIR LA SOLICITUD DE AUTORIZACION DE
USO DE UNA DENOMINACION DE ORIGEN, EL INSTITUTO
PROCEDERA EN LOS TERMINOS PREVISTOS POR EL ARTICULO
160 DE ESTA LEY Y EN CASO DE QUE SE SATISFAGAN LOS
REQUISITOS LEGALES PROCEDERA A SU OTORGAMIENTO.

Folio: 12252

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 172
Folio: 12253

ARTICULO 172.- LOS EFECTOS DE LA AUTORIZACION PARA USAR
UNA DENOMINACION DE ORIGEN DURARAN DIEZ A�OS,



CONTADOS A PARTIR DE LA FECHA DE PRESENTACION DE LA
SOLICITUD EN EL INSTITUTO , Y PODRAN RENOVARSE POR
PERIODOS IGUALES.

Folio: 12253

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 173
Folio: 12254

ARTICULO 173.- EL USUARIO DE UNA DENOMINACION DE ORIGEN
ESTA OBLIGADO A USARLA TAL Y COMO APAREZCA PROTEGIDA
EN LA DECLARACION. DE NO USARLA EN LA FORMA
ESTABLECIDA, PROCEDERA LA CANCELACION DE LA
AUTORIZACION.

Folio: 12254

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 174
Folio: 12255

ARTICULO 174.- EL DERECHO A USAR UNA DENOMINACION DE
ORIGEN PODRA SER TRANSMITIDO POR EL USUARIO
AUTORIZADO EN LOS TERMINOS DE LA LEGISLACION COMUN.
DICHA TRASMISION SOLO SURTIRA EFECTOS A PARTIR DE SU
INSCRIPCION EN EL INSTITUTO, PREVIA COMPROBACION DE QUE
EL NUEVO USUARIO CUMPLE CON LA CONDICIONES Y
REQUISITOS ESTABLECIDOS EN ESTA LEY PARA OBTENER EL
DERECHO A USAR LA DENOMINACION DE ORIGEN.

Folio: 12255



TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 175
Folio: 12256

ARTICULO 175.- EL USUARIO AUTORIZADO DE UNA
DENOMINACION DE ORIGEN PODRA A SU VEZ, MEDIANTE
CONVENIO, PERMITIR EL USO DE ESTA, UNICAMENTE A QUIENES
DISTRIBUYAN O VENDAN LOS PRODUCTOS DE SUS MARCAS. EL
CONVENIO DEBERA SER SANCIONADO POR EL INSTITUTO Y
SURTIRA EFECTOS A PARTIR DE SU INSCRIPCION DE ESTA.

EL CONVENIO DEBERA CONTENER UNA CLAUSULA EN LA QUE SE
ESTABLEZCA LA OBLIGACION DEL DISTRIBUIDOR O
COMERCIALIZADOR DE CUMPLIR CON LOS REQUISITOS
ESTABLECIDOS EN LAS FRACCIONES III Y IV DEL ARTICULO 169 Y
LOS PREVISTOS EN EL REGLAMENTO. EN CASO DE QUE EL
DISTRIBUIDOR O COMERCIALIZADOR NO CUMPLIERE CON ESTA
OBLIGACION, PROCEDERA LA CANCELACION DE LA INSCRIPCION.

Folio: 12256

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 176
Folio: 12257

ARTICULO 176.- LA AUTORIZACION DE USUARIO DE UNA
DENOMINACION DE ORIGEN DEJARA DE SURTIR EFECTOS POR:

I.- NULIDAD, EN CUALQUIERA DE LOS SIGUIENTES CASOS:

A) CUANDO SE OTORGUE EN CONTRAVENCION A LAS
DISPOSICIONES DE ESTA LEY;

B) CUANDO SE OTORGUE ATENDIENDO A DATOS Y DOCUMENTOS
FALSOS;

II.- CANCELACION, CUANDO EL USUARIO AUTORIZADO USE LA
DENOMINACION DE ORIGEN EN FORMA DIFERENTE A LA
ESTABLECIDA EN LA DECLARACION DE PROTECCION;

III.- POR TERMINACION DE SU VIGENCIA.



Folio: 12257

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 177
Folio: 12258

ARTICULO 177.- LAS DECLARACIONES ADMINISTRATIVAS DE
NULIDAD Y CANCELACION SE HARAN POR EL INSTITUTO, DE
OFICIO, A PETICION DE PARTE O DEL MINISTERIO PUBLICO
FEDERAL.

Folio: 12258

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 178
Folio: 12259

ARTICULO 178.- ADEMAS DE LAS PUBLICACIONES PREVISTAS EN
ESTE CAPITULO, SE PUBLICARAN EN LA GACETA LAS
DECLARACIONES QUE EMITA Y AUTORIZACIONES QUE OTORGUE
EL INSTITUTO, ASI COMO CUALQUIER ACTO QUE DE POR
TERMINADOS LOS EFECTOS DE LOS DERECHOS OTORGADOS EN
MATERIA DE DENOMINACION DE ORIGEN.

Folio: 12259



























































A través de los años la cajeta ha sido el sustento de

varias familias de la ciudad de Celaya, ha trascendido por varios

lugares de la República, 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 compañías

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 presentación agradable sin temor a

que se quebré el envase, que hasta los niños sin la supervisión 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 niños ponerle a

la leche, esto no es imposible si las empresas  contarán con
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estrategias a largo plazo e incluso contaran con un

departamento de investigación para adelantarse a la

competencia sacando productos más innovadores.

 El mercado de los niños es un gran negocio

sabiéndolo explotar, solamente se requiere de un personaje que

les llame la atención para que se identifiquen con él, crear dos o

tres productos que vayan enfocados a ellos y por supuesto

utilizar los medios de comunicación que lleguen a los pequeños.

Si se les toma en cuenta a los niños desde pequeños

esta tradición de la cajeta no se perderá y las empresas no se

preocuparían de que la cajeta en algún momento pueda

desaparecer, en nuestros días hay una gran cantidad de dulces

que existen en el mercado, con sabor que en tiempos atrás no se

conocían como ejemplo: citamos el chamoy  en los dulces ha

tenido una gran aceptación por parte de los niños y de los no

tan niños.

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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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 está enmascarado de

ninguna manera, las empresas están luchando para obtener

mejores procesos y empaques, la maquinaria permite que la elaboración

sea más 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 difícil que

consuma un dulce típico, por eso es importante hablar de las

empresas dedicadas a fabricar este dulce, no todas las empresas cuentan

con la  presentación e  innovación de imagen,  de

presentación de envases y en inversión 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.

INTRODUCCIÓN



La tradición remonta su origen hace más de cien años, para que no

se pierda esta, las empresas cajeteras están realizando esfuerzos como:

El Patronato de la Cajeta de Celaya A.C.

La Denominación de Origen de la cajeta para la ciudad de Celaya.

La unificación de todas las empresas en una Marca Colectiva.

La creación de Franquicias en toda la República Mexicana.

La realización 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 día con día,

buscando nuevos prospectos y manteniendo los que ya se tienen tanto en

los establecimientos y en las áreas que visita el personal.

Para que una empresa perdure en el ramo al que va dirigido es

necesario que amplíe la línea de productos que maneja, no se puede

sobrevivir eternamente con los mismos productos, a los clientes y a la

competencia les gusta la innovación, si la empresa no se preocupa por esta

situación se quedará atrás y perderá a sus clientes, hay que explotar el

dulce dándole un giro nuevo que nadie ha sabido, llegar nos referimos al

mercado de los niños.



1.1 Antecedentes de la leche quemada (cajeta).

1.2 Historia de la empresa cajetera La tradicional
de Salgado.

CAPÍTULO 1
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1.1 ORIGENES DE LA LECHE QUEMADA (CAJETA)1

 Los Españoles  fabricaban y elaboraban la leche quemada,

desde la época del virreinato, pero, en nuestro continente y más aún, en

nuestro país, el primer antecedente de la leche quemada se remonta el

siglo XVIII,  en la época de la colonización española, ya que, al igual que

muchas otras costumbres y tradiciones, la leche quemada forma parte de

la gastronomía 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 producción, no era la

leche de cabra (como en nuestros días), sino leche de vaca, tal y como lo

menciona Patricia Quintana, periodista del periódico Reforma:

“Con la llegada de los españoles, se empezó a usar leche de vaca, azúcar de

caña, almendra, nueces, y demás. Hubo tendencia a mezclar los dulces

europeos, a los que se les agregó chocolate”2

                                                  
1 www.méxicodesconocido.com.mx , www.correodelmaestro.com.
2 www.grupo reforma.com
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Cuando los españoles llegaron a México, encontraron grandes

manadas de cabras; una de las regiones en las que mayores ventajas

tuvieron para asentarse y encontrar alimentación, fue sin duda, el Bajío en

Guanajuato, tal y como dice el historiador Rafael Zamarróni, 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 España”3

La región del Bajío es una región fértil para la crianza de cabras

                                                  
3 ZAMARRONI ARROYO, Rafael, Celaya tres siglos de su historia, Editora mexicana de Periódicos,
Libros y Revistas, S.A., México 1975 P. 102
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Las cabras al alimentarse de los nutritivos  pastos que había en esta

región, produjeron más leche, los españoles miraron una alternativa muy

ventajosa ya que no tenían muchas vacas, experimentan con leche de

cabra, y elaboraron leche quemada, les gusto el sabor, es así como se

modifica su receta en Nueva España, desde entonces se puede utilizar

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

La leche quemada es una receta antigua heredada

de los españoles a las sociedades de América

Como menciona el libro de Cocina Virreinal Novohispana, los

españoles enseñaron a elaborar la leche quemada  a las monjas de los

conventos, quienes a través de los años se dedicaron a difundir en la

Nueva España los secretos y manufacturas de toda clase de dulces

derivados de los lácteos, así como otra clase de postres.
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Ellas  tenían la obligación 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 Españoles 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.
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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

introducía en cajitas de madera o de tejamanil. Para dar validez a nuestra

afirmación, nos apoyamos en  la página 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 ocurrió al

celayense, señor Cornejo”4.

Presentación del envase de una cajeta de Celaya

                                                  
4 www.correodelmaestro.com
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En la  ciudad de Celaya se le conoce como cajeta, únicamente 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:

♦ Azúcar

♦  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 así como  obtuvieron: la cajeta natural, la cajeta

quemada, la cajeta envinada y la cajeta de vainilla.

Con la fabricación de la cajeta, en esta Ciudad, nacen varios  mitos, uno de

los más importantes fue cuando se instaló la torre hidráulica (La Bola del

agua), se decía que estaba llena de cajeta y que bastaba abrir una llave

para tomar toda la que se quisiera.

Bola hidráulica de Celaya, inaugurada en 1910
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“Una de las primeras  fábricas de cajeta  de la región fue El caballo

de Oro, que estaba ubicada frente a la estación de ferrocarriles,”5 los

pasajeros del tren compraban cajeta en las peculiares cajitas de madera y

amarradas con mecate.

Tranvía que recorría 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 día, en la ciudad de Celaya

los productores de cajetas han formado un patronato de empresas

cajeteras, en donde participan las más importantes fábricas de la ciudad,

tales como:

                                                  
5 Información del archivo de la empresa Cajetera La Tradicional, Celaya,  Gto. 22 de julio del  2003,
Pág.2



9

La Tradicional de Salgado, De Antaño, La Cabrita del Bajío, La

Chivita Celayense, La Fina, La Moreliana, La Reyna, La

Suprema, La Vencedora, Mex-Cel, Productos Dolche del Bajío y

Ricap.

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

Es importante señalar que en la continuación de esta tesis nos

enfocaremos únicamente en la empresa La Tradicional de Salgado,

una de las más antiguas empresas de cajetas de esta nuestra ciudad.
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I.2 HISTORIA DE LA EMPRESA CAJETERA LA

TRADICIONAL DE SALGADO.

La empresa La Tradicional de Salgado es una empresa celayense

dedicada a la elaboración y comercialización de la cajeta.

Esta empresa inicia labores en el año de 1860, con otro nombre, sus

dueñas, eran las señoritas Aguilar, que después de 50 años venden la

marca, pero siguen elaborando la tradicional cajeta y los jamoncillos, con

la diferencia que su venta no era al público en general, sino se trabajaba

sobre pedido y en situaciones especiales.

∗En el año de 1989, el señor Andrés López Gómez y la señora Ma.

del Socorro Salgado, se hacen cargo del negocio dándole 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 comercialización 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 ningún empleado y la función de atender y fabricar el

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

                                                  
∗ Entrevista proporcionada por Ing. Andrés López Gómez (Director general)



11

Socorro, quienes conservaron, mejoraron, y obtuvieron las diferentes

recetas de las cajetas, también iniciaron  la tarea de comercialización 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 atención y calidad a los clientes; es así, como hasta el

día de hoy, la empresa cuenta con más 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 misión de entregar a sus clientes productos 100 por ciento

naturales, siempre con la intención de evitar los conservadores,

saborizantes y colorantes artificiales, y hacer de cada dulce toda una

artesanía. En sus inicios se fabricó únicamente  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 permitió que los productos se vendieran en

otras tiendas y de aquí sale la idea de comercializar, también productos de

otros estados como: Michoacán, San Luis Potosí, Jalisco y por supuesto de

Guanajuato. Ha sido tal el éxito de esta estrategia que en la actualidad se

comercializan más de 100 dulces y  se elaboran más de 10 productos en la

fábrica.
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De toda esta lista de productos debemos decir que el más

importante de todos es la cajeta y tomando como el producto titular de la

empresa, dice el Ing. Andrés López Gómez, 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 presentación de las cajetas

es el embalaje, que a lo largo de los años 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

plástico.

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

cajeta se cristalice más rápido.

 Segundo, la higiene es más difícil controlar en este tipo de

embalaje. Es por ello que sólo 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.
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Por tal razón, se ha implementado el vidrio estéril, que es en sí el

más recomendable, por que permite cerrar el producto al vacío, sin

problemas de que se vaya a contaminar por aspectos externos (mayor

higiene) y además 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 tranvía).

“Un autovolquete es un camión, vagón u otro vehículo utilizado para el

transporte de materiales.”6

Esta idea surgió de los tranvías de pasajeros que circulaban en los

años de 1880, por todo el centro de la ciudad y la región.”Celaya tuvo

comunicación por medio de sus tranvías tanto por el norte como por el

oriente”7

La tradicional de Salgado mandó hacer un autovolquete, en el año 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 jardín de esta

ciudad, además de ser un atractivo turístico y por supuesto que fuera algo

histórico que  reviviera lo que por mucho tiempo los habitantes de esta

cuidad disfrutaron.

                                                  
6 GARCIA PELAYO, Ramón, GROSS, Diccionario Usual ,octava edición, Larousse,1998,Pág. 658
7 www.correodelmaestro.com
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Este autovolquete funciona por medio  de otro vehículo (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 está pasando por

un gran auge, en los últimos 6 meses la empresa se a posicionado en

diferentes Estados de la República esto gracias a la venta de

Franquicias.

La empresa La Tradicional de Salgado a través de estos 25 años

ha tenido la ardua labor de hacer perdurar y dar a conocer nuestras

artesanías y tradiciones, es por ello que a lo largo de estos años ha

participado en numerosos eventos, representando orgullosamente a la

Ciudad de Celaya y al Estado de Guanajuato.
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Entre estos eventos podemos enumerar:

1.- Las Fiestas mexicanas organizadas por Televisa.

2.- Confitexpo  (Guadalajara)

3.- Expo Guadalajara

4.- Expo Michoacán

5.- Feria de Celaya

6.- Expo cajetera (en Celaya)

7.- Participación en eventos gubernamentales como Ponte el cinturón

en la ciudad de Celaya

8.- Participación en eventos de turismo

9.- Apoyando eventos universitarios

10.- Diversas Convenciones en la ciudad de Guanajuato

11.- Participación en la Feria Internacional de Franquicias, que se llevó 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 más importantes:

1.- Premio Guanajuato a la calidad.

2.- Orgullosamente Guanajuatense

3.- Royal Crown to excellent

4.- Sun of gold
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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 comunicación como por ejemplo:

En artículos de la Revista México Desconocido; Reportaje en el

Periódico Reforma; reportaje en la revista Guías de Padres y el más

reciente en la revista inn de la ciudad de Celaya.

En televisión un reportaje en el canal de televisión People & Art de la

cadena internacional Discovery Networks; reportaje en el programa Cada

Mañana y Con sello de Mujer de la cadena nacional de televisión TV

Azteca.
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 En radio se cuenta una participación en el programa radiofónico de

Cristina Pacheco, por la 1ª. Cadena Regional Radio Formula S. A.

DE C. V.

Menciones en autobuses de las concesionarias ETN y Flecha Amarilla.

