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PROCESO LOGISTICO Y DOCUMENTAL DE EXPORTACION EN UNA
EMPRESA PANALERA MEXICANA.

INTRODUCCION

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Una de las mayores oportunidades que tienen las empresas en México es la
de exportar y abrir sus puertas internacionalmente con el fin de tener un proyeccién e
imagen cada vez mayor en el extranjero y adquirir con ello un mercado nuevo y
potencial que les permita crecer y competir a niveles donde grandes empresas
internacionales se encuentran en continua competencia por mejorar la calidad
ofrecida en sus productos y servicios, reflejandolo sobretodo en la organizacion de su
infraestructura, de sus areas y de su personal.

Uno de los mejores ejemplos que puede representar a estas empresas
mexicanas es Grupo Productos Internacionales Mabe, S.A. de C.V., la cual a través
de diversos medios ha ido creciendo e innovandose a lo largo de su actividad
comercial sobretodo la enfocada al aspecto internacional a través del control logistico
y documental que presenta el Departamento de Exportaciones de este Grupo en su
Planta Puebla (Mabesa), ya que poco a poco a través del control en tiempos y
movimientos desempenados en cada funcion del Departamento se esta logrando un
trabajo de mejor calidad reflejandolo en una mejor actitud laboral y transmitiéndola en
un servicio al cliente mas eficaz y oportuno. Sin embargo, esta actividad esta en
continuo cambio y es precisamente este cambio el que ha ido llevando a la empresa
a buscar mejores areas de oportunidad en varios factores: en competitividad con
otras empresas mexicanas y extranjeras, en servicio a clientes y en el servicio por
parte de los diversos proveedores de servicio.

Por lo tanto, el presente Trabajo tiene el propdsito de demostrar que las
funciones desempefadas por cada persona involucrada en el Proceso de
Exportacion de Pafales deben tener orden y organizacion, lo cual permitira que el
trabajo se desarrolle de manera eficiente y con resultados 6ptimos en cuanto a
entrega de informacién se refiere, coordinando desde las actividades ejercidas por
los clientes hasta las actividades desempefadas entre los diversos Proveedores de
Servicio logrando con ello agilizar el ciclo de compra-venta de los pedidos de
exportaciones que se manejan en Mabesa.
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1.2 OBJETIVO GENERAL

Mejorar los tiempos de entrega y recepcién de documentos con el fin de que el
personal que labora tanto dentro como fuera de la empresa tengan un ritmo de
trabajo mas organizado y sobretodo mas agil, permitiendo asi que cada proceso
logistico se lleve acabo en los menores plazos posibles evitando errores que
pudieran causar inconformidades al cliente.

1.2.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Explicar el Proceso de Logistica y Control de documentos de un pedido de
Exportacién a través de instrucciones bajo el esquema ISO 9001.

e Explicar las actividades que desempefa cada persona involucrada en el
Proceso Logistico de un Pedido de Exportaciones con el propésito de dar a
conocer la importancia de estas actividades en el desarrollo de este
Proceso.

¢ Presentar ejemplos de documentos utilizados por los diversos Proveedores
de Servicio, asi como los utilizados por el Departamento de Exportaciones
de Mabesa, con el fin de demostrar que con ellos se mejorara el servicio de
entrega y recepcion de documentos internos y externos a Mabesa.

e Explicar conceptos y definiciones de términos del Comercio Exterior y la
aplicacién de los mismos con el fin de que las personas que consulten este
Trabajo puedan tener un panorama mas amplio de lo que implica una de
exportaciéon de panales.

e Mostrar un Diagrama de Flujo que explique los tiempos dptimos de entrega
de documentacién desde que el cliente envia su Orden de Compra hasta
que éste recibe su mercancia en el Puerto 6 Frontera de Destino.

1.3 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Ahora que la empresa va a ser certificado por ISO 9000 es necesario que
todos los procesos y procedimientos del departamento queden bien establecidos y
sobretodo claros, para que asi cualquier persona interna e incluso ajena a la
empresa que desee saber mas acerca del funcionamiento de este departamento
pueda consultar esta informacion y entender desde el lenguaje técnico utilizado en el
mismo hasta las funciones que se desempefian en el departamento para brindar un
optimo servicio al cliente.
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1.4 ALCANCES

Este trabajo esta dirigido al Departamento de Exportaciones de Mabesa con el
fin de que tenga una mejor organizacion y de esta forma trabaje de manera mas agil
y mejor. Sin embargo, se pretende que los resultados finales obtenidos se reflejen en
otros departamentos de la empresa a través de la optimizacién actual de los
procedimientos utilizados en el Manual de Calidad de Mabesa logrando con ello que
el cliente se sienta a gusto con el Servicio y lo vea reflejado en sus ventas, ademas

de que asi permitira a la empresa desarrollarse mas con él y también como empresa
exportadora mexicana.



LA INDUSTRIA PANALERA Y SU DESARROLLO
EN GRUPO P.l. MABE, S.A. DEC.V.
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2.1 RESENA HISTORICA DE LA INDUSTRIA PANALERA

Existen varios documentos que hacen referencia a |la ropa de bebé utilizada en
la antigledad; tanto egipcios, como romanos, aztecas, etc., dejaron escritos acerca
de su uso. Las primeras mujeres americanas recolectaban leche de ciertas plantas y
las utilizaban para envolver a sus bebés antes de colocarlos en cierto tipo de telas
donde los acomodaban y de esta forma los llevaban con ellas de un lugar a otro; sin
embargo la mujeres esquimales juntaban musgo durante los meses de verano y lo
colocaban adentro de pieles de animales las cuales utilizaban para cargar a sus
bebés. Es dificil de creer pero en tiempos de la Reina Elizabeth un bebé se cambiaba
cada cuatro dias, e inclusive aun siendo hijos € hijas de la realeza ellos solo gozaban
de ese privilegio una vez al dia. Por otra parte, en el viejo Oeste, mientras los
hombres trabajaban en lineas ferroviarias o minas, las mujeres se dedicaban a hacer
todos los pafiales de tela para sus hijos y rara vez estos se lavaban, ya que estas
familias se conformaban solo con extender la tela de los mismos y |la dejaban secar
cerca de una chimenea.

Los primeros panales de algoddn se hicieron en Estados Unidos los cuales
consistian en un rectangulo doblado, plegable y sujetado con alfileres, cuya medida
fue de 0.53x102 cms de dimensién. Las mamas debian de comprar al menos entre
seis o siete docenas de estos pafales para poder mantener secos a sus bebés. Los
empresas de pafales crecieron alrededor del mundo sobre todo después de la
segunda Guerra Mundial, en donde muchas mujeres se encontraban trabajando en
fabricas que producian aeroplanos, tanques y submarinos en vez de estar lavando
panales en sus casas.

En los anos cincuenta hubo un gran cambio en el disefio del pafial. Mrs.
Hellerman quien era propietario de una Pafalera en Milwaukee fue a Kendall
Company que hacia la marca de pafales Curity con una nuevo invento. Era un
doblez que colocd capas adicionales del algodén en el centro del panal y ademas se
haria a la talla correcta para la mayoria de los bebés, de este concepto nacié el panal
PRE-DOBLADO. Afios mas tarde, Kendall Company comenzd a hacer este tipo de
pafnales para una empresa que requeria tallas mas chicas a las vendidas en los
super mercados, por lo que desarrollaron pafales para recién nacidos hasta bebés
que pesaban 6 kilos.

Los afios sesenta y setenta respectivamente demostraron ser el éxito para la
industria de panales desechables de bebés en los paises desarrollados. La demanda
mundial del producto excedié la capacidad de produccién de estos productos durante
muchos afnos; la penetracién en el Mercado Americano, Europeo y Japonés tuvo un
incremento exponencial. En América Latina muchos paises experimentaron este
crecimiento, tal fue el caso de México, Argentina y Chile. Algunos de los cambios en
el producto durante esa década fueron lo siguientes:
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e Se utilizo fibras de celulosa en vez de papel, ademas de mejorar el desarrollo
anatémico del panal.

e Se introdujo el sistema de cintas plegables y desplegables como parte de las
mejoras en el desarrollo del producto.

e Se utilizaban cubiertas exteriores hechas de Rayon.

e El panial se hizo mas grueso para reducir escurrimientos, algunos pafnales de
talla mediana tenian pesos de 45 gr., 0 mas.

e Una tipica maquina Panalera hacia 150 pafiales por minuto

e En pruebas de laboratorios se encontré que los mejores panales presentaban
entre un 8 y 10% de escurrimiento.

e Se mejoro el “doblez” en los panales utilizando el concepto del pafal con “doblez
Z’ o0 “Pre-doblado”.

e En los afos Setenta, las maquinas pafialeras fabricaban 250 pafales por minuto.

e Aparecieron comentarios de algunos Doctores quejandose del volumen de
absorbente que tenian los pafnales entre la entrepierna y los efectos que esto
causaba en el desarrollo de los huesos de los bebés.

Con los afos ochenta, una nueva reingenieria de pafiales habia nacido. El uso
de los elasticos mejord el uso de los panales, ademas de que la forma del panal
cambio de lo rectangular a la forma de un “reloj de arena”. La cubierta de Raydn
cambio a Polipropileno lo cual permite que el bebé se sienta mas comodo y fresco;
también se utilizaron dos cintas adheribles a los lados en vez de una sola lo que
ocasiond en un principio un reposicionamiento del producto con el fin de que la
gente se convenciera que era mas practico y mejor. La cinta frontal se desarrollo en
Europa con el fin de demostrar a las mamas lo conveniente que era abrir y cerrar el
pafnal las veces necesarias sin necesidad de estar cambiando de pafal a causa de la
ruptura de la cinta adhesible del paial.

A principios de la década de los ochenta existieron movimientos ecologistas
que atacaban esta nueva innovacién de los pafales. Estos movimientos fueron mas
evidentes en Europa y Canada pero con menos intensidad en los Estados Unidos y
Latinoamérica. El super-absorbente (SAP) se introdujo por vez primera utilizdndolo
igual que como se utiliza en una toalla femenina. Con el SAP, una nueva generacion
de Panales fue posible ya que no solo eran mas delgados, ahora también reducian
los problemas de escurrimientos con indices por debajo del 2 %. Ademas, muchos
estudios se hicieron para comparar los pafnales desechables con los pafales de tela,
generando debates que terminaron por demostrar las ventajas de los primeros.
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En los afios noventa muchas modificaciones se hicieron al panal de bebé. Las
maquinas Panaleras fabrican por lo menos 400 pafales por minuto. Se introdujeron
Cintas Mecanicas en el mercado en la forma de Velcro u otros tipo como Hook &
Loop, Se agregaron diferentes quimicos como acondicionadores para la piel, Aloe
Vera, proderm etc. segun las necesidades de cada mercado. En los Estados Unidos
el uso del pafnal de bebé tuvo una penetracién del mercado del 93%. En Europa
Occidental y Japdn presentaron un porcentaje similar, América Latina presento
muchas variaciones en este porcentaje, entre un 15 y 60%. México fue un ejemplo,
tuvo una penetracion de mercado de un 35% y actualmente del 60%.

La clara tendencia para el futuro de la industria Panalera en el presente
milenio es fabricar pafales mas delgados, y mas confortables para los bebés dentro
de un ambiente mas agradable, por supuesto existiran productos mas econdémicos
enfocados a diversos mercados del mundo donde el consumo del pafal desechable
es minimo, como es el caso de China, India y Africa. Las reducciones de los costos
en flete en asociacion con empacadores esta haciendo que muchas companias
reduzcan su numero de plantas en el mundo y se conviertan en pocas pero con gran
fuerza, mas grandes y con mejor enfoque.

Es increible ver que un producto considerado como un “bien privado”, se haya
convertido hoy en dia en un bien publico cuyo mercado es universal y cuyo beneficio
es igual para toda la gente sea cual sea su clase social.

2.2 RESENA HISTORICA DE MABESA

Productos Internacionales MABE, S.A. de C.V. es una empresa 100% Mexicana,
nace en la ciudad de Puebla en el afio de 1977 maquilando toallas femeninas a las
principales cadenas de autoservicio del pais. Para 1979 la empresa extiende la linea
de productos a la fabricacion de Panales que en un principio eran predoblados
(KIKO y CHICO) y en 1983 se lanza al mercado con la linea CHICOLASTIC (panal
desechable con elastico).

Durante 1986 lanza al mercado la linea CHICOLOR que introduce un nuevo
concepto para el mercado de pafales desechables: seis colores diferentes de pafal
en un solo empaque. Entre 1987 y 1989 Mabesa por primera vez introduce los
conceptos CHICOLASTIC ULTRA (que consiste en el uso de doble elastico en las
piernas asi como el uso de material superabsorbente dentro de la matriz absorbente
del panal) y CHICOLASTIC ULTRA 2000 (que consiste en un nucleo especial para la
distribucion de liquidos, de cintura elastica y trifoldeado).

En 1990 desarrolla nucleos especiales para nifios y para nifas y nace
CHICOLASTIC ULTRA 2000 NINO Y NINA. Durante 1992 sale al mercado
CHICOLASTIC CAMBIOS COMPACT, lo cual marco el primer paso en la generacion
de pafnales ultradelgados ofreciendo ademas un pafnal para cada edad del bebé,
desde la Talla 1 hasta la Talla 5. En 1994 lanza en México el primer Calzén
Entrenador con la linea TRANING BABY PANTS siendo la unica empresa en
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Latinoamérica que cuenta con una maquinaria capaz de fabricar este tipo de
producto; un afio después durante 1995 introduce la linea AFFECTIVE , un panal
para adulto (predoblado y con elastico) y en ese mismo afio nace el concepto de
CHICOLASTIC CLASSIC siendo éste un pafal econdmico de alta absorbencia. En
1997 sale del mercado CHICOLASTIC CAMBIOS COMPACT y en su lugar se lanzan
CHICOLASTIC ULTRA TRIM para el sector de recursos medios de la poblacion y
CHICOLASTIC ULTRA SEK que abarca el nicho alto en cuanto a recursos
econémicos se refiere. También durante ese mismo afo se incluyeron dentro de los
productos de la empresa las Toallitas Himedas para bebés CHICOLASTIC.

Durante 1998 la empresa lanza el pafial CHICOLASTIC ULTRA SEK MAXIMA
PROTECION con PRO DERM introduciendo en este pafial uno de los avances
tecnoldgicos mas importantes del momento: El PRO DERM. El uso de esta formula
aplicada sobre la capa superior del pafal presenta las siguientes caracteristicas:
controla el pH de la orina, inhibe el crecimiento de algunas bacterias, ayuda a
prevenir rozaduras, suaviza la piel del bebé, retarda la aparicién de malos olores y
suaviza la capa superior del pafal logrando con esto que este panal fuera el unico en
el mercado mexicano que reunia todas estas caracteristicas.

Durante 1996 ademas de todas las lineas de Panales lanzados al mercado
Nacional, también lanza al mercado la marca de toalla femenina FIORE;
recientemente |la empresa lanzd al mercado una linea de hisopos de algodén que
vienen a reforzar el mercado de productos higiénicos desechables de |la empresa.

Cabe mencionar que entre 1977 y 2000, debido a la necesidad de estar mas
cerca de algunos mercados importantes, se instala una planta en Tijuana llamada
Zapeta del norte S.A. de C.V. y dos plantas en Puebla para la fabricacién de la capa
superior del panal (tela no tejida). Maquin 1 y Maquin 2 S.A. de C.V y se abre una
planta mas en Tijuana en asociacion con Paragon Trade Brands Int. llamada
Paragon Mabesa International (PMI). EI Grupo adquiere un planta mas en Brasil:
MPC y realiza una sociedad con Serenity en Argentina adquiriendo el 70% de la
misma y a principios del aflo 2000 adquiere otra planta mas en Colombia: Drypers
Andiana. Todas estas empresas componen al Grupo P.l. Mabe, S.A. del cual
Mabesa constituye la Matriz.

La participacion del Mercado de sus productos en la Republica Mexicana
colocan a Grupo P.l Mabe, S.A. de C.V en Segundo Lugar de Participacién de
Pafales, Segundo Lugar como empresa Poblana con una Venta Neta de $
1,661,000.000 pesos y una utilidad Neta de $ 157,000.000 pesos durante el 2000.
Este importante crecimiento se debe gracias a la aceptacién de los productos por el
consumidor y a la rapidez de innovacion con que cuenta el grupo.
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2.3 ORGANIGRAMA GENERAL DE GRUPO P. I. MABE, S.A. DE C.V.

PRESIDENTE DEL CONSEJO

P.M.| GERENTE

GRUPQ P.I. MABE DIRECTOR GRUPO LATIONOAMERICA
Y

| 1 | | | |

DIRECTOR ADMON. Y FINANZAS DIRECTOR DE RECURSOS

DIRECTOR DE PLANTA DIRECTOR COMERCIAL INTENRACIONALES HUMANOS

GERENTE DE LOGISITCA GERENTE DE COMPRAS

El Organigrama del Grupo estd compuesto en primera instancia por el
Presidente del Consejo, de ahi se derivan tres direcciones fundamentales: PMI,
Direccion General del Grupo, y Grupo Latinoamérica que incluye a MPC y
SERENITY.

La Presidencia y la Direccion General son los mas altos niveles de decision
en P.l. Mabe, S. A.

2.3.1 Direccion General de Grupo P.l. Mabe, S.A. de C.V.

La Direccion General controla las cuatro Direcciones principales del Grupo:
Direccion de Planta, Direccion Comercial, Direccién Administrativa y Finanzas
Internacionales, Direccion de Recursos Humanos, asi como la Gerencia de Logistica
y Compras.

2.3.1.1 Direccién de Planta

Es responsable de asegurar que la puesta en marcha del proceso productivo
cumpla con las especificaciones del producto y sus componentes, asi como con la
correcta organizacion del trabajo, proporcionando las instalaciones, suministro de
energia, maquinaria, equipo y medios de control aptos para lograr los objetivos de
calidad, cantidad y costos, asegurando la satisfaccién del usuario final y el
cumplimiento con las disposiciones legales de preservacidon y mejora del medio
ambiente. También es responsable de la disposicién de los diferentes componentes
y/o materias primas bajo un estado técnico aprobado por la Gerencia de
Investigacion y Desarrollo y Gerencia de Aseguramiento de la Calidad; manteniendo
bajas existencias bajo un control del capital invertido.

Bajo la responsabilidad de esta Direccidon se encuentran las Gerencias de
Planta A y B, la Gerencia de Produccion Inf. Maquin S.A de C. V, La Gerencia de
Mantenimiento, la Gerencia de Aseguramiento de Calidad y la Jefatura de Ingenieria
de Proyectos.
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2.3.1.2 Direccion Comercial

En referencia a la Direccién Comercial, esta es responsable de establecer el
contacto con los clientes y usuarios finales para determinar exactamente los
requerimientos de estos y poder entregar en cantidad, calidad y oportunidad los
productos solicitados, estableciendo con certidumbre y oportunidad los presupuestos
de ventas y las condiciones comerciales. Debe ademas, coordinar eficientemente los
proyectos para los nuevos productos a través de una comunicacion actualizada que
cubra las necesidades y expectativas de los usuarios finales.

Las Gerencias que se encuentran bajo la responsabilidad de esta direccion
son las siguientes: Gerencia de Exportaciones, Gerencia de Ventas Nacionales,
Gerencia de Marcas Privadas y Gerencia de Mercadotecnia.

2.3.1.3 Direccién Administrativa y Finanzas Internacionales

Esta direccidon es responsable de la presentacion confiable y oportuna de la
situacion financiera, de salvaguardar los activos, homologar procedimientos con las
empresas del Grupo, controlar los gastos de las empresas, mediante los
presupuestos autorizados por la direccion General y supervisar las operaciones de
Contraloria, Gerencias de Tesoreria, Costos y Presupuestos, Crédito y Cobranza,
Contabilidad y Tecnologia de la Informacion.

2.3.1.4 Direccion de Recursos Humanos

La responsabilidad de esta direccibn se enfoca al establecimiento de
estrategias que aseguren el desarrollo y la satisfaccion del personal, buscando
mejorar continuamente su calidad de vida a través del involucramiento y compromiso
de los directivos y los representantes sindicales. Esta direccion se encarga de
supervisar las actividades del Lider del Proyecto de Calidad, asi como las de la
Gerencia de Recurso Humanos en Zapeta y PMI, la actividades de la Jefatura de
Capacitacién Técnica, Seguridad y Mejora Ambiental, coordina el desarrollo del
personal y promocién del desempeno, asi como la Jefatura del Personal
Administrativo y la del Personal Operativo.

2.3.1.5 Gerencia de Logistica

Es responsable de establecer los programas de produccién de todos los
productos y dar seguimiento al cumplimiento de los mismos, a través de la
administracion de transportes de insumos y los almacenes de producto terminado y
materia prima, consignacion a proveedores, manteniendo bajas existencias bajo un
control del capital invertido. Otra responsabilidad es planear y transportar diferentes
materiales componentes del producto asi como productos terminados, garantizando
la calidad original y el arribo oportuno , a costos convenientes para la empresa. Esta
Gerencia es responsable de las actividades llevadas a cabo en el area de Trafico,
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Almacenes, en la Coordinaciéon Administrativa de Guadalajara, México y Mérida asi
como también supervisa las actividades y decisiones del Programador Maestro.

2.3.1.6 Gerencia de Compras

Esta gerencia es responsable de asegurar la adquisicién de materias, parte,
sub-ensambles, maquinaria, equipos, etc., en la calidad, cantidad, oportunidad y
costos requeridos, en conjunto con los Departamentos y Gerencias de Desarrollo
Técnico, Aseguramiento de la Calidad, Produccién, Logistica y Finanzas, de modo
que se cumpla con los requisitos, normas, empaque y condiciones de entrega,
observando las metas econdémicas y de costos establecidos. Es responsable ademas
de las actividades de la Sub Gerencia de Compras y la jefatura de Compras de
Materia Prima Nacional.

Los productos que se suministran a los clientes deben ser controlados por la
direccion Comercial involucrando a las areas de Compras, Desarrolio Técnico,
Almacén, Aseguramiento de Calidad y Produccién en sus respectivas
responsabilidades.

2.4 DESARROLLO INTERNACIONAL DE GRUPO P.l. MABE, S.ADE C.V.

Los agresivos planes de penetracion de mercados han llevado a Grupo P.I.
MABE, S.A. de C.V. a exportar hoy en dia a mas de 23 paises en todo el mundo. El
éxito se debe en gran medida a la Calidad que ofrece tanto en sus productos como
en su servicio.

El Grupo sigue apostando al crecimiento y desarrollo de tecnologia asi como
a nuevos productos. Como respuesta a la globalizaciéon internacional realizé una
alianza estratégica con la empresa Norteamericana PARAGON TRADE BRANDS,
creando una nueva empresa para el grupo que lleva por nombre: "PARAGON
MABESA INTERNATIONAL" y que fundamentalmente exporta su produccién a
Norteamérica y Asia.

MABESA se ubica en el centro de la Republica Mexicana, especificamente
en la ciudad de Puebla, Puebla; P.M.l. y ZAPETA DEL NORTE se encuentran en
Tijuana, Baja California. Esta ubicacion permite a las empresas, un facil acceso a los
principales polos de desarrollo del continente y puertos de embarque permitiendo asi
abastecer eficientemente al Norte, Centro y Sur del Continente Americano, El Caribe,
Europa y Asia, permitiendo asi mantener dia a dia un crecimiento comercial cada
vez mayor con |os siguientes paises. (ver Tabla 2.1)
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NORTEAMERICA CENTRO AMERICA EL CARIBE ASIA EUROPA
AMERICA DEL SUR
E.UA, Canada, | Belice, Argentina Cuba, China, Espana,
Islas Marshall Costa (Sélo Jamaica, Hong Islas
Rica, EI{PRODERM), |Haiti, Puerto|Kong, Canarias,
Salvador, |Brasil (solo|[Rico, Rep.|Filipinas, |Finlandia
Guatemala, |Toalla Dominicana | Malasia
Honduras, | Femenina),
Nicaragua | Colombia,
, Panama. | Chile,
Ecuador,
Guyana, Peru,
Venezuela

TABLA 2.1 PAISES A LOS QUE EXPORTA GRUPO P.I. MABE, S.A. DE CV.

La Participaciéon en el Mercado Mexicano de Mabesa y Zapeta durante el 2000
fue la siguiente:

MERCADO PARTICIPACION ESTIMADO
PIEZAS

2001

NACIONAL DE

PIEZAS MERCADO

MABESA | 1,661,000,000

1,170,000,000 1,420,000,000

5,190,000,000

ZAPETA | 640,000,000 440,000,000 0.85% 500,000,000
TABLA 2.2 PARTICIPACION EN PIEZAS Y DOLARES DE Mabesa Y ZAPEZA EN EL MERCADO MEXICANO

Actualmente Mabesa cuenta con cuatro plantas mas en Sudamérica por medio
de alianzas estratégicas con empresas brasilefias y argentinas las cuales
corresponden a MPC-BLUMENAU y MPC- BAHIA-NORTE en Brasil y SERENITY
en Argentina y recientemente LABORATORIOS AUTEX en Espafia la cual abastece
el Mercado de la Unién Europea y Norte de Africa y DRYPERS ANDINA en
Colombia la cual abastece al Mercado Andino

Dia a dia el Desarrollo Internacional del Grupo P.I. MABE, S.A. de C.V va
adquiriendo mayor fuerza ya no solo en el continente Americano sino también en las
nuevas Operaciones Internacionales las cuales van enfocandose por una parte a los
mercados europeos (Unidon Europea) y por otro lado el Continente Africano
comenzando por Egipto y Marruecos con el fin de tener un puerta de entrada a los
Mercados del Medio Oriente.

2.4.1 INFRAESTRUCTURA

Grupo P.I. MABE, S.A. DE C.V. se ha preocupado por mantener una
tecnologia de punta lo cual ha permitido que los productos que se manufacturan
sean de alta calidad, basados en conceptos creativos y vanguardistas, desarrollados
bajo una filosofia de servicio. Mantiene un ritmo eficiente en sus operaciones dando
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con ello atencion, servicio en tiempo y forma a las necesidades de los clientes,
consumidores y al Grupo mismo.

2.5 LOS PRODUCTOS DE EXPORTACION

Grupo P.I. MABE, S.A. DE C.V ha clasificado a los productos de exportacion
(especificamente parnales desechables) con ciertas caracteristicas que los hacen
diferentes a los productos nacionales, debido (entre otras razones) a los diversos
escenarios de desarrollo que presentan las Economias de los Mercados
Internacionales. Entre estas caracteristicas se mencionan las siguientes:

1) Conteos del panal (piezas / bolsas) por caja.
2) Disefio de Empaque y Embalaje.