Es así como la empresa La Tradicional de Salgado hoy se

encuentra como una institución sólida y con presencia, siempre con

el orgullo de ser y sentirse celayense, busca mantener su hegemonía

como empresa líder en el mercado, a través de apoyo a la ciudadanía,

expresión y difusión 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.
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2.1 DETERIORO DE  LA IMAGEN DE LAS EMPRESAS
CAJETERAS DE CELAYA8

Para nadie es un secreto que la ciudad de Celaya está

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, así como lo dice la señora Abigail Carreño en su libro

Imagen de Celaya en el País, en comercializar e industrializar la

cajeta, como casi todas las industrias, éstas nacen en los talleres

familiares que con el éxito de su producción van conformándose

en empresas.

Sin embargo, muchas de ellas, por el interés principal de la

venta fácil, han desfavorecido el que el  producto respete los

mínimos 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 CARREÑO, DE MALDONADO, Abigaíl, ”Imagen de Celaya” tercerra edición, Celaya Gto., 1999,
Pág. 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

línea de productos, para volver a cautivar al cliente así como la

racionalización 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
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2.2 ENEMIGOS DE 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 difusión nacional

permanente.

2.3 LAS PEQUEÑAS EMPRESAS CAJETERAS9

Para decir que las empresas en la ciudad de Celaya en el ramo

cajetero son pequeñas las analizaremos en el aspecto financiero, personal

ocupado, producción y ventas.

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

cajeteras es limitado y se produce poco.

                                                  
9 MÜNCH, GALINDO y GARCIA MARTINEZ,”Fundamentos de Administración”, editorial Trillas,
 5 edición, México,1990,Pág.47, Información del archivo de la empresa Cajetera La Tradicional, Celaya Gto.22 de
julio del  2003, Pág.8
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Personal ocupado: Las empresas pequeñas 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

Producción: Es de acuerdo al grado de maquinización que existe

en el proceso de producción. En la elaboración de la cajeta es muy

artesanal no se requiere de maquinaria es más 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 tamaño de la empresa en relación con el mercado,

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

cajeteras son pequeñas, sus ventas son locales.
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En cuanto al gremio cajetero, en la ciudad de Celaya,

prevalecen las microempresas y es que según estadísticas de INEGI

la  inversión mínima necesaria para poder abrir una microempresa

de este rubro haciende a $37,100.00 mientras que para tener una

pequeña empresa se necesita invertir  un mínimo aproximado de

$165,000.00.

Estas cifras dadas por INEGI demuestran que es relativamente

fácil el surgimiento de empresas familiares, fenómeno que a la

larga ha hecho que en Celaya exista gran cantidad de

organizaciones que producen cajeta, más sin embargo,

lamentablemente la gran mayoría de estas fábricas, para realizar

sus ventas, se apoyan más  en la buena imagen tradicional de la

cajeta Celayense, que en sus componentes, y de sus productos.

Esta invasión de empresas ha deteriorado la imagen de la cajeta

Celayense y mucha cantidad ha traído 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 Administración

Tributaria.(SAT), Ya sea acudiendo a sus instalaciones de la ciudad

o por la página de Internet. www.elsat.com.mx
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Formato R-1 Solicitud de inscripción 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 público. (copia certificada para cotejo).

Para la realización de este documento es necesario acudir con un

notario público  para que la redacte con las especificaciones necesarias.

Identificación 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 identificación para la realización 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 declaración de impuestos

sobre la renta. Y en marzo se deberá realizar la declaración anual.

2.4 LISTA  DE PRODUCTOS

Las empresas más importantes de la ciudad no pueden

subsistir únicamente de la producción y venta de cajeta, razón por

la cual han recurrido a la elaboración de otros dulces  al ampliar la

gama de marcas comercializadas en sus tiendas, por tal razón

las empresas cajeteras tienen que dividir y racionalizar todos sus

esfuerzos de publicidad y mercadotecnia; por lo que su

participación en medios masivos es inexistente y cuando ésta se

da, va orientada a publicitar de un sólo golpe a varias marcas

y productos.
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La leche quemada 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

República, tal es el caso de la empresa Coronado del Estado de San

Luis Potosí, 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 atribuirá 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 producción netamente potosina y

que era una receta familiar, otros afirman que le receta se

la llevaron de Celaya.

Coronado  después de 30 años de haber iniciado labores,

comenzó a crecer y al poco tiempo se constituye como una

sociedad a la que se llamó Productos de Leche Coronado; más

adelante y debido a su creciente éxito, empresarios del grupo

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

de una nueva imagen”10.

Empresa Coronado fundada en

San Luis Potosí en 1927

 Invierte en su proceso de fabricación y presentación, pero lo más

importante, planea un proyecto publicitario, de mercadotecnia y

distribución que hasta ese momento, en el país, ninguna empresa en el

ramo había podido proyectar.

                                                  
10www.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 más importante en su giro.

No obstante, en el año 1995, el grupo Televisa vende esta

empresa al Grupo Industrial Bimbo, cuya principal misión fue

llevar los productos Coronado por toda la República Mexicana,

labor que no fue muy difícil ya que ésta empresa tiene uno de los

mejores procesos de distribución en todo América Latina.

Un último cambio administrativo llega en el año 2000,

cuando la empresa Ricolino se hizo cargo de Coronado; en la

actualidad la empresa Coronado, Ricolino y Barcel  constituyen

la  compañía Barcel S.A de C.V.

Siempre con la misión de innovar, hoy la empresa Coronado

está generando nuevos proyectos que tiene para lanzar al mercado,

por un lado está  la nueva cajeta Irlandesa, como comenta el

gerente de Coronado Rafael Rivera, tendrá una buena aceptación

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, acción que en mucho dejaría 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 inversión

en cuanto a tecnología de producción, innovación de presentación,

proyectos de publicidad y estudio de las tendencias de los gustos y

preferencias el mercado.

2.6 EL GOBIERNO ANTE LAS EMPRESAS CAJETERAS

A lo largo de los  años, poco se ha hecho por parte de las

autoridades municipales para impulsar la inversión de capitales

en la industria de la Cajeta, además 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 así dar fuentes de trabajo,

a  un número 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 país .

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

resto son de empresas trasnacionales.”11

                                                  
11 www.guanajuato.gob.mx
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3.1 ALTERNATIVAS PARA MEJORAR LA IMAGEN DE LA

CAJETA.12

 Las empresas cajeteras de la ciudad de Celaya, a través de

los años han realizando varias actividades y proyectos para que la

cajeta no se olvide y a su vez desaparezca; algunos de estos

esfuerzos son: la creación del Patronato de la Cajeta de Celaya A.C.,

que ya se mencionaron, las empresas que lo integran, la

denominación de origen para la ciudad, la importancia de una

marca colectiva, la creación de franquicias, por parte de la empresa

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

3.2 PATRONATO DE LA CAJETA

El Patronato de la cajeta de Celaya A.C. como organización

busca que la cajeta a través de los años siga siendo la imagen de

identidad de la Ciudad y viceversa, buscando que cada una de las

empresas integradas, proporcionen productos de calidad.

                                                  
12 Información del archivo de la empresa Cajetera La Tradicional, Celaya Gto., 22 de julio del  2003,
Pág.15, www.economia.gob.mx, www.impi.gob.mx.,www.franquicias.com
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Desde el año 2002 el Patronato de la Cajeta de Celaya A. C. en

coordinación con el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial

((IMPI), órgano autorizado por el Gobierno Federal para otorgar la

certificación de la Denominacion de origen), ayudados por el

Desarrollo económico del Estado y el Consejo Coordinador Empresarial de

Celaya, han buscado que se dé la Denominación de Origen de la Cajeta

a Celaya. Cabe señalar al hablar de Denominación de Origen nos

referimos a:

“El  nombre de una Región Geográfica del país que sirva para

designar un producto originario de la misma, y cuya calidad o

características se deban exclusivamente al medio geográfico,

comprendiendo en este los factores naturales y humanos.”13

El sello Denominación de Origen es mucho más que un

certificado para identificar un producto propio de una región, con

características únicas y calidad particulares, es una herramienta

con la cual el país 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.

                                                  
13 www.impi.gob.mx
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Los productos mexicanos con Denominación de origen son:

♦ Tequila

♦ Mezcal

♦ Talavera

♦ Bacanora

♦ Café  de Veracruz

♦ Ámbar de Chiapas

♦ Charanda

♦ Sotol

♦ Mango Ataulfo del Soconusco de Chiapas

♦ Café de Chiapas

♦ Olinalá

 Para que se de una Denominación de Origen   hay que

demostrar la tradición histórica del producto, conjuntamente la

denominación 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 Denominación de Origen de la cajeta a la

ciudad de Celaya, se requiere de tiempo, además  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 tomarían  en cuenta en Celaya

enumeramos:

♦ Características del suelo

♦ Temperatura

♦ Humedad

♦ Altura sobre el nivel del mar

♦ Clima

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

de Celaya para la cajeta enumeramos:

♦ Tradición

♦ Especialización en determinado arte u oficio

♦ Producto originario de la región o zona geográfica, identificando con

el mismo nombre.

♦ Utilización de procesos especiales.
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Para poder hacerlos tramites legales es necesario conocer la Ley

de Propiedad Industrial los artículos 156 a 168  de la

Protección  a la Denominación de Origen y los artículos 169

a 178 de la Autorización para su uso. (ver  ANEXO 2 Ley de

Propiedad Industrial).

Algunos de los pagos que se deben de hacer conforme

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

 Origen son:

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

origen, se pagarán las siguientes tarifas:

15

a

Por el estudio de la solicitud de declaración general de protección a una

denominación de origen o de la solicitud de modificación de una

declaración general.
712.00

15

b

Por la autorización para usar una denominación de origen o su

renovación, por cada uno de estos actos.
315.00

15

c

Por la inscripción de un permiso otorgado por el usuario autorizado para

usar una denominación de origen.
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

comercial ha sido publicado, por cada uno.
47.00

24

BI

S

Consulta del banco de datos de marcas vía módem:

• Búsqueda de anterioridades fonéticas.

• Consulta a marca en particular accesada por cualquier vía.

• Consulta a lista de 10 marcas por titular o fracción de 10.

•  $89.50

• $26.50

• $40.50



39

Ventajas de la Denominación de Origen

• Benefician tanto a los productores como a los consumidores. A los

productores en distribución del producto y a los consumidores en

que es un sello de garantía.

• Mejoran los procesos de producción con el fin de desaparecer los

negocios y los productos de mala calidad que dañan la imagen y

calidad del dulce.

•  Fomenta y favorece la organización del sector productivo,

facilitando el acceso de los productores a los mercados

nacionales e internacionales.

•  El sector proporciona un marco legal  para defender

y proteger al producto de las Denominaciones de Origen

falsas o la piratería.

•  A nivel regional, nacional e internacional mejora la divulgación,

promoción 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 declaración de protección a una Denominación

de Origen, se hará por escrito, ante el Instituto Mexicano de la

Propiedad Industrial (IMPI). (Formato de Solicitud ver ANEXO 3), a está

solicitud se le aunarán los comprobantes que funden la petición y en la

que se expresará 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 jurídico del solicitante;

3. Señalamiento de la Denominación de Origen.

4. Descripción detallada del producto terminado, especificando desde

el proceso de extracción, pasando a la  elaboración hasta llegar al

embalaje o envasamiento.

5. Lugar o lugares de extracción, delimitación del territorio de origen

que se quiera proteger con la Denominación de Origen;

6. Señalamiento detallado de los vínculos entre Denominación,

producto y territorio, y

7. Los demás 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 efectuará  el examen

de los datos y documentos aportados. En caso que los

documentos presentados no sean de total comprensión el

solicitante tiene dos meses para hacer las aclaraciones

correspondientes. Si los documentos  son comprensivos y

cumplen con lo establecido , el IMPI publicará en el Diario

Oficial un extracto de la solicitud.    (ver ANEXO 4  Declaratoria

general de la protección de la Denominación 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 Denominación de Origen como ya se

menciono se requiere de tiempo y   de grandes inversiones

económicas, para que la cajeta se pueda comercializar a nivel

nacional e internacional.

3.3 MARCA COLECTIVA CAJETA DE CELAYA

Para poder crecer en el ámbito 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 organización o a una cooperativa cuyos miembros la pueden utilizar,

siempre y cuando respeten las condiciones establecidas por la

organización.”14

El empleo de marcas colectivas constituye una alternativa de

protección para productos vinculados a una Región.

                                                  
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 protección de marcas individuales en

muchos países.

• Facilita el acceso a mercados internacionales.

• A los productos a los que se le aplique la marca colectiva contará

con un valor agregado, ejemplo: La cajeta de Celaya es de calidad.

• Existen reglas de distribución de manera consensual.

3.4 FRANQUICIAS

Para entender más sobre las franquicias es necesario saber

que significa esta palabra, franquicia proviene del termino inglés

(franchising) es un método de comercialización de productos,

servicios y tecnología, el cual tiene que haber dos partes

involucradas en el sistema para que se realice el negocio por un

lado está 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 regalía y por lo regular  paga una cuota inicial por el

derecho de realizar negocios bajo el nombre y sistema de producción del

dueño de la marca (franquiciante).

Logotipo más reciente de la empresa

Ventajas de las franquicias

•  Reputación: El nuevo dueño no tiene que trabajar para

establecer la reputación del negocio. El producto o servicio

que se ofrece ya es aceptado por el público.

•  Capital de trabajo: cuesta menos dinero operar un negocio de

concesión, 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 compañías de franquicia le dan al

franquiciado asistencia continua en estas áreas.

• Motivación: debido a que el comprador y el vendedor  se benefician

del éxito de la operación, ambos trabajan adecuadamente para

lograrlo.

La empresa la Tradicional de Salgado desde el mes de marzo

del año 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 más ciudades de toda

la Republica. Preocupándose desde el lugar en que se ubicará la

tienda, arreglo de los muebles (vitrinas, aparadores), la colocación

de los productos y sobre todo la distribución 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 evaluación en

el que se analizan aspectos como:

Un cuestionario que deben de responder a sus preguntas,

visitar el posible lugar en que se ubicará la tienda, venderle los

muebles y ubicarlos cada uno, y la  colocación de mercancía, ya

cuando este todo esto en orden la empresa les envía los productos

y una vez a la semana irá para realizar sus pedidos.
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Por medio del cuestionario obtendremos las respuestas que nos

revelarán posición económica, ciudad, quien la atenderá 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 León.

La empresa celayense La tradicional de Salgado,
la única empresa que maneja franquicias
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3.5 LA FERIA DE LA CAJETA

Otra alternativa que ha utilizado el Patronato de la Cajeta, es

la organización de Eventos, Ferias y exposiciones; tal es el caso de

la feria de la cajeta la cual se llevó a cabo por primera vez en

octubre del año 2001.

La Feria de la cajeta  se ha vuelto una tradición y se une a las

celebraciones del Aniversario de la fundación de la ciudad de

Celaya (12 de octubre ); cada año esta feria ha ido aumentando en

reconocimiento y en participantes, el numero de entre los que

se encuentran productores, sino también la ciudadanía y  pueblos

circunvecinos.

La feria de la cabra el queso y la cajeta se llevó acabo en las

instalaciones de la feria, los días 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 la empresa La Tradicional de Salgado en la

IV Feria de la Cabra 2004: El queso y la cajeta

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 días de

feria, tales conferencias trataban de diversos temas relacionados

con animales caprinos, elaboración de cajeta y estrategias de

ventas tomando como tema principal las franquicias.
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En la feria se podía 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 podía faltar a tal importante festejo,

teniendo así dos stand, en los cuales podía encontrar su gran variedad de

productos.

Fotograma en la IV Feria de la Cabra 2004: El queso y la cajeta
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4.1 VENTAS 15

Las ventas son indispensables en nuestra sociedad para

que una empresa pueda permanecer en el mercado  y para que  tanto

empleados como dueños puedan sobrevivir. Para saber

que es una venta daremos la definición, según el autor del libro

Estructura Científica de la Venta José María Llamas.

“La ciencia de interpretar características del producto o servicio

en términos de satisfacción del consumidor, para actuar

después mediante técnicas adecuadas, sobre el convencimiento

de sus beneficios y la persuasión de la conveniencia de su

posesión o disfrute inmediatos.”16

Dentro de todo negocio sin importar el ramo al que esté

enfocado, todos en la empresa son vendedores del producto

o servicio, desde la secretaria que está vendiendo la imagen

del  lugar, hasta el director que atiende a los posibles

clientes, nos enfocaremos únicamente el vendedor  como

parte del departamento de ventas.
                                                  
15 MOLINA, AZNAR, Víctor E, El vendedor profesional, editorial ISEF., LLAMAS, José María, Estructura

científica de la venta, Editorial Limusa, Noriega editores S.A de C.V, México 1994 Pág.73, Información del manual

del Centro de Desarrollo Personal y Empresarial S.A. de C.V., Av. Niños Héroes No. 2804 Int.1 Guadalajara

Jalisco, Pág.13., G. DE CÉSPEDES, Pedro, Compendio de organización del vendedor, segunda impresión, México,

D.F.1966,Pág.30-35, GAROFALO, Gene, Guía práctica para ventas y marketing, editorial Prentice-Hall, primera

edición, México, 2000, Pág. 200- 250.