3) Precio de Exportacién.

4) Logistica y Trafico.

5) Planes de Crédito y Cobranza

Estas diferencias han ocasionado que el Grupo dia a dia esté desarrollando
nuevas estrategias de penetracion en cada Mercado Internacional siguiendo los
parametros especificos para cada tipo de producto de acuerdo con las
especificaciones de calidad de los mismos.

2.5.1LINEAS DE PRODUCTOS

2.5.1.1 LINEAS DE PANALES PARA BEBE

El pafal esta formado en su cubierta externa de Polipropileno y Polietileno
(importado) y en su cubierta interna de Polipropileno, elasticos y Poliuretano los
cuales evitan escurrimientos y dan un suave ajuste.

CHICOLASTIC

La linea de pafales desechables CHICOLASTIC por su alta calidad,
caracteristica y precio se adecua a los diferentes nichos de Mercado,
constituyéndose como una excelente alternativa accesible a cualquier nivel
socioecondémico y dividiéndose en 3 sublineas enfocadas a diferentes sectores del
mercado.

e CLASSIC CON BARRERAS (Econémico)

Producto con alto desempefio dirigido a los segmentos bajos pero superior a la
competencia, siendo un pafal completo, econdmico y rendidor.

Caracteristicas:
PRESENTACION TALLAS CONTEO OBSERVACIONES
MINI PACK 2 12114 . Gran absorbencia con barreras antiescurrimientos.

. 1212

3
4 12110 . Corte anatémico para mayor comodidad.
5

12/9
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JUMBO PACK 2 12/32
3 12/28
4 12/24
5 12/18

TABLA 2.3CLASSIC CON BARRERAS PARA EXPORTACION

e CHICOLOR FASHIONS ULTRA TRIM (Medio)

Esta linea presenta un estilo diferente en cuanto a presentaciones de panales se
refiere. Principalmente se enfoca a la poblacién con un nivel econdmico medio.

Caracteristicas:
PRESENTACION TALLAS CONTEO OBSERVACIONES
MEGA PACK 1 6/36 Unicos en el mundo con seis colores / disefios en la
misma bolsa.
2 6/32 Gran absorbencia con barreras antiescurrimientos.

3 6/28

TABLA2.4 CHICOLOR ULTRA TRIM

e ULTRATRIM/PRO DERM (Alto)

Producto sofisticado que se encuentra en el segmento alto contando con tres
presentaciones

Caracteristicas:
PRESENTACION TALLAS CONTEO OBSERVACIONES
MEGA PACK 2 6/40 Nucleo ultra-absorbente.
3 6/36
4 6/32 Cintura ajusta-facil
5 6/28
JUMBO PACK 1 6/32
2 6/28 Exclusiva formula Pro Derm que ayuda a prevenir y
controlar rozaduras
3 6/24
4 6/20
5 6/18
MINI PACK 1 12/16
2 12/4 Exterior grabado para mayor suavidad.
3 12/12
4 12/10
5 12/9

TABLA 2.5 CHICOLASTIC ULTRA TRIM/ PRODERM

o ULTRASEK/PRODERM (TOP)

Por su alta tecnologia y calidad es la marca con el mayor valor agregado que
compite con las lineas PREMIUM de otras empresas.

PRESENTACION TALLAS CONTEO OBSERVACIONES
JUMBO PACK 1 6/32 Niicleo ultra-absorbente para noche y dia.
2 6/28 Cintas readheribles Perfect Match
3 6/24 Suave exterior tipo tela
4 6/20 Exclusiva férmula Pro Derm que ayuda a prevenir y

controlar rozaduras.

5 6/18

TABLA 2.6 CHICOLASTIC ULTRA SEK/PRODERM
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¢ MARCAS PRIVADAS

Grupo P.I. MABE, S.A. de C.V,, ha desarrollado diferentes marcas privadas
utilizadas en los mercados extranjeros:

ARC A RCADO OB RVACIO

CAFAM COLOMBIA
DRY & HAPPY VENEZUELA
JUEGUITOS
CHILDS CENTRO AMERICA
PAMPINITO PUERTO RICO
JOHNSON & JOHSON EL SALVADOR, PERU, VENEZUELA.
SEQUITOS
SECOS
BAY PLACE CHILE
NENITOS
SECURE
SMILES PUERTO RICO

TABLA 2.7 MARCAS PRIVADAS

2.5.1.2 PANALES DE ADULTO

e AFFECTIVE (Paiial para Adulto)

P.l. MABE ha desarrollado opciones que satisfacen las necesidades de personas con
problemas de incontinencia, a través de un protector de adulto.

PRESENTACION CONTEO OBSERVACIONES
PREDOBLADO 10/6 Este producto ofrece una gran absorbencia y comodidad.
ACTIVO MEDIANO 8/10
ACTIVO GRANDE 10/6

TABLA 2.8 PROTECTOR ADULTO AFFECTIVE PREDOBLADO Y ACTIVO (ELASTICO)

2.5.1.3 TOALLITAS HUMEDAS

Como complemento a los pafales desechables, Grupo P.l. Mabe, desarrollé las
toallitas humedas, con las cuales el Grupo amplid su gama de productos higiénicos
para bebé.

2.5.1.4 TOALLAS FEMENINAS

Actualmente, Grupo P.I. MABE, S.A. de C.V. ha desarrollado toallas femeninas
marca FIORE, FIORE di Anyela (para el Mercado Brasilefio), INTIME(para el
Mercado Espariol), entre otras asi como una diversidad de Marcas Privadas. Los
tipos de toallas que se fabrican son:
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Caracteristicas:
PR A O O O OB RVA O
RECTA REGULAR 24/16 Producto que ofrece la méxima proteccion y comodidad para las mujeres de hoy.
NOCTURNA CON ALAS 24/14
ANATOMICA CON ALAS 24/16
ULTRADELGADA CON ALAS 24/16

TABLA 2.9 TOALLA FEMENINA

2.6 PARTICIPACION DEL MERCADO DE PANALES DE BEBE
EXPORTACION CORRESPONDIENTE AL ANO 2000.

DE

2.6.1 CENTRO AMERICA

PAISES
GUATEMALA HONDURAS ELSALVADOR NICARAGUA COSTA RICA PANAMA
TOTAL
PARTICIPACION DE 100% 100% 100% 100% 100% 100%
MERCADO (%)
KIMBERLY CLARK 75.70% 78.19% 75.37% 86.21% 87.47% 34.40%
MABESA 15.32% 11.80% 9.68% 9.63% 9.20% 4.10%
PROCTER & GAMBLE 2.18% 0.38% 0.78% 0.45% 0.61% 32.40%
DRYPERS CORP. 0.01% 1.30% 1.82% 3.29% 0.51% 7.52%
LAMBI 0.28% 0.13% 3.04% 0.00% 1.20% 1.82%
OTROS FABRICANTES 6.51% 8.21 9.30% 0.42% 1.00% 19.77%
A A ONDURA A ADOR ARA O AR PA A
OTA
PAR P A O D 00 00% 00% 00%0 00% 00%b0
RCADO P A
KIMBERLY CLARK 41,814 15,986 17,782 10,949 65,503 10,894
MABESA 8,464 2,413 2,284 1,223 6,893 1,299
PROCTER & GAMBLE 1,202 78 185 57 459 10,260
DRYPERS CORP. 7 265 430 417 382 2,380
LAMBI 156 26 717 0 902 577
OTROS FABRICANTES 3,595 1,679 2,194 53 749 6,260

TABLA 2.10 PARTICIPACION DE MERCADO EN PARALES PARA BEBE POR PAIS CORRESPONDIENTE A CENTRO AMERICA (MILLONES DE PIEZAS)

La Tabla 2.10 muestra la Participacion de Mercado que tuvo Mabesa en
Centro América asi como sus principales competidores en Pafales de Bebé durante
el 2000. En general, los datos muestran una perdida del 1.10% del mercado
centroamericano, debido a los diversos escenarios econdémicos que se presentaron
en esos paises.



2.6.2 SUDAMERICA

En la Tabla 2.11 se muestra la participacion en piezas y Dodlares Americanos

del Grupo en los siguientes Paises:

DOLARES

($USD)

MERCADO EN
PIEZAS

PARTICIPACION
%

VENTAS EN
PIEZAS

ARGENTINA
(SERENITY) $36,900.00 1,614,000,000.00 1510.00% 243,843.00
BRASIL (MPC) | $221,268.00 2,757,000,000.00 5.00% 1,379.00
COLOMBIA $78,064.00 828,500,000.00 350.00% 29,000.00
CHILE $3,125,000.00
GUYANA $18,500.00
PERU $1,374,500.00
VENEZUELA $1,605,000.00

TABLA 2.11PARTICIPACION EN DOLARES Y P IEZAS DE GRUPO P.I. MABE, S.A. EN AMERICA DEL SUR (MILLONES
DE PIEZAS)

Cabe sefialar que en el Mercado Brasilefio las cifras expuestas corresponden
al Mercado de Toalla Femenina.

2.6.3 EL CARIBE

En esta regidon el Grupo obtuvo una venta de USD $2,349,000 con
participacién en Cuba, Jamaica, Haiti, Puerto Rico y Republica Dominicana.

Todas las participaciones antes mencionadas han sido resultado de las
estrategias de penetracion en los mercados, de la continua innovacién y lanzamiento
de productos y sobretodo del seguimiento que se le brinda al cliente a través de un
eficiente servicio con calidad exportadora.



1SO 9000 APLICADO A UNA EMPRESA
PANALERA MEXICANA

CapiTuLo 3
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3.1 CONCEPTO DE ISO 9000

La Organizacion Internacional para la Normalizacion (ISO) es la entidad
responsable para la normalizacién a escala mundial con una agrupacion hasta la
fecha de 91 paises. El proposito de ISO es promover el desarrollo de la
normalizacion para fomentar a nivel internacional el intercambio de bienes y servicios
y para el desarrollo de la cooperacién en actividades econdmicas, intelectuales,
cientificas y tecnolégica .Por lo tanto, ISO 9000 es una serie de normas que
principalmente se dividen en normas de guia y normas contractuales. Las normas de
guia sirven para aclarar algunos requisitos contenidos en las normas contractuales,
que son aquellas normas que estan sujetas a certificacion y que se aplican
especialmente cuando existe una relacién entre dos partes, cliente y proveedor,
mediados por un contrato.

México adoptd la serie ISO 9000 a finales de los afos ochenta como Norma
Oficial Mexicana como la serie NOM-CC. A raiz de la emision de la Ley Federal de
Metrologia y Normalizacién en 1992, se cambié la nomenclatura a NMX o Norma
Mexicana, la cual a diferencia de las NOM que son obligatorias, estas son normas
voluntarias. La serie NMX-CC es equivalente con la serie ISO 9000 y abarca de la
NMX-CC-001 hasta la NMX-CC-008. EI Comité Técnico de Normalizacién en
Sistemas de Calidad (COTENNSISCAL) es el responsable de la elaboracion y
revisidn de estas normas mexicanas equivalentes a la serie 1ISO 9000.

Grupo P.l. MABE, S.A de C.V con la implementacién de la norma quiere generar
un sistema de Calidad que sea respaldado por un sistema Documental e informatico,
creando una plataforma para un crecimiento ordenado que lo lleve a posicionarse
con ventaja competitiva y a cumplir satisfactoriamente con las estrategias de la
Direccidn, comprometiéndose a mejorar ia calidad de las operaciones para satisfacer
en forma continua todas las necesidades expresadas e implicitas de los clientes y
otras partes interesadas; garantizando con evidencias que los requisitos para la
calidad se estan cumpliendo y manteniendo y que se realiza la mejora de la calidad
pero sobretodo a dar confianza a los clientes y a otras partes interesadas de que los
requisitos para la calidad estan siendo o seran alcanzados en el producto entregado.
Por lo tanto, siendo Grupo P. |. Mabe, S.A. de C. V. el encargado de sus propios
disefos, produccién, comercializacion y servicio debe cumplir con la exigencias de la
Norma ISO 9001 Sistemas de Calidad por ser ésta l[a norma que cubre todas las
funciones desempefiadas por el Grupo, de acuerdo a lo establecido por la Serie ISO
9000.

3.2 BENEFICIOS Y VENTAJAS

Los beneficios que Mabesa desea obtener de esta implementacién son los
siguientes:

e | a Satisfaccion final del cliente.
e Una mayor Rentabilidad y Productividad.
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Una mejora en un nivel estable de calidad del producto.

e Lareduccion en todos los tiempos de respuestas y desperdicios de las distintas
operaciones dentro de la empresa.

e La eliminacién de actividades y esfuerzos dobles.

e El ordenamiento de funciones y fomento de la Sinergia institucional.

e La reduccién de documentos circulantes y clarificacion de cualquier tramite
interno.

3.3 ESTRUCTURA DE UN SISTEMA DE CALIDAD

3.3.1 Concepto

El sistema de calidad es la estructura organizativa, procedimientos, procesos y
recursos necesarios para llevar a cabo la Gestion de la Calidad. (Gestién de Calidad
es el modo de organizacién que se centra en la calidad, basado en la participacion
de todos sus miembros y que pretende su éxito a largo plazo mediante la satisfaccion
del cliente).

La implantaciéon del mismo consiste en poner en practica lo que se ha escrito
en los procedimientos. Aqui se manifiesta el desarrollo de actividades de acuerdo a
las responsabilidades que le corresponden a cada Direccién, Area y Departamento
del Grupo.

3.3.2 Plan de implantacién del Sistema de Calidad en Grupo P.l. MABE, S.A. de
C.v.

El Plan que decidio seguir el Grupo es el siguiente:

e Desarrollar e implementar un diagnostico (Recursos, potencialidades, talento
situacién actual).

o Definir el alcance de la certificacion. y beneficios a lograr.

e Seleccionar la Normativa especifica y Organismo certificador.

e Generar la Mision, Visidn, Politicas, Objetivos y metas (estrategias),

Organigramas y descripciones de puesto.

Iniciar una difusion y culturizacién de la normativa.

Identificar al grupo de implementacién y darle Capacitaciébn especifica,

personalizada, asi como capacitacién masiva a toda la empresa.

Determinar el Sistema de calidad y Manual de calidad.

Generar e implementar un sistema documental.

Capacitar a Auditores y aplicar plan de auditorias.

Dar seguimiento a las acciones correctivas.

Evaluacion semestral.

Evaluacion para la certificacion.
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3.4 POLITICA DE CALIDAD

Una politica de Calidad Politica es la declaracién en que la empresa expresa
el compromiso con sus clientes acerca de la calidad de su(s) producto(s). Por lo
tanto, la Politica de Calidad de Mabesa es la siguiente:

En P..MABE, S.A. de C.V. buscamos mediante un compromiso real de la
Direccién y de cada uno de los colaboradores, el vivir y trabajar con Calidad,
manteniendo y mejorando continuamente nuestras actividades productivas y
nuestro sistema de calidad, para alcanzar un alto grado de satisfacciéon en
nuestros clientes, orientado a sobrepasar sus expectativas, para con esto
garantizar nuestra permanencia en el mercado.

Esta Politica de Calidad se deriva de los siguientes puntos:

1. La alta Direcciéon del Grupo de P.LMABE, S.A. de C.V. tiene como objetivo
principal desarrollar, producir y vender sus productos. Se pretende alcanzar este
objetivo a través de una evidente superioridad de calidad y menor precio de sus
productos en todos sus mercados. De tal manera que se alcance un alto grado de
satisfaccion en el cliente, garantizando la permanencia de la empresa en el
mercado.

2. La calidad debe estar presente en cada pensamiento y accion de la empresa,
para que se pueda lograr en todos los niveles y areas una cultura de calidad
profunda, participacién permanente, capacitacién continua y mejora de calidad
evidente, vivida todo esto por los colaboradores segun el ejemplo de los
directivos.

3. Todas las actividades de la empresa deben estar orientadas a la satisfaccién total
del cliente final. La medida para el logro de las estrategias es la satisfaccion del
cliente interno y externo en cuanto a Calidad, Tecnologia, Mercadotecnia y Precio
de nuestros productos; de esto se obtendra el resultado de la empresa.

4. La empresa debera orientarse hacia los procesos con alta calidad, con esto se
logran necesariamente productos rentables de alta calidad. Las materias primas,
productos y procesos deben estar sujetos a medicién, con esta medicion se
determinara el desempefo de la empresa y su mejora, la cual se utilizara para
hacer comparaciones contra sus competidores.

5. Mediante la premisa de un solo sistema de calidad en el consorcio, se asegura
que todos los métodos y procesos implementados generen orden y optimicen
resultados, ademas de promover un mejor desarrollo y desempefio de los
mismos.

6. La Direccion General y el Lider de ISO 9000 son responsables de la Planeacion,
Control y Mejoramiento continuo del Sistema de Calidad y todos los
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colaboradores son responsables de la buena aplicacién y cumplimiento del
mismo. El desempefio y aplicacién del sistema de calidad se debe mediar
periodicamente a través de las auditorias al sistema.

7. Se debera integrar y poner en practica la proteccién al medio ambiente en el ciclo
de vida completo (desde el origen hasta el desperdicio) de nuestros productos,
procesos y materiales en todas las fases, areas y niveles.

3.5 MANUAL DE CALIDAD DE GRUPO P.I MABE, S.A. DE C.V.

Un Manual de Calidad establece los lineamientos generales del Sistema de
Aseguramiento de la Calidad de una empresa, dentro del mismo se describe cémo
el Sistema cumple con la Normativa ISO 9001 sirviendo ademas de consulta
permanente en la implantaciéon, mejoras y mantenimiento del mismo.

3.6 COMO DESARROLLAR PROCEDIMIENTOS E INSTRUCCIONES EN ISO
9000

Un procedimiento es la forma especificada de llevar a cabo una actividad en una
empresa. En muchos casos los procedimientos se expresan mediante documentos,
se utiliza muy a menudo el término “procedimiento escrito” o “procedimiento
documentado” cuando el procedimiento esta documentado. Un procedimiento escrito
o documentado generalmente contiene el objeto y el campo de aplicacién de una
actividad; qué debe hacerse y quién debe hacerlo; cuando, dénde y como se debe
llevar a cabo; qué materiales, equipos y documentos deben utilizarse; y cdmo debe
controlarse y registrarse.

Una instruccion es toda aquella actividad especifica que se lleva a cabo en un
procedimiento de acuerdo a los lineamientos de un Sistema de Calidad y se
desempefia segun sea la Direccién, Departamento y responsabilidad laboral dentro
del Grupo.

3.7 REGLAS GENERALES DE LOS PROCEDIMIENTOS E INSTRUCCIONES DEL
GRUPO P.Il. MABE, S.A. DE C.V.

Al iniciar la redaccién para ambos casos, se debe conservar ciertas reglas y
estas son:

¢ Redactar siempre en forma directa y concisa. Usar con frecuencia las palabras
en forma imperativa: debe, puede, tiene, acciona, mueve, determina, etc.

e Determinar siempre el propésito (quien, como, cuando, donde, porqué se realiza
la actividad) , la decisidon y/o el acuerdo en cuanto a lugar, hora, persona,
departamento y resultados a obtener.
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e Adaptar el mensaje al receptor o usuario.

¢ Redactar siempre en forma activa (Incluye Sujeto, accion, objeto y el porque).
Nunca redactar en forma pasiva; esto genera ambigledad e irresponsabilidad; se
reconoce esta forma de redaccidon porqué utiliza mucho la palabra “sera”.

3.7.1 Lineamientos para la elaboracion de Procedimientos

Todo procedimiento debe tener como minimo los siguientes puntos. Si alguno
de los puntos anteriores no es requerido, se llena con la leyenda NO APLICA:

a)

b)

d)

OBJETIVO.- El emisor describe el propédsito del procedimiento,
iniciando generalmente con verbo en infinitivo.

ALCANCE.- El emisor debe anotar las areas o puestos de la
empresa que se vean involucradas directamente por el tipo de
operaciones enunciadas en el procedimiento.

TERMINOLOGIA.- El emisor debe anotar, la explicacién de los
términos especiales, confusos o técnicos usados en el documentos
del sistema de calidad.

RESPONSABILIDADES.- En este punto el emisor define de manera
precisa las responsabilidades de los puestos y areas involucradas.
Debe ademas indicar el nombre de los puestos, mas que las areas o
departamentos que intervienen. Se deben indicar también quien es
el responsables de la actualizacién del documento.

METODO.- En este punto el emisor indica en forma breve,
secuencial y ordenada todas las actividades que conforman la tarea
enunciada, asi como a sus responsables.

Los ciclos de accion deben estar escritos en una secuencia logica,
incluyéndoles las consideraciones pertinentes.

Los procedimientos deben redactarse en hojas tamafo carta a
espacio simple, utilizando letras mayusculas y minusculas,
numerando en orden consecutivo los parrafos que los integren. Al
escribir el procedimiento debe tenerse en cuenta que las palabras
largas son dificiles de entender, que las oraciones cortas simplifican
la comprension y que la voz activa transmite mejor las ideas que la
voz pasiva, por lo que es recomendable que los procedimiento sean
escritos usando palabras que impliquen accién, especiaimente al
inicio de las oraciones (en el Capitulo 6 de este trabajo se observara
la aplicacion de esta metodologia).

La primera hoja de los procedimientos debe ser de acuerdo al
ANEXO 3.1 y las posteriores deben ser de acuerdo al ANEXO 3.2, y



f)

g)

h)
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para la identificacién del procedimiento esta debe ser de acuerdo al
ANEXO 3.3.

REFERENCIAS.- El emisor anota aquellas normas y/o reglamento,
manuales, etc., que fueron utilizados como apoyo o usados para
elaborar el procedimiento.

ANEXOS.- Estos pueden ser formatos, flujo gramas, tablas,
ejemplos de aplicacion o cualquier informacion que permita aclarar,
facilitar 6 hacer factible la aplicacién de un procedimiento, estos
deben identificarse con el mismo numero del procedimiento al que
pertenecen y ademas referenciados con un titulo .

INVOLUCRADOS.- El emisor debe incluir un apartado al final del
procedimiento, donde se anoten y firmen los involucrados (no
obligatorio para los procedimientos generales del sistema) que el
documento les fue distribuido, para responsabilizar y acordar con las
personas que ahi aparezcan, el cumplimiento de las disposiciones
que se contengan en el procedimiento.

3.7.2 Lineamientos para la elaboracion de Instrucciones.

Para la elaboracion de las instrucciones, éstas deben seguir la misma
metodologia de redaccién que se utiliza en los procedimientos, ademas éstas seran
determinadas de acuerdo a las necesidades de cada area debiendo contener lo
siguiente: Titulo de la Instruccidn, quién la elabord, la fecha de elaboracién, el area
que aplica, quien revisé, lugar para dibujo o croquis( si aplica), medios productivos y
de control( si aplica), método secuencial, equipo de seguridad personal (si aplica),
namero de material (si aplica)) niumero de ensamble (si aplica), numero del
procedimiento que da origen a la Instruccién, asi como las clave de la Instruccién
segun se muestra en la Tabla 3.1.

IN 800 001
Iniciales “IN” que Numero consecutivo del
identifican una departamento que
Instruccién de Trabajo origina la instruccion de
y/o Prueba. Trabajo y/o Prueba.

Centro de costos del departamento
que origina la Instruccion.

TABLA 3.1 FORMATO DE UNA INSTRUCCION
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Todas las instrucciones de trabajo y/o Prueba deben ser revisadas una vez
al afno como minimo y se deben actualizar al existir algun cambio en la informacion
técnica, en la secuencia de trabajo o innovaciones de la persona o puesto. Ademas
deben ser firmadas por |la persona que |a elabord, asi como revisada y firmada por el
jefe inmediato del emisor del area donde aplique la instruccién. Si se incluye
formatos para reportar y registrar la evidencia de la aplicacién de la Instruccion, estos
deberan hacer referencia a las Instruccion respectiva. Al igual que en los
procedimientos, las instrucciones deben seguir la misma metodologia de redaccion
(en el Capitulo 6 de este trabajo se observara la aplicacidén de esta metodologia).

3.8 VENTAJAS DEL SISTEMA ISO 9000 EN UNA EXPORTACION.

La implementacién de la Norma ISO 9001 permitira que el servicio ofrecido por
cada persona que labora en el proceso de exportacion sea mas eficiente,
demostrando con ello un desempenio profesional y eficaz tanto fuera como dentro del
Grupo. Permitira ademas que cada actividad este debidamente organizada y
ordenada con el fin de cumplir con los lineamientos que la Norma solicita, ademas
de permitir con ello que haya un control preciso en tiempos y movimientos
reflejando con esto lo siguiente:

¢ Un Correcto registro y coordinacién de actividades para cada puesto.
¢ Una Organizacion documental precisa, catalogando cada actividad de acuerdo
a prioridades y necesidades departamentales agilizando con ello el proceso de

recepcion y entrega de la informacién en forma oportuna.

e Orden y limpieza en el lugar de trabajo con el fin de que toda informacién sea
facilmente localizable para todo personal del departamento.

e Disciplina, organizacién, eficiencia, etc.,obteniendo con ello &ptimos
resultados que permitiran un mejor servicio al cliente.



PROCESO DE EXPORTACION

CarituLo 4
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4.1 Concepto de Exportacion

El término exportar proviene del Latin exportare que significa vender géneros
a otro pais. A veces el tamafio de las empresas o la falta de experiencia de las
mismas hace que éstas no se interesen por emprender este proyecto que resulta
cada vez mas ineludible a causa de la globalizacién de los mercados.

Para pensar en exportar son necesarios dos elementos fundamentales: el
Producto y el Mercado, por lo cual las empresas en primer lugar deben asumir que
todos los productos fabricados legalmente en territorio nacional son susceptibles de
ser exportados y vendidos con éxito en otros paises, que el tamafo de cada empresa
no debe ser nunca una objecién y que en algun lugar del mundo debe existir alguna
demanda para el producto y/o servicio que ofrecen.