16 LLAMAS, José María, Estructura científica de la venta, Editorial Limusa, Noriega editores S.A de C.V, México
1994 Pág.73
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4.2 SEIS MOMENTOS PARA REALIZAR UNA VENTA

1. Exploración

2. Calificación

3. Descubrimiento de necesidades

4. Búsqueda de soluciones

5. Realización de presentaciones y propuestas

6. Cierre

1. Exploración:

Es la búsqueda de  nuevos clientes, la cual tiene que ser continua. La

exploración es hacer visitas, establecer contactos con alguien. Se

recomienda que para hacer una exploración antes se debe de generar un

perfil de posibles clientes.

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

mediante la publicidad.

Una  exploración que debería 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 menús de sus  eventos; acudir a  empresas grandes

como es Mabe, Gamesa, las cuales en época navideña

 hacen obsequios a  sus trabajadores, aquí se puede utilizar la

venta de las canastas que contienen diferentes dulces.



52

 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 exploración con:

“La teoría del embudo”17 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 elección

es que se tiene que alimentar en forma continua la parte superior del

embudo.

“Figura 1 La Teoría del embudo ”

                                                  
17 GAROFALO, Gene, Guía práctica para ventas y marketing, editorial Prentice-Hall, primera edición, México,
2000, Pág. 200- 250.
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2. Calificación:

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 decisión de compra.

3. Descubrimiento de necesidades:

Los vendedores interrogan al prospecto para determinar si

existe un uso posible para el producto, Sin un uso válido hay

poca posibilidad de realizar la venta. El vendedor tiene que

hacer preguntas para descubrir las necesidades de los

prospectos.

4. Búsqueda de soluciones:

Es cuando las preguntas revelan una necesidad o un problema, entonces el

vendedor presenta una solución que proporciona el producto o servicio de

la compañía.

5. Realización de presentaciones y propuestas:

Las demostraciones del producto deben probar que es fácil de

usar, realizar sus características y demostrar que soluciona los problemas

del posible cliente.

6. Cierre:

El cierre significa solicitar el pedido al posible cliente.
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4.3 TAREAS DEL DEPARTAMENTO DE VENTAS

Las actividades del departamento de ventas tiene que  responder a

las necesidades de cada una de las empresas, las actividades más comunes

que realiza el departamento son:

• Pronosticar las ventas.

• 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 dirección información confidencial de campo.

• Negociar contratos con grandes clientes.

• Establecer políticas de ventas.

• Controlar los gastos.

• Hacer sugerencias sobre los productos.

• Solucionar problemas (calmar a los clientes).

• Vincular a la alta dirección con la fuerza de ventas.

• Administrar el territorio.
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4.4 COMO DEBE SER UN VENDEDOR

• Características 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 empatía.

• Ser tenaz en la consecución 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 a la empresa.

• Tener conciencia de la honradez.

• Ser creativo.

• Tener capacidad para retroalimentarse de pensamientos positivos.

• Poseer el don de la persuasión.

• Ser estable emocionalmente ( no se deje llevar por la situación).

• Ser entusiasta.

• Poseer una gran capacidad de amar.

• No discutir jamás

• Saber escuchar.
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• 50 Ideas para un vendedor que quiere trabajar en

equipo.

01. Asumir la responsabilidad personal por la calidad.

02. Haga un compromiso para la mejora continua.

03. Cumpla sus compromisos.

04. Haga una lista diaria por hacer

05. Acepte la ayuda con amabilidad

06. Dirija cuando se necesite a un dirigente.

07. Defina que es excelencia.

08. Sea parte de una solución.

09. Reconozca sus errores.

10.  Ponga su parte en el esfuerzo del grupo.

11.  Aprenda a decir lo siento.

12.  Aprenda algo nuevo cada día.

13.  Logre tener cero defectos.

14.  Hágase cargo del estado de ánimo.

15.  Inspire confianza.

16.  Ofrezca sugerencias.

17.  Busque oportunidades en las perdidas y en los errores.

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

       importa.

19.  Haga una revisión de usted mismo.

20.  Conozca la misión de sus organización.
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21.  Conozca las metas de su grupo.

22.  Indique y determine las reuniones del grupo.

23.  Duros con los problemas y suave con la gente.

24.  Prepárese para los tiempos de tempestad.

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

unificación de ideas.

26.  Aprecie la diversidad  de su grupo.

27.  Desarrolle un proceso eficaz para resolver problemas.

28.  Celebre su éxito.

29.  Haga preguntas abiertas.

30.  Ayude con las tareas del grupo.

31.  Comparta tanto ideas como problemas.

32.  Use la insatisfacción creativa como motivador.

33.  Ignore las quejas.

34.  Escuche con respeto a los miembros del grupo.

35.  Establezca empatía con los otros miembros del grupo.

36. Practique el dicho: Dicen más las acciones que las palabras.

37.  De al menos otra solución a los problemas.

38.  Defina el termino de clientes.

39.  Comparta su experiencia.

40.  Utilice su juicio.

41.  Defina entre su trabajo y su deber.

42.  Desarrolle relaciones amistosas.

43.  Todo el mundo es un cliente.

44.  Ayude cuando el tiempo apremie.
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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 máximo sus contactos telefónicos.

50.  Cumpla su promesa.

4.5 EL VENDEDOR

 Se le conoce como vendedor a toda persona que se dedica a la

profesión de las ventas. Anteriormente este oficio no requería de mucha

formación, pero a medida que se ha ido complicando y acelerando la

economía 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 realización del trabajo de vendedor, la persona,

deberá  dedicar cuando menos 8 horas normales de trabajo.

Además debe de planear como puede disminuir el tiempo en los

traslados, ya sea agrupar por cuadras, por zonas, o por región.

Se debe de buscar la manera de obtener, el mayor rendimiento y

productividad con el mínimo 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

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

27%

Conversaciones no directamente relacionadas con

ventas.

11%

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 automóvil 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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4.5.1 EL VENDEDOR EN TERRITORIOS

• Planeación de rutas

Para poder analizar y cubrir cada ruta es necesario que el vendedor divida

su ruta por:

Agrupación por zonas.

Trabajo por orden de importancia.

Trabajo por horario.

Peinado de zona.

• Agrupación por zonas.

El vendedor divide el territorio que tiene que cubrir en zonas de trabajo, si

algún día no pude terminar la zona se quedará inconclusa para la siguiente

ocasión que le toque asistir.

• Trabajo por orden de importancia.

El vendedor debe aplicar un criterio selectivo a la preparación de listas de

visitas, además deberá asignar las mejores horas del día a las visitas más

prometedoras, deberá 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 más directo

que sea factible, para evitar perder tiempo en caso de

que falle alguna entrevista con algún nuevo prospecto es

necesario tener actividades secundarias y por último el

vendedor debe de informarse si los clientes se van de

vacaciones, viajarán determinados días o no se encontrarán.

• 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 están.

• Peinado de zona.

Es cuando acuden a una zona y ahí acuden a todos los lugares que visitan

para entregarles mercancía.

Para poder controlar mejor las ventas existen dos

alternativas:

1. La realización de juntas de ventas, esto con la finalidad de

recibir retroalimentación del personal, para saber que es lo que

está 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



62

tipo de registro nos ayudará a obtener las cifras de ventas de los últimos

años, se anota el porcentaje de aumento o disminución,

nos ayudará a preparar graficas comparando la cantidad de

ventas logradas en cada mes, esto nos dirá en que meses

el producto no se está vendiendo.

En el ANEXO 6 se presentará la forma para el control de

los prospectos y otro para hacer un reporte de trabajo, estás

sirven para hacer un archivo de ventas, que en los próximos

años dirá cuanto ha crecido la empresa.

4.5.2 MEDIOS PARA  PREPARAR AL VENDEDOR EN UNA

EMPRESA PEQUEÑA

Las empresas pequeñas no pueden invertir mucho en la

capacitación de sus empleados de ventas es por esto que se les recomienda

que 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

prácticas sobre ventas.

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

universidades.
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• Acudir a las librerías y comprar libros que hablen sobre ventas y

capacitación de ventas.

•  Otro es que un gerente de ventas de una compañía

desempeñara 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 más

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 telefónicas para solicitar un pedido es

una invitación a irse con la competencia.

•  A qui entraría la propuesta de llevar el producto de casa en casa

para que el cliente lo pueda adquirir sin ninguna molestia de

traslado, de tráfico o de más.

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

compañía, y cuando haya innovaciones platicarlo.

Tercero: Deben de ser los defensores del cliente dentro de sus

propias compañías. Cuando hay discusiones, deben explicar el

punto de vista del cliente, deben de solucionar reclamaciones

por garantías ,  bienes  dañados,  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 relación a cualquier problema, es cuando el

vendedor sabe algo de un producto que quiere comprar el cliente debe de

informárselo.

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

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

Punto de venta de la empresa La Tradicional de Salgado
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• Motivación para el vendedor

Para motivar a los vendedores se puede dar una buena

remuneración, capacitación continua, estimulo y respaldo

además 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 comisión que se otorga cuando el vendedor llega a la cifra de

ventas fijada por la compañía o la sobrepasa para motivar a los

vendedores.

4.7 PASOS PARA VENDER EN UNA TIENDA

Introducción

Exposición

Demostración

Cierre

Servicio

Cobro

Una venta repetitiva

Revisión de inventarios

Visita o llamada de cortesía.



66

Venta de un producto adicional.

• Introducción.

Este es el momento más importante por lo tanto debe de

aprender dos o tres formas distintas para abordar al cliente.

Ejemplo: Buenos días, bienvenida a nuestra tienda L a

 Tradicional  de Salgado, soy Erika y estoy para atenderla.

• Exposición.

Este es cuando un grupo de personas visita la empresa para lo

cual es necesario contar con un catálogo o con fotografías, en

donde se puede ir explicando todo el proceso de producción y

distribución.

• Demostración.

Consiste en mostrar el producto físicamente al cliente,

explicándole todas las ventajas, cualidades, sabores, tamaño y

precio, se le ofrece al cliente una degustación del producto, para

que lo pruebe y se convenza.

• Cierre.

Es cuando el cliente está 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:  está 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.”18

Ejemplo: Prefiere una cajeta envinada o una natural.

• Servicio.

Es la atención que el vendedor debe de tener con el cliente,

mostrarle los productos, darle el precio, decir la variedad de

sabores, los tamaños, esto hasta que el cliente quede satisfecho

y haga la compra.

• Cobro.

Cuando el cliente decide comprar el producto aquí se termina el proceso

de venta.

• Venta repetitiva.

Si hicimos una buena venta la persona regresará y comprará más

productos. Cuando una persona está satisfecha del producto recomienda

la tienda como la mejor, a sus conocidos, y aquí no

hemos ganado únicamente que regrese nuestro cliente, sino que

nos ha recomendado y hemos ganado más clientes.

• Revisión de inventarios.

Cuando el cliente nos visita constantemente le debemos de

ofrecer los nuevos productos que acaban de llegar y darle una degustación

para que los pruebe.

                                                  
18 información del manual del Centro de Desarrollo Personal y Empresarial S. A. de C. V.,Av. Niños Héroes No.
2804 Int.1 Guadalajara Jalisco, Pág. 13.



68

• Visita o llamada de cortesía.

Se recomienda hacer una llamada o enviarle a nuestros clientes

una tarjeta o una pequeña 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 están igual de ricos.

4.8 COMO VENDER SUS PRODUCTOS EN UNA CADENA DE

TIENDAS, EN EL CASO DE (COMERCIAL MEXICANA)∗∗∗∗

 Crestomatía

Para que la cajeta de Celaya se posicione en el país es necesario

contar con una buena distribución  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 Alarcón Guadarrama, de la empresa Productos Dolche del Bajío, S. A de
C. V.
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La ciudad de Celaya cuenta con estás empresas pero

lamentablemente ninguna empresa cajetera ha entrado a estás

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 está cadena es necesario contactar aquí en la

ciudad de Celaya al Gerente José Antonio Martínez Martínez

quien les informará y les dará la dirección de las instalaciones

de  la ciudad de México, este es el único lugar en el cual se

puede acudir para poder ingresar, a esta cita deben  de llevar

muestras del producto, los cuales ellos, los analizarán y

mandarán muestras al laboratorio.

Si les convence el producto mandarán llamar a la empresa,

para determinar cantidad de productos, el precio y el lugar que

se le dará en los stand de cada tienda; como se informó 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 únicamente para la empresa

quien lo realiza.

Crestomatía

El producto se tiene que entregar el día acordado, en una

bodega que esta ubicada en Calz. Vallejo 980 Col. Industrial

Vallejo, México. D.F.,en donde  los encargados harán 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

años 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 mercancía vieja en los stand.
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4.9 ALTERNATIVAS PARA UN MEJOR DESEMPEÑO 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 área, 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

promoción del 2 x 1, para que la venta se haga más atractiva, y

se pueda adquirir los productos, además se capacitaría a las

personas con un pequeño curso de ventas para que sepan como

tratar a los clientes y sobre todo darle la información 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 Tradición, el cual se les

puede otorgar a las personas que consuman más de 1000

pesos o  que visite la tienda tres veces al mes.



72

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:

• Fecha de inicio

• Nombre de la empresa o persona

• Ocupación

• Ciudad

• Domicilio

• Teléfono

• e-mail

• Representante

• Forma de pago

Reglamentación para hacer acreedor del carnet cliente de Tradición.

1. Hacer el contacto con esta persona y entregarle su carnet.
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2. Dar seguimiento vía teléfono, vía promoción o contacto directo.

La ventaja que tienen los clientes al obtener esta tarjeta es

descuentos durante todo el año, participación en promociones

en fechas importantes como en época Navideña, Año nuevo, el día

de las madres.

Para la realización de este proyecto es necesario  asignar a

una persona para que realice este proyecto, sus obligaciones

serán informarle a cada cliente de las promociones que se

manejan, obtener todos los datos, saber que dulces prefiere y

cuál es su forma de pago, e incluso donde trabaja o el horario en

que la puede encontrar.

Propuesta de Carnet cliente tradicional
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5.1 AMPLIAR LÍNEA DE PRODUCTOS

Una vez que hablamos de temas como: antecedentes

históricos de la cajeta, intentos de apoyo al producto y

estrategias de ventas; pasamos a hacer algunas sugerencias que

tienen como propósito rescatar el mercado por parte de las

empresas cajeteras.

A lo largo del tiempo la cajeta ha tenido cambios de

presentación y un aumento en los sabores, como se mencionó en

capítulos anteriores; más sin embargo, las empresas celayenses

productoras de cajeta no lo han ampliado, ni han generado un

cambio de sus productos, razón por la cual, el concepto cajeta

se ha estancado como sinónimo de alimento o postre.

Como dice Munich Galindo en su libro Fundamentos de

Administración:

“una compañía tiene que saber desarrollar nuevos productos, y

también saber administrarlos frente a gustos, tecnologías 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”19.

                                                  
19 MÜNCH,GALINDO y GARCIA MARTINEZ, ”Fundamentos de Administración”, editorial Trillas, 5

edición, México,1990, Pág.280-285
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De está forma es como las empresas celayenses tienen el reto de

buscar un rejuvenecimiento y adaptación de sus productos, actividad que

en sí, la industria cajetera local poco ha realizado. En este capítulo mi

propuesta se justifica por el intento de desarrollo de nuevos producto que

le den una aplicación y concepción diferente a lo que hoy en día 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 está razón se pensó 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 está imagen son:

Alegría

Buen gusto

Trabajo

Niñez y juventud

Limpieza

Novedad

                                                        Imagotipo 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 está tendrá en cada uno de

nuestros productos.

Los trazos de nuestra chiva se pondrán en escala cuadro a cuadro,

tomando como referencia las horizontales: 1,2,3,4 y 5, además, se integra

con referentes verticales: A, B, C, D, E Y F. esto como siguiente la imagen

que a continuación se presente.
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5.3 GAMA CROMÁTICA

A continuación se mostrarán los colores que le dieron vida a nuestra

marca y el por qué de los colores que utilizamos, yéndonos a la psicología

de cada uno de ellos y sus claves en Pantone y combinación, ya que son

códigos 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 alegría.

COMBINADO

EN: C,M,Y,K

COMBINADO

EN: R,G,B

PANTONE

C 0 R 250 Warm Gray 1

CVC

M 0 G 250

Y 0 B 250

K 0

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

juventud y ternura.

COMBINADO

EN: C,M,Y,K

COMBINADO

EN: R,G,B

PANTONE

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

EN: C,M,Y,K

COMBINADO

EN: R,G,B

PANTONE

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

EN: C,M,Y,K

COMBINADO

EN: R,G,B

PANTONE

C 0 R 218 1788 CVC 2x

M 100 G 37

Y 100 B 29

K 0

Negro: Seriedad, seguridad, formalidad y atención, su función en la

imagen es destacar y sobresaltar los gestos y bordes.

COMBINADO

EN: C,M,Y,K

COMBINADO

EN: R,G,B

PANTONE

C 0 R 96 Cool Gray

10 CVC

M 0 G 94

Y 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

EN: C,M,Y,K

COMBINADO

EN: R,G,B

PANTONE

C 6 R 235 Pantone 434 CVC

M 6 G 231

Y 5 B 232

K 0

              Gama cromática
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5.4 TIPOGRAFÍA PRIMARIA Y SECUNDARIA

La tipografía debe ser la autorizada, para utilizarse únicamente en

los textos de los productos, por lo tanto no se podrá utilizar ningun otro

tipo de letra en los empaques que la tipografía 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 tipografía Dauphing en

mayúsculas y minúsculas que sería de la siguiente forma:

ABCDEFGHIJKLMNÑOPQRSTUVYZ,

ABCDEFGHIJKLMNÑOPQRSTUVYZ,

Abcdefghijklmnñopqrstuvyz,

Abcdefghijklmnñopqrstuvyz,

1234567890, .-¡”·$%&//(())==?¿

Ejemplo:

LA CAJETERITA

LA CAJETERITA

La Cajeterita

La Cajeterita
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A parte de está tipografía, se propone una secundaria que

servirá para presentar las indicaciones de cada uno de los

productos, se escogió esté tipo de letra por la forma como está,

muy redonda y entendible y por que es muy fácil de encontrar

en cualquier imprenta; está tipografía denominada como

secundaria será la Avangarde Bk Bt:

ABCDEFGHIJKLMNÑOPQRSTUVYZ, ABCDEFGHIJKLMNÑ

OPQRSTUVYZ,

abcdefghijklmnñopqrstuvyz, abcdefghijklmnñopqrstuvyz

1234567890, .-¡”�$%&//(())==?¿

Ejemplo:

EMPANADITAS DE CAJETA

EMPANADITAS DE CAJETA

Empanaditas de Cajeta

Empanaditas de Cajeta
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5.5 APLICACIONES Y USO

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

1.- Siempre se presentará la chivita con el cucharón 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 podrá fondear y en las etiquetas de los productos donde se aplique.

3.- Por ningún motivo se escribirá o pondrán objetos encima de la chivita.

Una vez que se ha justificado el imagotipo, así como su forma de

uso, podemos ahora hacer la descripción de los productos que portarán

dicha marca en sus embalajes.
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5.6 LA CAJETERITA

Como parte de una idea estratégica, en primer lugar, nos

dirigiremos a un mercado que prácticamente no se ha tocado

por la industria cajetera, los niños; pocas veces, por no decir que

nunca, durante mi práctica profesional, llegué a ver que un niño

comprara un envase de cajeta, sin embargo, con seguridad

puedo afirmar que esté producto es muy aceptado

por los pequeños.

A fin de llegar al mercado de los infantes propongo que se

genere un nuevo producto y una nueva presentación de la

Cajeta, basada en el concepto golosina, es decir, que se olvide

un poco la idea de que esté producto sólo sirve de postre o

alimento y pueda estar al alcance de los niños, tal y como si

fueran a comprar un paquete de chicles.

Para dar un poco más de información sobre nuestra idea,

procederemos a hacer una descripción del mismo y en una

caricatura la presentaremos como un simulacro: Consiste en un

envase de cajeta de plástico y de forma circula, disimulando lo

que sería la bola del agua; mediría un aproximado de 6

centímetros de alto, teniendo como punta la boquilla que es de

donde sale la cajeta y está sellada por un tapón que entrará a

presión; de grueso flexible tendrá aproximadamente 1.5

centímetros y 4.5 centímetros de ancho;



86

el producto contaría con el imagotipo de la marca en la parte del

frente con el texto La Cajeterita, en letra Dauphin en curvada en un ángulo

de 30 grados a una sola línea y en la parte trasera una etiqueta blanca con

las especificaciones del producto y el código de barras.
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Frente de la Cajeterita
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Reverso de la Cajeterita
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5.7 EMPANADITA DE CAJETA

La cajeta se ha llegado a asociar con postres, cenas y los desayunos,

pues se considera que esté es el momento más adecuado para degustarle;

pero en la mayoría de  las ocasiones esté producto se consume

acompañado de pan y cumple la función de aderezo, por está razón se ha

pensado en una empanada, que a decir verdad cumple con su función de

novedad al ser un pan que normalmente es relleno de mermelada de fresa

y de piña.

 Este nuevo concepto de empanada con cajeta pretende atacar

mercados juveniles, pues desde ahora, gracias a su envoltura de plástico lo

podrán 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 distribución, 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 plástico de color rojo, flexible y fácil de abrir, que

tendrá las siguientes medidas:
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16 cm de alto por 18 de ancho. Su etiqueta será de amarillo claro que

tendrá 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 tipografía primaria a número 20, de manera lineal y a tres

renglones; en la parte central inferior están 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 cucharón y la gota de

cajeta, emulando que está rellenando las empanaditas de cajeta.

Parte frontal de las empanaditas de cajeta
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En el reverso de la bolsa, vemos la marca genérica, los ingredientes,

las características generales de la empresa productora y el código de

barras. Cabe señalar que el ancho del código de barras y de la columna en

donde se describen los ingredientes, será equivalente a 4 y 5 cm

respectivamente.

Parte trasera de las Empanaditas de cajeta
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5.8 GALLETAS DE CAJETA

En las tiendas podemos encontrar galletas de diferentes sabores

rellenas de muchos productos complementarios, pero no existe una galleta

que contenga en sí cajeta, razón por la que se propone esté producto, el

cual estará en una envoltura rectangular en presentación de cuatro,

organizadas en pares.

Por lo tanto la bolsa roja que las cubrirá será de 18 cm de alto por 9

cm de ancho y en su centro se imprimirá una etiqueta color amarillo claro

que mide 14cm por 7 cm y el área proporcional que ocupa la chiva es de 4

centímetros que se complace en mostrar la galleta con cajeta. El nombre

del producto está escrito en la tipografía primaria a 18 puntos y de manera

recta y en tres renglones, además los textos están enmarcados por un

circulo y un rectángulo de color mostaza.

Al reverso del producto encontramos la imagen de nuestra marca

distintiva, las características de la empresa y de los ingredientes utilizados

para su producción, así como el código de barras que en general tienen

una anchura de 4 cm.
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Parte delantera y trasera de las galletas de cajeta
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5.9 LOS PROBLEMAS DE LOS NUEVOS PRODUCTOS

“Por nuevos productos entendemos productos originales, productos

perfeccionados, productos modificados y marcas nuevas desarrolladas por

el departamento de investigación y desarrollo de la propia compañía”20.

La implicación de Nuevos Productos, puede traer muchos riesgos,

así que las empresas se enfrentan aun problema, desarrollar nuevos

productos aunque las probabilidades de éxito sean pocas.

Lo único que intentamos con estás propuestas es recuperar un

mercado que se ha perdido dejándolo a un lado, no sabiendo que esté

mercado serán los adultos del mañana, quienes pueden ser los principales

consumidores, por esto la preocupación por crear un producto para los

más pequeños de la casa, que desde pequeños conozcan nuestras raíces de

la cajeta tan rica que se produce en nuestra Ciudad.

                                                  
20 idem



95

5.9.1 COTIZACIÓN Y MATERIAL PARA LA REALIZACIÓN

DE LOS PRODUCTOS.

La cotización que se está 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 Película de Poliéster, esté material se imprime en rollo en una rotativa y

se cotiza por kg. para una producción mínima 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 mínima (1,000) el costo por

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

2.75.00 pero todavía falta el acondicionamiento del producto que sería

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

que seria de $ 1.75 así que nos dá 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.
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Estos precios son sin IVA, la forma de cotizar que maneja la

empresa Soluciones Integrales en Promoción S. A. de C.V. es tomando un

mínimo de 1,000 piezas para comenzar hacer la producción, si fuera una

cantidad más alta, el costo de producción  bajaría notablemente.



A través de los años la cajeta ha sido el sustento de

varias familias de la ciudad de Celaya, ha trascendido por varios

lugares de la República, 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 compañías

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 presentación agradable sin temor a

que se quebré el envase, que hasta los niños sin la supervisión 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 niños ponerle a

la leche, esto no es imposible si las empresas  contarán con

CONCLUSIÓN



estrategias a largo plazo e incluso contaran con un

departamento de investigación para adelantarse a la

competencia sacando productos más innovadores.

 El mercado de los niños es un gran negocio

sabiéndolo explotar, solamente se requiere de un personaje que

les llame la atención para que se identifiquen con él, crear dos o

tres productos que vayan enfocados a ellos y por supuesto

utilizar los medios de comunicación que lleguen a los pequeños.

Si se les toma en cuenta a los niños desde pequeños

esta tradición de la cajeta no se perderá y las empresas no se

preocuparían de que la cajeta en algún momento pueda

desaparecer, en nuestros días hay una gran cantidad de dulces

que existen en el mercado, con sabor que en tiempos atrás no se

conocían como ejemplo: citamos el chamoy  en los dulces ha

tenido una gran aceptación por parte de los niños y de los no

tan niños.

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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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 nació en la

Noche más bella de este año.
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NORMA Oficial Mexicana NOM-132-SCFI-1998, Talavera-Especificacion

Al margen un sello con el Escudo Nacional, que dice: Estad
Mexicanos.- Secretar�a de Comercio y Fomento Industrial.- Direcc
de Normas.- Direcci�n de Normalizaci�n.- Subdirecci�n de Normaliz

NORMA OFICIAL MEXICANA NOM-132-SCFI-1998, TALAVERA-
ESPECIFICACIONES.

La Secretar�a de Comercio y Fomento Industrial, por condu
Direcci�n General de Normas, con fundamento en los art�culos 34
XIII y XXX de la Ley Org�nica de la Administraci�n P�blica Federa
V, 40 fracci�n XV, 47 fracci�n IV de la Ley Federal sobre M
Normalizaci�n, y 24 fracciones I y XV del Reglamento Interior de la Secr
de Comercio y Fomento Industrial, y

CONSIDERANDO
Que con fecha 11 de septiembre de 1997 se public� en el Diario

la Federaci�n la Declaratoria General de Protecci�n de la Denom
Origen Talavera, la cual establece como regi�n geogr�fica la zona
Zona de Talavera de Puebla, que comprende los distritos judicial
Cholula, Puebla y Tecali, todos ellos dentro de los l�mites g
Estado de Puebla;

Que es responsabilidad del Gobierno Federal establecer las m
apoyo que sean necesarias para garantizar que los productos que 
denominaci�n de origen se apeguen a los referentes establecidos 
oficial mexicana correspondiente y, de esa manera, garanticen c
consumidores, tanto en el mercado nacional como en el extranjero;

Que aunado a lo anterior, es preciso proporcionar a los sectore
involucrados en la producci�n y comercializaci�n de Talavera, las
necesarias para controlar la calidad del producto que elaboran o 

Que habi�ndose cumplido el procedimiento establecido en la Le
sobre Metrolog�a y Normalizaci�n para la elaboraci�n de proyecto
oficiales mexicanas, la Presidenta del Comit� Consultivo N
Normalizaci�n de Seguridad al Usuario, Informaci�n Comercial y P
Comercio orden� la publicaci�n del Proyecto de Norma Oficial Mexi
132-SCFI-1998, Talavera-Especificaciones, lo que se realiz� eDiario
Oficial de la Federaci�n el 27 de marzo de 1998, con objeto 
interesados presentaran sus comentarios al citado Comit� Consul
periodo de 60 d�as;

Que durante el plazo de 60 d�as naturales, contados a partir d
publicaci�n de dicho proyecto de norma oficial mexicana, la Man
Impacto Regulatorio a la que se refiere el art�culo 45 de la Ley 
Metrolog�a y Normalizaci�n, estuvo a disposici�n del p�blico para
que dentro del mismo plazo, los interesados presentaron sus com



proyecto de norma, los cuales fueron analizados por el citado com
realiz�ndose las modificaciones procedentes;

Que transcurrido el plazo se�alado y habi�ndose discutido los
recibidos, con fecha 10 de septiembre del presente a�o, el Comit
Nacional de Normalizaci�n de Seguridad al Usuario, Informaci�n 
Pr�cticas de Comercio, aprob� por unanimidad la norma referida;

Que la Ley Federal sobre Metrolog�a y Normalizaci�n establec
normas oficiales mexicanas se constituyen como el instrumento id
prosecuci�n de estos objetivos, se expide la siguiente Norma Ofi
NOM-132-SCFI-1998, Talavera-Especificaciones.

En virtud de todo lo anterior, esta Norma Oficial Mexicana entr
d�a siguiente de aqu�l en que sea publicado en el Diario Oficial de la
Federaci�n el aviso por el cual la Secretar�a de Comercio y Foment
por conducto de la Direcci�n General de Normas, d� a con
acreditamiento del organismo de evaluaci�n de la conformidad d
objeto de esta Norma. En todo caso, dicho organismo deber� as
certificaci�n del producto elaborado en la regi�n geogr�fica s
Declaratoria General de Protecci�n a la Denominaci�n de Origen
vigente.

M�xico, D.F., a 11 de noviembre de 1998.- La Directora General 
Carmen Quintanilla Madero.- R�brica.

NORMA OFICIAL MEXICANA NOM-132-SCFI-1998, TALAVERA-
ESPECIFICACIONES

PREFACIO
En la elaboraci�n de la presente Norma Oficial Mexicana part

siguientes empresas e instituciones:
- ANSAR TALAVERA.
- ASOCIACION MEXICANA DE ESTUDIOS PARA LA DEFENSA DEL

CONSUMIDOR, A.C.
- BENEMERITA UNIVERSIDAD AUTONOMA DE PUEBLA.
- CAMARA NACIONAL DE COMERCIO DE LA CIUDAD DE MEXICO.
- CASA PADIERNA.
- COMISION DEL PATRIMONIO EDIFICADO DEL ESTADO DE PUEBLA.
- COMITE CONSULTIVO PARA LA DENOMINACION DE ORIGEN

TALAVERA.
- FONDO DE FOMENTO INDUSTRIAL DEL ESTADO DE PUEBLA Y

PROMOTORA DE PUEBLA.
- INSTITUTO MEXICANO DE LA PROPIEDAD INDUSTRIAL.
- LA CONCEPCION.
- LA TRINIDAD, S.A.
- LOZA BLANCA Y AZULEJOS DE PUEBLA, S.A. DE C.V.
- SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL.
 Direcci�n General de Normas.



- SECRETARIA DE DESARROLLO ECONOMICO DEL GOBIERNO DEL
ESTADO DE PUEBLA.

- SECRETARIA DE GOBERNACION DEL GOBIERNO DEL ESTADO DE
PUEBLA.

- SECRETARIA DE SALUD.
 Direcci�n General de Calidad Sanitaria de Bienes y Servicios.
 Direcci�n General de Salud Ambiental.
- SOCIEDAD MEXICANA DE CERAMICA, ZONA PUEBLA - TLAXCALA,

A.C.
- TALAVERA ALONSO LUIS.
- TALAVERA CELIA.
- TALAVERA CESAR TORRES.
- TALAVERA PEDRO TECAYEHUATL.
- URIARTE TALAVERA, S.A. DE C.V.

0. Introducci�n
Esta Norma Oficial Mexicana se refiere a la Denominaci�n d

Talavera, cuya titularidad corresponde al Estado mexicano en t�
Ley de la Propiedad Industrial.

La emisi�n de esta Norma Oficial Mexicana es necesaria de confo
el resolutivo segundo de la �Declaratoria General de Prote
Denominaci�n de Origen Talavera�, publicada en el Diario Ofi
Federaci�n el 11 de septiembre de 1997 y con la fracci�n XV del ar
la Ley Federal sobre Metrolog�a y Normalizaci�n.

1. Objetivo
Esta Norma Oficial Mexicana establece las especificaciones 

cumplir la cer�mica denominada �Talavera�.

2. Campo de aplicaci�n
Esta Norma Oficial Mexicana se aplica a la cer�mica elaborada d

proceso que m�s adelante se detalla, con barros extra�dos d
geogr�fica comprendida en la �Declaratoria General de Protec
Denominaci�n de Origen Talavera�, publicada en el Diario Ofi
Federaci�n el 11 de septiembre de 1997. Se aplica a cualquier obj
cer�mica, ya sea para uso como contenedor de alimentos y bebi
recreativo o decorativo.

3. Referencias
Esta Norma se complementa con las siguientes normas oficiales 

y normas mexicanas vigentes o las que las sustituyan:
NOM-OO9-SSA1-1993 Salud ambiental-Cer�mica vidriada-M�todos 

prueba para la determinaci�n de plomo y ca
soluble, publicada en el Diario Oficial de la Fe
el 15 de noviembre de 1994.



NOM-010-SSA1- 1993 Salud ambiental-Art�culos de cer�mica vidr
L�mite de plomo y cadmio solubles, publicada
Diario Oficial de la Federaci�n el 15 de noviembre de
1994.

NMX-Z-12/1,2,3-1987 Muestreo para la inspecci�n por atribu
Declaratoria de vigencia publicada en el Diario Oficial
de la Federaci�n el 28 de octubre de 1987.