4.1.1 Ventajas de la Exportacion
Las ventajas que presenta la exportacién son las siguientes:

a) Unincremento en el nivel de ventas y ganancias de las mismas.

b) Mejora la competitividad de la empresa en el ambito nacional.

c) Desarrolla la capacidad ociosa de la empresa.

d) Aumenta el potencial de ventas de los productos.

e) Genera empleos y sobretodo contribuye al crecimiento econémico del pais.
Todas estas ventajas reflejan el objetivo fundamental de la exportacion, el cual es

hacer que las empresas se abran comercialmente al exterior permitiéndoles con ello

un contacto constante con mercados extranjeros a través de la medicion y

comparacion de sus productos con productos similares a los que fabrican.
4.2 DEPARTAMENTO DE EXPORTACIONES DE Mabesa

A partir de las ventajas que representa esta actividad en el ambito nacional e
internacional Mabesa desarrollé6 un Departamento de Exportaciones con las
siguientes caracteristicas:

GRUPO P.I.LMABE S.ADE C.V
DIRECCION COMERCIAL
GERENCIA DE EXPORTACIONES

GERENTE
CORPORTATIVO DE
EXPORTACIONES

REPRESENTANTE REPRESENTANTE COORDINADOR

INTERNACIONAL DE DE VENTAS CONO ASISTENTE GESTOR
VENTAS SUR ADMINISTRATIVO
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4.2.1 Gerencia de Exportaciones

Una Gerencia de Exportaciones es la encargada de administrar, organizar,
coordinar y supervisar todas las actividades que se llevan a cabo en una
exportacion. Esta Gerencia es la carta de presentacion de cualquier empresa en el
ambito internacional y por lo tanto debe mostrar y mantener una imagen profesional,
la cual le permitird posicionarse con mayor facilidad y fuerza al entorno de los
negocios internacionales debiendo abarcar las siguientes actividades de acuerdo a
las funciones de cada puesto:

Diseiio de productos, empaques y embalajes:

De acuerdo a las demandas de los clientes en los diversos paises del
Continente Americano la coordinacién de estas actividades son supervisadas por el
Gerente de Exportaciones y el Representante Internacional de Ventas a través de los
disefios, artes y pantones enviados por los clientes para el desarrollo e innovacién de
los productos demandados en los mercados internacionales. El Departamento de
Exportaciones se apoya de diversos Departamentos en Mabesa como son el de
Disefo, Investigacién y Desarrollo y la Gerencia de Compras

El tiempo de desarrollo de un producto puede variar entre unos 6 a 12 meses
debido a las investigaciones que se deben realizar en cuanto a marca, colores,
conteos , etc., se refiere . (Ver Anexo 4.1)

Mercadotecnia Internacionali:

La busqueda continua de Mercados y Prospectos para este tipo de producto
se vuelva cada vez mas dificil. Para este caso se debe tomar en cuenta dos tipos de
estrategias: las enfocadas a la penetracion de los mercados y las que hacen mas
fuerte el posicionamiento de las marcas que desarrolla Mabesa . Esta es una labor
del Gerente de Exportaciones y el Representante Internacional de Ventas los cuales
a través de visitas continuas a clientes en el extranjero y visitas a los diversos puntos
de venta en los paises, elaboran un comparativo de productos en cuanto a precio,
calidad y competencia se refiere logrando con ello obtener analisis completos de los
productos, desde la imagen de los mismos hasta los calculos de margenes de
contribucién para la empresa. El Departamento de Exportaciones se apoya de los
departamentos de Mercadotecnia, Investigacién y Desarrollo y Costos para lograr
esta mercadotecnia.

Logistica Internacional:

En esta actividad se relaciona toda la coordinaciéon de cargas y embarques de
los pedidos de Exportaciones a través de una continua comunicacion entre los
clientes, lo proveedores de servicio y diversas departamentos de Mabesa como son
Crédito y Cobranza, Tréfico, y la Gerencia de Logistica. Toda esta parte operativa es
supervisada por el Coordinador Administrativo y el Asistente del departamento de
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Exportaciones los cuales enfocan sus actividades en los tiempos de entrega de
mercancia y tiempos de informacién en forma oportuna y en los plazos convenidos
con todas aquellas personas y/o empresas que se involucran en el Proceso de
Exportacién de Panales.

Tramite de Pago y Cobranza:

El departamento de Exportaciones se apoya de las areas de Tesoreria, Crédito y
Cobranza y Contabilidad para ejercer estas actividades a través de la supervision del
Coordinador Administrativo de Exportaciones el cual da seguimiento a los dos tipos
de pago que se efectuan en el departamento: el enfocado al pago de la mercancia
por parte de los clientes de acuerdo a los plazos de vencimiento acordados en los
convenios de compra-venta obtenidos por el Gerente de Exportaciones y el
Representate Internacional de Ventas y el enfocado al pago que se le hace a los
diversos Proveedores de Servicio el cual es elaborado por el Gestor de
Exportaciones. Ambos tipos de pago son supervisados por el Coordinador
Administrativo el cual da seguimiento a que estos tramites se lleven a cabo de
acuerdo al término de Venta pactado con los clientes y a las negociaciones
efectuadas con los Proveedores de servicio.

De acuerdo a las actividades efectuadas en el Departamento de
Exportaciones de Mabesa a continuacion se describen los siguientes puestos
conforme a las descripciones de estas actividades:

Gerente de Exportaciones:

Tiene la mision de desarrollar las ventas de los productos de GRUPO P.1.
MABE, S.A. DE C.V. en los mercados internacionales, tanto en la apertura y
consolidacién de cada pais de exportaciéon, como en el control y analisis de todas las
operaciones, coordinar las actividades del departamento y lograr margenes de
operacion de acuerdo con las politicas corporativas, obteniendo como resultado la
negociacion de cambios de precios y descuentos dentro de los limites que
establezca la empresa, la apertura de nuevos clientes y lanzamiento de nuevos
productos, el incremento en el volumen de ventas, la apertura de nuevos mercados,
el posicionamiento de la marca en Latinoamérica, la reduccion de gastos del
departamento y la eliminacién de desperdicios (tiempo, tramites, etc).

Representante Internacional de Ventas:

Contribuye al crecimiento y consolidacion de la presencia internacional de los
productos de la Compariia mediante las funciones de ventas, mercadotecnia, servicio
a cliente, relaciones publicas y seguimiento de proyectos, obteniendo como resultado
el desarrollo de nuevos mercados, el incremento en volumen de ventas, el
establecimiento de estrategias efectivas de Mercadotecnia de acuerdo al mercado, la
introduccion de nuevas lineas de productos en mercados actuales y da seguimiento
a nuevos y actuales proyectos.
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Coordinador Administrativo:

Es responsable del analisis estadistico y periddico del comportamiento de las
ventas globales y su detalle buscando eliminar variaciones con el presupuesto y
vigilar el cumplimiento de objetivos negociados con cada cliente. Tiene ademas la
responsabilidad del correcto suministro del producto y del control de la eficiente
administracion de las actividades de logistica, tramite y operacién previa y derivada,
tanto directa como indirectamente de la actividad comercial del area de
exportaciones. Su mision es lograr la mejor administracion del departamento en
logistica, planeacién, crédito y cobranza para el mejor desarrollo del mismo,
obteniendo como resultado el logro en la negociacién de tarifas competitivas en
todos conceptos con base en un buen servicio tanto de gastos aduanales como fletes
terrestres y maritimos

Asistente:

Apoya administrativamente y da servicio pre y post venta al departamento de
exportaciones para el logro del buen funcionamiento del mismo a través de la
coordinacién de actividades con los diversos proveedores de servicio para la
reservacion, tramite e integracion de la documentacién correspondiente a cada
embarque, cumpliendo con los tiempos de envio de informacidon hacia todas la
personas involucradas en el Proceso de Exportacién de los productos elaborados por
Mabesa, con el fin de que dicha entrega se realice de manera organizada y en el
menor tiempo posible contribuyendo por lo tanto a un &gil ciclo ventas, reflejado en
un servicio oportuno y eficiente hacia cada uno de los clientes .

Gestor:

Brinda apoyo operativo en la labor administrativa y documental derivada de la
actividad comercial del aérea de exportaciones, a través de la coordinacion de todas
las actividades necesarias para la agil tramitacién de documentos especiales
relativos a las diversas legislaciones y acuerdos que las exigen, a modo de facilitar el
proceso de exportacién. Controla y comprueba los pagos a proveedores, compra y
controla el inventario de material promocional ademas de enviarselo a los clientes,
obteniendo como resultado el control de actividades de tramitaciéon, entrega de
informacién oficial interna y externa a la Compaiiia y al cliente en el menor tiempo
posible.

4.3 PROCESO DE EXPORTACION

El proceso de Exportacibn comprende varias etapas para su alcance, estas
etapas son la base de las empresas en cuanto a la toma de decisién de las mismas
por emprender esta actividad. Las etapas por la cual se efectia este proceso son las
siguientes:
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Encontrar el Mercado adecuado para el producto.

Determinar el precio del producto.

Disefio del envase y embalaje para la exportacién.

Seleccidn del Transporte Adecuado

Investigacion sobre las regulaciones arancelarias y no arancelarias a las cuales
se sujeta el producto a exportar.

6. Investigacidon sobre los canales de comercializacion.

7. Contratacion de servicios de un Agente Aduanal.

8. Los seguros en la Exportacion.
9
1

a0~

. Formas de Pago
0.Realizacién de un Contrato de compra - venta.

4.4 APLICACION DEL PROCESO DE EXPORTACION EN MABESA

A continuacién se explicara brevemente el proceso de Exportacién y la aplicaciéon
del mismo en Mabesa:

1. Encontrar el Mercado adecuado para el producto.

Encontrar un mercado que ofrezca las mejores oportunidades para el producto y
la empresa.

Aplicacién: Este actividad la realiza el Gerente Corporativo de Exportaciones y el
Representante internacional de Ventas a través de visitas al exterior realizadas a clientes y
nuevos prospectos. La oportunidad de negocio se manifiesta en el producto (no solamente
en la marca), por lo tanto, la estrategia de penetracion en el Mercado considera varios
factores para su éxito, como son la poblacién, sector econémico, competencia, efc., El
objetivo es ofrecer el mejor producto de acuerdo al enfoque y necesidades que cada cliente
asi requiere.

2. Determinar el precio del producto.

Aqui se manifiestan dos funciones: la Cotizacion del producto en el extranjero y
también la estrategia de introduccidn y comercializacion del producto. Para su
determinacion se debe definir claramente con el cliente los términos de negociacion
internacional (INCOTERMS) en donde debe especificarse el punto de entrega del
producto y cuales seran las responsabilidades y riesgos inherentes al exportador e
importador en el proceso de traslado. (Ver Anexo 4.2)

Aplicacién: Estas actividades son efectuadas por el Gerente Corporativo de Exportaciones y
el Representante interacional de Ventas. El precio de venta esta sujeto a vanos factores
para determinario, como son los precios del producto que establece la competencia, tipo de
producto que requiere el cliente, presentacién del producto(disefio, conteos, etc.) y en base
al término de negociacion (INCOTERMS) al cual llegaron con el comprador se establecen las
condiciones de compra-venta de la mercancia, esta decision debe consultarse con el
Coordinador Administrativo debido a los servicios que tanto Lineas Navieras como
Transportistas ofrecen.
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Los INCOTERMS comunmente utilizados en Grupo P.I. MABE, S.A. de C.V. son los
siguientes:

INCOTERMS PAiS TIPO DE TRAFICO
DAF BELICE, GUATEMALA, EL SALVADOR, NICARAGUA TERRESTRE
cIp HONDURAS, ESPANA, PANAMA TERRESTRE / MARITIMO
FOB COSTA RICA, PANAMA, COLOMBIA, REP. DOMINICANA, CUBA, JAMAICA, MARITIMO

BRASIL

CFR PUERTO RICO, PERU, VENEZUELA, CHILE, GUYANA, ECUADOR MARITIMO
CIF CHILE, MALASIA MARITIMO
DDP PUERTO RICO MARITIMO

Tabla 4.1 INCOTERMS 2000 UTILIZADOS EN MABESA

3. Diseiio del envase y embalaje para la exportacion.

El disefio de los empaques de los productos debe estar de acuerdo a las nuevas
tendencias del disefio gréfico, al uso de materiales novedosos que a la vez que
protegen mas eficazmente al producto tengan la funcion estructural, de demostraciéon
y de comunicacion.

FUNCIONES DEL ENVASE Y DEL EMPAQUE

a) Funcién estructural ;. La contencidn, la proteccion y la conservacion son los
elementos que determinaran el material del envase a usar, considerando la
estructura fisica y quimica del producto para protegerlo del medio ambiente.

b) Funcién de comunicacién : Debe captar la atencion del consumidor
motivandolo a la accién de compra, a través de un producto que se distinga sobre
los demas, comunica la imagen tanto del producto como del fabricante e informa
sobre el contenido neto, los ingredientes, su origen la forma uso, conservacion,
riesgos y peligros, identifica y localiza al fabricante.

FUNCIONES DEL EMBALAJE

Funcidon de proteccién y resistencia : Su principal funcion es la proteccion
contra el manejo rudo de la mercancia, posibles accidentes y la intemperie,
facilitando el transporte en grandes volumenes. En el segmento del mercado de
clubs de precios también es usado como exhibidor. Informa también del correcto
manejo de la mercancia y de la proteccidn de los elementos que pueden dafarla.

Aplicacién: En Mabesa los materiales utilizados para envase del producto es el
polietileno y para el embalaje se utiliza el cartén corrugado, en algunas presentaciones se
utilizan bolsones de polipropileno (plastico).

En cuanto a la Funcion estructural de envase y el empaque éstas son investigadas y
desarrolladas por el drea de Investigacién y Desarrollo y por el Laboratorio de Calidad de la
empresa con el fin de que los resultados obtenidos por estas investigaciones cumplan con



42

los requerimientos que solicitan los clientes de acuerdo a las leyes que asi dispone cada
pais. Por lo tanto estas éreas desarrollan para cada tipo de producto un proyecto especifico
que se centra en cubrnir las necesidades del cliente a través de los insumos utilizados en el
producto, hasta los utilizados en el envase y en el empaque.

En cuanto a la funcién de comunicacién ésta se desarrolla conjuntamente con el
departamento de Mercadotecnia y Disefio de la empresa, ambos departamentos desarrollan
los disefios conforme a las artes y pantones sugernidos por los clientes y tienen el objetivo de
buscar en los mismos la mejor ubicacién en cuanto a informacion descriptiva y legal del
producto y la empresa se refiera. Esta es una de las funciones fundamentales para que el
producto pueda posicionarse mas facilmente en los mercados intemacionales, ya que el

texto debe ser claro, conciso y facilmente localizable para el comprador final.
(Ver anexo 4.2)

4. Seleccién del Transporte Adecuado

Este punto refleja la necesidad de una entrega oportuna y la seguridad de la
mercancia, buscando costos y gastos mas eficientes para lograr un precio mas
competitivo.

Aplicacién: E| Coordinador Administrativo es el encargado de llevar a cabo esta actividad a
través de continuas negociaciones de fletes maritimos y terrestres que logra con los diversos
Proveedores de estos Servicios, tomando en cuenta entre otros factores de negociacion el
tamafio y volumen del equipo (contenedores y/o camiones segun sea el destino) puertos de
carga y descarga, dias de transito(maritimo y/o terrestre), itinerarios de navieras, servicio al
cliente, etc .

5. Investigacion sobre las regulaciones arancelarias y no arancelarias a las
cuales se sujeta el producto a exportar.

Todos los paises aplican politicas proteccionistas a la entrada de mercancias
extranjeras a su territorio salvo en el caso de que exista un Acuerdo Comercial o
Sistema de Preferencias Arancelarias, ademas imponen diversos requisitos de
entrada de productos a su mercado con el fin de proteger la salud, el medio ambiente
o cumplir con las normas minimas de calidad aceptadas por el consumidor, entre
otras medidas.

Aplicacion: Las Requlaciones Arancelarias se aplican de acuerdo a la Ley del Impuesto
General de Exportacion e Importacion (LIGI y LIGE)del Comercio Intemacional debido a que
aqui se encuentran los porcentajes exactos en los cuales los clientes deben pagar
impuestos. Para el caso de las empresas mexicanas exportadoras éstas no presentan
ninguna regulacion arancelania presenta, sin embargo para los paises importadores es
sumamente importante consultar estas leyes debido a que pueden aplicarse preferencias
arancelarias de acuerdo a los Tratados de Libre Comercio que tenga México con cada pais
y de esta manera pagar menos impuestos a la importacién. En cuanto a las Regulaciones no
Arancelarias estas son solicitas por los clientes de acuerdo a las legislaciones de cada pais.
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Ambas regulaciones son investigadas por el Gerente, el Representante Internacional de
ventas y el Coordinador Administrativo y son elaboradas y coordinadas por el Asistente y el
Gestor del Departamento en cuanto a documentacion se refiere.

6. Investigacion sobre los canales de comercializacion.
Estos pueden ser los siguientes:

a) Broker o Intermediario : Son organizaciones de venta o personas fisicas que
actuan como comisionistas, su funcion ademas de cerrar operaciones de venta es
asesorar al exportador sobre las adecuaciones del producto al mercado, los niveles
de precios y sugerir posibles acciones promocionales. Los brokers reciben una
comision de entre 5 % y 10 % y nunca toma posesién de la mercancia, solo concreta
operaciones entre las cadenas de detallistas y el exportador.

b) Empresas distribuidoras e Importadoras : Son comerciantes establecidos
que adquieren los productos, los importan y los revenden , cuentan con una
organizacién de ventas y de reparto de la mercancia. El margen de un distribuidor
para productos de consumo es de aproximadamente 40 %.

c) Mayoristas : Son organizaciones que venden al mayoreo y que manejan una
variedad muy amplia de productos. generalmente manejan un margen del 10% al
15%.

d) Empresas de Distribucion : Empresas cuya funcidon principal y uUnica es
distribuir, esto es no compran y no venden. Toman el producto en el almacén de
la subsidiaria y lo transportan a las diversas tiendas que lo solicitan en cantidades
pequenas o grandes. Sus margenes estan entre el 25% y 30%.

e) Operador Logistico o Porteador: Hace funciones de Transporte y recoleccion
de mercancia con margenes de un 5% a un 10%

f) Organizacion comercial propia, sucursal o Subsidiaria : Es una organizacién
comercial con las mismas funciones a la del pais de origen cuyo tamano estara
de acuerdo a la magnitud del mercado.

Aplicacién: Para el caso de la Exportacién, Mabesa utiliza como Canales de Distribucién los
referentes al inciso b) y c¢). Los mérgenes de ganancia para el comprador oscilan entre un
20%-25% salvo en el caso de Chile en que se usa el inciso f) y Sam’s en Puerto Rico en el
que se requiere los servicios de un Operador Logistico de acuerdo a la descripcién del inciso

e).
7. Contratacion de servicios de un Agente Aduanal.

Para realizar el Despacho Aduanero de mercancias es necesario contratar los
servicios de un Agente Aduanal como lo sefiala la Ley Aduanera (Art. 5,25, 26,143).
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El Agente Aduanal es la persona autorizada para proporcionar la fraccion arancelaria
del producto y hacer el despacho aduanero.

Aplicacién: En esta actividad se involucra al Coordinador Administrativo, al Asistente y al
Gestor del Departamento. El coordinador se encarga de negociar los honorarios del Aduanal
de acuerdo al volumen de equipo exportado, el Asistente lleva toda la parte operativa en
cuanto a documentacion se refiere y el Gestor es el encargado de tramitar los pagos del
Aduanal de acuerdo a las cotizaciones obtenidas por el Coordinador Administrativo.

8. Los seguros en la Exportacion.

Los Seguros protegen al exportador de una eventual pérdida econdmica parcial o
total de los bienes a exportar. Existen seguros de transporte, de la mercancia y de
responsabilidad civil.

Aplicacién: Para este caso, Mabesa trabaja con una Pdliza Global controlada por el
Departamento de Tesoreria de la empresa la cual ampara cualquier eventualidad que
pudiera sucederle al equipo embarcado dependiendo el tipo de INCOTERM utilizado en la
Negociacion y el término de Pago. Para el Caso de Cartas de Crédito algunas veces este
tipo de pago exige la cobertura de seguro de la mercancia a través de una Pdliza de
Transporte Terrestre Individual por lo que se empieza las gestion de la misma de acuerdo a
lo explicado en el Anexo de este trabajo.

9. Formas de Pago

Se pueden realizar mediante orden de pago, giro bancario, cheque personal,
cobranza bancaria internacional y carta de crédito (revocable, irrevocable, notificada,
confirmada, a la vista, a plazo, resolvente y transferible).

Aplicacién: En las negociaciones obtenidas por el Gerente Corporativo y el Represente de
Ventas se decide la forma de pago por la cual el cliente esta comprometido a pagar en un
plazo determinado. Este pago puede ser a través de Transferencias por anticipado, Crédito
directos con fechas de pago a “x” dias a partir de la salida de buques, o de llegadas de
camiones a fronteras cuando el pedido es Terrestre, créditos COMESEC, Bancomext, efc.
Aqui también intervine el Coordinador Administrativo ya que es el encargado de dar
seguimiento al cobro de los clientes conforme a lo negociado por el Gerente Corporativo y el
Representante de Ventas.

10. Realizacién de un Contrato de compra - venta.

Con el fin de evitar riesgos en una operacion comercial, siempre se debe suscribir
un contrato de compra-venta internacional (Purchase Order) en el que se estipulen
las formas de pago, el tipo de envase y embalaje, las claves, descripciones y
cantidades solicitadas de producto, el sitio de entrega de la mercancia, el medio de
transporte que se utilizara, clausulas de compromiso, etc.

Aplicacion: En este punto, el Departamento de Exportaciones no tiene un contrato de
compra-venta con los clientes a excepcién de dos de ellos, ya que en la forma de trabajar de



45

este departamento los convenios de la compra de mercancia (refinéndose a las
descripciones, cantidades, precios, etc.,), seguro, fletes, etc se pactan en las visitas de
negocios realizadas por el Gerente y el Representante Internacional del Departamento a los
diversos clientes d y solo se confirman a través de una Factura Pro forma emitida una vez
que el cliente envia su orden de Compra en un periodo minimo de 21 dias para el caso de
embarques maritimos y 14 dias para el caso de que sean terrestres, con el fin de analizar la
situacién crediticia del cliente y a la vez coordinar el equipo y producto necesarios para el

abastecimiento del pedido siendo estas actividades llevadas a cabo el Coordinador
Administrativo y el Asistente.



DOCUMENTOS Y TRAMITES PARA LA
EXPORTACION

Carituo 5
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La Tabla 5.1 muestra los documentos y tramites de Exportacion que tanto Mabesa
como Clientes y Proveedores de Servicio deben emitir para hacer mas agil el proceso de
exportacion.:

DOCUMENTOS Y TRAMITES DE EXPORTACION

EMPRESA -
T UANAL TRANSPORTE
CLIENTE MABESA AGENTE ADUAN
ORDEN DE FACTURA RESERVACION DE
COMPRA PROFORMA RECIBASE ESPACIO EN BUQUE
"P.O" (SILAPLICA) "BOOKING"
MEDIOS DE
PAGO
FACTURA
INTERNACIONAL o MERC AL PEDIMENTO DE CONOCIMIENTO DE
TCHEQUE, SWIFTl .commERCIAL EXPORTACION EMBARQUE
DE PAGO, Vo g "BILL OF LADING

CARTA DE
CREDITO (L/C)"

LISTAE EMPAQUE TALON DE
"PACKING LIST" EMBARQUE

LISTADO DE

PANAL POR TALLA GUIA AEREA

CARTA DE GUIA DE
INSTRUCCIONES MENSAJERIA
CARTA FACTURA

CARTA DE

ENCOMIENDA
CERTIFICADO DE
ORIGEN
"SI APLICA"
OTROS
CERTIFICADOS:
CALIDAD,
ANALISIS, PESO,
INSPECCION
"SI APLICA"
REPORTE A
CLIENTES
TABLA 5.1 PRINCIPALES DOCUMENTOS UTILIZADOS EN UNA EXPORTACION

5.17.DOCUMENTOS EMITIDOS POR EL CLIENTE

De acuerdo a la informacion proporcionada en la Tabla 5.1, el cliente tiene la
obligacion de presentarle a Mabesa la siguiente su documentacién conforme a las siguientes
caracteristicas:

5.1.1 Orden de Compra “P.0”

Es el documento por medio del cual el cliente demanda a Mabesa los
productos que quedaron establecidos en la negociacion de Compra-Venta. En
algunas ocasiones el cliente le solicita a Mabesa la Factura Pro forma con el fin de
que su pedido quede confirmado por la empresa. En la pro forma se debe confirmar
todos los datos de la mercancia (claves, descripcion, cantidades, precios, etc) asi
como la fecha de embarque, INCOTERM, punto de entrega, etc. Una vez que
Mabesa ha enviado ese documento, debe solicitarle al cliente la confirmacion de la
pro forma para empezar los tramites de carga en Mabesa.
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El cliente debe enviar el P.O con 21 dias de anticipacién al embarque para
casos maritimos y 14 dias para terrestres, recibido el pedido Mabesa debe emitir la
Factura Pro forma a mas tardar al dia siguiente de que lo recibié y esperar la
confirmacién del cliente al dia siguiente del envio de la pro forma. (ver Anexo 5.1
Hojas 1y 2)

5.1.2 Medios de Pago Internacional

Dentro del ambito del Comercio Internacional existen diversas formas de pago
algunas mas seguras y confiables que otras como es el caso de las Cartas de
Crédito. En algunas ocasiones se tienen que aceptar las otras formas de pago por lo
que en estos casos sera conveniente pedir referencia a las empresas internacionales
que investigan el historial de crédito de las empresas y ademas sacar un seguro de
pago que al menos debe de cubrir el 80% del valor del embarque. A este hecho
Mabesa se auxilia de instituciones como COMESEC (el cual cubre el pago en un
80%) y BANCOMEXT (el cual cubre el pago en un 90%) para obtener por medio de
las mismas el pago de los clientes.

Las formas de pago mas frecuentes que utiliza Mabesa en las transacciones
internacionales son ias siguientes:

a) Cheques: Cuando se recibe un cheque del extranjero dificilmente en ese
momento se puede saber si tiene fondos. Lo que se procede en estos casos es
asignarselo al banco escogido por Mabesa y éste a su vez verifica que el cheque
pueda cobrarse. Comprobado los fondos el cheque se acepta y se cobra, sin
embargo, esto puede tomar algunos dias 0 semanas por lo que el cliente tiene
que esperar a que Mabesa haga toda esa tramitacion antes de embarcar su
pedido con el fin de protegerse del riesgo evidente de embarcar sin haber
cobrado el cheque. El cheque es enviado por el cliente una vez que éste ha
confirmado |la Pro forma enviada por Mabesa.

(Ver Anexo 5.2)

b) Transferencia de fondos : La Transferencia de fondos es muy similar a la orden
de pago ya que intervienen los bancos y la diferencia es que mientras en la orden
de pago el beneficiario debe de acudir a la sucursal en la transferencia de
fondos, el dinero se acredita directamente en la cuenta del beneficiario. Para que
se pueda llevar a cabo esta operacidn es necesario que los bancos sean
corresponsales o mantener relaciones comerciales entre si.

Es quizas la forma mas rapida y segura de recibir el pago por la mercancia
vendida ya que normalmente en un plazo de 48 horas el dinero debe de estar
acreditado y la operacion se realiza a través del sistema “Swift* (Sociedad Mundial
para Telecomunicaciones Financieras Interbancarias ). Este Swift debe ser enviado
via Fax por el cliente a Mabesa con la finalidad de comprobar que ya ha hecho el
pago de su embarque.

(ver Anexo 5.3)
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Cobranza Internacional : Es el servicio que dan los bancos a sus clientes para
gestionar el cobro en el extranjero a cambio de los documentos de embarque con los
cuales el importador podra retirar de la aduana la mercancia importada. La aplicacion
de dicha cobranza se ve reflejada en una Carta de Crédito o a traveés de contratos
entre el Banco y el cliente final (Cobranza Bancaria)

d) CARTA DE CREDITO

Es el compromiso escrito que asume una institucion de crédito ( banco emisor )
por cuenta y orden de una persona fisica o moral ( comprador / importador /
Ordenante ), a favor de un tercero ( vendedor / exportador / beneficiario) de pagar
una suma determinada de dinero a otra instituciéon de crédito ( banco notificador /
confirmador ), contra la presentaciéon de determinados documentos relativos a la
venta de mercancias o prestacion de servicios, los cuales deben cumplir estricta y
literalmente con los términos y condiciones estipulados en la Carta de Crédito.

Como instrumento de pago basico en las transacciones internacionales y
debido a la importancia mundial que actualmente tienen en el intercambio comercial,
las Cartas de Crédito estan reguladas por el documento conocido como Reglas y
Usos Uniformes Relativos a los Créditos Documentarios, editado por la Camara de
Comercio Internacional, lo que permite unificar los criterios y proveer certeza en
cuanto a su interpretacién, para establecer las bases que permitan llevar a buen fin
dichas operaciones.

VENTAJAS DE UNA CARTA DE CREDITO PARA Mabesa Y EL CLIENTE

Para el Exportador:

) El cumplimiento del contrato.

) La seguridad del pago en el plazo acordado.

) Reduce la necesidad de verificar el crédito del cliente.

) Mabesa evalla el crédito del banco emisor, no del Ordenante.

e) Conoce en detalle los términos y condiciones a cumplir para obtener su pago.

a
b
c
d

Para el Importador:

a) Cumplimiento del contrato

b) La certeza de que el pago sera cuando Mabesa cumpla con sus obligaciones y
los documentos concuerden con los términos y condiciones de la carta de crédito

c) La seguridad de que los documentos exigidos en la carta de crédito seran
examinados por expertos.

d) En algunos casos existe la posibilidad de obtener financiamiento bancario por
parte del banco emisor .
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PARTES QUE INTERVIENEN:

El COMPRADOR (Importador)

El VENDEDOR (Exportador)

EI BANCO EMISOR (Banco del Comprador)

El BANCO NOTIFICADOR / CONFIRMADOR (Banco del Vendedor)

Mabesa utiliza Cartas de Crédito Irrevocables (las cuales pueden ser
modificadas o canceladas si tanto el cliente como la empresa estdan en comun
acuerdo) y Confirmadas (Los bancos estdan de acuerdo con la informacion

establecida en la Carta de acuerdo a las negociaciones establecidas entre el cliente y
Mabesa).
(Ver Anexo 5.4)

5.2 DOCUMENTOS EMITIDOS POR Mabesa

Los documentos que utiliza Mabesa en una Exportacién son los siguientes:
5.2.1 Reservacion de Espacio en Buques “Booking”

Mabesa emite este documento para solicitarle a la Linea Naviera el equipo
necesario para cargar la mercancia en su Planta. Los datos que debe contener esta
solicitud son:

) Buque y No. de vigje.

) Media del contenedor.

) Cantidad de equipo solicitado.

) Fecha de posicionamiento (si aplica).

6) Datos Generales del embarcador (Mabesa).

7) Datos Generales del Consignatario (Importador).
8) Punto de origen de la mercancia

9) Puerto de Carga.

10)Puerto de Descarga.
11)Destino Final de la Mercancia.
12)Responsable del Flete Terrestre
13)Agente Aduanal
14)Linea Transportista
15)

16)

17)

1
2
3
4

Tipo de Flete

Pago del Flete Terrestre

Lugar de Emisién del Conocimiento de Embarque: B/L.
18)Firma del Responsable de Emitir este documento
(Ver Anexo 5.5)
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5.2.2 Factura Comercial
{ Commercial Invoice )

Es el documento oficial por el que se transfiere la propiedad de los bienes de el
Vendedor al Comprador. Debe de ser llenada en Espafiol o Inglés en original y cuatro
copias con firma autdgrafa y debe contener la siguiente informacion :

1) Fecha de emision.

2) Nombre y direccion del vendedor y del comprador o consignatario.

3) Numero de contrato o pedido.

4) Las condiciones de pago.

5) Las especificaciones de venta ( FOB, CFR, DDP, etc.) y entrega.

6) Numero de contenedor y/o camidén que transportar la mercancia.

7) Descripcion detallada de la mercancia, la marca, los cddigos o numeros de
registro del vendedor y ésta informaciéon debera de coincidir con la lista de
empaque.

8) El numero de unidades vendidas ( cajas, piezas, bultos, kilogramos etc. ).

9) Precio de cada pieza o unidad de venta expresado en ddlares.

10)Descripcién de los gastos y costos diferentes al precio unitario como fletes,
primas de seguro, comisiones y embalajes especiales.

(Ver Anexo 5.6)

5.2.3Lista de Empaque
( Paking List )

Este documento lo utilizan tanto Transportistas, como Agentes Aduanales,

Vistas aduanales y el Cliente para identificar las mercancias. Se elabora en original
emitiendo al menos dos copias.

Es un complemento de la factura comercial y debe de contener la siguiente
informacién :

Nombre del comprador.

Numero del pedido o contrato.

Fecha de emisién.

Claves asignadas a cada caja o bulto.

Descripcidon de la mercancia contenida en cada caja.
Numero de cajas, corrugados o bultos ( Unidades de Venta ).
. Peso y medidas por caja o bolsén.

(Ver Anexo 5.7)

Noohkwh =

5.2.4 Listado de Paial por Talla.

Este documento es utilizado por el Agente Aduanal al momento de que realiza
el despacho de camiones y/o contenedores ante las Autoridades Aduaneras, con el
fin de declarar en el Pedimento de Exportacion la cantidad total de piezas que



52

corresponden a Régimen de Exportacion Definitiva A1 y al Régimen de Exportacion
Temporal por Programa PITEX J2, debiendo contener la siguiente informacion:

1. Descripcion general por tipo de mercancia (Pafial de Bebé, Toallita Himeda,
Toalla Femenina, etc).
2. Cantidad total en piezas segun el tipo de mercancia.
3. Numero de Programa PITEX.
(Ver Anexo 5.8)

5.2.5 Carta de Instrucciones

Este documento se le emite al Agente Aduanal con el fin de que realice todas las
gestiones necesarias para la documentacion y despacho de la mercancia ante las
Lineas Navieras y Aduanas correspondientes segun sea el tipo de embarque. Se
debe emitir en Hoja membretada de Mabesa y de acuerdo a los estatutos
establecidos por la norma ISO 9001. En el documento deben venir los siguientes
datos:

. Datos Generales de Mabesa (Nombre, Direccién, ciudad y Pais de Origen)

. No. De Programa Pitex.

. Datos Generales de Importador (Nombre, direccién, ciudad y pais de Origen)

. Datos de embarque(Nombre de la Linea Naviera y/o Transportista, No. de
contenedor 6 camién, No. de Booking, Nombre del Buque y Fecha de salida
del mismo, Nos. De sellos, Fecha de llegada del contenedor y/o camién a la
Aduana Mexicana.)

5. Datos de la mercancia (Régimen Aduanero J2 é A1, Numero de pedido y
Numero de Factura, cantidad total en dblares declarada en la factura, Fecha
de facturaciéon, Peso Bruto en Kgs, Descripcion de la mercancia y Cantidad
total de cajas. Se debe ademas escribir una leyenda en la cual se le aclara al
Agente Aduanal cual sera la mercancia que se debera exportar con Régimen
Aduanero Definitivo y por ultimo la persona que emita este documento debe
firmarlo.

HDOWON -

El Agente aduanal no _debe hacer ninguna gestion de documentacién y
despacho de mercancias a favor de Mabesa hasta no haber recibido la Carta de
Instrucciones.

(Ver Anexo 5.9)

5.2.6 Carta Factura

Este documento se emite con el fin de declarar ante las autoridades aduaneras
las muestras y/o material promocional que se le envia al cliente con el fin de apoyario
en su venta. Se debe especificar en el mismo que esta mercancia no tiene Valor
Comercial alguno y que solo se utilizara para fines de promocion.

(Ver anexo 5.10)
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5.2.7 Carta de encomienda

Mabesa debe emitir este documento con el fin de confirmarle al Agente Aduanal
los datos referentes al embarque de su mercancia. Sin embargo, y para fines de
agilizar los tramites de despacho de las mercancias ante la Aduana, los Agentes
Aduanales son los que emiten el documento esperando que el representante legal de
la empresa lo revise, autorice y se lo regrese via Fax.

Los datos que Mabesa debe confirmar son los siguientes:

Régimen Aduanero

Descripcién de la Mercancia

Nombre del importador

Documentos enviados por Mabesa (Factura, Lista de Empaque, Listado de
Pafnal y Carta Factura)

5. Linea naviera.

6. Nombre y Viaje del Buque y fecha de salida del mismo por Puerto Mexicano.
(Ver Anexo 5.11)

hroON =

5.2.8 Certificado de Origen
( Origin Certificate )

Por solicitud del cliente se emite este documento el cual certifica que el origen
de la mercancia vendida es México. Su uso generalmente es para que el cliente
pague menos impuestos a la importacion de acuerdo a los Acuerdos y/o Tratados de
Libre Comercio que se apliquen en su pais. Generalmente lo expide la Secretaria de
Economia (SE), pero en algunos casos Mabesa puede elaborarlos.

Este documento deberd contener en general los siguientes datos ya que la
informacién depende del tipo de Tratado por el cual se emite dicho documento:

Fecha de emision.

Nombre y direccién del vendedor.

Nombre y direccion del comprador.

Numero y Fecha de la (s) Factura(s) que amparan las mercancias.
Descripcién de los productos a exportar.

Cantidades exportadas

Fraccion Arancelaria

Sello de la dependencia oficial y firma del funcionario responsable.
En caso de que el Certificado lo vaya a emitir Mabesa, la firma debe ser del
Apoderado legal de la Empresa.

(Ver Anexo 5.12)

©CONOO AWM=

5.2.9 Otros Certificados

Algunos otros certificados que pueden ser solicitados por los clientes de Mabesa
son los siguientes:
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a) Certificado de Calidad

Este documento se emite para asegurarie al cliente que la mercancia comprada
esta bajo un estricto control de disefio y produccién. En algunas ocasiones los
clientes solicitan que este Certificado sea emitido por una Agencia Inspectora
autorizada por su pais, sin embargo, solo certifican algunos campos que
generalmente se enfocan en el disefio y la produccion de la mercancia.

(Ver Anexo 5.13)

b) Certificado de Analisis de Calidad.

La emision de este documento se utiliza para informarle al cliente la composicion
quimica de los materiales utilizados en la elaboracién del producto.
(Ver Anexo 5.14)

c) Certificado de Peso.

Este certificado se emite para declarar el Peso Neto y/o Bruto de la Mercancia
exportada. Generalmente los clientes lo solicitan cuando abren una Carta de Crédito
a Favor de Mabesa.

(Ver Anexo 5.15)

d) Certificado de Inspeccion

Es un documento que solicita el cliente en base a las leyes de su pais y el cual
debe ser emitido por una Agencia de Inspeccion escogida por él mismo. Mabesa
debe contactar a la filial de dicha Agencia en México y coordinar oportunamente la
inspeccion en planta y/o en Puerto Mexicano. Es importante mencionar que la
mercancia no puede embarcarse hasta que no haya sido inspeccionada en territorio
nacional.

(Ver Anexo 5.16)

5.3 DOCUMENTOS EMITIDOS POR EL AGENTE ADUANAL

Los documentos que debe emitir y enviar el Agente Aduanal a Mabesa para
una exportacion son los siguientes:

5.3.1 Recibase

Este documento se elabora con el fin de que el Agente Aduanal le declare a la
Linea Naviera lo que se cargd en el contenedor (tipo, descripcion, cantidades y
pesos de la mercancia vendida) asi como también proporcionarle el destino final del
mismo. La Naviera debe sellarlo en conformidad con los datos proporcionados por el
aduanal, y debe utilizarlo para sacar la estiba del buque. Su formato es similar a un
Conocimiento de Embarque.
(Ver Anexo 5.17)
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5.3.2 Pedimento de Exportacion

Es el forma oficial aprobada por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico
en donde se asientan los datos referentes al régimen aduanero al que se destina la
mercancia exportada, y los necesarios para la determinaciéon y el pago de los
impuestos al comercio exterior (LA Art. 25). Para el caso de la Exportacién, el unico
pago que debe hacerse es por concepto de Derecho de Tramite Aduanero (DTA) ya
que la exportacidn se encuentra exenta de cualquier impuesto.

El Agente Aduanal debe enviarle via Fax este documento a Mabesa con el fin
de que la empresa lo revise, rectifique y apruebe antes de que el Aduanal envie su
Cuenta de Gastos. Es importante mencionar que algunos campos del Pedimento no
pueden ser rectificados por lo que el Agente Aduanal debe anotar las respectivas
correcciones en el campo de observaciones del pedimento rectificado.

(Ver Anexo 5.18)

5.4 DOCUMENTOS EMITIDOS POR LOS MEDIOS DE TRANSPORTE

El transporte es el servicio por el cual las mercancias son puestas a
disposicion de los usuarios en el tiempo y lugar predeterminado en los mercados
extranjeros.

Los medios de transporte para el movimiento de mercancias mas utilizador por
Grupo P.l. MABE, S.A. de C.V. son : El Maritimo, Autotransporte y Aéreo

541 MARITIMO
Este tipo de transporte presenta las siguientes ventajas:

a) Gran capacidad de carga.
b) Adaptabilidad a toda clase de carga.
c) Bajo costo en comparacién con otros medios de transporte.

Para los fines comerciales de Mabesa la empresa utiliza los llamados buques
Porta Contenedores o de Carga General los cuales deben efectuar un trafico
maritimo de Altura (Por ser este trayecto interoceanico),con una frecuencia regular lo
que le permite a Mabesa escoger las rutas e itinerarios mas convenientes de acuerdo
a las necesidades que presenta cada cliente.

A) Booking:

Es la confirmacién del espacio en buques que envia la Linea Naviera a la
empresas de acuerdo al equipo solicitado por las mismas. Esta confirmacion debe
ser enviada a mas tardar al dia siguiente en que la empresa ha solicitado ese
espacio. Para el caso de Mabesa, una vez que recibe esta confirmacion debe
enviarla al Agente Aduanal y a la Linea Transportista para que coordinen el
posicionamiento del equipo requerido en la Planta. Sin embargo no siempre este
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documento se le envia a estos proveedores de servicio ya que dependiendo del
cliente y de la linea naviera, muchas veces esta ultima posiciona el equipo en
Mabesa.

(Ver Anexo 5.19)

B) Conocimiento de Embarque o “ Bill of Lading “.

Es el documento oficial en el cual la Linea Naviera acepta su responsabilidad
por la custodia y traslado de la mercancia y confirma haberla recibido en buen
estado, detallando la cantidad, el valor y el destino de la misma. Indicando que el
Barco en el cual se embarco y el valor del flete son correctos, clasificando este uitimo
como un “flete por cobrar”, o “flete por pagar’, segun hayan sido giradas las ordenes
del embarcador.

Este documento debe de coincidir con el Contrato de Compraventa, con la
Carta de Crédito, con la Factura, la Lista de Empaque y con el Pedimento de
Exportacién.

Los datos que debe de contener este documento son los siguientes:

Fecha de emision.

Numero de Reservacion.

Numero de B/L.

Nombre del embarcador.

Nombre y direccién del consignatario.

Mencion de que la mercancia se encuentra a bordo del barco.
Puerto de carga, descarga y si hay transbordos.

Nombre, matricula y Viaje del Barco.

Descrlpcmn de la mercancia.

10 Numero y Tipo de Contenedor.

11.Numero de Sello del Contenedor.

12.Cantidad, peso medidas y marcas de la mercancia.

13.Valor del flete y si es por cobrar o ya ha sido pagado.

14. Condicion aparente de la mercancia.

15. Numero de originales y copias que se emiten del documento.

©CONOO AN

La Naviera debe enviarle a Mabesa este documento al dia siquiente de la
salida del bugue y no puede imprimirlo sino hasta que Mabesa lo haya
revisado, corregido y aprobado.

(Ver Anexo 5.20)

542 AUTOTRANSPORTE.

Por la situacion geografica de México y por conveniencia en costos para
Mabesa, este medio de transporte es el mas recomendado para exportar a algunos
paises de Centro América como son: Belice, Guatemala, Honduras, E| Salvador y
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Nicaragua. Generalmente se contrata por caja completa ( Camiéon completo ) y al
igual que los contenedores maritimos sus ventajas son practicamente las mismas.

El documento utilizado par este tipo de transporte es la Carta Porte o Talon de
Embarque.
(Ver Anexo 5.21)

543 AEREO

Normalmente es usado cuando se trata de transportar bienes perecederos,
valores, metales preciosos, productos que requieran una atencién especial y cuando
existe una urgencia en su traslado. Dado que normalmente se trata de envios con
poco volumen o peso es comun que este tipo de carga se envie consolidada.

El documento utilizado para este tipo de transporte es la Guia. Este
documento es el contrato que evidencia la relacidn existente entre el embarcador y la
linea aérea, es una constancia de recepciéon de los productos transportados en el
cual se especifican las obligaciones de la linea, el itinerario a seguir , la descripcidn
de las mercancias y el costo del flete. Mabesa sdlo recurre a este tipo de transporte
cuando hay una urgencia de enviar alguna Materia prima hacia alguna de sus plantas
en el continente americano, o en su caso de que se requiera sustituir algun producto
por errores en bolsa, en corrugado, etc.

En el Capitulo 6 se explicara el flujo logistico en cuanto a la entrega de
documentos se refiere, de acuerdo a las responsabilidades que tanto Clientes, como
Mabesa y los diversos Proveedores de Servicio presentan en el Proceso de
Exportacion.



PROCESO LOGISTICO Y DOCUMENTAL DE UN
PEDIDO DE EXPORTACIONES
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6.1 INTRODUCCION AL CONCEPTO DE LOGISTICA

6.1.1 Concepto

La logistica como término semantico y como actividad se remonta a la época
antigua de la civilizaciéon occidental. Los griegos recurrian a dos términos muy
parecidos: Légica y Logistica. El razonamiento légico utilizaba la palabra y las frases,
en tanto que el logistico usaba simbolos matematicos y numeros. Por su parte, los
romanos tenian siempre una logista en sus ejércitos como administrador de sus
recursos materiales y a raiz de esto la logistica se definié como la ejecucion de las
combinaciones de la estrategia y de la tactica.

El interés en los negocios por el proceso logistico vino sélo después y de una
manera parcial como un resultado de la Segunda Guerra Mundial. Los historiadores
militares han observado que las potencias extranjeras resultaron victoriosas en la
guerra principalmente por sus capacidades superiores en logistica (control sobre las
lineas de suministro) y esto ocasiond que poco a poco se admitiera una integracién
entre suministros, transporte, almacén, control de inventarios y produccién, cuyo
objetivo seria tanto la rentabilidad de cualquier compafia manufacturara como
mayorista y detallista. Mediante la logistica las empresas industriales y comerciales
llevan a cabo tareas similares a las que se cumplen en el campo militar ya que por
una parte adquieren materias primas y equipos y por otra entregan de manera
oportuna los productos a los consumidores.

Por lo tanto, la Logistica es considerada entre otras definiciones como el
conjunto de actividades que tienen como objetivo la ubicacién, al més bajo costo
posible, de una cantidad determinada de un producto en el lugar y en el momento en
los que exista una demanda. De acuerdo a lo anterior, este concepto atraviesa las
cuatro areas basicas en las empresas manufactureras ya que los productos que
fabrican cumplen con la demanda del cliente y estan hechos conforme a los
requerimientos del mismo, ademas éstos se trasladan y se entregan en el plazo y
lugar convenidos de acuerdo a las negociaciones establecidas entre el cliente y el
vendedor. Sin embargo, en dicho proceso, las empresas fabriles deben saber
diferenciar la logistica de produccion, de la logistica de distribuciéon sin perder la
visién global y funcional de ambas.

6.1.2 Desarrolio de la Logistica

La logistica paralelamente a la evoluciéon empresarial ha tenido su propio
desarrollo:

Primero era considerada como un subproducto que minimizaba los costos de
inventarios, luego se enfocd a una disminucion en los costos de transportacion, sin
embargo, por la década de los afios 60’s el campo de la logistica se amplié con la
era de la distribucidn fisica(costos de fabricacién, de inventarios y de transporte),
luego aparece la era de la administracion material (Materias Primas) y actualmente
aparece la era del Servicio al Cliente en la que el proceso logistico abarca diversas
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funciones desde el suministro de materias primas, su transformacién y finaimente Ia
disposicion, distribucién y entrega del producto terminado a quien lo demanda.

El sistema de logistica de una empresa incluye a los vendedores,
proveedores, bodegas, centros de distribucion, transporte y clientes generando con
ello el término de Logistica Integrada, la cual se define como el orden Organizacional
el cual combina todas las funciones en el proceso logistico bajo un director y cuya
misién es la de permitir que se incremente el nimero de clientes y que los pedidos se
transformen en compras reales y repetitivas.

6.2 APLICACION DE LA LOGISTICA EN EL DEPARTAMENTO DE
EXPORTACIONES DE MABESA

Haciendo referencia al Departamento de Exportaciones de Mabesa, el
Proceso Logistico aplicado se divide principalmente en dos funciones: La
Distribucion y la Documentaciéon La primera tiene como objetivo “vender’
configurandose asi en un intermediario entre el fabricante y los detallistas o
directamente el consumidor; entre sus funciones se cuentan la publicidad, la
promocion, las actividades de venta y las politicas de crédito y esta distribucién a su
vez se complementa con la distribucién fisica la cual facilita la llegada del producto a
diversos clientes (distribuidores, intermediarios o consumidores) definiéndolo
precisamente como un “servicio”’. En el segundo caso, la oportuna coordinacion de
informacidén (recepcién, revisidn, correccion, captura, confirmacion y envio de
documentos) generada en un proceso de exportacion en el menor tiempo posibie y
de acuerdo a las necesidades que tanto clientes, como Mabesa y Proveedores de
Servicio asi lo requieran, permitira que tanto la distribucién comercial como fisica se
lleven a cabo conforme a los plazos establecidos con cada persona involucrada en
este proceso, permitiendo con ello que toda informacion este en el momento y lugar
precisos de acuerdo con los estandares de calidad establecidos por el Grupo.

6.2.1 Proceso Logistico y Documental de los pedidos del Departamento de
Exportaciones

En este Proceso se explican las actividades y responsabilidades que deben
efectuar todas las personas involucradas en el Proceso de Exportacion (clientes,
Mabesa, Proveedores de Servicio, etc) con el fin de hacer mas eficiente y agil el flujo
de informacidén y entrega de documentos entre todos ellos. Este procedimiento(03
DC GPI 615 002) al igual que los demas emitidos por Mabesa debe respetar la
metodologia de redaccién y presentacion que la Norma ISO 9001 establece
conforme a lo que se explicd en el Capitulo 3 de este Trabajo.

(Ver Anexo 6.1)
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6.2.2 Instrucciones del Proceso Logistico y Documental de los pedidos del
Departamento de Exportaciones.

Las Instrucciones tienen la finalidad de explicar a detalle la aplicacion de este
Proceso con el fin de que las personas que laboran en el Departamento de
Exportaciones puedan aplicar sus conocimientos y habilidades de acuerdo a las
responsabilidades marcadas en sus descripciones de puestos. Esto permitira entre
otras ventajas que las actividades dentro de una exportacién no se dupliquen, que el
trabajo se elabore de una manera mas agil y con mejor organizacion y que se logre
la eficiencia en cuanto a entrega de informacion se refiere. Por lo tanto a
continuacion se explicaran las 8 instrucciones utilizadas en este Proceso de acuerdo
a los estandares de Calidad que establece la Norma ISO 9001 los cuales se
explicaron en el Capitulo 3 del presente trabajo:

INSTRUCCION 1.- Pedido de Exportacién

En esta instruccion se explica el cédmo y el porque el cliente debe enviar su
Orden de Compra (P.O) de acuerdo a las caracteristicas del formato emitido por el
Departamento de Exportaciones de Mabesa.

(Ver Anexo 6.2

Objetivo:

Hacer que los clientes envien sus Ordenes de compra en un formato mas
sencillo y detallado de acuerdo a lo que cada cliente consume y respetando tanto los
convenios de Venta asi como las fechas de embarque de sus ordenes de compra.

Ventajas:

Con esta formato se lograra que tanto el Cliente como Mabesa se coordinen
de una mejor manera evitando errores en las redacciones de las ordenes de compra
debido a que la informacién en cuanto a claves , descripciones y precios de
productos se refiere estara actualizada y esto permitira que los clientes solo se
preocupen por llenar ciertos espacios de acuerdo a sus necesidades.

Involucrados:

Clientes, Gerente de Exportaciones, Rep. Intc. De Ventas, Coordinador Administrativo de Exportaciones y el
Asistente de Expontaciones

INSTRUCCION 2.-Captura de un Pedido de Exportaciones en el Sistema Oracle

Esta instruccién explica como debe ser capturado, revisado y confirmado un
pedido de exportaciones antes de que este sea cargado en Mabesa.
(Ver Anexo 6.3)

Objetivo:
Facilitar la captura de la Orden de Compra de los clientes dentro del Sistema
Oracle de acuerdo con las herramientas que este sistema presenta.
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Ventajas:

Capturar el pedido en un lapzo de tiempo minimo lo cual ademas permitira que
la persona que capture el pedido (la mayoria de las veces capturados por el
Asistente de Exportaciones) pueda realizar a la vez alguna otra funciéon dentro de sus
obligaciones.

Involucrados:
Coordinador Administrativo de Exportaciones, Asistente de Exportaciones.

INSTRUCCION 3.- Cartas de Crédito

En este documento se explican todas las condiciones necesarias que deben
tomar en cuenta los clientes para la apertura de una Carta de Crédito a favor de
Mabesa, asi como también se explican las actividades que deben llevarse a cabo no
solo en el Departamento de Exportaciones de la empresa sino también entre los
diversos Proveedores de Servicio que se encuentran involucrados en esta Forma de
Pago Internacional.