4. Definiciones
Para efectos de esta Norma Oficial Mexicana se establecen las

definiciones:
4.1 Agua destilada
Agua libre de sales y de iones met�licos.
4.2 Anagrama
Signo o s�mbolo gr�fico representativo, cuya simple visualizac

suficiente para identificar el otorgamiento de la autorizaci�
denominaci�n de origen �Talavera� al productor, por parte del Ins
de la Propiedad Industrial. Se representa con el siguiente s�mbol

4.3 Apariencia difusa
Que se extiende sobre el esmalte base no observ�ndose l�n

definidas.
4.4 Aspecto v�treo
Formado en su mayor parte por fase amorfa (no cristalina).
4.5 Barro en gre�a
Barro en su estado natural, como se extrae de la mina.
4.6 Cer�mica
Material inorg�nico no met�lico que se produce por sinter

materiales inorg�nicos a altas temperaturas, cuyo principal comp
�xido de silicio y otros silicatos complejos (caolines, arcilla, 
La superficie puede ser vidreada o esmaltada para hacerla m�s impermea
resistente, o con prop�sitos decorativos.

4.7 Craquelado
Fisuras que presenta el esmaltado en la pieza terminada y que 

como finas l�neas en la capa de esmalte, resultado de un mayor c
expansi�n t�rmica del esmalte con respecto al del cuerpo cer�mico

4.8 Cuerpo cer�mico
Mezcla de arcillas sinterizadas de color crema a naranja, en 

marcados por los colores mate de Pantone 155 C, 156 C y 157 C, que forma
pieza y sobre la cual se aplica el esmalte.

4.9 Declaratoria
Declaratoria General de Protecci�n a la Denominaci�n de Origen

publicada en el Diario Oficial de la Federaci�n el 11 de septiembre de 1997.
4.10 DGN
La Direcci�n General de Normas de la Secretar�a de Comercio y

Industrial.



4.11 Esmalte base
Esmalte que sirve como fondo al resto de los colores, que rec

pieza y cuyo color no debe ser totalmente blanco.
4.12 Esmalte v�treo
Recubrimiento que se aplica sobre el cuerpo cer�mico y qu

propiedades funcionales y decorativas tras su cocci�n.
4.13 Experto
Ser humano experto o experimentado, entendido o inteligente, s

maestro o pr�ctico en alguna ciencia o en alg�n arte.
4.14 M�todo gravim�trico
M�todo por el cual se obtiene el peso de un compuesto estable q

el elemento al cual se quiere cuantificar.
4.15 Microscopio estereosc�pico
Microscopio para ver en relieve.
4.16 NOM
Norma Oficial Mexicana.
4.17 Sinterizaci�n
Proceso de cocci�n caracter�sticamente cer�mico que sufren los

pastas al promediar la temperatura del horneado, consisten
endurecimiento parcial o adhesi�n de part�culas s�lidas entre s�
que forman una especie de costra dura y porosa sin inicio de vitr

4.18 Reflectancia
Cantidad en porcentaje en el que una superficie refleja la luz.
4.19 Talavera
Tipo de cer�mica original y exclusiva de la denominada �zona d

cuyas caracter�sticas se derivan del medio geogr�fico de la regi
sus antecedentes en la may�lica espa�ola, formada por un cuerpo
que se produce por sinterizaci�n de una mezcla de arcillas (ba
blanco) provenientes de la zona geogr�fica comprendida en la D
Esta cer�mica est� recubierta de una capa de esmalte formada a t
entre 1000…C y 1100…C, en cuya composici�n intervienen los metales 
esta�o de acuerdo a f�rmulas propias de la �poca colonial, deco
con s�lo seis pigmentos y sus posibles combinaciones, cuyas for
son tradicionales.

5. Clasificaci�n
El producto objeto de esta NOM, de acuerdo a su uso, se clasi

tipos:
a) azulejos;
b) contenedores de alimentos y bebidas, y
c) piezas de ornato.

6. Especificaciones
El producto objeto de esta NOM, debe cumplir con las s

especificaciones:



6.1 Proceso de elaboraci�n
6.1.1 El proceso de elaboraci�n de la Talavera debe ser manual

artesanal y debe emplear materias primas caracter�sticas de est
como lo es el barro en gre�a de los colores blanco y negro, con l
esencial de no permitir el vaciado.

6.1.2 Este proceso de elaboraci�n se verifica de acuerdo al pro
descrito en el inciso 8.1 de la presente NOM.

6.2 Densidad de la pasta de barros blanco y negro
6.2.1 La densidad de la pasta de barros blanco y negro ant

sometido a la cocci�n con que se elabora la Talavera, debe ser ma
2,48 g/cm3 y menor o igual a 2,56 g/cm3.
6.2.2 Estos resultados se verifican de acuerdo con el procedimie

en el inciso 8.2 de la presente NOM.
6.3 Determinaci�n del l�mite de contracci�n de la pasta de ba

negro con que se elabora la Talavera.
6.3.1 La pasta de barros blanco y negro con que se elabora l

debe presentar un l�mite de contracci�n volum�trico menor o ig
mayor o igual a 0,33 o su equivalente de contracci�n lineal entre

6.3.2 Estos resultados se verifican de acuerdo con el procedimie
en el inciso 8.3 de la presente NOM.

6.4 Determinaci�n del contenido de calcio, hierro y titanio d
barros blanco y negro con que se elabora la Talavera.

6.4.1 El contenido de calcio en la pasta debe ser mayor o igualppm
y menor o igual a 133152 ppm.

6.4.2 El contenido de hierro en la pasta debe ser mayor o igualppm
y menor o igual a 33764 ppm.

6.4.3 El contenido de titanio en la pasta debe ser mayor o iguappm y
menor o igual a 3196 ppm.

6.4.4 Estos resultados se verifican de acuerdo con el procedimie
en el inciso 8.4 de la presente NOM.

6.5 Apariencia
6.5.1 Las piezas deben presentar el esmalte v�treo que craq

porosidad, colores con apariencia difusa, azul y/o amarillo en sob
6.5.2 El esmalte base no debe ser totalmente blanco y no d

transparente, fij�ndose en los intervalos de los colores mate de Pantone 482 C,
467 C y gris tenue 1 C.

6.5.3. El cuerpo cer�mico debe presentar un color de crema a na
intervalos marcados por los colores mate de Pantone 155 C, 156 C y 157 C.
6.5.4 Estos resultados se verifican de acuerdo al procedimiento

inciso 8.5 de la presente NOM.
6.6 Caracter�sticas internas del esmalte
6.6.1 El esmaltado debe presentar una fusi�n del esmalte base

colores.
6.6.2 El esmaltado debe presentar un aspecto v�treo.



6.6.3 Estos resultados se verifican de acuerdo al procedimiento
inciso 8.6 de la presente NOM.

6.7 Espesor de la capa de esmalte
6.7.1 Las piezas deben presentar un espesor de la capa de esmal

igual a 0,42 mm.
6.7.2 Los resultados se verifican de acuerdo al procedimiento 

inciso 8.7 de la presente NOM.
6.8 Reflectancia
6.8.1 La reflectancia en el esmalte base debe ser mayor o igual

menor o igual a 66,00%.
6.8.2 La reflectancia en el color azul debe ser mayor o igual a 38

o igual a 50,00%.
6.8.3 Los resultados se verifican de acuerdo al procedimiento 

inciso 8.8 de la presente NOM.
6.9 Abrasi�n
6.9.1 Las piezas deben presentar una resistencia a la abrasi�

superior a 180 kg de abrasivo.
6.9.2 Estos resultados se verifican de acuerdo al procedimiento

inciso 8.9 de la presente NOM.
6.10 Impacto
6.10.1 Las piezas deben presentar una resistencia al impa

esmaltado 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 procedimi

en el inciso 8.10 de la presente NOM.
6.11 Dureza
6.11.1 Las piezas deben presentar una dureza en el esmaltado mayo

a 5,0 en la escala de Mohs.
6.11.2 La verificaci�n de este resultado se realiza de acu

procedimiento descrito en el inciso 8.11 de la presente NOM.
6.12 Absorci�n de agua
6.12.1 Las piezas deben presentar un porcentaje de absorci�n 

mayor a 12,10% despu�s de la primera hora de prueba, con un incr
mayor a 0,5% despu�s de las 24 h siguientes.

6.12.2 Los resultados se verifican de acuerdo con el procedimien
en el inciso 8.12 de la presente NOM.

6.13 Corrosi�n
6.13.1 S�lo se debe presentar corrosi�n ligera. No debe aparec

cer�mico. El color azul no debe decolorarse completamente.
6.13.2 Estos resultados se verifican de acuerdo con el procedimie

en el inciso 8.13 de la presente NOM.
6.14 Cuantificaci�n de plomo en esmalte base antes de hornear
6.14.1 El porcentaje de plomo en esmalte base antes de ser s

proceso de horneado no debe ser mayor a 27,5% en peso.
6.14.2 La verificaci�n de los resultados se realiza de ac

procedimiento descrito en el inciso 8.14 de la presente NOM.



6.15 Cuantificaci�n de esta�o en esmalte base antes de hornear
6.15.1 El porcentaje de esta�o en esmalte base antes de ser 

proceso de horneado debe ser mayor o igual a 2,65% en peso.
6.15.2 La verificaci�n de los resultados se realiza de 

procedimiento descrito en el inciso 8.15 de la presente NOM.
6.16 Materia insoluble en esmalte base antes de hornear
6.16.1 El porcentaje de materia insoluble en el esmalte base an

sometido al proceso de horneado debe ser mayor o igual a 57,25% 
igual a 73,55% en peso.

6.16.2 Los resultados se verifican de acuerdo al procedimiento de
inciso 8.16 de la presente NOM.

6.17 Cuantificaci�n de cobalto en color azul antes de ser somet
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 menor o igua
y debe provenir de �xido de cobalto.

6.17.2 La verificaci�n de los resultados se realiza de acue
procedimiento descrito en el inciso 8.17 de la presente NOM.

6.18 Determinaci�n de plomo en pieza terminada
Las piezas de Talavera, coloreadas o no, con decoraci�n o

destinadas a contener alimentos o bebidas y para uso recreativo o
de cualquier forma y tama�o, deben cumplir con la Norma Oficia
NOM-010-SSA1-1993 (ver cap�tulo 2 Referencias), de acuerdo con
establece el inciso 8.18 de la presente NOM.

Los fabricantes que envasen alimentos o bebidas en productos d
deben monitorear peri�dicamente como parte de su control de c
contenido de plomo en los productos, con la finalidad de asegur
sean inocuos para la salud.

7. Muestreo
Para llevar a cabo la evaluaci�n de la conformidad, debe se

aleatoriamente una muestra de 5 unidades, considerando un nivel
aceptable de 0,25, tomado de la tabla II-A �Plan de muestreo 
inspecci�n normal�, de la Norma Mexicana NMX-Z-12/2 (ver ca
Referencias).

8. M�todos de prueba
Para verificar la calidad del producto objeto de esta NOM, de

los m�todos de prueba establecidos en las normas oficiales mexica
mexicana referidas en el cap�tulo 2, adem�s de los que se d
continuaci�n.

8.1 Proceso de elaboraci�n
Las especificaciones siguientes se verifican visualmente, comp

el proceso de fabricaci�n y materiales con que se elabora la Tal
caracter�sticos de este tipo de artesan�a.



8.1.1 Preparaci�n del barro
La mezcla se debe preparar con agua y dos tipos de barro en gre

blanco, procedentes de la zona geogr�fica contemplada en la De
debiendo existir evidencia de que efectivamente provienen de 
dejando las proporciones a elecci�n de cada fabricante.

El m�todo de preparaci�n de la pasta es indistinto, pero siempr
debe ser una pasta homog�nea con humedad suficiente para poder t
formado de piezas. Normalmente la pasta es de color gris; en algu
consecuencia de las diferentes �reas de la mina de donde proviene
los tonos pueden variar.

8.1.2 Formado de piezas
El formado de piezas debe ser a mano, siguiendo cualquiera d

t�cnicas que a continuaci�n se detallan:
a) Torno.- Que puede ser accionado manualmente o usando equipo e

y/o mec�nico.
b) Molde.- Utilizando moldes de yeso para auxiliarse en el fo

piezas. El barro debe ser prensado en forma manual o usando ayuda
No debe utilizarse vaciado l�quido.

8.1.3 Secado de piezas
Las piezas, una vez formadas en barro crudo, se deben poner a

cuartos o �reas destinadas para tal efecto. En este proceso se
auxiliar por cualquier aparato para acelerar el secado.

8.1.4 Primera cocci�n
8.1.4.1 Se debe realizar en un horno que alcance la temperatura 

no importa su forma, naturaleza o combustible utilizado.
8.1.4.2 La temperatura m�nima de cocci�n es de 800…C.
8.1.4.3 El horno utilizado debe de contar con aparatos o sistemas

la temperatura y adem�s debe existir un registro por cada hornead
8.1.5 Esmalte
8.1.5.1 Preparaci�n.- Debe existir evidencia de molienda de aren

fundente que contenga esta�o y plomo.
8.1.5.2 Aplicaci�n.- La aplicaci�n del esmalte a las piezas sancocha

puede realizar por inmersi�n o utilizarse cualquier otro m�todo, 
aplicaci�n de esmalte se debe realizar en la f�brica.

8.1.6 Decoraci�n
Las piezas con esmalte aplicado en crudo siempre deben ser p

mano, y se puede usar o no el estarcido para copiar los dise�os.
8.1.7 Segunda cocci�n
8.1.7.1 Esta debe realizarse una vez que las piezas hayan sido de

esmaltadas. En caso de que las piezas no tengan decoraci�n, debe
en un horno que alcance la temperatura requerida, no importando
naturaleza o proceso utilizado.

8.1.7.2 El horno utilizado debe contar con aparatos o sistemas qu
temperatura y adem�s debe existir un registro por cada horneada.



8.2 Densidad de la mezcla de barros negro y blanco (pasta para
cuerpo cer�mico)-M�todo del Picn�metro.

Con esta prueba se determina la relaci�n entre la masa y el v
pasta que se emplea para elaborar las piezas de Talavera.

8.2.1 Principio
Toda cantidad de materia ocupa un volumen en el espacio

determinada temperatura.
8.2.2 Materiales y equipo
8.2.2.1 Materiales
- Vaso de precipitados.
- Picn�metro de vidrio de 25 ml.
8.2.2.2 Equipo
- Mortero de porcelana con pistilo.
- Tamiz de malla 200.
- Parrilla de calentamiento con agitaci�n.
- Balanza anal�tica con sensibilidad de 0,01 g.
- Term�metro.
- Sistema de vac�o.
- Estufa.
8.2.3 Procedimiento
8.2.3.1 Preparaci�n de la muestra:
a) Tomar 15 g de muestra perfectamente molida y tamizada hasta m
b) Colocar en un vaso de precipitados de 200 ml y a�adir 15 ml

de hidr�geno al 30%, calentando ligeramente hasta que cese la efe
c) A�adir otros 10 ml de per�xido de hidr�geno al 30% y 

calentando hasta ebullici�n. Esta operaci�n se repite hasta q
presente efervescencia;

d) A�adir 50 ml de agua, agitar y separar por decantaci�n;
e) La arcilla as� tratada se pone a secar en la estufa de 100…C a 110…C por

espacio de 2 h, y
f) En caso necesario, moler y tamizar a malla 200.
8.2.3.2 Obtenci�n de la densidad:
a) Llenar con agua el picn�metro previamente tarado y registrar su peso;
b) Pesar 5 g de la arcilla tratada anteriormente. Colocarla en

el cual ha sido previamente tarado;
c) Agregar 15 ml de agua;
d) Agitar en�rgicamente para eliminar el aire;
e) Colocarla en una campana conectada al vac�o por espacio de

hasta eliminaci�n total de burbujas;
f) Aforar y pesar;
g) La densidad se obtiene empleando la siguiente f�rmula:

Densidad = (P/(P+P1 - P2) . (densidad del agua)
donde:
P es el peso de la arcilla.
P1 es el peso del picn�metro lleno de agua.



P2 es el peso del picn�metro con la arcilla y lleno de agua.
h) La densidad del agua se toma de tablas y a la temperatura 

hizo la medici�n.
8.2.4 Expresi�n de resultados
La densidad de la pasta de barros debe ser mayor o igual a 2

menor o igual a 2,56 g/cm3.
8.3 Determinaci�n del l�mite de contracci�n en la pasta de barr

se elabora la Talavera
El l�mite de contracci�n es el contenido de humedad por debajo

pasta ya no se contrae debido a la p�rdida de agua por evapo
humedades inferiores a ese l�mite, la pasta se hace dura y en g
pueden hacer operaciones f�sicas con �sta. Por arriba de la hume
l�mite, la pasta entra en un estado blando o friable, siempre que
el l�mite pl�stico.