(Ver Anexo 6.4)

Objetivo:

Lograr que la organizacién y coordinacidn entre las personas involucradas en
este proceso evite que las Cartas de Crédito presenten cualquier tipo de discrepancia
desde tiempos de entrega de informaciéon (documentos) hasta errores encontrados
en los mismos.

Ventajas:

Esta instruccion permitira entender sobretodo a clientes nuevos el manejo de
documentacién en una Carta de Crédito asi como los tiempos de entrega de los
mismos lo cual lleva a estas actividades (manejo y entrega de documentos) a ser
muy complicadas por la diversidad de informacidn que estos presentan.

Involucrados:
Departamento de Tesorerfa, Coordinador Administrativo de Exportaciones, Asistente de Exportaciones.

INSTRUCCION 4.- Documentaciéon Aduanal

En esta Instruccidn se explica a detalle como deben obtenerse los
documentos que utiliza el Agente Aduanal para hacer la Documentacién y Despacho
de mercancias ante las Lineas Navieras y las Autoridades Aduaneras. La
documentacidén enviada a este proveedor de servicios debe ser precisa (no debe
tener ningun error) y enviada antes de los tiempos limites que establecen tanto las
Lineas Navieras como las Aduanas Mexicanas.

(Ver Anexo 6.5)
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Objetivo:

Hacer que el Agente Aduanal tenga a tiempo toda la informacion de cada
embarque para que realice la documentacién y despacho de las cargas de la
empresa.

Ventajas:

La organizacién en los documentos y en el envio de los mismos a la Agencia
Aduanal de acuerdo a los parametros que establece esta instrucciéon permitira que
las exportaciones se llevan de manera mas agil y coordinada, permitiendo con ello
que el Agente Aduanal reciba la informacidn en orden de acuerdo a las necesidades

presentadas tanto en la documentacion (con lineas navieras)
Involucrados:
Asistente de Exportaciones

INSTRUCCION 5.- Elaboracién de Certificados de Origen

Este documento explica la importancia en el llenado de los diversos
Certificados de Origen con los que trabaja Mabesa segun sea el pais que exporta, de
acuerdo a los Tratados de Libre Comercio que México tiene con diversos paises.
(Ver Anexo 6.6)

Objetivo:

Permitir que a través de la emision y envio oportuno de este documento los
diversos paises que tengan o no Tratado de Libre Comercio con México lo apliquen
para que puedan gozar de las preferencias arancelarias que el Tratado asi establece.

Ventajas:

Lograr agilizar los tramites de importacion en los paises que lo apliquen con el
fin de evitar costos innecesarios al momento de que la mercancia llega a los puertos
de Destino.

Involucrados:
Coordinador Administrativo de Exportaciones, Asistente de Exportaciones, Gestor de Exportaciones

INSTRUCCION 6.- Reporte y seguimiento de Pedimentos de Exportacion

Es esta instruccion se explica la importancia del Pedimento de Exportacion
asi como también como éste debe ser revisado y autorizado antes de que los
Agentes Aduanales envien sus Cuentas de Gastos a Mabesa, con el fin de que si se
encontrara algun error en el Pedimento éste sea rectificado antes que el Aduanal
envie sus Cuentas de Gastos.

(Ver Anexo 6.7)

Objetivo:

Revisar que los datos que aparecen en el pedimento de exportacién sean los
correctos de acuerdo con los documentos enviados al Agente Aduanal y de
encontrarse alguno error, se debe enviar el pedimento con las modificaciones para
que el Agente Aduanal lo rectifique de manera oportuna.
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Ventajas:

Esta instruccién permite que la declaracion de exportacién que se hace ante la
Autoridades Aduaneras sea lo mas correcta posible y a la vez permite rectificar el
pedimento y tener dichas correcciones en un lapso de tiempo minimo evitando con
ello futuras correcciones al momento de que llegara alguna auditoria por parte de
Secretaria de Hacienda y Crédito PublicO.

Involucrados:
Coordinador Administrativo de Exportaciones, Asistente de Exportaciones, Gestor de Exportaciones.

INSTRUCCION 7.- Tramite de Pago y Captura de Datos

Esta instruccion explica como deben ser enviadas toda la documentacién por
parte de los Proveedores de Servicio (Lineas Navieras, Lineas Transportistas,
Agentes Aduanales, etc) asi como también explica el tramite en Mabesa para que los
proveedores puedan recibir su pago de acuerdo a las politicas establecidas en la
empresa. Los pagos son programados de acuerdo al tipo de moneda utilizada
(Moneda Nacional o Délares Americanos) y debe respetar los formatos de pago y
limites de tiempo que establece el Departamento de contabilidad de Mabesa.

Una vez que se han recibido las Facturas por parte de los proveedores el
Gestor del Departamento de Exportaciones debe capturar la informacién de las
mismas de acuerdo al formato establecido en el Sistema de Informacion del
Departamento y a los tiempos de captura de datos que esta instruccién establece.
(Ver Anexo 6.8)

Objetivo:

Trabajar de manera organizada y coordina en cuanto a tiempos de entrega de
documentacién se refiere por parte de los Proveedores de Servicio hacia Mabesa
respetando los Procedimientos y Politicas de Mabesa.

Ventajas:
Agilizar los tiempos de pago a los Proveedores de Servicio evitando con ello
los siguiente:
a) Posibles atrasos de pago si no cumplen con las indicaciones marcadas
en esta instruccion.
b) Incumplimiento de entrega de documentacion que otros departamentos
de la empresa asi requieren.

Involucrados:
Gestor de Exportaciones.

INSTRUCCION 8.- Cuenta de Gastos del Agente Aduanal de Exportacion

Esta instruccion explica el orden de envio de documentos que debe respetar
los Agentes Aduanales al momento de enviar sus cuentas de Gastosa Mabesa..
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Si el Agente Aduanal no respeta las indicaciones que marca esta instruccion,
automaticamente se detiene el pago de la Cuenta de Gastos y se regresa al Aduanal
hasta que éste le de el orden correspondiente a sus documentos.

(Ver Anexo 6.9)

Objetivo:

Controlar los gastos e informacién que se generaron en el Despacho Aduanal
de Exportacion de los camiones y contenedores con el fin de agilizar los tramites de
pago para este proveedor a través de la comprobacién de gastos que se generaron
por el equipo que se utilizo (camiones y/o contenedores) para la carga de mercancia
en Mabesa y los tramites correspondientes que para que esta mercancia saliera del
pais sin ningun probiema.

Ventajas:

Obtener a través de esta instruccién la informaciéon completa y comprobable
de los Gastos que los Agentes Aduanales generen en las exportaciones para facilitar
por un lado sus pagos como proveedores de servicio asi como también agilizar

diversos tramites de comprobacién de gastos que se llevan a cabo en Mabesa.
Involucrados:
Coordinador Administrativo de Exportaciones, Gestor de Exportaciones.

6.2.3 Flujo Grama Logistico-Documental de un Pedido de Exportaciones

Con base en el Anexo 6.1 y al punto 6.2.2 de este Capitulo, a continuacién se
presenta el siguiente Flujo Grama en el cual se detallan las actividades y tiempos de
entrega de documentacion que deben llevarse a cabo desde el momento en que
Mabesa recibe una Orden de Compra (P.O) por parte del cliente, hasta cuando éste
ultimo recibe la mercancia en el Puerto de Destino (6 Frontera):

(Ver Anexo 6.10)

1. El cliente debe enviar su Orden de Compra en un periodo de 14 a 21 dias
antes de la salida del Buque en Puerto Mexicano o antes de la llegada
Frontera de la mercancia si el trafico utilizado es el Autotransporte. Los datos
del pedido deben estar acorde a la Instruccidon 1 de este Capitulo lo cuales
deben ser revisados y confirmados por el Asistente del Departamento y si éste
observa que hay algun error en el envio del mismo debe avisarle al cliente
para que lo corrija y lo envie nuevamente para empezar los tramites internos
de la empresa para su correspondiente carga. (Tiempo: 1-2 dias)

2. Una vez que el cliente ya ha corregido el pedido comienza la coordinacion
para la captura y confirmacién del mismo en el Sistema asi como también se
programa su carga en Mabesa. Estas Actividades las llevan a cabo el
Coordinador y el Asistente del Departamento los cuales deben considerar los
siguientes situaciones para designar la fecha de posicionamiento del equipo
requerido en Planta: (Tiempo 1-2 dias)

(Ver Anexo 6.3)
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a. Que el cliente no presente ningun problema de Crédito y de
presentarse avisarle de inmediato con el fin de cuadrar sus
saldos y de esta forma autorizar su pedido (Tiempo: 7-24 dias).

b. Verificar los itinerarios de las Lineas Navieras con el fin de
coordinar las reservaciones de espacio en buques y ofrecerie al
cliente posibles fechas de embarque de acuerdo a la entrega de
su mercancia. (Tiempo: 1-2 dias).

c. Confirmar con Almacén si hay existencia en inventarios de la
mercancia solicitada por el cliente y de no haberla, se debe
preguntar a Produccién el tiempo maximo de fabricacién vy
entrega del producto con el fin de que el cliente decida si desea
esperar el producto o cambiar su orden de acuerdo a la
informacién en inventarios o cancelarla. Dependiendo de la
respuesta del cliente se procede con la fabricacién del producto.
(Tiempo: 3-15 dias).

3. Una vez fabricados los productos el Asistente confirma el posicionamiento del
equipo en Planta por parte de la Linea Naviera o a través de la Coordinacién
entre el Agente Aduanal y la Linea Transportista.

(Tiempo:1 dia).

4. Cargado el pedido el Asistente debe obtener la documentacion necesaria para
empezar las gestiones necesarias para la documentacion y despacho del
camion y/o contenedor ante el Aduanal Nacional (Ver Anexo 6.5). Si el
Asistente no puede obtener la factura impresa del almacén, debera obtenerla
del Sistema y enviarla junto con la documentacion correspondiente por fax a
fin de agilizar todos los tramites ante la Aduana Nacional.

(Tiempo: 1-2 dias)

5. Una vez que el Asistente ha enviado la documentaciéon al Agente Aduanal,
éste a su vez debe enviarle la documentacion correspondiente via fax la cual
confirma el despacho y documentacién de la mercancia ante la Aduana
nacional. Si el trafico es maritimo, la Linea Naviera una vez que ha zarpado el
buque debe enviarle al Asistente el Conocimiento de Embarque “B/L” con el fin
de que lo revise y lo apruebe antes de que la Naviera ordene su impresion en
el Puerto Destino o gire la orden para enviarlo a Mabesa(Segun sean las
instrucciones de la empresa . Ver Anexo 6.7,6.8 ).

(Tiempo: 1-5 dias).

6. Se debe considerar el Tipo de Trafico utilizado (Maritimo y/o Terrestre) para el
caso del envio de documentos al cliente. En ambos casos el Asistente del
Departamento le envia los documentos al cliente por fax pero solo para el
caso del Trafico Maritimo el Asistente le envia al cliente los originales via
mensajeria los cuales debe recibirlos por lo menos 3 dias antes de la liegada
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del Buque a Puerto de Destino. Para el caso del tréfico terrestre el
transportista es el encargado de darle la factura comercial original a la Aduana
Nacional para que éste se la de al cliente y junto con los demés documentos
enviados por fax el cliente pueda liberar su mercancia de la Aduana
Fronteriza.

Es importante mencionar que aunque el flujo logistico-documental termina cuando
el cliente recibe su mercancia el servicio debe seguir siempre a la expectativa de
cualquier situacidn que se le pueda presentar al cliente, desde preguntas de la carga
de la mercancia hasta la falta de documentos originales para liberar su equipo de
Puerto o de la Aduana Fronteriza. En este servicio se demuestra nuevamente la
aplicacion de la Norma I1SO 9001 la cual se resume como una ayuda mas a presentar
un trabajo con mayor calidad y organizacidon que permitira mejores tiempos de
respuesta y mejores resultados los cuales se veran reflejados en la satisfaccion del
cliente.

La exactitud de entrega de documentacioén por parte de todos los involucrados
en una exportacién permitira que el flujo de informacidén se realice de manera mas
agil y eficiente logrando con ello éptimos tiempos de respuesta los cuales no
solamente se veran reflejados en el servicio al cliente y la satisfaccion del mismo,
sino ademas permitirda que las personas realicen su trabajo con una mejor
coordinacién y organizacién de acuerdo a los estandares de Calidad que Grupo P. I.
Mabe S. A. De C. V se ha propuesto y que ha ido logrando poco a poco.
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Este Trabajo ha sido elaborado con la informacién y documentacién utilizada
en el Departamento de Exportaciones de Mabesa por lo que todo lo antes expuesto
es 100% aplicable a cualquier Practica Exportadora segun sea el giro de la Empresa
y el conocimiento de las personas que consulten esta investigacion.

La Norma ISO 9001 ha permitido que el Departamento de Exportaciones
trabaje con mejor coordinacién a través de la correcta organizacién de tiempos y
movimientos entre todas las personas involucradas en el proceso de Exportaciéon en
cuanto a la entrega de documentacion se refiere. Antes el Departamento de
Exportaciones no contaba con Instrucciones especificas para efectuar el proceso
Logistico y Documental de un Pedido de Exportaciones por lo que en la actualidad
las instrucciones que se han desarrollando han seguido actualizandose conforme a
las necesidades del Departamento y de las Operaciones Internacionales del Grupo.

El trabajo en equipo es sumamente importante para que el Flujo logistico -
documental sea eficiente. De nada sirve que unas cuantas personas se esfuercen
por optimizar sus tiempos de respuesta en la entrega de informacién si a otras solo
les interesa su propio resultado. Lamentablemente en la exportacién se depende en
mucho de la actitud y comunicacién de la gente y de su capacidad de respuesta, y si
la gente no responde a este flujo que continuamente va cambiando entonces se debe
buscar mejores opciones que permitan agilizar y facilitarle a todos los involucrados el
poder tener una exportacion con resultados 6ptimos.

Los resultados (tiempos de respuesta) que se han obtenido en el
Departamento de Exportaciones de Mabesa a través de la correcta organizacion de
tiempos y movimientos conforme a los lineamientos de la Norma ISO 9001 ha
permitido que el Departamento de Exportaciones de Mabesa no solo obtenga con
mayor agilidad tiempos de respuesta por parte de los Clientes, de Proveedores de
Servicio, del Personal que labora internamente en la misma, sino que ademas ha
permitido que cada funciéon desempefada por cada persona involucrada en este
Departamento pueda hacerse de manera mas eficaz y productiva evitando con ello
que las actividades se dupliquen y que las responsabilidades se pierdan de no
existiera algin procedimiento e instruccion que las establece claramente.

El factor clave para que hoy en dia una exportaciéon sea exitosa no es atacar a
todos los mercados posibles, ni trabajar con un solo Proveedor de Servicio, ni tener
una sola alternativa para cualquier tipo de negociacion. La actividad exportadora
implica una buasqueda, un mantenimiento y un crecimiento constante de
comercializacion con los Mercados Internacionales en los cuales el producto ya es
conocido y aceptado y de ahi ir buscando mejores alternativas de Mercado para ir
posicionando el producto de una manera agil y sutil. Esto ademas implica que existe
una continua y fuerte competencia entre aquellas empresas que ofrecen gran
calidad en su servicio (Costos, Tiempo de Respuesta, Eficiencia, etc) y se
encuentran en una continua bisqueda por pertenecer a la cadena exportadora de
cualquier Empresa.
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Entre muchos de los aspectos que he aprendido a lo largo de mi experiencia
laboral en Grupo P.l. Mabe, S.A. de C.V (Mabesa) esta el hecho de que no solo
basta tener una Carrera Profesional y salir adelante sélo con lo que se ha aprendido
en la Universidad, es necesario que dia a dia se este siempre dispuesto a aprender
de los errores y de las experiencias de cualquier persona, sobretodo en esta
empresa, por el tipo de productos que fabrican es necesario estar actualizados y
estar al pendiente de la innovacién que dia a dia va presentandose de los mismos en
los diversos Mercados Internacionales, de todos los Factores Externos e Internos
que afectan a la empresa, conocer muy bien quienes son los competidores, los
posibles mercados potenciales, etc., asi como también estar siempre al pendiente de
los Servicios que pueden ofrecer cualquier Proveedor de Servicio siempre buscando
el mejor precio, servicio y tiempo de respuestas por parte de los mismos.

La imagen del Grupo es fundamental para las negociaciones internacionales
por lo que debe cuidarse tanto en la presentacién de los documentos asi como
también en la imagen de las personas que laboran en el Departamento y esta
imagen debe ser profesional y capaz de asumir y resolver cualquier situacién que
interfiera con el proceso de Exportacion. Grupo P.l. Mabe, S.A. de C.V sigue dia a
dia desarrollandose mas como una Empresa Exportadora Poblana y Mexicana
ofreciendo productos de alta Calidad y Tecnologia permitiendo con ello que no solo
su imagen sea conocida en los Mercados Internacionales sino ademas le permite ir
creciendo en los mismos como una empresa mexicana que refleja Calidad en lo que
Exporta.
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Pafiales Desechables Panales Desechables

PULL FLAPS TO OPEN DO NOT CUT

LEVANTE TAPA NO CORTE HECHO EN MEXICO POR:
PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.

AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN 7213

COL. LA LOMA C.P. 72230 PUEBLA, PUE., MEXICO
R.F.C. PIM 810710 R32 REG. CANACINTRA 1141
ZAPETA DEL NORTE, S.A. DEC.V.

d E OTHER SIDE CALLE 4TA SUR 114 C.P. 22500
(@ Vro"gfg%%cﬁ CuT CD. INDUSTRIAL NUEVA TIJUANA, TIJUANA, B.C. MEXICO
R.FC. ZNO 840426 596 REG. CANACINTRA 2195

ABRASE POR EL OTRO LADO PANPINITO ES MARCA REGISTRADA ®

NO CORTE
101



Descripcién: Corrugado Panpinito Mediano 8/24 Disefio: 599

Concepto: Diseifio empaque secundario (corrugado) Fecha 02/03/01

ABg \Clave de Producto: 0715132480  Cédigo de Barras: 10013117070023 Clave ME: C0715132480 Revisién: 0

Anrene 41
/*f/o;ﬁ \3)

MEDIANG
8/24

PANTONE ROJO EL RESTO VA EN PANTONE NEGRO

PULL FLAPS TO OPEN DO 8OT CUT
LEVANTE TAPA NO CORTE

Mo EuNeXEaF e
MTESRUIIER ASE SADESS.

NUBAR TULANA, 2o M1
08¥28161L0 Er e

0715132480 BEn 0715132480 0715132480 BEm 0715132480

MEDIAND EETRAND MEDIANG
CONT. =] |conr. CONT. E CONT.

&r24 &/24 8/24
J Paeks Daswchoths [10013117070023) ﬁ*ﬁw 192 (0013117070023] ) CoMT. ero. 122 [10013117070028] | o e, o2, [100T3117670023)

OFEN ON THE GTHER SIDE
DO NOT CUT

ABRASE POR EL OTRO LADO
NO CORTE

by,
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ANEXO 4.

INCOTERMS

Los INCOTERMS se agrupan en cuatro categorias:

Categoria E: EXW.

La mercancia se pone a disposicidn del comprador en el domicilio del
vendedor.

Categoria F: FCA, FAS y FOB
Al vendedor se le encarga que entregue la mercancia a un medio de
transporte escogido por el comprador.

Categoria C: CFR, CIF, CPT, CIP:

El vendedor es el responsable de contratar el transporte, pero sin asumir el
riesgo de pérdida o dafio de la mercancia, o los costos adicionales debidos a hechos
acaecidos después de su envio y despacho.

Categoria D: DAF, DES, DEQ, DDU y DDP:
Todos los gastos y riesgos necesarios para llevar la mercancia al pais de
destino corren a cuenta del vendedor.



B R
ti/1z/01  22:28 FAX 868 640 1695 J&J PUR. DEPT. dol

5; S‘URINIDAD) LIMITED 1

P.O. Box 114C. Port of Spain, Trinidaa,
Churchili Roosevelt Highway, Trincity.
Tel: 640-3772, 3775, 3B73, 640-3574, 3657, 3736 s
Fax: 6403777 (
Cable; Jayanjay Trinigad. . NO. 92 Q.S

THIS PURCHASE ORDER NC AND THE APPROPRIATE ITEM
MUST APPEAR ON ALL COR JIESPONDENCE. PACKAGES
ANO PACKAGING USTS, INV JICES, & BILL OF LADING.

VENDOR SHIP TO
PRODUCTOS INTERNATIONALES MABE ' JOHNSON & JOHNSON (T'DAD) LT>. . |
AV SAN PABLO XOCHIMEHUACAN CHURCHILL ROOSEVELT HIGHWAY o
7213 COLONIA LA LOMA TRINCITY P
PUEBLA 72230 MEXICO S o ERTEE

JOHNSON & JOHNSON TRINIDAD L''D

|
TT
CHURCHILL ROQSEVELT HIGHWAY
j
i

TT
DATE  VENDORNO. | SHIP VIA T TERMS CONDITIONS ETA TRINIDAD
D H T . [ "
05/01 81281 SEA ‘ _L, NET 3Q DAYS S A Q/QQLQQJ
ORDER PLACED WITH T T T FREIGHT [ DELIVER TO |
JOHNSON & JOHNSON (TRINIDAL ) LTD. |
R S |

TS DESCRIPTION | QUANTITY UNIT PRICE EAMSUNT.
' | P |
‘ BEM ESTAR ADULT BRIEF MED 8!8 . 491 .00 CS I 16.52100 t 8111.81
BEM ESTAR ADULT BRIEF LRGE 'S 7 1347.00 C8 11.85600 ’ 15970.03
SHIP TO ARRIVE IN TRINIDAD|DECEMBER 10QTH, 2001
I THIS CONFIRMS QUR FORECAST|FOR TRINIDAD FO
! i DECEMBER :
I
‘ | i
| |
; | |
i
|
! |
I |
Il
l
> HOURS OF REGEPTION B:.00 AM. TO 4:30 PM. MONDAY THRU FRIDAY, NO RECEFTION ON | TOTAL VALUE D‘
_ WEEKENDS, EXCEPT EMERGENCY SHIPMENTS AS REQUESTED. PLEASE INDICATE FINAL SHIPMENT f THIS ORDER 24081 .84

SPECIAL INSTRUCTIONS : i
3 PLEASE ACKNOWLEDGE THiS ORDER WITHIN 3 DAYS OF RECEIPT. W Mmgm“é |

CER IS SURBJECT TO ALL TERMS ANO CONDITIONS APPEARING ABOVE AND ON THE REVERSE SIDE i
. UNLESS JOKNSON & JOHNSON (TRINIDAD) UMITED IS NOTIFIED IN WRITING TO THE CONTRARY

ATELY UPON SELLER'S RECEIPT OF THIS ORDER, AND PRIOR TO SHIPMENT
TANT:THIS PURCHABE ORDER NO. AND THE APPROPRIATE ITEM MUST APPEAR ON ALL
PONDENCE, PACKAGES AND PACKING LISTS, INVOICES A BiLL OF LADING. \

TERS PERTAINING TO AN ORDER MUST 8E REFERAED TO THE PURCHASING DEPARTMENT.

CAGES SHOULD BEAA LOT NUMBERS

VS MUST BE ACCOMPANIED BY CERTIFICATES OF ANALYSIS

— - - C————— . s




Bill To:

JOHNSON & JOHNSON ( TRINIDAD ) Ship To:
ILMITED

CHURCHIL ROOSEVELT HIGWAY

TRINICITY

TRINIDAD, W.I., TRINIDAD AND

TOBAGO

Trinidad and Tobago

Order Number:

Order Date:

Purchase Order

JOHNSON & JOHNSON (
TRINIDAD ) LMITED

CHURCHIL ROOSEVELT HIGHWAY
TRINCITY

TRINIDAD W.I

TRINIDAD W.I, TRINIDAD W.I.
Trinidad and Tobago

Sales Person:
Payment Terms:

FOB:
Currency:

185938

15-NOov-01 Page: 1
:9206

PAUL CAMPOS

60 dias FOB

Shipping Point
uUsD

ANEXO 5.1 (HOJA 2)

Customer Number: 9101 Customer Number: 9101 Tax referenc
Attn: Attn:
Tax code
Item Description Qty Ord Unit Selling Pric Extended Price
8332130820 PROTECTOR ADULTO BEM ESTAR MEDIANO 12/8'S IVA 0% 491 Caja 16.52 8,111.32
8332140600 PROTECTOR ADULTO BEM ESTAR GRANDE 10/6'S IVA 0% 1347 Caja 11.86 15,975.42
Tax Rate Taxable Amount Tax Amount
0 24,086.74 0.00
Tax Total 0.00

24,086.74

(Venticuatro Mil Ochenta y Seis 74/100 U.S. Dollars)



-PONCE DE LEON :522,5%0. SABANA num. controt 1 84031
EMPRESAS CORDERO BADILLO  Cyrano, pUERIO RICO 00962~ ™
TEL. (787) 749-1400

Q;’C‘MIOI v 18726 S22, 302. 50 e, B0, 53
05/31/701 | 18726 B4, 384, 00 %4, 584, OO

B




OCT-01 10:47 DISNA.S.A.C.V. +2880363 171

VPA Mcszage Preparstion - Massage Roport

Jperator TALDANA

Message ldeant:flar

ANEXO 5.3
Viassage Preparation Application: mMessage Medification
Action: Mezzage dispoted to the Text Modification Queue
Jnique Meszage Identifler: I PNBPUS3NNYC 100 TREO0S53024 011022
Message Header
N MT100 FIN MT 100 - Customer Transfer
Miority- - Normal -
Aonitoring: None
ender:
Unit None
nsritution: CAPTSVSESXXX
teceiven
Institution: PNBPUS3INNYC FIRST UNION NATIONAL 2ANK
{NEW YORK INTERNATIONAL SRANCH)
NEW YORICNY
us

Message Text

207 Trae<action Referance Number
TREQS3024
24: Valwa Dute, Currancy and Ame

o11022
uUsp { US DOLLAR ] .
2277525 #22775,258

50: Crdering Customar
DISTRIBUIDORA NACIANAL,SA,. DE C.V.
57: A « Account With Institation - BIC
[FWN021000085
CIMUS33 CITIBANK N.AL

NEW YORK,NY US
59: Bemeficiary Custormrer

36186169
PRODUCTOS INTERNACIONALES MABESA DE
[«8 8
70: Oxtalls of Paymeant
FACTURA 165290/186360
A: Detalls of Charges
OUR D :
72 Sepder to Racelver Infermartion ! 7 )

Natwoark Data

Cwork: SWIFT*

End of Report

Post.it* Transmision por Fax 7671 |13 ¢\ \CJVcrmoee
WA . CaOAN\OQAD P Ao VT
COMPARWMIO. \““\Ggg‘m COMPFANIA/CO. bkgt )é

DEPARTAMENTO/DEPT. TELEFONO/PHONE #

FAX o FAX

1 Oct 22 12:07:13 2001
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ANEXO 5.4

CARACTERISTICAS DE LAS CARTAS DE CREDITO Y SU
APLICACION A FAVOR DE Mabesa

POR DESTINO :

1. IMPORTACION : Compra de bienes y servicios del extranjero.
2. EXPORTACION : Venta de bienes y servicios al extranjero.
3. DOMESTICAS : Compra y venta de bienes y servicios dentro de un mismo pais.

POR FORMA DE PAGO :

La carta de crédito debera indicar claramente la forma en que le seréa pagada
al vendedor/exportador, misma que puede ser:

a) A LA VISTA : Contra la presentacién de documentos en orden.

b) CON PAGO DIFERIDO : Al vencimiento del plazo convenido entre comprador y
vendedor.

c) CON NEGOCIACION : Pagadera con un banco distinto al banco emisor (puede
ser a la vista o a plazo).

POR OBLIGACION DE PAGO:

a) IRREVOCABLE: Sélo puede ser modificada o cancelada con acuerdo de
todas las partes involucradas.

b) REVOCABLE : Puede ser modificada o cancelada en cualquier momento por el
Ordenante.

POR LA TRASMISION DE LOS DERECHOS:

INTRANSFERIBLE : Cuando el Beneficiario es la uUnica persona gque puede
disponer del importe de la Carta de Crédito.

Como Norma todas las Cartas de Crédito se consideran Intransferibles a menos que
diga lo contrario.

POR LA POSIBILIDAD DE VOLVER A NEGOCIAR EL IMPORTE:

REVOLVENTE : El valor que ha sido negociado inicialmente y que se ha
liquidado, puede volver ha ser renegociado por el Beneficiario.

OTROS TIPOS DE CARTAS DE CREDITO.

STAND BY : Es la que se emite como una garantia y cuya finalidad es No

cobrarla o No negociarla excepto si el pago o el servicio no es efectuado en su
oportunidad. (Ver Copia de L/C)




TUL-23-2081  18:83 FROM  DELIPAP QY TO B99ES222203643 P.oaZ

-

= SENT ===== Issue of a Documentary Credit FM700 s=============== 5-COPY 0002 =
OR OKOYFIHHAXXX SW20010719FMMR3600350900
ggggINA§302 DATE SENT 19-JUL-01 16:27
SEQU 932073 DATE ACKD 19-JUL-01 16:30
—'"Bgéiiﬁgiia&---;NEPUSSLXXXX TO SWIFT
FIRST UNION NATIONAL BANK DELIVERY MON 2
LOS ANGELES,CA OBRSOLESCENCE 010
------------------------------------ NORMAL --—--mmmtmmmmcmmmmme s e s e o — e — — = —
:27 [Sequence of Total 1/ 1
:40A/Form of Documentary Credit : TRREVOCABLE
'20 /Documentary Credit Number :T200464
:31C/Date of Issue :01/07/19
:31D/Date and Place of Expiry :01/09/15 IN THE BENEFICIARY’S COUNT
RY
:50 /[Applicant :DELIPAP OY

TEOLLISUUSTIE 19
02880 VEIKKOLA
:59 [Beneficiarxy :ZAPETA DEL NORTE S.A. DE C.V.
BLVD. BELLAS ARTES NO. 24317
CD. INDUSTRIAL OTAY
TIJUANA, B.C. MEXICO 22505
:32B/Currency Code Amount :USD 55224,00
:39A/Percentage Crdt Aamt Tolerance :10 /[ 10 -
:418/Available with/by - SWIFT Addr:PNBPUSSL
FIRST UNION NATIONAL BANK
LOS ANGELES,CA

BY DEF PAYMENT
:42P/Deferred Payment Details :
30 DAYS AFTER BILL OF LADING DATE -
;43P/Partial Shipments :PARTIAL SHIPMENTS ARE PROHIBITED
:43T/Transshipment : TRANSHIPMENTS ARE ALLOWED
:44A/0n Board/Disp/Taking Charge
ENSENADA, BAJa CALIFORNIA, MEXICO
:44B/For Transportation to :HELSINKI, FINLAND
:44C/Latest Date of Shipment :Ql/09/03
:45A/Descp of Goods and/or Services:TERMS OF DELIVERY:CFR HELSINKI
BBP WALKERS T2 2400 PCS AND BBP WALKERS T2 2320 PCS +/- 10 PCT:
AS PER STATEMENT JULY 10, 2001.
1464 /Documents Requlred
l)SIGNED INVQICE IN ONE ORIGINAL AND FOUR COPILES.
2)YFULL SET CLEAN ON BOARD MARINE BILLS OF LADING MADE OUT TO
ORDER AND RLANK ENDORSED, MARKED FREIGHT PREPAID AND NOTIFY
APPLICANT.
:47A/Additional Conditions
+ DISCREPANT DOCUMENTS, IF ACCEPTABLL WILL BE SUBJECT TO A
DISCREPANCY FEE OF USD 45.00 WHICH WILL BE DEDUCTED FROM THE
AMOUNT PAID. THIS DOES NOT CONSTITUTE AN AUTOMATIC ACCEPTANCE OF
DISCREPANT DOCUMENTS BY US.
+ PLUS OR MINUS 10.00 PERCENT IN QUANTITY AND AMOUNT ACCEPTARLE.
+ BANKING CHARGES OUTSIDE FINLAND INCLUDING REIMBURSING BANK'S
CHARGES ARE FOR ACCOUNT OF BENEFICIARY.
+ PLEASE SEND DOCUMENTS TO OUR ADDRESS: OKO BANK, DOCUMENTARY
PAYMENTS, TECLLISUUSKATU 1B, 00510 HELSINKY, FINLAND. PLEASE
ACKNOWLEDGE RECEIPT.
:48 |Period for Presentation 121
:49 [Confirmation Instructions :CONFIRM
:78 (Instruc to Pay/Accpt/Negot Bnk:
PLEASE CLAIM REIMBURSEMENT FROM US BY SWIFT STATING DOCUMENTS

= = = = = o= o= o= o= = = = o= oW B TS CKEK/ODODO]-67/19-—JUL—Dl/16:28:b6 =P 1/2

i

N Iy r e rvode Coes Ao

-



JUL-23-2081 10:83 FROM DELIPAP OY T0 B9965222203643

-

CONFORMING TO CREDIT TERMS HAVE BEEN PRESENTED TC YOU AND
SENT TO US. WE WILL EFFECT PAYMENT AS PER YQUR INSTRUCTIONS
VALUE THREE BANKING DAYS AFTER RECEIPT OF YOUR CLAIM.
:57D/Advise Through Bank-Name/Addr :FIRST NATIONAL BANK
SAN DIEGO CA 92143, UsSA
ABA122238938, ACC.NO. 34800146

:MAC [Message Authentication Code:B38B4287

:CHK /Checksum Result :EFS7BB4EGAEE
................................ ACENOWLEDGEMENT w - mmmmm e s mmmm e e e e

:177 [/date - time : 010719 16:30

:451 [accept/reject raccepted
________ SNAPSHOT GENERATED BY SWSERV ON PKEK ON 19-JUL-01 AT 16:28:40 ----—-w--—-
Entry : MFSERV on 19-JUL-2001 16:27:53
====s====z=zszsos====s========s==xz=%== CKEK/00000167/19-JUL-01/16:28:46 =

KOFON. STUUMBERS

5



No. 3 PROCEDIMIENTO No. 03 DG GP! 615 002

{

rhractedee NOE 4o €V

RESERVACION DE ESPACIO EN BUQUES DE

KING:
UE Y No. DE VIAJE:

|DA DEL CONTENEDOR: [] aokHc [] a0pc

TIDAD:

[ ] 20pc

HA DE POSICIONAMIENTO:

IBRE Y DIRECCION DEL EMBARCADOR:

)DUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DEC.V.
SAN PABLO XOCHIMEHUACAN No. 7213

.. LA LOMA. C.P. 72230. PUEBLA, PUE. MEXICO.

IBRE, DIRECION Y TELEFONO DEL CONSIGNATARIO:

TO DE ORIGEN DE LA MERCANCIA: PUEBLA, PUE.

RTO DE CARGA:
RTO DE DESCARGA:

TINO FINAL DE LA MERCANCIA:

manejara el Flete Terrestre

NTE ADUANAL:

A TRANSPORTISTA:

) DE FLETE:

CAR S| EL FLETE TERRESTRE ESTA DENTRO O FUERA DEL BILL OF LADING:
:RA DENTRO

CAR LUGAR DE ENTREGA DE LOS BAL'S:

REGAR ORIGINALES EN DESTINO Y COPIAS NO NEGOCIABLES EN MABESA

ENTAMENTE

. FIORELLA HOWDEN BAGATELLA
STENTE DE EXPORTACIONES

AT'N:

FECHA:

ANEXO 5.5



uctos Inlemacionsies MABESA de CV

PLANTA:
AV SAN PABLO XOCHIMEHUACAN NO. 7213 FACTURA No.

COL. LA LOMA.
PUEBLA, PUEBLA. MEXICO.

TEL; {22)20 61 61
FAX:((Z ) 20 36 43

APARTADO POSTAL C- 48 AN EXO 5 6

DOMICILIO FISCAL
R.F.C. PIM 810710 R-32

REG.CANACINTRA 1141 CED.EMP.46683

IDIDO A: CONSIGNADO A :
MISMOS
JHA: CLIENTE NUM. CONDICIONES DE PAGO ORDEN DE COMPRA
AISION_NO. FECHA REMITIDO POR RE-EXPEDICION
\VE REF  |C/CARGO |S/CARGO |UNIDAD  |PARAL DESECHABLE CON ELASTICO / DISPOSABLE DIAPERS PRECIO U. IMPORTE
DOLARES DOLARES
FOB VERACRUZ, MEXICO
TALES 0
).FOLIO TOTAL $0.00




SNSonnbdhwhN

EMPRESAS CORDERO BADILLO,
EMPRESAS CORDERO BADILLO,

PONCE DE LEON No. 56

BO. SABANA
CATAQO,

CATAQO 00962
Puerto Rico

CERO MAEU 639852-1

0715132480
0715142080
0715151880
0715134440
0715143840
0715153240

INC.
INC.

PA?AL
PA?AL
PA?AL
PA?AL
PA?AL
PA?AL

BEBE
BEBE
BEBE
BEBE
BEBE
BEBE

PANPINITO
PANPINITO
PANPINITO
PANPINITO
PANPINITO
PANPINITO

EMPRESAS CORDERO BADILLO,
PONCE DE LEON No.
SABANA
CATAQO, CATAQO 962

BO.

Lista de Empaque

Puerto Rico

UNISEX T3
UNISEX T4
UNISEX T5
UNISEX T3
UNISEX T4
UNISEX T5

8/24's
8/20's
8/18's
4/44's
4/38's
4/32's

INC.

30-NOV-01

Orden

20
120
120
180
260
260

Total 1030

***End of Pack Slip**#*

Adquisiciones

[22222222"
183260 0023660
B90

ANEXO 5.7

1 of 1

Costo y Flete 05-NOV-01

Shipping Point

Embarca
CAJA

90

120

120

180

260

260
1030

Back O
CAJA

O OO0 0O O0OOo

ROBERTO RIVERA

Kgs.

.664
.568
.101
.992
.154
.170
50.65

0 0 JOom

Total
Kgs.
779.76
1028.2
1092.1
1438.6
2119.9
2124.1
8582.6



Productos Internacionales Mabe, S.A. de C.V
ANEXO 5.8
Listado de Pa?al por Talla
Fecha y Hora: 03-dec-2001 10:42:28

Desglose de Pzas. por talla

Factura: 188281
Pa?al Bebe
Talla3 48960
Talla4 58720
Tallab 50560
Total Panal de Bebe 158240
lotal en Pzas. 158240

FAVOR DE EMITIR PEDIMENTO DE EXPORTACION CON CLAVE J2. EN EL CAMPO DE
OBSERVACIONES SE DEBERA MENCIONAR EL NO. DE PIEZAS POR FACTURA

Para Despachar en:

BUQUE

FECHA

Pitex Pa?al Desechable: 89/037

Pitex Toalla Femenina: 96/025



03 D6 BP1 615 002
X0

CARTA DE INSTRUCCIONES

Fecha. 04/12/01

Para exportacidn de Mercancias en la Aduana Interior / Maritima
ANEXO 5.9

DATOS DEL VENDEDOR-EXPORTADOR |

Nombre del Exportador: PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A DE C.V

Direccién Fiscal: AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN No. 7213 COL. LA LOMA

Ciudad: PUEBLA Estado: PUEBLA Pais: MEXICO
RF.C: PIM-810710-R32

No. Programa (PITEX): 89/037

[DATOS DEL COMPRADOR-IMPORTADOR 1

Nombre del Comprador:

Direccién Fiscal:

Ciudad: ESTADO: Pais:
Cliente No.

IDATW DEL AGENTE ADUANAL |

Aduana de: VERACRUZ, VER
Agente Aduanal : KING

DATOS DE LA LINEA NAVIERA / TRANSPORTISTA |

Nombre de la Linea Transportista y/o naviera:
Camidn y/o contenedor:

Buque:

Fecha de Salida: 01/11/01 Fecha de Liegada a destino:
Tipo de Fete: PREPAID Tipo de Flete:
Fecha de llegada del contenedor al puerto: 31/ 10/01 Booking:

Sello:

[DATOS DE LA MERCANCIA 1

No. De Factura (s):

Fecha de la Factura:
Valor FOB en ddlares de la Factura: Peso Bruto de la Factura:
Cantidad de cajas de la Factura:

Descripcidn:
Vator FOB en ddlares del paiial de bebé: Peso Bruto J2: Kgs.
Valor en ddlares de las muestras Peso Bruto de las Muestras: Kgs.
Valor Total J2 U.S.A. Délares: I

Cantidad de bultos y tipo del pafial de bebé:: Cajas
Cantidad de bultos y tipo de Muestras: Cajas

Cantidad Total de bultos: I 0 ] Cajas Peso Bruto Total J2: : Kgs.

Descripcion:
valor FOB en ddlares mercancia A1: Peso Bruto mercancia Al: kgs.
Valor en ddiares del material promocional: Peso de material promocional:
Valor Total A1 U.S.A. Délares: I $ -
Cantidad de bultos y tipo mercancia A1 Cajas Kgs.
Cantidad de bultos y tipo material p ional Cajas
Cantidad Total de bultos: [ ‘ Cajas Peso Bruto Total Al: ] l
CLAVE:
TOTALES J2: TOTALES Al:
DOLARES FOB: $ - DOLARES CFR $ -
PESO: 0.00 PESO: 0.00
CAJAS: 0 CAJAS: 0

SI HAY MATERIAS PRIMAS A SER DESCARGADAS
BAJO PITEX, SE DEBERA EMITIR EL PEDIMENTO DE
EXPORTACION CON CLAVE J2. Y PARA EL CASO DE
MERCANCIAS ESPECIFICAS (PANAL DE ADULTO,
TOALLAS FEMENINAS, CALZON ENTRENADOR,
TOALLITAS HOMEDAS E ISOPOS), MATERIAL
PROMOCIONAL, MATERIAL POP(IMPRESOS) SE
DEBERA EMITIR OTRO  PEDIMENTO  DE
EXPORTACION CON CLAVE Al.
ATENTAMENTE

Lo, Fisatle Hocrdo Blapmtodle
Aisdods o Eopos tiroieass



ANEXO 4
IN 615 004

DOCUMENTACION ADUNAL
s e e ¥ CARTA FACTURA
ANEXO 6.10
CARTA FACTURA SIN
CONSIGNATARIO:
CODIGO TOTAL _ |DESCRICION PRECIO PRECIO
PIEZAS UNITARIO TOTAL
DLS DLS
MPORTE TOTAL § -
CANTIDAD DE CAJAS: 0
PESO NETO / KG:
PESO BRUTO / KG:
SIM SIN

DECLARAMOS BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD QUE LA PRESENTE MERCANCIA SE ENVIA UNICAMENTE
EN CALIDAD DE OBSEQUI0 Y QUE SU VALOR ES UNICAMENTE PARA EFECTOS DE ADUANA.

FIRMA

LIC. FIORELLA HOWDEN BAGATELLA
ASISTENTE DE EXPORTACIONES

PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DEC.V.
Av. San Pablo Xochimehuacan No. 7213 Col. La Loma.

Puebla, Pue. México C.P. 72230



e e

—a-2ERl BT ELP DE: SERVICIOS ESF. AL C0 @12 9315551 A 991 E0ooom3E49 e
95
MANDATO PARA TRAMITES ADUANEROS
ANEXO 5.11

H. VERACRUZ, VER. 04 DE DICIEMBRE DEL 2001.

ING: FRANCISCO DAVID KING CANCINO

AGENTE ADUANAL .
C.P. 91700 VERACRUZ, VER.
: REF: 2/4568

PARA LOS EFECTOS DE LOS ARTICULCS 5,25,25-A,26,143 Y DEMAS RELATIVOS DE LA LEY ADUANERA DE
SU REGLAMENTO DE LAS REGLAS GENERALES Y OTRAS DISPOSICIONES DE CARACTER FISCAL
APLICABLES, LE ENCOMIENDO EL DESPACHO ADUANERO DE LAS MERCANCIAS CUYAS
CARACTERISTICAS A CONTINUACION SE DETALLAN, CONFQRME A LAS SIGUIENTES INSTRUCCIONES:

1x40'DC. PCLU-400064~-1 SELLO: A5642932,CONTENIENDO:

DESCRIPCION DE LAS MERCANCIAS : 1,341 CAJAS DE PANALES -DESECHABLES Y 1 CAJA DE MUESTRAS.

TIPO DE REGIMEN ADUANERO A UTILIZAR Al Y J2

VINCULACION  (SD) wNoy____
IMPORTE DE CONCEPTOS INCREMENTABLES EN EL VALOR DE ADUANAS

IMPORTE DE CONGEPTOS DEDUCIBLES EN EL VALOR EN ADUANAS
DIRECCION A REEXPEDIR LA MERCANCIA : EDIFICIQ STERRA MAESTRA CALLE 1Rlk E/0 v 2 ]

MIRAMAR, PIAYA A HABANA, ClRA CUBA
FLETE TERRESTRES O AEREOS INFERIORES : PAGADOS POR COBRAR EN DESTINO

DOCUMENTOS QUE SE ACOMPANAN : " ORIGINAL COPIA
(

)
¢ 2
3\
i

(xxx
)

A ) CONOCIMIENTO (S) MARITIMOS (S)

B) GUIA(S) AEREA (S) No.(S)

C) FACTURA(S) COMERCIAL (ES) No. (S) 188304 YIFACT. S/N

D) TRADUCCION AL ESPANOL (

E) LISTA DE EMPAQUE CARTA DE INSTRMLON&*LBA,____— (xxx

F) FACTURA (S) DE FLETE (8) ()(

G) CATALOGO(S) ( ) FACTURA DE SEGURO

H) FORMULA QUIMICA DESARROLLADA ( ), CERTIFICADO DE ANALISIS QUIMICO ( )

[) CERTIFICADO (S) DE ORIGEN( ), CERTIFICADO DE CALIDAD( )

J)  PERMISO (S ) DE SECOFI No (S)

K) AUTORIZACION (ES) DE OTRAS SECRETARIAS

L) PROGRAMA (S) : PITEX NO.(S)_ 198937
INSTRUCCIONES ESPECIALES

FAVOR DE _PRODUCTOS INTERNACIQNALES MABE S A_DE C
BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD, PARA LOS EFECTOS DE LOS ARTICULOS 25,25-A,26,26-A,42,4548,145,FRACC. IY IV DELA L
ADUANERA, 18,19 Y 102 DEL CODIGO FISCAL DE LA FEDERACION LE MANIFESTAMOS QUE TODOS LOS DATOS CONTENIDOS |
LAS FACTURAS CERTIFICADOS,EN OTROS DOCUMENTOS Y EN ESTA CARTA DE ENCOMIENDA, SON LOS YERDADEROS Y EXA
TOS Y LOS QUE DEBERAN UTILIZAR EN EL DESPACHO ADUANERO. ASIMISMO QUE EN ETE EMBARQUE SOLO VIENEN DENTF
DE LOS ENVASES O CONTENEDORES, EXCLUSIVAMENTO LOS BULTOS Y LAS MERCANCIAS CONSIGNADAS EN LOS DOCUME!
RELATIVOS POR LO QUE ES RESPONSABILIDAD DE ESTA EMPRESA LOS DATOS DE CANTIDAD ORIGEN, COMPOSICION Y VAL

DE LAS MERCANCIAS A LAS QUE SE REFIERE LA PRESENTE ENCOMIENDA .

e N W W S NP

ATENTAMENTE

NOMBRE DE LA EMPRESA.
PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.

NOMBRE FIRMA Y R.F.C. DEL PRESENTANTE LEGAL




TRATADO DE LIBRE COMERCIO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS Y LA
REPUBLICA DE CHILE

CERTIFCADO DE ORIGEN
(Instrucciones al Reverso)

ANEXO 5.12
ar a maquina o con letra de imprenta o molde.
ombre y domicilio del exportador. 2. Periodo que cubre:
)DUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A.DE C.V.
SAN PABLO XOCHIMEHUACAN No. 7213 COL. LA LOMA DDMMAA DDMMAA
:BLA, PUE. MEXICO CP. 72230 Desde:_/ / /[ 1/ Hasta:_/_/ / [ /_/
2léfono:(52*22) 23-61-55 Fax:(52*22) 20-36-43
Imero de Registro Fiscal:
ombre y domicilio del productor 4, Nombre y domicilio del importador:
2jéfono; Fax: Teléfono: Fax:
Jmero de Registro Fiscal: Numero de Registro Fiscal:
Descripcion del {los) bien (es): 6. Clasificacion | 7.Criterio para 8.Productor 9.Método 10.0tras
Arancelaria trato utilizado (VCR) Instancias
preferencrar

Observaciones

eclaro bajo protesta de decir verdad que:

La informacion contenida en este documento es verdadera y exacta y me hago responsable de comprobar lo aqui declarado. Estoy
»nsciente que seré responsable por cualquier declaracion falsa u omision hecha en o relacionada con el presente documento.Estoy
nsciente que seré responsable por cualquier declaracion falsa u omision hecha en o relacionada con el presente documento.

Me comprometo a conservar, presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el contenido del presente
srtificado.

Los bienes son originarios del territorio de una o ambas partes y cumplen con los requisitos de origen que les son aplicables conforme al
ratado de Libre Comercio entre la Reptblica de Chile y los Estados Unidos Mexicanos, no han sido objeto de procesamiento ulterior o de
1alquier otra operacion fuera de los territorios de las Partes, salvo en los casos permitidos en el articulo 4-17 o en el Anexo 4-03.

ste certificado consta de hojas, incluyendo todos sus anexos.

ma autorizada: Empresa: PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S A.DEC.V.
mbre: ING. PAUL CAMPOS DUNN. Cargo: DIRECTOR DE COMERCIALIZACION INTERNACIONAL

DDMMAA Teléfono (52*22) 23-61-55 Fax: (52*22) 20-36-43
cha: 2/ 7_/0_/4_/0_11_/




GSOSGSOSGSOSGSOSGSOSGSOSGSOSGSOSGSOSGSOSGSQSGS.SGSOSGSOSGSOSGSOSGSOSGSQSGSQSGSOiSG§fSGSOSGSU.)

. | | ANEXO 5.13
,@N S - Société Générale de Surveillance
A ) de México, S.A. de C.V.
Ingenieros Militares No. 85-5
C.P. 11230 México, D.F.
Apartado Postal 3 Bis
México 06000, D.F.
Teléfonos: 387-21-00 358-82-55
Fax: 576-97-70
CN-105/99 CIUDAD DE MEXICO, MAYO 14, 1999
Certificado No. 42071/ § 35773 |}
CERTIFICADO DE ANALISIS
EXPORTADOR: PRODUCTOS INTERNACIONALES WMIABE, S.A. DE C.V.

AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN NO 7213
COL. LA LOMA, PUEBLA, PUEBLA.

MEXICO

SERVICIO REALIZADO: CERTIFICACION DE CALIDAD DE ACUERDO A LA
NORMA TECNICA COLOMBIANA 2882 ({SEGUNDA
ACTUALIZACION).

DESCRIPCION DE LA MERCANCIA: PANALES DESECHABLES

¢ Muestra 1.- CAFAM Etapa 4, dos presentaciones
(12/16 & 6/32) tamaiio Grande

¢ Muestra 2.- CAFAM Etapa 3, dos presentaciones
{12/16 & 6/32) tamafio Mediano

¢ DMuestra 3.- CAFAM Etapa 2, una presentacion
{6/32) tamaiio Pequefio

FECHA DE ANALISIS: Del 14 al 29 abril de 1999

(IEAEE A EE A EEE AR E AR AR X ERE S SRR LR R R AR AR EAEEEE LR EREREREEELEREERERESESEEEEERESZES.

CERTIFICAMOS QUE EN CUMPLIMIENTO CON LAS INSTRUCCIONES RECIBIDAS DE PRODUCTOS
INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V. SE LLEVARON A CABO LOS ANALISIS DE CALIDAD
MARCADQOS EN LA NORMA ARRIBA MENCIONADA SOBRE LAS MUESTRAS PROPORCIONADAS POR
EL CLIENTE, OBTENIENDOSE LOS SIGUIENTES RESULTADOS:

9595050505SD5e5S05eSHSesSDSeSHSeSOSe505e505e5)5e505e505e50505950S0SeS)SeSOSeSHSeSHSeSOSeSHSeSHSeSOHSesSHSeSHSeSNSeSHSesHSesH

S




i 9
[@M PROTOCOL OF ANALYSIS ’
Froguries m\ernm:mnale": Mane S A de L.
A . ANEXO 5.14
PRODUCED: Adult Diaper Bem Estar J&J Medium.
TYPE: 8 units bag, 12 bags per pack.
DATE OF ANALYSIS : 30/09/01
LOT SIZE: 769 packs.
LOT NUMBER: 290901 - 568 packs, 300911 - 211 packs.
Specifications.