8.3.1 Principio
La evaporaci�n en la superficie de la pasta retira humedad del 

produciendo consecuentemente el acercamiento de las part�culas
contracci�n que es directamente proporcional al volumen de agua ev
8.3.2 Materiales y reactivos
- Materiales:
a) C�psula de porcelana.
b) Recipientes cil�ndricos de aluminio, de 2 a 3 cm de di�metro
c) Vernier.
d) Estufa.
e) Balanza anal�tica.
- Reactivos:
a) Vaselina.
b) Pasta seca, molida y tamizada.
8.3.3 Procedimiento
a) Pesar 100 g de arcilla tamizada y seca;
b) A�adir 100 ml de agua y agitar hasta obtener una pasta homog�

pasta se considera una pasta saturada;
c) Recubrir los recipientes de aluminio por dentro con una cap

vaselina;
d) Llenar cuidadosamente los recipientes de aluminio con la pa

verti�ndola sobre la pared de los mismos, cuidando que no quede a
en la masa de la pasta;

e) Enrasar con la esp�tula;
f) Dejar secar al aire hasta que produzca cambio de color. Esto

de varios d�as dependiendo de las condiciones ambientales;
g) Despegar la pasta del recipiente con mucho cuidado e inve

obtener la muestra de arcilla seca;
h) Permitir el secado de la pasta hasta peso constante;



i) Medir con el vernier la altura y el di�metro de cada uno de
pasta (efectuar un m�nimo de cinco repeticiones o hasta obten
constante);

j) Determinar el volumen interno de cada uno de los recip
contienen a cada cilindro de pasta;

k) Secar en la estufa los cilindros de pasta a 105…C durante 24 h. Calcular l
vol�menes finales de los cilindros de pasta;

l) Calcular el l�mite de contracci�n con la ecuaci�n:
LC = (Vc - Vp)/ Vp

Donde:
Vc es el volumen interno de los cilindros.
Vp es el volumen de los cilindros de la pasta seca a 105…C.
8.3.4 Expresi�n de resultados
La pasta de barros con la que se elabora la Talavera debe pr

l�mite de contracci�n volum�trico menor o igual a 0,36 y mayor o
su equivalente lineal entre 9% y 11%.

8.4 Determinaci�n del contenido de calcio, hierro y titanio e
barros con la que se elabora la talavera.

8.4.1 Principio
Un elemento al ser sometido a cierto tipo de radiaci�n se ex

radiaci�n en forma de Rayos X caracter�sticos.
8.4.2 Aparatos y equipos
Equipo para fluorescencia de Rayos X
8.4.3 Procedimiento
a) Secar la pasta de barros a 100…C durante 24 h; posteriormente, mol

pasar por un tamiz de malla 200;
b) Tomar 10 g de la muestra tratada y elaborar una pastilla

di�metro en una prensa hidr�ulica;
c) Someter la pastilla a radiaci�n en el equipo de radiaci�n,

tipos de fuente de radiaci�n: dos puntuales y una anular de Hierr
109 y Americio-241, respectivamente, durante 1000 s, repitiendo
tres veces con cada muestra a �ngulos de 120…, y

d) Posteriormente, colocar la muestra en un detector de Silicio
a un amplificador, con una fuente de alto voltaje y un multican
una computadora que utiliza como software el programa AXIL para e
�rea y el programa SAX para la cuantificaci�n de elementos.

8.4.4 Expresi�n de resultados
- El contenido de calcio en la pasta debe ser mayor o igual appm y

menor o igual a 133152 ppm.
- El contenido de hierro en la pasta debe ser mayor o igual appm y

menor o igual a 33764 ppm.
- El contenido de titanio en la pasta debe ser mayor o igual ppm y

menor o igual a 3196 ppm.
8.5 Apariencia
8.5.1 Principio



Con esta prueba se valoran las caracter�sticas m�s importa
acabado de la pieza terminada, las cuales, debido al proceso 
tradicional de la Talavera, presentan ciertas caracter�sticas p
ajenas a otros tipos de cer�mica.

8.5.2 Aparatos y equipos
El equipo empleado para esta prueba es un microscopio estereosc

objetivo 4X y ocular 10X e iluminaci�n directa con luz blanca.
8.5.3 Procedimiento
8.5.3.1 Colocar la pieza bajo el objetivo del microscopio, ilum

blanca a un �ngulo de 45 grados, enfocarla y observarla cuidado
toda su superficie.

8.5.3.2 Las caracter�sticas que debe presentar la Talavera son:
a) El esmalte base no debe ser completamente blanco;
b) Las piezas deben presentar craquelado;
c) Las piezas pueden presentar ligera porosidad;
d) El borde de los esmaltados en color debe presentar aspecto d
e) El color azul debe presentar un ligero sobrerrelieve;
f) El esmalte base no debe ser transparente, y
g) El cuerpo cer�mico deber� presentar un color de crema a nara
8.6 Caracter�sticas internas de la capa de esmalte
Con esta prueba se valoran las caracter�sticas f�sicas del int

de esmaltado.
8.6.1 Principio
El proceso de elaboraci�n permite que la capa de esmaltado pr

caracter�sticas espec�ficas de aspecto v�treo y fusi�n de los 
esmalte base.

8.6.2 Aparatos
La valoraci�n de estas dos propiedades se debe realizar con un

�ptico, con ocular 10X y objetivo 7X.
8.6.3 Procedimiento
a) Romper una pieza y tomar una peque�a fracci�n de la misma;
b) Fijar con un poco de masilla sobre un portaobjetos, de tal 

secci�n transversal del corte quede paralelo al campo de obse
microscopio, y

c) Colocar bajo el objetivo del microscopio e iluminar con lu
�ngulo de 45…. Finalmente enfocar y observar cuidadosamente.

8.6.4 Expresi�n de resultados
Las caracter�sticas del esmaltado que debe presentar la Talaver
a) Aspecto v�treo, y
b) Fusi�n de los colores con el esmalte base.
8.7 Espesor de la capa de esmalte
Con esta prueba se mide el espesor de la capa de esmalte b

esmaltes de color.
8.7.1 Principio



Debido al proceso de elaboraci�n del esmalte, �ste no puede
delgado.

8.7.2 Aparatos
La medici�n del espesor de la capa de esmalte, incluyendo pig

debe realizar con un microscopio �ptico, con ocular 10X, objet
escala milim�trica que tenga factor milim�trico.

8.7.3 Procedimiento
Preparaci�n de la muestra:
a) Romper la pieza de Talavera;
b) Tomar un peque�o pedazo de la misma y emparejar con lija 

n�mero 140 uno de los cortes. Esta operaci�n se repite cinco
pedazos de muestra de diferentes lugares de la pieza y con cinc
piezas;

c) Tomar un pedazo de la muestra y colocarla en el portamuestras;
d) Fijar con ayuda de un poco de masilla, de tal manera que 

transversal del corte que fue emparejado quede paralelo al 
observaci�n;

e) Iluminar con luz blanca con �ngulo de 45…, enfocar el micr
manera que la observaci�n de la muestra sea clara;

f) Enfocar la escala con la cremallera ubicada en el ocular h
n�meros se vean n�tidos;

g) Tomar la lectura donde inicia la capa de esmalte, es decir do
contacto la capa de esmalte con el cuerpo cer�mico, y la lectu
termina la capa de esmalte, o sea el borde superficial de la mues

h) El espesor de la capa de esmalte se calcula como sigue:

Espesor = (Lf-Lo) x (Fm)
Donde:
Lf es la lectura donde termina la capa de esmalte
Lo es la lectura donde inicia la capa de esmalte
Fm es el factor milim�trico (igual a 0,016)
8.7.4 Expresi�n de resultados
El espesor de la capa de esmalte para la Talavera no debe ser 

mayor o igual a 0,42 mm.
8.8 Reflectancia
Con esta prueba se mide la cantidad en porcentaje de luz refl

capa de esmalte y es una medida indirecta del brillo que presenta
8.8.1 Principio
Una superficie refleja la luz incidente dependiendo de su color
8.8.2 Aparatos
Para la medida de reflectancia se emplea un aparato que mide la can

luz reflejada de manera directa y consiste fundamentalmente de u
luz blanca, un detector fotosensible y un registrador (v�ase figu
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1.- Fuente de poder.
2.- Fuente de luz de hal�geno.
3.- Colectores.
4.- Detector (fotocelda).
5.- Registrador (miliamper�metro).
6.- Portamuestras.

El aparato se calibra empleando dos est�ndares, que son:
a) Un espejo para m�xima reflexi�n (100%), y
b) Una superficie negra mate para el m�nimo de reflexi�n (0%).
Cada divisi�n de la escala en microamperes corresponde a 2,38%

encendido y calibrado el aparato, las mediciones deben realizars
siguientes 15 min.

8.8.3 Procedimiento
a) Las mediciones se realizan sobre una pieza plana, azulejo o

una pieza plana de Talavera que ajuste perfectamente sobre los bo
del portamuestras, colocando la pieza en el portamuestras, presion�ndola
contra los bordes que sirven de l�mites y se toma la lectura en e
la escala correspondiente a los microamperes, y

b) El porcentaje de luz reflejada, reflectancia, se calcula como sigue:
Reflectancia = (Lectura -50) 0,238

8.8.4 Expresi�n de resultados
La Talavera debe presentar los siguientes intervalos de reflectancia en el

esmalte base y en el color azul:
a) Esmalte base: La reflectancia no debe ser menor a 62% ni mayor a 
b) Color azul: La reflectancia no debe ser menor a 38,0% ni mayor a 5
8.9 Abrasi�n
Esta prueba mide la resistencia que una muestra presenta al ser

por un material abrasivo.
8.9.1 Principio
Este principio consiste en que un abrasivo desgasta cualquie

dependiendo 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 empleando un aparato que consiste en u

1,83 m de largo y 2 cm de di�metro, sostenido verticalmente sobre
dentro del cual se coloca la muestra a probar.

8.9.3 Procedimiento
a) Colocar el abrasivo (carburo de silicio grano n�mero 14), e

ubicado en la parte superior del tubo, mismo que tiene un tap�n d
b) Tomar una pieza plana, que puede ser un plato extendido o 

Talavera, sostenerla dentro del recipiente que se encuentra en l
del tubo con una inclinaci�n de 45… y a 5 cm de distancia del bor

c) Retirar el tap�n para que el abrasivo caiga libremente sobre



La cantidad requerida de abrasivo para dejar al descubierto
cer�mico, multiplicada por el n�mero de veces que se realiza esta
como resultado la resistencia de la capa de esmalte a ser desgast

8.9.4 Expresi�n de resultados
La Talavera debe presentar una resistencia a la abrasi�n igual

180 kg de abrasivo en cualquier parte de su superficie.
8.10 Impacto
Esta prueba mide la resistencia a estrellamiento de la capa del
8.10.1 Principio
Se basa en el hecho de que un objeto de masa conocida, al caer 

adquiere una velocidad que depende de la altura a la que le cae;
una fuerza de impacto proporcional a dicha altura.

8.10.2 Aparatos
La prueba de resistencia al impacto se realiza empleando un impact�metro

de ca�da libre, el cual consiste en un tubo de un metro de longit
di�metro, ranurado cada 5 cm, con ranuras de 3 cm de largo, so
verticalmente de un bal�n de acero de 19 mm de di�metro y de 0,02
y una placa para sostener el bal�n a diferentes alturas dentro d
adem�s con una base s�lida de metal sostenida sobre el piso.

8.10.3 Procedimiento
a) La muestra a probar debe ser una pieza plana, azulejo de pre
b) Colocar la pieza sobre la base de metal en la parte baja d

contacto con �ste y cerrar la abertura inferior del tubo con la p
c) Introducir el bal�n por la parte superior del tubo y sosten

met�lica a una altura determinada;
d) Retirar la placa que sostiene al bal�n, a fin de que �ste

muestra colocada en la parte inferior;
e) La operaci�n se repite a diferentes alturas, moviendo cada v

muestra;
f) La altura a la cual se produce una estrelladura del esmalte 

para efectuar los c�lculos que permiten obtener la fuerza del imp
g) Los resultados se expresan en newtons (N), y
h) La fuerza m�xima se calcula como sigue:

Fuerza m�xima = (3/2 (0,028 V/0,01) N
V es la velocidad final V = (19,6) h m/s
8.10.4 Expresi�n de resultados
La altura a la cual no debe producirse estrelladura en la capa de esmalte

la Talavera es de 0,50 m. La capa de esmalte de la Talavera deb
una resistencia al impacto mayor o igual a 13,15 N.

8.11 Dureza
Con esta prueba se mide la dureza que presenta la capa de esm

rayada por diferentes materiales.
8.11.1 Principio



Los materiales s�lidos presentan una dureza dependiendo princip
su composici�n y proceso de elaboraci�n. Esta dureza puede se
empleando est�ndares de dureza conocida.

8.11.2 Esta prueba se realiza utilizando la escala de dureza de M
emplea probadores est�ndares, que consisten en barras de d
materiales terminadas en una punta afilada.

Dureza Est�ndar de prueba

1 Talco
2 Cadmio
3 Cobre
4 Platino
5 N�quel
6 Manganeso
7 Wolframio
8 Topacio
9 Cromo
10 Diamante

8.11.3 Procedimiento
a) Realizar la prueba deslizando sobre la superficie de la mu

del probador con una presi�n fuerte y uniforme de la mano, y
b) El resultado corresponde al �ltimo probador empleado que 

rayado de la capa de esmalte.
8.11.4 Expresi�n de resultados
La Talavera debe presentar una dureza en la capa de esmalte may

a 5,0 en la escala de Mohs.
8.12 Absorci�n de agua
Con esta prueba se determina la cantidad de agua en por c

absorben las piezas de Talavera.
8.12.1 Principio
Debido a las caracter�sticas del cuerpo cer�mico y de la capa d

pieza de Talavera absorbe una determinada cantidad de agua cuando
en contacto con ella.

8.12.2 Equipo
El equipo empleado para esta prueba consiste en una balanza granataria con

una sensibilidad de 0,1 g.
8.12.3 Procedimiento
a) Tomar una pieza (taz�n, taza o tarro), con capacidad no mayo

menor a 150 ml;
b) Registrar su peso inicial;
c) Llenar con agua destilada hasta 3 mm antes del borde y dejar

por espacio de una hora a temperatura ambiente;
d) Tirar el agua y secar perfectamente con ayuda de una toalla;
e) Pesar nuevamente y obtener la diferencia en peso;



f) Despu�s, llenar nuevamente la pieza hasta 3 mm antes del 
agua destilada y dejar reposar por espacio de 24 h m�s;

g) Despu�s de ese tiempo, tirar el agua; secar perfectamente con una
y volver a pesar, obteni�ndose el peso final. Con este dato se
nueva diferencia en peso de absorci�n de agua;

h) El porcentaje de absorci�n de agua se obtiene como sigue:
Diferencia inicial de peso despu�s de la primera hora:

DP1 = P1 - Po
donde:
Po es el peso de la muestra seca, antes de iniciar la prueba.
P1 es el peso de la muestra despu�s de ser sometida al trata

agua durante una hora.
i) El porcentaje inicial de absorci�n se calcula como sigue:
Porcentaje incial de obsorci�n = DP1 x 100/Po
j) La diferencia de peso despu�s de 24 h es:

DP2 = Pf - Po
donde:
Pf es el peso de la muestra despu�s de ser sometida al tratamie

durante 24 h.
k) Con el dato obtenido en la diferencia de peso despu�s de 24 h

el porcentaje final de absorci�n de agua, como sigue:
Porcentaje final de absorci�n = DP2 x 100/Po
l) La diferencia de porcentajes de agua absorbida entre la pr

prueba y las otras 24 h de prueba, se calcula como sigue:
Diferencia de Porcentajes = % final - % inicial.
8.12.4 Expresi�n de resultados
a) La Talavera debe presentar un porcentaje inicial en peso de

agua no mayor a 12,10% despu�s de la primera hora de prueba, y
b) La Talavera debe presentar una diferencia en porcentajes

porcentaje absorbido despu�s de la primera hora de prueba y el
despu�s de las 24 h siguientes, no mayor a 0,5%

8.13 Corrosi�n
Esta prueba mide la resistencia del esmalte a ser atacado qu�mi

reactivos corrosivos.
8.13.1 Principio
Siendo el esmalte base y los esmaltes de color, sustancias q

vidrios, pueden ser atacadas por reactivos qu�micos como el �cid
que ataca al esmalte porque reacciona con el silicio de l
produciendo fluoruro de silicio.

8.13.2 Reactivos y materiales.
8.13.2.1 Reactivos
 - Acido fluorh�drico al 30%.
8.13.2.2 Materiales
 - Pipeta de 5 ml, de polipropileno.
 - Microscopio estereosc�pico de 20 aumentos.



8.13.3 Procedimiento
a) En una muestra de Talavera de fondo no plano (taz�n, plat

preferentemente de tama�o peque�o, colocar 3 ml de �cido fluorh�d
por espacio de 35 min, manteniendo la pieza ligeramente inclinad
�cido se concentre en una peque�a �rea. En caso de que el �
absorbido por la muestra, debe a�adirse 1 ml m�s;

b) Despu�s de transcurrido ese tiempo, enjuagar la pieza perfec
agua destilada, tallando en�rgicamente con la mano la parte que 
la prueba con la finalidad de retirar cualquier residuo corres
productos de reacci�n;

c) Finalmente secar muy bien con papel secante, y
d) Observar con el microscopio estereosc�pico la parte sometid

para determinar el grado de ataque del �cido sobre el esmalte.
8.13.4 Expresi�n de resultados
a) El esmaltado no debe ser corro�do totalmente;
b) No debe aparecer el cuerpo cer�mico, y
c) El color azul no debe decolorarse completamente.
8.14 Cuantificaci�n de plomo en esmalte base antes de hornear
Con esta prueba se cuantifica la cantidad de plomo contenida e

base antes de ser sometido al proceso de horneado sobre el cuerpo
8.14.1 Principio
La t�cnica emplea un m�todo gravim�trico que precipita sulfat

Esta t�cnica est� basada en la insolubilidad del sulfato de plom
de agua-etanol.

8.14.2 Reactivos y materiales
8.14.2.1 Reactivos:
- Acido n�trico concentrado, grado reactivo Merck;
- Acido sulf�rico 2 Molar, Merck;
- Acido ac�tico glacial, Monterrey, y
- Etanol grado reactivo, Monterrey.
8.14.2.2 Materiales:
- Material de vidrio tipo Pyrex;
- Mechero Bunsen de gas;
- Crisol y c�psula de porcelana;
- Papel filtro Watman n�mero 1;
- Estufa para secar, y
- Balanza anal�tica digital con sensibilidad de 0,01 g.
8.14.3 Procedimiento.
a) Colocar la muestra de esmalte en una c�psula de porcelan

com�nmente se encuentra h�meda, y secar en el mechero Bunsen has
quede en forma de polvo;

b) A continuaci�n, colocarla en la estufa a 110…C por espacio d
c) Tomar 5 g de la muestra preparada anteriormente;
d) Colocar en un vaso de precipitados y a�adir 5 ml de �c

concentrado;



e) Calentar casi a sequedad;
f) A�adir posteriormente otros 3 ml m�s de �cido y continuar 

sequedad;
g) A�adir 30 ml de agua destilada y filtrar cuidadosamente;
h) Enjuagar el papel filtro con un poco de agua destilada y afo

100 ml;
i) Secar el precipitado en la estufa y dejarlo para la determin

insoluble;
j) Dividir la soluci�n en dos porciones y hacer la determinaci

cada porci�n, de la siguiente manera:
- Agregar a la al�cuota 6 gotas de �cido ac�tico concentrado y 

a�adir 50 ml de �cido sulf�rico 2M, y alcohol et�lico ha
aproximadamente el volumen inicial;

- Dejar reposar el precipitado obtenido por diez horas para
precipitaci�n del sulfato de plomo;

- Filtrar el precipitado y lavar con un poco de soluci�n alcohol/agua 1:1 y
secar a 100…C en la estufa. Guardar el filtrado para la determinaci
la cual se efect�a en la secci�n siguiente;

- Separar el precipitado seco del papel lo m�s completo posible
- Colocar el papel en un crisol tarado e incinerarlo a la flama
- A las cenizas se les a�ade una gota de �cido n�trico conc

calienta ligeramente;
- Se a�ade el precipitado de sulfato de plomo a las cenizas y

mechero hasta peso constante;
- Se multiplica el peso correspondiente a las cenizas por el si

Factor: Plomo/Sulfato de plomo = 0,6832
- El contenido total de plomo corresponde a la suma de los

obtenidos de las dos al�cuotas analizadas (plomo total), y
- El porcentaje de plomo presente en el esmalte se calcula como

Plomo total x 100/5
8.14.4 Expresi�n de resultados
El esmalte base empleado en la elaboraci�n de Talavera, ant

sometido al proceso de horneado sobre el cuerpo cer�mico, debe co
cantidad de plomo no mayor a 27,5% en peso.

8.15 Cuantificaci�n de esta�o en esmalte base antes de hornear
Con esta prueba se cuantifica la cantidad de esta�o en el esmal

de ser sometido al proceso de horneado sobre el cuerpo cer�m
Talavera.

8.15.1 Principio
La t�cnica empleada es una determinaci�n gravim�trica que cuantific

esta�o como �xido est�nico, la cual se basa en la insolubilidad del 
esta�o en medio alcalino, el que por calentamiento se convier
est�nico.

8.15.2 Reactivos y materiales
8.15.2.1 Reactivos:



- agua de bromo;
- hidr�xido de amonio grado reactivo, Merck, y
- soluci�n saturada en fr�o de nitrato de amonio;
8.15.2.2 Materiales:
- material de vidrio Pyrex;
- mechero Bunsen;
- crisol de porcelana;
- papel filtro Watman n�mero 1, y
- balanza anal�tica digital con sensibilidad de 0,01 g.
8.15.3 Procedimiento
a) Juntar las dos soluciones resultantes de la precipitaci�n 

plomo (determinaci�n anterior), y a�adir unas gotas de agua de 
que permanezca un ligero color amarillo;

b) Neutralizar la soluci�n anterior con soluci�n de hidr�xid
tratarla con una soluci�n saturada en fr�o de nitrato de amo
durante 5 min;

c) El esta�o precipita en forma de hidr�xido el cual se lava p
con agua caliente;

d) Filtrar y despu�s secar a 100…C;
e) Separar el precipitado del papel filtro;
f) Colocar el papel en un crisol tarado y calcinarlo en el mechero;
g) A�adir una gota de �cido n�trico y continuar calcin�ndolo;
h) A�adir el precipitado de hidr�xido de esta�o y calcinarlo al

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

Factor: Esta�o/�xido de esta�o = 0,7877
Lo anterior nos proporciona la cantidad de esta�o presente en

esta�o total, y
j) El porcentaje de esta�o presente en el esmalte base se cal

sigue:
Esta�o total x 100/5

8.15.4 Expresi�n de resultados
El esmalte base empleado en la elaboraci�n de la Talavera, an

sometido 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 la cantidad de materia insoluble que deb

el esmalte base antes de ser sometido al proceso de horneado.
8.16.1 Principio
El m�todo empleado consiste en cuantificar por pesada, la c

materia insoluble que queda despu�s de que la muestra ha sido so
extracci�n de plomo y esta�o y corresponde a la cantidad de silic
en el esmalte.

8.16.2 Materiales y equipo
Balanza anal�tica digital con sensibilidad de 0,01 g.



Estufa el�ctrica para secar la muestra
8.16.3 Procedimiento
a) Al residuo insoluble que queda despu�s de haber tratado la 

�cido n�trico para extraer el plomo y el esta�o, y despu�s de hab
soluci�n, se seca en la estufa a 110°C durante 12 h y se pesa cuidadosamen
hasta peso constante, y

b) Con el valor obtenido, calcular el porcentaje de mater
empleando la siguiente ecuaci�n:

Porcentaje de materia insoluble = (peso del residuo) x 100/5
8.16.4 Expresi�n de resultados
El esmalte base que se emplea para la elaboraci�n de la Tala

contener una cantidad de materia insoluble mayor o igual a 57,25
igual a 73,55%.

8.17 Determinaci�n de cobalto en color azul antes de hornear
Esta prueba permite valorar el porcentaje de cobalto presente

azul, antes de que sea sometido al proceso de horneado.
8.17.1 Principio
- Debido a que el color azul se elabora con �xido de cobalto

puede ser cuantificado empleando m�todos qu�micos.
- El m�todo empleado es una valoraci�n volum�trica de cobalt

dis�dica del �cido etilendiamintetrac�tico (EDTA) empleando mur�xida
indicador.

- Se forma un complejo de cobalto con EDTA en una relaci�n mo
cuando el EDTA se encuentra en un ligero exceso reacciona con e
mur�xida produciendo un cambio muy marcado de color en la soluci�

8.17.2 Reactivos y materiales
8.17.2.1 Reactivos:
- �cido fluorh�drico concentrado, Monterrey;
- �cido n�trico concentrado, Merck;
- soluci�n de hidr�xido de amonio 1,0 M;
- soluci�n al 0,1% de mur�xida, reci�n preparada, y
- soluci�n valorada de EDTA 0,05 M.
8.17.2.2 Material:
- material de polipropileno, para manejar el HF;
- material de vidrio Pyrex;
- matraz aforado de 100 ml;
- pipeta volum�trica de 10 ml;
- bureta para 10 ml, con graduaci�n de 0,1 ml;
- pH metro digital, manual, y
- matraz Erlenmeyer.
8.17.3 Procedimiento
a) Tomar una muestra de color azul, secar a 100…C por espacio de 10 h;
b) De esa muestra seca, pesar cuidadosamente un gramo y coloc

vaso de precipitados de polipropileno;



c) A�adir 3 ml de �cido fluorh�drico concentrado y unas 5 go
n�trico concentrado y calentar a ba�o Mar�a hasta que todo el col
disuelto y la soluci�n haya tomado un ligero color rosa;

d) Mantener calentando casi a sequedad, a�adir un poco de agua d
filtrar cuidadosamente, enjuagando el papel filtro y el residuo
agua destilada;

e) Transferir a un matraz de aforaci�n de 100 ml y aforar;
f) Tomar 10 ml de soluci�n con una pipeta volum�trica de 10 ml

en un matraz Erlenmeyer, a�adir 50 ml de agua destilada y proced
valoraci�n de cobalto como sigue:

- A�adir a la soluci�n hidr�xido de amonio 1M hasta alcanza
aproximadamente 6,0;

- Agregar unas gotas de soluci�n de mur�xida y continuar 
soluci�n molar de amoniaco hasta que vire a amarillo;

- Valorar entonces con soluci�n 0,05 M de EDTA hasta coloraci�n
caso de que el color amarillo pase a anaranjado debe a�adirse un 
soluci�n de amoniaco hasta coloraci�n amarilla y seguir valoran
�sta vire a violeta;

- La cantidad de cobalto presente en la muestra se obtiene por
gastados en la titulaci�n de acuerdo a la siguiente equivalencia:

1 ml de soluci�n 0,05 M de EDTA = 2,946 mg de cobalto
- El porcentaje de cobalto se calcula de acuerdo con la siguien

% de cobalto=(ml de EDTA gastados)x(2,946).
8.17.4 Expresi�n de resultados
El color azul empleado en la elaboraci�n de la Talavera, a

sometido al proceso de horneado, debe contener un porcentaje d
mayor o igual a 2,06% y menor o igual a 3,24%.

8.18 Determinaci�n de plomo en pieza terminada
Con esta prueba se valora la cantidad de plomo soluble en 

terminadas de Talavera. El muestreo se lleva a cabo conforme al 
esta Norma Oficial Mexicana.

8.18.1 Principio
 Absorci�n at�mica
8.18.2 Materiales y equipo
 - Espectrofot�metro de absorci�n at�mica.
 - Soluci�n valorada de plomo.
 - Soluci�n de �cido ac�tico al 4%.
8.18.3 Procedimiento
Realizar el procedimiento de acuerdo a lo establecido en la N

Mexicana NOM-009-SSA1-1993 (ver cap�tulo 2 Referencias).
8.18.4 Expresi�n de resultados
Las piezas de Talavera, coloreada o no, con decoraci�n o

destinadas a contener alimentos o bebidas, y para uso recreativo
deben cumplir con la Norma Oficial Mexicana NOM 010-SSA1-199
cap�tulo 2 Referencias).



9. Control de calidad
9.1 De conformidad con el art�culo 56 de la Ley Federal sobre

Normalizaci�n, los productores de Talavera deben mantener sis
control de calidad compatibles con las normas aplicables. Asim
verificar sistem�ticamente las especificaciones contenidas en est
NOM, utilizando equipo suficiente y adecuado de laboratorio, a
m�todos de prueba apropiados, llevando un control estad�stico de 
que objetivamente demuestre el cumplimiento de dichas especificac

9.2 En ning�n momento el fabricante y/o comercializador de Talavera pue
elaborar y/o comercializar cualquier otro producto en las ins
autorizadas por la dependencia competente; a menos de que cuente 
de producci�n claramente diferenciadas y la comercializaci�n de 
en cuesti�n sea tambi�n claramente diferenciada, a juicio del 
certificaci�n acreditado y se notifique a �ste dicha circunstanc
anticipaci�n a la fecha de inicio de la producci�n y/o com
simult�nea de cualquier otro producto distinto a la talavera.

10. Comercializaci�n
El productor y/o comercializador no pueden comercializar Talavera

cuente con certificado expedido por un organismo de certificaci�
aprobado; asimismo, si comercializa simult�neamente otros p
cer�micos, debe tomar las medidas conducentes para evitar conf
consumidor.

11. Evaluaci�n de la conformidad
11.1 Para efectos de la evaluaci�n de la conformidad del produc

a la presente NOM, para obtener la certificaci�n correspondiente
debe exigirse el cumplimiento de las siguientes especificaciones:

11.1.1 Materia prima
a) La verificaci�n de materia prima debe llevarse a cabo median

visual, constatando lo establecido en el inciso 6.1.1.
b) La densidad de la pasta de barros blanco y negro debe cum

establecido en el inciso 6.2. de la presente Norma Oficial Mexica
a efecto de no permitir el vaciado.

11.1.2 Producto terminado
a) Espesor de la capa de esmalte
Debe verificarse conforme a lo establecido en el inciso 6.7 d

NOM.
b) Apariencia
Debe verificarse visualmente, conforme a lo establecido en los

6.5.2 y 6.5.4 de la presente NOM.
c) Reflectancia
Debe verificarse conforme a lo descrito en el inciso 6.8 de la p
d) Composici�n del esmalte



La verificaci�n de esta especificaci�n debe llevarse a cabo c
descrito en los incisos 6.14, 6.15 y 6.16 de la presente Norma Of

e) Determinaci�n de plomo en pieza terminada
La verificaci�n de esta especificaci�n debe llevarse a cabo c

descrito en el inciso 6.18 de la presente NOM.
11.2 Verificaci�n
11.2.1 La comprobaci�n de lo establecido en esta NOM se realiza

de verificaci�n realizada por el organismo de certificaci�n
aprobado, independientemente de que puede ser inspeccionado por 
autoridad federal competente.

11.2.2 En la verificaci�n a que se refiere el inciso 11.2.1, 
certificaci�n debe ir acompa�ado por una persona experta en la 
sea ajena al taller sujeto a la verificaci�n.

12. Informaci�n comercial
12.1 Informaci�n del producto
La informaci�n comercial indicada en el presente cap�tulo debe

describirse de forma tal que no induzca a error con respecto a l
caracter�sticas del producto, con caracteres ostensibles, legible

La informaci�n se�alada en el presente cap�tulo debe expresars
espa�ol, sin perjuicio de presentarse adem�s en otros idiomas, co
siguientes datos como m�nimo:

- Cada pieza de Talavera debe ostentar en forma legible l
�Talavera�, as� como el anagrama. En el caso de las piezas pequ
que no puede incluirse toda la informaci�n, es posible incluir �
anagrama.

- Es optativa la inclusi�n de la raz�n social y domicilio de
como la leyenda alusiva al lugar de fabricaci�n, pudiendo ad
establecer a criterio del productor, las caracter�sticas del prod

13. Vigilancia
13.1 El cumplimiento de la presente NOM ser� vigilado por la 

PROFECO, en el �mbito de sus respectivas competencias.
13.2 Si cualquier dependencia competente por s�, o con base en 

de una unidad de verificaci�n acreditada y aprobada, detecta el i
de cualquier disposici�n considerada como obligatoria de conform
dispuesto en el cap�tulo 11 de la presente NOM, se presume la com
infracci�n. Dentro de los 15 d�as h�biles siguientes a la not
resoluci�n que emita la dependencia competente, el presunto inf
manifestar por escrito lo que a su derecho convenga, en la inteli
vez agotado dicho plazo la dependencia que emiti� esa resoluc
imponer las sanciones que correspondan, de conformidad con la leg
la materia.

Lo anterior deja a salvo las facultades que, conforme a otras
legales, posean en materia de inspecci�n las dependencias compete
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15. Concordancia con normas internacionales
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Carmen Quintanilla Madero.- R�brica.



LEY DE PROPIEDAD
INDUSTRIAL

Vigente al 11 de abril de 2005)

http://www.soyentrepreneur.com/chispazos/chis10254.html

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 156

Folio: 12237
ARTICULO 156.- SE ENTIENDE POR DENOMINACION DE ORIGEN, EL NOMBRE DE

UNA REGION GEOGRAFICA DEL PAIS QUE SIRVA PARA DESIGNAR UN PRODUCTO
ORIGINARIO DE LA MISMA, Y CUYA CALIDAD O CARACTERISTICA SE DEBAN
EXCLUSIVAMENTE AL MEDIO GEOGRAFICO, COMPRENDIDO EN ESTE LOS FACTORES
NATURALES Y LOS HUMANOS.
Folio: 12237

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 157

Folio: 12238

ARTICULO 157.- LA PROTECCION QUE ESTA LEY CONCEDE A LAS
DENOMINACIONES DE ORIGEN SE INICIA CON LA DECLARACION
QUE AL EFECTO EMITA EL INSTITUTO. EL USO ILEGAL DE LA
MISMA SERA SANCIONADO, INCLUYENDO LOS CASOS EN QUE
VENGA ACOMPA�ADA DE INDICACIONES TALES COMO "GENERO",
"TIPO", "MANERA", "IMITACION", U OTRAS SIMILARES QUE CREEN
CONFUSION EN EL CONSUMIDOR O IMPLIQUEN COMPETENCIA
DESLEAL.