Requesters Limits Results
General dimension 83.0 X 650 +/- 0.5 cms. 83 X 65
Absortion capacity 33 g /g of fluff 15.8
Total absortion capacity min. 800 g. 1783.3
Absortion time max. 10 seg. 2.1
Fastening tape dimension 6.7 X 3.0 +/-0.2 cms. 6.7 X 3
Release tape dimension 54 X 3.0 +/- 0.2 cms. 54 X3
pH analysis 62 -75 7.0

Quality Analyst

AU[THORIZED\BY: |
/

% P

O/GAIJ’}E;mANDEZ
|




4 de febrero de 2001

ANEXO 5.15
I
CERTIFICADO DE PESO

PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V. certifica
que el Contenedor INKU 285335-0 amparado por la factura 120136
contiene la siguiente mercancia:

70 Cajas Calz6n Entrenador Baby Pants T3 Unisex 6/10’s
100 Cajas pafial adulto affective activo mediano 12/8’s
420 Cajas Pafial Bebé Chicolor Ultra Trim t4 6/32's
200 Cajas Pafial Bebé Chicolor Ultra Trim T3 6/63’s

90 Cajas Pafial Bebé Chicolastic Ultra Trim t2 6/40’s

10 Cajas Pafial Bebé Chicolastic Ultra Trim t2 12/14’s

declarando un Peso Neto = 6868.00 Kg. y un Peso Bruto = 7758.00 Kg

Crédito Documentario No. CD2271009037 Y REGIMEN GENERAL

Este certificado se emite para los fines convenidos por el comprador.

ATENTAMENTE

Fiorella Howden Bagatella
Asistente de Exportaciones



577 N 122203647 Fr1
S-2EAl 16 OE: 1 TNSPECION TES ¥ SER S2643377 f:p1eEen3ed
REPORTE DE INSPECCION 100
NES PARA EXPORTAR A: /957? CITSwx MEXICO ‘..1\ Y
AU SOLDS Nd . ; , ANEX( |
Jeo ITSwa INSPECCION, TESTIFICACION Y SER |
S DE EXPORTACION: A/ 44 MANZANILLO 83-602, COLONIA ROMA SUR. \(E\[CO D ‘. |
TEL. (5) 2 64-33-8) /2 64-33-88 FAX.15)264-33-77 o
= g : LD~ KO0 /f/4 O ‘ |EXPORTADOR; N6 oueTes [fu l&2danclai FTT
CHIVONo: £.0- 8 7 nké Sh /96’4 eu :
proo- 2299 DOCUMENTO CONTRA EL QUE SE INSPECCIONO;

PECCION No: 00/ N = . | | |
CRIPCION DE LOS BIENES: p/),{))} L€ LUGARDE INRECCION: KO ChiH b lwaers
HBSOBS- EaklY- €u chiIns - ‘ .
Cnaltl . coaguchac - pssa- sy |PERSONA CONTNNTO: 2 To & TE £AlL TR
SFrpe froal &¢o Jou 04 dot

Firma Autorizada} ;
LA Eenlbel O |- . |
ULTADO DE LA INSPECCION: FECHA DE]\'SPE_ﬁci'; Jif7o]ZoaT
R : FEC REPORTE:
6% /}LSF/)C/U}?///] 7/ /0 26¢ ) i ’
[NSPECTOR: F" Thoic S FIRMA: o
ARQUE FCL: SI: NO _ PESO NETO: ¢/ Z e PESOBRUTO: ___ J /¥
TENEDOR No.: SELLOS TAMANQ %LLENADO EN EL CASO DE MEDICAMENTOS Y,0
(6 923/439-¢& 0Y¥93277 _Hia s 60 7© PRODUCTOS PERECEDEROS:

ﬁZéﬁ_?ﬁ-Z, 0493278 _Hite ok /06 79  FECHA DE FABRICACION: 4 /47
22324 08-7 OY93277; Hier toke (€9 /00 /°  EEcHA cADUCIDAD: ora

USO: VETERINARIO HUMANO: |7

CAS: T HIDSOouS Eask

\S PARA EL EXPORTADOR:
\ CITA INSPECCION: F44 AY  HORAINICIO: $-5¢ AT HORATERMING: oL 0.4 /WY
DE ORIGEN: //f},/’w

FICACION DE LA INSPECCION:

:ciones de inspeccion: Fax/Memo: __ Ouo: ' /} Légao ° . ' 5
_MENTOS ADJUNTOS: i

nento contra el que se inspecciono; Reporte de Bienes Usados Repone con Discrepancia___
de vehiculos Lista de Empaque Certificados Fotocraﬁas Otros:

LA EMISION DEL CERTIFICADO FINAL PARA EFECTOS DE LIBERACION DE LA \IERC—\\CI‘\
RADA EN EL PRESENTE REPORTE DE INSPECCION EN EL PAIS DE DESTINO, ESTA SUJETA s LA
PCION DE LOS DOCUMENTOS FINALES (FACTURA FINAL, B/L, INFORMACION PARA LA VERIFICACION
ECI0S). SI EN UN LAPSO DE 5 DIAS HABILES CONTADOS A PARTIR DE LA FECHA DE LA INSPECCION
RADA EN EL PRESENTE REPORTE DE INSPECCION, NO SE RECIBEN DICHOS DOCUMENTOS
EDEREMOS A LA EMISION DE UN CERTIFICADO DE NO CONFORMIDAD CON EL QUE EL IMPORTA JOR
ODRA 'LIBERAR SU MERCANCIA EN ADUANAS, SIENDO RESPONSABILIDAD ABSOLUTA DEL
RTADOR CUALQUIER COSTO ADICIONAL QUE SE GENERE POR ESTE HECHO.

yPECCION FISICA DE LA MERCANCIA ES SOLO LA PRIMERA PARTE DEL PROCESO DE-INSPECCION Y
ICACION REQUERIDO POR EL 'PAIS DE DESTINO.

ANVERSO ITS-FO-IN-15

COPIA PARA LA OFICINA Y PARA EL INSPECTOR | 2-\0- o\

S oofM.




-4-2081  B7:21P DE:SERVICIOS ESP. AL CO gl2

,dzr

"AGNAMEX/LINEA: MELBRIDGE"
L T T T T T T

9315551‘ A: 90122223643 P:1
T 2ol o/82) RO 3éY3

101

XPORTER (compleis nams and address) BOOKING NO. BILL OF LADING NQ.

ICTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.

MAMO18XVHAO10 ANEXO 5.17

‘AN PABLO XOCHIMEHUACAN No. 7213 EXPORT REFERENGES  FWDR, REF. NO.

LA LOMA, C.P, 72230 PUEBLA, PUE.
.C0O) ”

.

E {not nagatiable unless consignad to arder)

JRACION CIMEX, S.A.-CENTRAL DE COMPRAS
iCIO SIERRA MAESTRA )

: 1IRA. E/O Y 2, MIRAMAR, PLAYA

\?ANA s CUBA

z

FORWARDING AGENT FMC NO. ’ CHB NO.
REF: 2/4568.- .
A.A.ING.FRANCISCO DAVID KING CANCINO.-
TELF.: 9315601, 9316197 EXT: 234/FCO.

-

mplata name and address)

ALSO NOTIFY - ROUTING & INSTRUCTIONS

AISMOS

RIAGE BY “PLACE OF RECEIPT BY PRE-CARRIER | ‘POINT (STATE) OF ORIGIN OR FTZ NUMBER

OYAGE FORT OF LOADING/EXPORT LGADING PIER/TERMINAL

LIA" Vv.018 VERACRUZ ,VER. (MEXICO)

DISCHARGE “PLAGE OF DELIVERY BY ONCARRIER  {TRANSPORT MODE s SERVICE CONTRAGT NO.
ABANA, CUBA.-

snly whan usesd in multimodal service. PARTICULARS FURNISH

ED BY SHIPPER

T CODE - MARKS & NUMBERS NO. OF PKGS. DESCRIPTION OF PACKAGES AND GOODS ) GROSS WEIGHT MEASUREMENT

ER & SEAL NUMBERS

1x40'D.C.-DRY CARGO CONTAINER SAID TO CONTAIN:

-400064-1 1,341 CAJAS CONTENIENDO: : 9,500.00 KGS.
5642932 . PANALES DESECHABLES PARA BEBE.~-
1 CAJA CONTENIENDO:

“FLETE MARITIMO: PREPAID"

"LIMPIO A _BORDO"

MUESTRAS DE PANALES DE BEBE Y ADULTO.-

AT'N,:LIC.FIORELLA HOWDEN BAGATELLA
"RECIBIDO A BORDO" (ASISTENTE DE EXPORTACIONES)
FAVOR DE DAR SU Vo.Bo.Y ENVIAR "PALOMEADO"

A ESTA OFICENA-MISMA -V IA=FA¥-ASI-COMO—EL —-— - -
MANDATO DE TRAMITE ADUANERO DEBIDAMENTE --

FIRMADO. -

GRACIAS ANTICIPADAS.
LIC.RAQUEL LOPEZ GARCIA

JEFE OE

EXPORTACION
= . *kxk*FCO

.....

Daclared Cargo Value § . If Merchant enters a value,

3in apparant good ardar and condition (Unlass otherwise atalad hargln) iha total number of ot othar of units n tha clause

ritiyed “TOTAL NUMBER OF CONTAINERS®. In accapting this 8ill of Lading, albell without aigning | himaall. the Marchan! axprassly agress and accapts | Carrier's limitation of llability shall not apply and the ad valorem rate will

1age is subject to ail the twrms ang conditons. inciuding the tarms and conditions on the raverse, hereo!, whethor written, pan
siad and the tarms and conditlons of the Carrer's appiicable warl paticularty aa regands CONTAINER AND VEHICLE DEMURRAGE, Camage to ba
Place o Raceip! or ihe FPor of Loading. (o the Port of Discha:ge or Plaze of Dellvery, whichaver lr appilcanle. The Camiar has tha right 1o ahip Qoade on

WAeE: s o=+ |be charged. See clause 18 and Carrier's tarift.

per Clauze 11 I the Carriar 6 raquires, balare he arangsa dolivary of tha Goods, ons original BUI of Lading, duly andorsad, musi be surrendered by NO. OF ORIGINAL B{a)/L
shant 1@ tha Carriar  in wilngss whareo!. tha number of originals emtod below have basn lssued, one of which being sccomphshed, the cthad(s) to be vold,
iHT CHARGES TO BE PREPAID COLLECT BA. NUMBER
PLACE OF ISSUE DATE

Tull set of onginals of this BIll of lading is hereby [ssued by the Carrlar.

By:




c9-ciil Bl:ileP

DE:SERUVICIOS ESP. AL CO @1z 9315551 A 8@ 2222203043 P:1
s PEDIMENTO REF : 02/4523-00 pagina: 1 de 2 -
M. DE PEDIMENTO 01 43 3582 1005636 T. OPER: EXP GVE PEDIMENTO: J2 REGIMEN: EXD CERT[Héﬁ%;_o,NVE‘s -
STINO: 9 TIPO DE CAMBIO: 92028 PESO BRUTO: 7,560.500 ADUANAEIS: 430
~ MEDIOS DE TRANSPORTE | VALOR DOLARES 17403.75 | ANEXO 5.18
! l ! PRECIO PAGADO/VALOR COMERCIAL 160163
DATOS DEL IMPORTADOR / EXPORTADOR N 4"@;3:*; R
'FC: PIM810710R32 NOMBRE, DENOMINACION O RAZON SOCIAL: éiiﬁif I ;f:,«; : ﬁéff#lff ,.*ar«k,ﬂ
. PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE S A DE C V BITR. - B ANTERRALITI
‘ R ot
MICILIO: AV SAN PABLO XOCHIMEHUAGCAN 7213 SN LOMA C.P. 72230 PUEBLA Puebl%‘%ﬁ > :gﬂ
‘?P R
e A W

AL SEGUROS SEGUROS FLETES. EMBALAJES:  OTROS INCREM
0 0 0 0
:USE ELECTRONICO . CLAVE DE LA SECCION ADUA
: VALIDACION: DE DESPACHO: 43.0
64812803
T FECHAS TASAS A NIVEL PEDIMENTO
RESENTACION: 19/11/2001 CONTRIB. | CVE.T.TASA TASA
AGQC 19/11/2001L DTA 4 155.00
CUADRO DE LIQUIDACION i?fiﬁ.ﬁZ&Pi‘ o9
NCEPTO| F.P. | IMPORTE |CONCEPTO| F.P. | IMPORTE TOTALES v
DTA 3 159 EFECTIVO‘ PEDTFERTI: 35821 RGN
OTROS 159 0 een o o s,
Sreha: | HUEREINHTC
TOTAL 159,
- DATOS DEL DESTINATARIO UEHICLE 58e BT
ID FISCAL NOMERE, DENOMINAGION O RAZON SOCIAL DOMICILIO ,
M.FACTURA | FECHA | INCOTERM | MONEDAEXT. | VALMONEXT. | FACTOR men iR
MATOSANTOS COMERCIAL CORP 7 BEATRIZ ST AMELIA DISTRIBUGION SENTER:: §. P N 4
GUAYNABO G.P. 11925 SAN J%’DE gtlEgR‘ﬁtoRF;ﬂz:o; b e w3
PUERTO RICO ' et ot
1315 ] 14/11/2001 ] FOB ] usD | 17,403.75 T 17,403.75
ANSPORTU IDENTIFICACION : ZAPOTECA mm-\ PAIS: THA
VERO/TIPO DE CONTENEDO HJCU115178-7 ] 3 ]

\VE/COMPL. IDENTIFICADO_R

PX l 1989837

'OTECA V-137

ANEXA: FACTURA COMERCIAL, SOL!C[TUD DE DEPOSITO ANTE U\ A
LOS: NAV-INT006473,00037760,00037703

PARTIDAS

DESCRIPCION (RENGLONES VARIABLES SEGUN SE REQUIERA)

~ [FRACCION|SUBD| VINC [METVALJUMC | CANTIDAD UMC UMTfCANnDADUMTL E | Pom |

CON

84 IMPORTE
VAL. ADU / IMP. PRECIO PAG. | PRECIO UNIT} VAL AGREG EF.ORIG-DEST COMP
VAL. USD v&\
P ..
481840 i OT Oi 6 ] 1,275.000 L1 [

PANALES PARA BEBRE

7560500 | PRN | PRIN
N

AGENTE ADUANAL, APCDERADO ADUANAL O ALMACEN
1BRE O RAZ. SOC ; FRANCISCO DAVID KING CANCINO

: KICF6612285G0 CURP: KICF661228HVZNNRO2
MANDATARIO / PERSONA AUTORIZADA
IBRE : RAQUEL LLOPEZ GARCIA

- LOGR670128EW3 CURP : [OGR670128MVZPRQ04

3
DECLARQ BAJO PR TA ECIR LA VERDAD, EN
LOS TERMINOS DE LDISPUESTO POR EL ARTICULO

81 DE LA LEY ADUAKERA: PATENTE O
AUTORIZACION ; /3582

FIRMA AUTOGRAFA

efa copia: "Agente o Apoderado Aduanal" .

DESTINO / ORIGEN

. INTERIOR DEL PAIS

7€ A Corn




TMMLINES TMM LINES WWW . TMMLINES.COM 103

DATE: 12/04/01 TIME: 18:06:31

ATTN: FIORELLA HCWDEN PHOM%?E§S%§9?6100
PRODUCTOS INTERNACIONALES

FROM: TORRES, ERIKA PHONE :
Customer Service Representative FAX:

Number of pages sent: 1

BOOKING CONFIRMATICN

Please review the following booking response:

Booking Number: PBCDTO00011 Shipper; PRODUCTOS INTERNACIONALE
Vessel : LYKES ACHIEVER //; Voyage: 006W

B/L Origin : PUEBRLA, MEX

Load Port . MANZANILLO, MEX

Discharge Port : HONG KONG, HKG‘%///

B/L Destination : PORT KLANG, M

Estimated Sail Date : 12/15/01 J///XS

Estimated Arrival

Date at Discharge Port : 1/02/02

Cut-0ff Date

COMMODITY : DIAPPERS
Qty: 6 Size: 40 Type: 40' HIGHCU Required Temp.:
Weight: 240.000 No.PKG: Type:
Special Notes: cierre para documentacion 13 de dic 12:00 pm

We can now arrange for Cargo Insurance on your behalf.

Coverage is on an All Risk basis with Premiums starting at .25% of
the CIF value of the goods with Zero Deductibles.

Ask for a quote today! www.tmmlines.com

TORRES, ERIKA
Customer Service Representative
MEXICO CITY,
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LE AMR SHIPPING LTD. NC.DE TEL : S2764257 22 NOU. 2881 85:42PM P2
104
FOPEE INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V. T BOOKING:
AN PABLO XOCHIMEHUACAN NO.7213 {
LA LOMA, PUEBLA, PUE - o
72230  MEXICO ‘*—*—— T —ANEXO5.20 |
| NE104EMZVAOQLL
|

RATORIOS FASA, S.A.

JICURA MACKENNA NO.S8%

[AGC

.

KIEN HUNG

ATORIOS FASA,

3.4,

TICUNA MACKENNA NO. 588

[AGO

SHIPPING CO,, LTD.

BILL OF LADING

HTLLO, MEXICO

el

\KE

Voy. Mo, Port ot Loading

1Q4E MANZANILLO, MEXICOQ

COPY NOT NEGOTIABLE

therge

RAISO, CHILE

— CLEAN ON BOARD

VALPARAISO, CHILE

Partioutars furnichad ky tha Merzhart

lo andSoal No

———r-

|

Na. af Contalnors
kg,

or I

Kind of Packages; Daxcripcion of Gouds Growa Weight Monzyremant

NER NO,
€131 40'/ =1/00037784

27271¢

1272 40'/ 81/00037785

3125 40'/ 51/00037775

JER OF

i OR FACKAGES

3 H

SEAL NO. imgéag.‘z%%%snz\mesnzq;rp 24837 .80 KES . T8D-00
é X 4Qt H.C S.T.C.
€AXU7185131
754 BULTOS CoN PAFAL DESECHABLE PARA BEBES
KHLU6403125
953 BULTOS CON PRNAL DESECHABLE PARA BEBES
KHLU6401272
éas BULTOS CON PANAL DESECHABLE PAFA BEBES
e

£,652 TOTAL DE BULTOS 24,837.90
CLEAN ON BOARD NOVEMBER 18, 2001
FRETGHT PREPAID
EXPRESS RELEASE

e e e e e e e mma e o e e m e

CONTAINER VESSEL

4ARGES

AS ARRANGE

WeighyMaazurcmant Rints i Per Prepaid Coltaat

'
i
s
'
v

)
i
i
'
)
'
v
|
'
'
'
'
1
h
'
v
1
4
i
'
'
1l
i
i
i
)
|

“wdun =n Board the Vesaol Number of Original B{rl. Placo of B(z)/L 1SSUE Prupuaid af Payable nt
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ANEXO 6.1
1. OBJETIVO

Definir los pasos a seguir para controlar y enviar documentos necesarios para cumplir con
los pedidos del area de exportaciones.

2. ALCANCE
Aplica al Departamento de Exportaciones y Logistica.

3. TERMINOLOGIA

Booking.- Termino Utilizado por las Lineas Navieras para confirmar el espacio en buque
solicitado por alguna empresa.

PROGRAMA DE CARGAS.- Formato utilizado por el Coordma@ Administrativo, el
Programador Maestro y el Asistente de Exportaciones con el fin de coordinar las fechas de carga
en la planta, asi como la coordinacion de Fechas de embarque de las lineas Navieras y de esta
forma optimizar oportunamente la entrega del transporte de mercancia para el cliente.

FACTURA PROFORMA: Documento cuya funcion es la de brindar informacién al cliente
sobre las caracteristicas de su pedido (claves, productos, conteos, cajas, precios, término de
venta, incoterms, etc), con el fin de que apruebe el pedido antes de ser cargado en la planta.

CERTIFICADO DE INSPECCION: Documento que certifica que un pedido ha sido
cargado de acuerdo a los requerimientos de cada pais.

LISTA DE EMPAQUE: Documento que informa la cantidad real total de cajas y peso de
las mismas que se cargaron en un camién y/o contenedor.

LISTADO DE PANAL POR TALLA: Documento que informa la cantidad real total de
piezas de la mercancia embarcada en un contenedor ylo camlon con el fin de utilizarse en el
desglose del Programa PITEX. )

CERTIFICADO DE ORIGEN: Documento que cemflca Ia prgcedenma de origen de un
producto.

CARTA DE ENCOMIENDA: Documento enviado al Agente Aduanal con el fin de

confirmarle la situacién de embarque de los contenedores asi como la clave del pedimento de
exportacion que debe utilizar.

CARTA DE PORTE: Documento utilizado por la Lineas Transportistas (Terrestre), para la
confirmacion de embarque..

CONOCIMIENTO DE EMBARQUE 6 BILL OF LADING 6 B/L: Documento utlllzado por las
Lineas Navieras (Maritimo), para la confirmacién de embarque.
PITEX: Programa de Importacion Temporal de Mercancia para Exportacion.

Elaboré: Oscar Collado Fecha de emision: | Autorizd: Paul Campos
Coordinadr ~ Administrati de|22/02/01 Gerente QV Corpgrativ de
Exportaciones N Exportaciones~\ A
Revision: - |22/02

/01 P ~.
Fecha: / v [ \
Pags. afectadas’ i \ /
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4. RESPONSABILIDADES

4.1.- El Asistente del departamento es responsable del control, recepciéon y envio de los
documentos requeridos para cada pedido.

42.- El Coordinador administrativo de exportaciones es responsable de supervisar las
actividades y el adecuado desarrollo de los aspectos operativos de las exportaciones.

43.- El gerente de exportaciones y el representante de ventas internacionales son

responsables de entregar toda la informacién necesaria a la Asistente del departamento antes
de que capture un pedido.

44.- La linea naviera es responsable de enviar al Asistente de exportaciones |la
documentacién necesaria para la confirmacién de embarque de los contenedores.

4.5.- EIl Gestor de exportaciones debe realizar todas las gestiones necesarias para los tramites
especiales ante SECOFI, Consulados u otras dependencias legales y gubernamentales que son

requeridas para cada pais. Asi mismo da seguimiento a los tramites hasta la finalizacién y envio
de clientes.

5. METODO

51 Una vez que el Asistente del departamento recibe el pedido revisa que éste se encuentre
de acuerdo a las caracteristicas necesarias de un pedido (ver instruccién: IN 615 001.-
Caracteristicas de un Pedido.), en caso de encontrar alguna variacién, el Asistente lo
comunicara al cliente de manera que se realicen las correcciones pertinentes.

5.2 El Coordinador administrativo debera cubicar los pedidos y verificar que las cantidades
de cajas pedidas por el cliente concuerden con el nimero de contenedores y tipo de

contenedores, cuando estas cantidades no concuerden deberd comunicarse con el
cliente para que este genere un nuevo pedido.

5.2.1 Debera actualizar y generar las diferente Tablas de Cubicajes para los diferentes
productos en cooperacidn con el departamento de trafico. (Anexo 1).

5.2.2 Deberd informar a los clientes de la forma de calculo para cubicar un pedido asi
como de los cambios generados por nuevos productos o tipos de contenedores.

5.3 EL Coordinador Administrativo debera generar el programa de cargas de acuerdo a lo
platicado con el Programador Maestro en sus juntas semanales. (Anexo 2).
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5.4

5.5

5.6

5.7

5.8

5.9

5.10

5.3.1 Debera enviar el Programa al Departamento de Trafico y Almacenes para que
puedan reservar espamos en transportes y bodega de acuerdo a sus lineamientos
Propios. ey Lrp o

5.3.2 Debera enviar el Programa al Asxstente para que capture los pedidos y solicite a

la naviera la reservacion de espacio en buque y el equipo necesario para cargar la
mercancia en Planta. $o\o Mo sime

Por su parte el Asistente el mismo dia en que liega el pedido lo captura en el Sistema
Oracle, esta captura se programa dos veces a la semana y/o como maximo dos dias
antes de la fecha programada de carga de la mercancia en la planta.(ver instruccién:
IN 615 002.- CAPTURA DE UN PEDIDO EN EL SISTEMA ORACLE)

El Asistente solicita a la naviera el No. De Reservacion semanalmente de acuerdo al

programa de cargas y a mas tardar al dia siguiente debe recibir el no. de reservacion de
dicho espacio. (Anexo 3)

Una vez que el Asistente recibe el no. de reservacion debera enviarlo al agente de carga

(Agente Aduanal o linea naviera) y al transportista para que coordine la llegada del
equipo en la fecha programada.

Capturado el pedido, el Asistente debera generar la factura proforma y si se requiere
enviarla al cliente para su aprobacion. (Anexo 4)

Enviada la aprobaciéon por parte del cliente, el Asistente confirmara el pedido en el
Sistema Oracle uno o dos dias antes de cargarlo después de haberlo revisado contra su
pro forma. En caso de encontrar algin error al momento de revisarlo, debera de
notificarlo al Coordinador de Exportaciones, corregirlo y confirmarlo en el Sistema.

El Asistente debe considerar si el pedido lleva inspeccién, de ser asi debe pedir la
solicitud de inspeccion a la empresa elegida por el cliente, esto debe hacerio por lo
menos 3 dias habiles antes de la fecha programada de carga del pedido. En caso de
haber algun problema para inspeccionar la mercancia en la planta, la inspeccién debe
solicitarse en el puerto de origen y de ocurrir esta situacion, el Asistente deberé solicitar
el cambio de lugar de la inspeccién el mismo dia en que realiz6 dicha solicitud.(Anexo 5)

En caso de que un pedido sea por carta de crédito se aseguran ciertos pasos
adicionales (ver instruccién: IN 615 003 CARTAS DE CREDITO) dentro de los cuales
se encuentra la cobertura de seguro del mismo durante el dia en que se carga la
mercancia, por lo que el Asistente debe solicitar a la Aseguradora la poéliza de seguro el

mismo dia en que se carga la mercancia y recibirla a mas tardar dos dias habiles
después de la fecha de carga del pedido.
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5.11 El Gestor debera preparar el Material Promocional y P.O.P para los embarques que asi
lo requieran un dia antes de la fecha de carga del pedido o a mas tardar ese mismo dia.
Para ellos el Gestor debera revisar diariamente la Programacion de embarques vy
solicitar al departamento de Almacenes que embarque las cajas de materiales
previamente preparadas. (Ver Instruccién IN 615 009 CONTROL DE MATERIAL

PROMOCIONA Y POP)

5.12 Al dia siguiente de la carga del pedido el Asistente del departamento debera recoger en

el area de tréafico el juego de documentos que acompafan al pedido los cuales son:

a) factura comercial (original y copia fiel) dependiendo del trafico utilizado

b) pedido impreso de trafico (Anexo 6)
c) carta de porte (Anexo 7)

d) control del area de trafico (Anexo 8)

5.13 El Asistente debe enviar ese mismo dia via fax los documentos necesarios para que el
Agente Aduanal realice la documentaciéon y el despacho del camién y/o el contenedor
ante la aduana correspondiente. La documentacion a enviarse debe ser la anexa y se
deberé enviar de acuerdo con la instruccion respectiva ( Ver instruccion: IN 615 004

DOCUMENTACION ADUANAL):

a) carta de instrucciones (Anexo 9)

b) factura comercial

c) lista de empaque (Anexo 10)

d) listado de pafial por talla (Anexo 11)

e) carta factura (si se requiere)

5.14 EIl Asistente del departamento debera anotar en la hoja de control de documentos los

datos correspondientes al Anexo 12

5.15 En caso de que la mercancia lleve certificado de origen, el Asistente debe notificarle al
Gestor para que elabore el certificado correspondiente y lo lleve a la Secretaria
Economia (antes SECOFI) para su aprobacién. Esto deberd suceder a mas tardar 2 dia
habiles después de la fecha de carga (ver instruccién: IN 615 005 ELABORACION DE

CERTIFICADOS DE ORIGEN)
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5.16

5.17

5.18

5.19

5.20

5.15.1 Una vez aprobado por la Secretaria de Economia, el Gestor debe recoger el
certificado a mas tardar dos dias habiles después de haberlo llevado a esta institucion,
sacarle una copia y entregarselo al Asistente para que lo envie a los clientes.