Folio: 12238



TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 158
Folio: 12239

ARTICULO 158.- LA DECLARACION DE PROTECCION DE UNA
DENOMINACION DE ORIGEN, SE HARA DE OFICIO O A PETICION
DE QUIEN DEMUESTRA TENER INTERES JURIDICO. PARA LOS
EFECTOS DE ESTE ARTICULO SE CONSIDERA QUE TIENEN
INTERES JURIDICO:

I.- LAS PERSONAS FISICAS O MORALES QUE DIRECTAMENTE SE
DEDIQUEN A LA EXTRACCION, PRODUCCION O ELABORACION
DEL PRODUCTO O LOS PRODUCTOS QUE SE PRETENDAN
AMPARAR CON LA DENOMINACION DE ORIGEN;

II.- LAS CAMARAS O ASOCIACIONES DE FABRICANTES O
PRODUCTORES, Y

III.- LAS DEPENDENCIAS O ENTIDADES DEL GOBIERNO FEDERAL Y
DE LOS GOBIERNOS DE LA ENTIDADES DE LA FEDERACION.

Folio: 12239

L E Y  D E  L A  P R O P I E D A D  I N D U S T R I A L
TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 159
Folio: 12240

ARTICULO 159.- LA SOLICITUD DE DECLARACION DE PROTECCION
A UNA DENOMINACION DE ORIGEN SE HARA POR ESCRITO, A LA
QUE SE ACOMPA�ARAN LOS COMPROBANTES QUE FUNDAN LA
PETICION Y EN LA QUE SE EXPRESARA LO SIGUIENTE:

I.- NOMBRE, DOMICILIO Y NACIONALIDAD DEL SOLICITANTE. SI ES
PERSONA MORAL DEBERA SE�ALAR, ADEMAS, SU NATURALEZA Y
LAS ACTIVIDADES A QUE SE DEDICA;

II.- INTERES JURIDICO DEL SOLICITANTE;

III.- SE�ALAMIENTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN;



IV.- DESCRIPCION DETALLADA DEL PRODUCTO O LOS
PRODUCTOS TERMINADOS QUE ABARCARA LA DENOMINACION,
INCLUYENDO SUS CARACTERISTICAS, COMPONENTES, FORMA
DE EXTRACCION Y PROCESOS DE PRODUCCION O
ELABORACION. CUANDO SEA DETERMINANTE PARA ESTABLECER
LA RELACION ENTRE LA DENOMINACION Y EL PRODUCTO, SE SE�
ALARAN LAS NORMAS OFICIALES ESTABLECIDAS POR LA
SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL A QUE
DEBERAN SUJETARSE EL PRODUCTO, SU FORMA DE
EXTRACCION, SUS PROCESOS DE ELABORACION O PRODUCCION
Y SUS MODOS DE EMPAQUE, EMBALAJE O ENVASAMIENTO;

V.- LUGAR O LUGARES DE EXTRACCION, PRODUCCION O
ELABORACION DEL PRODUCTO QUE SE TRATE DE PROTEGER
CON LA DENOMINACION DE ORIGEN Y LA DELIMITACION DEL
TERRITORIO DE ORIGEN, ATENDIENDO A LOS CARACTERES
GEOGRAFICOS Y A LAS DIVISIONES POLITICAS;

VI.- SE�ALAMIENTO DETALLADO DE LOS VINCULOS ENTRE
DENOMINACION, PRODUCTO Y TERRITORIO, Y

VII.- LOS DEMAS QUE CONSIDERE NECESARIOS O PERTINENTES
EL SOLICITANTE.

  Folio: 12240

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 160
Folio: 12241

ARTICULO 160.- RECIBIDA LA SOLICITUD POR EL INSTITUTO Y
ENTERADO EL PAGO DE LAS TARIFAS CORRESPONDIENTES, SE
EFECTUARA EL EXAMEN DE LOS DATOS Y DOCUMENTOS
APORTADOS.

SI A JUICIO DEL INSTITUTO, LOS DOCUMENTOS PRESENTADOS
NO SATISFACEN LOS REQUISITOS LEGALES O RESULTAN
INSUFICIENTES PARA LA COMPRENSION Y ANALISIS DE
CUALQUIERA DE LOS ELEMENTOS DE LA SOLICITUD, SE
REQUERIRA AL SOLICITANTE PARA QUE HAGA LAS



ACLARACIONES O ADICIONES NECESARIAS, OTORGANDOLE AL
EFECTO UN PLAZO DE DOS MESES.

SI EL SOLICITANTE NO CUMPLE CON EL REQUERIMIENTO
DENTRO DEL PLAZO OTORGADO, LA SOLICITUD SE
CONSIDERARA ABANDONADA, PERO EL INSTITUTO PODRA
CONTINUAR DE OFICIO SU TRAMITACION EN LOS TERMINOS DEL
PRESENTE CAPITULO SI LO CONSIDERA PERTINENTE.

Folio: 12241

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 161
Folio: 12242

ARTICULO 161.- CUANDO LOS DOCUMENTOS PRESENTADOS
SATISFAGAN LOS REQUISITOS LEGALES, EL INSTITUTO
PUBLICARA EN EL DIARIO OFICIAL UN EXTRACTO DE LA
SOLICITUD.

SI EL PROCEDIMIENTO SE INICIA DE OFICIO, EL INSTITUTO
PUBLICARA EN EL DIARIO OFICIAL UN EXTRACTO DE LAS
MENCIONES Y REQUISITOS ESTABLECIDOS EN LAS FRACCIONES
III A LA VII DEL ARTICULO 159 DE ESTA LEY.

EN AMBOS CASOS EL INSTITUTO OTORGARA UN PLAZO DE DOS
MESES, CONTADOS A PARTIR DE LA FECHA DE PUBLICACION
PARA QUE CUALQUIER TERCERO QUE JUSTIFIQUE SU INTERES
JURIDICO, FORMULE OBSERVACIONES U OBJECIONES Y APORTE
LAS PRUEBAS QUE ESTIME PERTINENTES.

Folio: 12242

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 162
Folio: 12243

ARTICULO 162.- PARA LOS EFECTOS DE ESTE CAPITULO SE
ADMITIRA TODA CLASE DE PRUEBAS CON EXCEPCION DE LA
CONFESIONAL Y TESTIMONIAL. LA PERICIAL CORRESPONDERA



AL INSTITUTO O A QUIEN ESTA DESIGNE. EL INSTITUTO PODRA
REALIZAR EN CUALQUIER TIEMPO, ANTES DE LA DECLARACION,
LAS INVESTIGACIONES QUE ESTIME PERTINENTES Y ALLEGARSE
LOS ELEMENTOS QUE CONSIDERE NECESARIOS.

Folio: 12243

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 163
Folio: 12244

ARTICULO 163.- TRANSCURRIDO EL PLAZO A QUE SE REFIERE EL
ARTICULO 161 DE ESTA LEY, EFECTUADOS LOS ESTUDIOS Y
DESAHOGADAS LAS PRUEBAS, EL INSTITUTO DICTARA LA
RESOLUCION QUE CORRESPONDA.

Folio: 12244

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 164
Folio: 12245

ARTICULO 164.- SI LA RESOLUCION A QUE SE REFIERE EL
ARTICULO ANTERIOR OTORGA LA PROTECCION DE LA
DENOMINACION DE ORIGEN, EL INSTITUTO HARA LA
DECLARATORIA Y PROCEDERA A SU PUBLICACION EN EL DIARIO
OFICIAL. LA DECLARACION DEL INSTITUTO QUE OTORGUE LA
PROTECCION A UNA DENOMINACION DE ORIGEN, DETERMINARA
EN DEFINITIVA LOS ELEMENTOS Y REQUISITOS PREVISTOS EN EL
ARTICULO 159 DE ESTA LEY.

Folio: 12245

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 165
Folio: 12246



ARTICULO 165.- LA VIGENCIA DE LA DECLARACION DE
PROTECCION DE UNA DENOMINACION DE ORIGEN ESTARA
DETERMINADA POR LA SUBSISTENCIA DE LAS CONDICIONES QUE
LA MOTIVARON Y SOLO DEJARA DE SURTIR EFECTOS POR OTRA
DECLARACION DEL INSTITUTO.

Folio: 12246

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 166
Folio: 12247

ARTICULO 166.- LOS TERMINOS DE LA DECLARACION DE
PROTECCION A UNA DENOMINACION DE ORIGEN PODRAN SER
MODIFICADOS EN CUALQUIER TIEMPO, DE OFICIO O A PETICION
DE PARTE INTERESADA, SIGUIENDO EL PROCEDIMIENTO
ESTABLECIDO EN ESTE CAPITULO. LA SOLICITUD RELATIVA,
DEBERA EXPRESAR LO EXIGIDO POR LAS FRACCIONES I A III DEL
ARTICULO 159 DE ESTA LEY, Y UN SE�ALAMIENTO DETALLADO
DE LAS MODIFICACIONES QUE SE PIDEN Y LAS CAUSAS QUE LAS
MOTIVAN.

Folio: 12247

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 167
Folio: 12248

ARTICULO 167.- EL ESTADO MEXICANO SERA EL TITULAR DE LA
DENOMINACION DE ORIGEN. ESTA SOLO PODRA USARSE
MEDIANTE AUTORIZACION QUE EXPIDA EL INSTITUTO.

Folio: 12248



TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO I DE LA PROTECCION A LA DENOMINACION DE ORIGEN
Art�culo 168
Folio: 12249

ARTICULO 168.- EL INSTITUTO, POR CONDUCTO DE LA DE
RELACIONES EXTERIORES, TRAMITARA EL REGISTRO DE LAS
DENOMINACIONES DE ORIGEN QUE HAYAN SIDO MATERIA DE
UNA DECLARACION DE PROTECCION EN LOS TERMINOS DE ESTA
LEY, PARA OBTENER SU RECONOCIMIENTO EN EL EXTRANJERO
CONFORME A LOS TRATADO INTERNACIONALES.

Folio: 12249

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 169
Folio: 12250

ARTICULO 169.- LA AUTORIZACION PARA USAR UNA
DENOMINACION DE ORIGEN DEBERA SER SOLICITADA ANTE EL
INSTITUTO Y SE OTORGARA A TODA PERSONA FISICA O MORAL
QUE CUMPLA LOS SIGUIENTES REQUISITOS:

I.- QUE DIRECTAMENTE SE DEDIQUE A LA EXTRACCION,
PRODUCCION O ELABORACION, DE LOS PRODUCTOS
PROTEGIDOS POR LA DENOMINACION DE ORIGEN;

II.- QUE REALICE TAL ACTIVIDAD DENTRO DEL TERRITORIO
DETERMINADO EN LA DECLARACION;

III.- QUE CUMPLA CON LAS NORMAS OFICIALES ESTABLECIDAS
POR LA SECRETARIA DE COMERCIO Y FOMENTO INDUSTRIAL
CONFORME A LAS LEYES APLICABLES, RESPECTO DE LOS
PRODUCTOS DE QUE SE TRATE, Y

IV.- LOS DEMAS QUE SE�ALE LA DECLARACION.



Folio: 12250

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 170
Folio: 12251

ARTICULO 170.- LA SOLICITUD PARA OBTENER UNA
AUTORIZACION DE USO DE DENOMINACION DE ORIGEN DEBERA
CONTENER LOS DATOS Y ESTAR ACOMPA�ADA DE LOS
DOCUMENTOS QUE SE SE�ALEN EN EL REGLAMENTO DE ESTA
LEY.

Folio: 12251

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 171
Folio: 12252

ARTICULO 171.- AL RECIBIR LA SOLICITUD DE AUTORIZACION DE
USO DE UNA DENOMINACION DE ORIGEN, EL INSTITUTO
PROCEDERA EN LOS TERMINOS PREVISTOS POR EL ARTICULO
160 DE ESTA LEY Y EN CASO DE QUE SE SATISFAGAN LOS
REQUISITOS LEGALES PROCEDERA A SU OTORGAMIENTO.

Folio: 12252

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 172
Folio: 12253

ARTICULO 172.- LOS EFECTOS DE LA AUTORIZACION PARA USAR
UNA DENOMINACION DE ORIGEN DURARAN DIEZ A�OS,



CONTADOS A PARTIR DE LA FECHA DE PRESENTACION DE LA
SOLICITUD EN EL INSTITUTO , Y PODRAN RENOVARSE POR
PERIODOS IGUALES.

Folio: 12253

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 173
Folio: 12254

ARTICULO 173.- EL USUARIO DE UNA DENOMINACION DE ORIGEN
ESTA OBLIGADO A USARLA TAL Y COMO APAREZCA PROTEGIDA
EN LA DECLARACION. DE NO USARLA EN LA FORMA
ESTABLECIDA, PROCEDERA LA CANCELACION DE LA
AUTORIZACION.

Folio: 12254

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 174
Folio: 12255

ARTICULO 174.- EL DERECHO A USAR UNA DENOMINACION DE
ORIGEN PODRA SER TRANSMITIDO POR EL USUARIO
AUTORIZADO EN LOS TERMINOS DE LA LEGISLACION COMUN.
DICHA TRASMISION SOLO SURTIRA EFECTOS A PARTIR DE SU
INSCRIPCION EN EL INSTITUTO, PREVIA COMPROBACION DE QUE
EL NUEVO USUARIO CUMPLE CON LA CONDICIONES Y
REQUISITOS ESTABLECIDOS EN ESTA LEY PARA OBTENER EL
DERECHO A USAR LA DENOMINACION DE ORIGEN.

Folio: 12255



TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 175
Folio: 12256

ARTICULO 175.- EL USUARIO AUTORIZADO DE UNA
DENOMINACION DE ORIGEN PODRA A SU VEZ, MEDIANTE
CONVENIO, PERMITIR EL USO DE ESTA, UNICAMENTE A QUIENES
DISTRIBUYAN O VENDAN LOS PRODUCTOS DE SUS MARCAS. EL
CONVENIO DEBERA SER SANCIONADO POR EL INSTITUTO Y
SURTIRA EFECTOS A PARTIR DE SU INSCRIPCION DE ESTA.

EL CONVENIO DEBERA CONTENER UNA CLAUSULA EN LA QUE SE
ESTABLEZCA LA OBLIGACION DEL DISTRIBUIDOR O
COMERCIALIZADOR DE CUMPLIR CON LOS REQUISITOS
ESTABLECIDOS EN LAS FRACCIONES III Y IV DEL ARTICULO 169 Y
LOS PREVISTOS EN EL REGLAMENTO. EN CASO DE QUE EL
DISTRIBUIDOR O COMERCIALIZADOR NO CUMPLIERE CON ESTA
OBLIGACION, PROCEDERA LA CANCELACION DE LA INSCRIPCION.

Folio: 12256

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 176
Folio: 12257

ARTICULO 176.- LA AUTORIZACION DE USUARIO DE UNA
DENOMINACION DE ORIGEN DEJARA DE SURTIR EFECTOS POR:

I.- NULIDAD, EN CUALQUIERA DE LOS SIGUIENTES CASOS:

A) CUANDO SE OTORGUE EN CONTRAVENCION A LAS
DISPOSICIONES DE ESTA LEY;

B) CUANDO SE OTORGUE ATENDIENDO A DATOS Y DOCUMENTOS
FALSOS;

II.- CANCELACION, CUANDO EL USUARIO AUTORIZADO USE LA
DENOMINACION DE ORIGEN EN FORMA DIFERENTE A LA
ESTABLECIDA EN LA DECLARACION DE PROTECCION;

III.- POR TERMINACION DE SU VIGENCIA.



Folio: 12257

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 177
Folio: 12258

ARTICULO 177.- LAS DECLARACIONES ADMINISTRATIVAS DE
NULIDAD Y CANCELACION SE HARAN POR EL INSTITUTO, DE
OFICIO, A PETICION DE PARTE O DEL MINISTERIO PUBLICO
FEDERAL.

Folio: 12258

TITULO QUINTO DE LA DENOMINACION DE ORIGEN
CAPITULO II DE LA AUTORIZACION PARA SU USO
Art�culo 178
Folio: 12259

ARTICULO 178.- ADEMAS DE LAS PUBLICACIONES PREVISTAS EN
ESTE CAPITULO, SE PUBLICARAN EN LA GACETA LAS
DECLARACIONES QUE EMITA Y AUTORIZACIONES QUE OTORGUE
EL INSTITUTO, ASI COMO CUALQUIER ACTO QUE DE POR
TERMINADOS LOS EFECTOS DE LOS DERECHOS OTORGADOS EN
MATERIA DE DENOMINACION DE ORIGEN.

Folio: 12259
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