Por su parte el Asistente debera enviar por fax una carta al cliente notificandole las

fechas de salida y liegada del buque y algunos datos relevantes del embarque (Anexo
13)

a) factura comercial

b) lista de empaque

c) BIL (si se requiere)

d) certificado de origen (si se requiere)

El Asistente debera recibir al dia siguiente de que el Agente Aduanal ha documentado el
contenedor el Recibase y la Carta de Encomienda la cual debe revisarla y firmarla con
el fin de estar de acuerdo con la informacion de embarque de los contenedores, asi
como las claves del pedimento que utilizard para la mercancia embarcada. Una vez

firmada, el Asistente debe enviarla ese mismo dia via fax al Agente Aduanal para que se
complete el despacho aduanal. ( Anexo 14)

El Asistente deberé recibir via fax copia del pedimento de exportaciéon por parte del
Agente Aduanal por lo menos tres dias habiles después de que el Agente Aduanal hizo
el despacho, con el fin de revisar que todos los datos declarados en el mismo sean
correctos, los datos que revisara son los subrayados en el Anexo 15. Una vez que el
Asistente obtiene el pedimento de acuerdo a las caracteristicas de la exportacién debera
enviar la copia de este documento al Gestor para que de seguimiento a la recepcién del

original y lo reporte al area de costos (Ver instruccién: IN 615 006. - REPORTE Y
SEGUIMIENTO DE PEDIMENTOS)

El Asistente debera recibir por fax al dia siguiente de la fecha de salida del buque el
conocimiento de embarque o Bill of Lading (B/L) por parte de la linea naviera, con la
finalidad de revisar que los datos declarados coincidan con los datos del embarque y de
haber correcciones enviarlas a mas tardar al dia siguiente de haberlo recibido para que
la linea naviera haga las modificaciones correspondientes y de esta forma el Asistente

autorice su liberacién en destino u origen, los datos que revisara son los subrayados en
Anexo 16.

El Asistente debe enviar al cliente via mensajeria (Anexo 17) la documentacion original
para que pueda liberar su mercancia en el puerto de destino a mas tardar dos dias

hébiles después de haber recibido la documentaciéon necesaria para cada cliente, dicha
documentacion es:
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5.21

5.22

5.23

5.24

a) carta de notificacién al cliente

b) factura original

c) lista de empaque

d) certificado de origen (si se requiere)

e) certificado de inspeccién (si se requiere)

f) conocimiento de embarque (si se requiere)

El Asistente debe quedarse con una copia del conocimiento de embarque y darle una

copia al Gestor de exportaciones para que tramite su pago el mismo dia en que la
Asistente aprueba el B/L..

El Gestor de exportaciones debe realizar la solicitud de pago del transporte maritimo a
mas tardar al dia siguiente de que el Asistente le dio la copia de dicho documento y
debera realizar todos los tramites necesarios para lograr la satisfaccién de los

prestadores de servicio(Ver instruccién IN 615 007 TRAMITE DE PAGOS Y CAPTURA
DE DATOS

El Gestor debera recibir las cuentas de gastos de los agentes aduanales y las cartas
porte originales de las lineas transportistas y revisarlas de manera que la documentacion
se genere en forma correcta (Ver Instruccién: IN 615 008 CUENTA DE GASTOS) y
proceder a su pago de acuerdo a la Instruccion correspondiente de forma que los pagos

se realicen a mas tardar 15 dias naturales en el caso de los Agente Aduanales y 8 dias
naturales en el caso de los transportistas terrestres.

El Gestor debera llenar los datos correspondientes a las actividades descritas dentro de

este procedimiento en el Sistema de Informacion de Exportaciones de acuerdo al Anexo
18.Dicho llenado se debera de realizar de manera continua y una vez que se han
realizado las actividades correspondientes (no deberan de pasar mas de 3 dias habiles
si que la tabal haya sido actualizada).

6. REFERENCIAS

No aplica

7. ANEXOS

1. Tabla de Cubicajes
2. Programa de Cargas
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3. Reservacion de espacio en buque
4. Factura Proforma

5. Solicitud de Inspeccién

6. Pedido impreso de Tréfico

7. Carta de Porte

8. Control del Area de Tréfico

9. Carta de Instrucciones

10. Lista de Empaque

11. Listado de Pafal por Talla

12. Hoja de Control de Documentos
13. Reporte a Clientes

14. Carta de Encomienda

15. Pedimento de Exportacion

16. Bill of Lading o Conocimiento de Embarque
17.Guia de Mensajeria

8. INVOLUCRADOS
PUESTO NOMBRE

Gerente de Exportaciones Paul campos Dunn

Representante Internacional de Roberto Rivera Guzman
Ventas

Coordinado Administrativo de  Oscar Collado Zubillaga
Exportaciones

Asistente de Exportaciones Fiorella Howden Bagatella

7 L4
Gestor de Exportaciones Enrique Flores Diaz
S—— )

Gerente de Juan Pellegrin \7
Trafico //
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CLAVE

ANEXO 1 : TABLA DE CUBICAJES

DESCRIPCION [ CUBICAJE (40'HC) | CUBICAJE (45') |

930 1070

1003 1153

0111121621 |PANAL CLASSIC 2 12/16 1420 1633

0111131421|PANAL CLASSIC 3 12/14 1245 1431

0111141221|PANAL CLASSIC 4 12/12 1249 1437

0111151021 |PANAL CLASSIC 5 12/10 982 1129
TOTAL

0111121421 |PANAL CHICCOLASTIC CLASSIC 2 12/14 1714 1972

0111131220 | PANAL CHICCOLASTIC CLASSIC 3 12/12 1841 2117

0111141020 |PANAL CHICCOLASTIC CLASSIC 4 12/10 1510 1737

0111150920 | PANAL CHICCOLASTIC CLASSIC 5 12/9 1558 1792
TOTAL

1788 2056

0111132460 | PANAL CHICCOLASTIC CLASSIC 3 6/24 1873 2154

0111142060 |PANAL CHICCOLASTIC CLASSIC 4 6/20 1732 1992

0111151860 | PANAL CHICCOLASTIC CLASSIC 5 6/18 1528 1757
TOTAL

0113111022 |PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.1 12/10 2408 2769

0113120822 | PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.2 12/8 2518 2896

0113130821 |PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.3 12/8 2017 2320

0113140621 |PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.4 12/6 2309 2655

0113150622 | PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.5 12/6 2191 2520
TOTAL

0113111620 |ULTRA TRIM T1 12/16'S 1482 1705

0113121420 |ULTRA TRIM T2 12/14'S 1380 1587

0113131221 |ULTRA TRIM T3 12/12'S 1255 1444

0113141021 [ULTRA TRIM T4 12/10'S 1300 1495

0113150920 |[ULTRA TRIM T5 12/9'S 1291 1485
TOTAL

0113113261 |PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.1 6/32 1559 1792

0113122861 |PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.2 6/28 1380 1587

0113132461 |PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.3 6/24 1497 1722

0113142061 |PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.4 6/20 1558 1792

0113151861 | PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.5 6/18 1409 1620
TOTAL

0113124060 |PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.2 6/40 1058 1216

0113133660 | PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.3 6/36 1000 1150

0113143260 | PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.4 6/32 976 1123

0113152860 | PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.5 6/28 848 976
TOTAL

1179 1356

1028 1182

NOTA IMPORTANTE: EL PRESENTE ANEXO ES ACTUALIZADO CONSTANTEMENTE POR LO QUE SI
REQUIERE DE LA ULTIMA VERSION, FAVOR DE CONSULTAR EN LA CARPETA DE EXPORTACIONES.

22/02/01.

1de 4

PROC. 03 DC GPI 615 002
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CLAVE

ANEXO 1 : TABLA DE CUBICAJES

DESCRIPCION CUBICAJE (40'HC) [ CUBICAJE (45')
I 848 976
S : e

0113430820|PANAL CHICOLOR FASHION SEK 3 12/8 2019 2322
0113440620[PANAL CHICOLOR FASHION SEK 4 12/6 2309 2655
0113432680|PANAL FASHION SEK 3 8/26 1020 1173
0113442080{PANAL FASHION SEK 4 8/20 1142 1313
0113451880{PANAL FASHION SEK 5 8/18 1030 1185
TOTAL
1292 1486
1338 1539
0112433660|PANAL CHICOLOR ULTRA TRIM MEDIANO 6/36 1055 1214
0112443260|PANAL CHICOLOR ULTRA TRIM GRANDE 6/32 886 1019
0112452860[PANAL CHICOLOR ULTRA TRIM EXTRAGRANDE 6/2 887 1020
1482 1705
1364 1568
1040 1196
808 929
830 955
TOTAL
0115113260 | PANAL CHICOLASTIC ULTRA SEK T.1 6/32 1482 1705
0115122860 |PANAL CHICOLASTIC ULTRA SEK T.2 6/28 1364 1568
0115132460 |PANAL CHICOLASTIC ULTRA SEK T.3 6/24 1435 1651
0115142060 |PANAL CHICOLASTIC ULTRA SEK T.4 6/20 1387 1595
0115151860 | PANAL CHICOLASTIC ULTRA SEK T.5 6/18 1418 1630
TOTAL
609 700
605 696
1714 1972
1245 1431
1060 1220
1245 1431
7 1060 1220
0411132860[JUEGUITOS T3 B/28 C/6 1245 1431
0411142860[JUEGUITOS T4 B/28 C/6 1085 1248
0715132480 PANPINITO ULTRA DELGADO T3 8/24 1017 1169
0715142080]PANPINITO ULTRA DELGADO T4 8/20 1142 1313
0715151880/ PANPINITO ULTRA DELGADO T5 8/18 1055 1214
0715134440[PANPINITO ULTRA DELGADO T3 4/44 1175 1351
0715143840|PANPINITO ULTRA DELGADO T4 4/38 1142 1313
0715153240[PANPINITO ULTRA DELGADO T5 4/32 1189 1368

NOTA IMPORTANTE: EL PRESENTE ANEXO ES ACTUALIZADO CONSTANTEMENTE POR LO QUE Si
REQUIERE DE LA ULTIMA VERSION, FAVOR DE CONSULTAR EN LA CARPETA DE EXPORTACIONES.
PROC. 03 DC GPI 615 002

22/02/01.

2de4




CLAVE

ANEXO 1 : TABLA DE CUBICAJES

DESCRIPCION CUBICAJE (40°'HC) | CUBICAJE (45Y)
s At o TOTAL
8812133260[SEQUITOS MEDIANO UNISEX 6/32 1179 1356
8812143260/ SEQUITOS GRANDE UNISEX 6/32 1002 1152
8812152860 SEQUITOS EXTRA GRANDE UNISEX 6/28 866 996
8812151620]SEQUITOS EXTRA GRANDE UNISEX 16/12 826 950
2549 2932
2188 2516
1326 1525
1342 1544
1355 1558
1418 1630
1418 1630
. PANAL DESECH, 4 Gaslie
8915113880]LOVIN TOUCH RECIEN NACIDO 8 /38 948 1090
8915123280{LOVIN TOUCH PEQUENO 8 /32 945 1086
8915132680[LOVIN TOUCH MEDIANO 8 /26 1046 1203
8915142080|LOVIN TOUCH GRANDE 8 /20 1299 1494
8915151880|LOVIN TOUCH EXTRA GRANDE 8 /18 1055 1214
‘‘‘‘‘ TOTAL
8313122000[JOHNSON BABYS T.2 10/20 1293 1487
8313131800/ JOHNSON BABYS T.3 10/18 1212 1394
8313141400|JOHNSON BABYS T.4 10/14 1190 1369
8313151200[JOHNSON BABYS T.5 1012 1082 1244
TOTAL
8313124880[JOHNSON BABYS T.2 8/48 662 761
8313133680|JOHNSON BABYS T.3 /36 703 808
8313143280]JOHNSON BABYS T.4 8/ 32 706 812
8313153080/ JOHNSON BABYS 7.5 8/30 621 714
..... TOTAL
1212131620]PANAL GENERICO MEDIANO 16x12 1179 1356
1212141620 |PANAL GENERICO GRANDE 16x12 1002 1152
5612123260]PANAL CAFAM T.2 32/6 1510 1737
5612133260 PANAL CAFAM T.3 32/6 1179 1356
5612143260|PANAL CAFAM T.4 32/6 1002 1152
5612131620/ PANAL CAFAM T.3 16/12 1179 1356
5612141620 PANAL CAFAM T.4 16/12 1002 1152
942 1083
5515143260|PANAL BABY PLACE GRANDE 6/32 846 973

NOTA IMPORTANTE: EL PRESENTE ANEXO ES ACTUALIZADO CONSTANTEMENTE POR LO QUE S|
REQUIERE DE LA ULTIMA VERSION, FAVOR DE CONSULTAR EN LA CARPETA DE EXPORTACIONES.

PROC. 03 DC. GP1615 002

22/02/01.

3de4




@\m ANEXO 1 : TABLA DE CUBICAJES

CLAVE DESCRIPCION CUBICAJE (40'HC) | CUBICAJE (45')

5515152860|PANAL BABY PLACE EXTRA GRANDE 6/28 830 955
750 863

750 863

_ 750 863
8831181080]NUEVO PROT P/ ADULTO SECOS 8/10 750 863
8832181080{NUEVO PROT P/ ADULTO SECOS ACTIVO 8/10 750 863
6131101080|PROTECTOR ADULTO PRUDENTIAL 8/10 750 863
6932191080|PROTECTOR ADULTO CREMER ELASTICO 8/10 776 892
7432101080|PROTECTOR ADULTO ALLBRIEFS 8/10 776 892
7431101080|PROTECTOR ADULTO SECURE PREDOB. 8/10 688 791
7432141080|PROTECTOR ADULTO SECURE ACTIVO 8/10 545 627

TOTAL
3140 3611
1711 1968
1711 1968
1711 1968
1711 1968
2677 3078
] 2526 2905
TOTA|

0241111081 |FIORE DI ANYELA RECTA REGULAR 48/10 1315 1513
0243121080|FIORE DI ANYELA ANATOMICA CON SUJ. 48/10 1315 1513

NOTA IMPORTANTE: EL PRESENTE ANEXO ES ACTUALIZADO CONSTANTEMENTE POR LO QUE Sl
REQUIERE DE LA ULTIMA VERSION, FAVOR DE CONSULTAR EN LA CARPETA DE EXPORTACIONES.
22/02/01. 4 de 4 PROC. 03 DC GPI 615 002
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]
CLIENTE Ciamesa Ciamesa Ciamesa Ciamesa DINTER
No DE CLIENTE 9014 9014 9014 9014 9039
et mermcawat b e S FECHA FINAL DE CARGA 29/1/00 29/1/00 31/1/00 31/1/00 31/1/00
[TOTAL R L
[No. CONTS. 1 1 1
TOTAL CONTS. FACTURADOS
TOTAL CONTENEDORES
OBSERVACION : PAGO.-24-01-0
FASHION 20'S.-27|FASHIO 20'S.-27-01
| " ESTADO OK oK OK oK oK
|
DATOS DE EMBARQUE
[NOMBRE DEL BUQUE | MERKUR -004 [MERKUR -005 MERKUR -004 |[MERKUR -004
[PUERTO ORIGEN ] VER. VER. VER. VER.
PUERTO DESTINO PTO. LIMON PTO. LIMON PTO. LIMON PTO. LIMON
PAIS DESTINO COSTARICA COSTARICA COSTA RICA COSTA RICA
|COMPANIA NAVIERA ] MAERSK MAERSK MAERSK MAERSK
|FECHA DE SALIDA DEL BUQUE ] 03-Feb-00 10-Feb-00 03-Feb-00 03-Feb-00
IFECHA DE ENTRADA A DESTINO ] 10-Feb 17-Feb 10-Feb 10-Feb
|TRANSPORTE TERRESTRE ] CARGOMEX SITI COSTADEORO |COSTADEORO,
|PEDIDO INTERNO ] 45211 45215 45208 45209
AGENTE ADUANAL KING KING (KING) (KING)
[No. DE FACTURA ]
ANEXO 2 DEL PROCEDIMIENTO No.
03 DC GPI1 615 002




ONo. 3 PROCEDIMIENTO No. 03 DO GPI 615 002
AT'N;

%‘ ! -
faly

RESERVACION DE ESPACIO EN BUQUES DE

o e MEESA b CV

JKING:

QUE Y No. DE VIAJE:

DIDA DEL CONTENEDOR: [0 4omc [0 4opc [0 20pc
NTIDAD:

CHA DE POSICIONAMIENTO:

MBRE Y DIRECCION DEL EMBARCADOR:

'ODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.
. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN No. 7213

L. LA LOMA. C.P. 72230. PUEBLA, PUE. MEXICO.

IMBRE, DIRECION Y TELEFONO DEL CONSIGNATARIO:

NTO DE ORIGEN DE LA MERCANCIA: PUEBLA, PUE.

ERTO DE CARGA:
ERTO DE DESCARGA:

‘STINO FINAL DE LA MERCANCIA:

manejaré el Flete Terrestre

/ENTE ADUANAL:

{EA TRANSPORTISTA:

>0 DE FLETE:

JICAR S| EL FLETE TERRESTRE ESTA DENTRO O FUERA DEL BILL OF LADING:

JERA DENTRO

JICAR LUGAR DE ENTREGA DE LOS BAL'S:

TREGAR ORIGINALES EN DESTINO Y COPIAS NO NEGOCIABLES EN MABESA

TENTAMENTE

C. FIORELLA HOWDEN BAGATELLA
SISTENTE DE EXPORTACIONES



PLANTA:

PROCEDIMIENTO No. 03 DC GP1 615 002

AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN NO. 7213
COL. LOMA PUEBLA, PUE. C.P. 72230
TEL (22} 20 61 61

FAX: (22) 20 36 43

APARTADO POSTAL C- 48

DOMICILIO FISCAL

R.F.C. PIM 810710 R-32
REG.CANACINTRA 1141 tED.EMP.46683

PRO-FORMA

DIDO A: CONSIGNADO A :
HA: CLIENTE NUM. CONDICIONES DE PAGO ORDEN DE COMPRA
MISION NO. FECHA REMITIDO POR RE-EXPEDICION
NOSOTROS MISMOS
\VE REF |C/CARGO |S/CARGO |UNIDAD |PANAL DESECHABLE CON ELASTICO / DISPOSABLE DIAPERS PRECIO U. IMPORTE
DOLARES DOLARES
FOB VERACRUZ, MEXICO
1X40 DC
BUQUE:
TALES
LFOLIO TotaL | $ -
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- ANEXO 5 PROCEDIMIENTO No. 03 DC GPI 615 002
FAVOR DE RETORNAR ESTE FORMATO A: TEL. §2-64-33-83 Y 88
CITS MEXICO COTECNA FAX. 52-64-33-77

REFERENCIAS para Identificar el Expediente:

Nombre de Expormaor:wm&i&iﬂﬁh

#. D¢ Solicitud REF; CITS México REF: _
1. COORDINACISN DE INSPECCION FiSICA
Fecha de Inspeccion: Hora: __ 8. 0() L AM :PM

Lugar: A;;, hjaa 8;’,4, Z/mémma Aé 272/5 .?géé QZQ .
IS
Persona a Contactar:__F/ane ZA :%@éw Tel: (2.2 ) / -6/ 55

Embarcari mercancia en FCL (Full Containet Load) Si:__ 2~ No: # Cont.

Se plunean embarques parciales Si: No: Cuantos: Total:

2. INFORMACION PARA 1L.A VERIFICACION DE PRECIOS

Relacion ___: Filial : Mayorista/Minorista P Agente____
Comercial: : Distribuidot : Usuvario Industrial : Otros

Comisiones:  No: Si: % Sobre el Valor de:

Pagado a:

Direccion: .

ANEXAR A ESTE CUESTIONARIO TRES (3) DOCUMENTOS DE LOS
SIGUIENTES PARA LA VERIFICACION DE PRECIOS.

: Lista de Precios Domésticos : Lista de Precios de Exportacion Descuentos: — %
£ : Facturas Anteriores ‘/ Al Mismo Cliente : Otros Clientes
: Fraccién Arancelaria # . /8. 40 Giobal: Si: No;

La Empresa esta CERTIFICADA bajo el Esquema IS0O-9000 s

Sir ____ Ne:____ Aun Nose Programa: Esta por Injciar: En Proceseo:

Jefe de Ascguramiento de Calidad y Titulo Profesional Teléfono:

Nombre: Titulo:
e e e e

3. DOCUMENTOS FINALES Fecha en que nos sers Enviada a COTECNA,
Sit____ No:.____ Factura Final Nimero: Fecha Factura: / /
Sii_____No.____ Conocimiento de Embarque (B/L, AWB) / /
Sit_____No:____ Péliza de Seguro y Carta de Crédito (Cuando sea aplicable)
Sii____No:____ Su Carta de Crédito Requiere Constancia de COTECNA

FL EXPORTADOR ADMITE QUE HA LEIDO EL FAX ANEXO ANTERIORMENTE Y
HA REVISADO LAS NOTAS 1,23 Y 4.

Te (Q2)_23°6/-55 Su Nombre:

Fecha, Firma.




DIVISION CIAMESA Batch Name: 119007

sy, HAITILLC CENTRO, DETRAS CLINICA SOLON Warehouse: Adquisiciones <2) -
‘ NUQEZ: ‘ Order Number: 47201 <g
. . SAN JOSE DE COSTA RICA, COSTA RICA O Order Date: 29-JAN-00 Q
Costa Rica P.O. Number: 15823-11 ff‘
Attn: Planned Carrier: é\
Requisition Number:
Requestor:

{EX0 6 PEDIDO IMPRESO DE TRAFICO = e

Picker:

ROCEDIMIENTO No. 03 DC GPI 615 002 Waybill:

Freight Amount:

2.2 o e

Primary Primary ‘ -== Quantity =-=¢ s
umber Subinv Location Requested Shipfied Item s
00001 Not Specified 100 0111142461
R PAQAL BEBE CHICOLASTIC CLASSIC UNISEX T4 6/24°'S
Detail Quantity Subinventory Revision Lot Number Location Attn.
362904 100 201 No Location Specified

SHIPPING NOTES: SE CARGARA EL 29/01/00

5 CAJ 0113130101 U.TRIM T3 MU

5 CAJ 0115130102 U.SEK/PRODERM T3 MU

2 CAJ. MAT. PROMOCIONAL

-1X40HC. POR VERACRUZ A PUERTO LIMSN, COSTA RICA
LMNEA: MAERSK-SEA LAND

-AL FACTURAR:

FOB VERACRUZ, MIXICO

CONTENEDOR No.

Q‘me UgALpo JZoema Cor7

CARGADQ
2 2 I ENE 2009 * '

FRINSES
by




FHIVAUA Ut JUAHEZ NO. 6/ GULUNIA FHANUISCO VILLA
' = C.P.91960. VERACRUZ, VER.

"WTELEFONOS91(29) 22-37-22 AL26

FAX 91(29) 22-37-41

W | OB5512

| R.F.C. CME-910722 RJ9
S.C.T. C.G. 18032
CANACAR ACT:3868-4

da 000 Vig je

ARCA/MOD. .
e 7%

+RUERRGE 7 1959

MANIOBRAS

HDALGO CP. 11490 MEXIC
OFICIAL DE LA FEQERACIGN-DEL 31

oy

ey

1021 AJ1 AUTORIZACION SEGU|

LAGO WENNER No: 37 COL. PENSIL SUl

L.F.C.LOA

e v B
> ECONOMICO #.8.1i3381 B03-¥Az
ACAS __THERRONCTA ¥ (DATEMERGRCYTRIAN BOR |CLENTS  DEL Ll [ERTREMOLQUE _
RRTIARTO T AL INCD HIL SESENTA FESOS 00/100 H.H.ststriekstervininty DOCUMENTO
SSEQVAGINER/7 TP, UBALIG (LLERR VALE/DIZSEL M0 48185 - o« -, FIRMA DESTINATARIO
. - g J

UTHO OFFSET AMERICA, $.A. DE CV.

CON 10 LINEAS FAX 2-03-19-50 R,

:PRODUCCION NO AUTORIZADA DE ESTE COMPROBANTE. CONSTITUYE UN DELITO EN LOS TERMINOS DE LAS DISPOSICIONES FISCALES®

EXPEDIDOB

FECHA DE IMPRESION NOVIEMBRE/1998 FECHA DE VENCIMIENTO NOVIEMBREI2000

———

S

P ;. —_—

ANEXO 7 PROCEDIMIENTO No. 03 DC GPI 615 002

P
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NEXO 8 CONTROL. DE TRAFICO PROCEDIMIENTO No. 03 DT GPI 615 002 [ 3
' WA DE DATUS
FACTURA
"FECHA A9 ENENO 2000
TRANSPORTISTA oONGo pe l\é‘,dco
— 25,
CARTA PORTE ’ g ’\/0 » 035512, :
- No. ECO. TRACTOR . ' 044G
- PLACAS _ ' /0//0 /115381
' No. DE caua . mMped sz,
- | o | ;'
NOMURE DEL OPERADON ) _UBADO  1icsnp (-focé
No. DE SELLO - B J7030G
. N . ! ’
L
OBSERVACIONES |
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Para exportacién de Mercancias en {a Aduana Interior / Maritima

CARTA D& iNSTRUCCIONES

| DATOS DEL VENDEDOR-EXPORTADOR

1

03 06 0P1 615 002

Nombre del Exportador:
Direccién Fiscal:

Ciudad: PUEBLA

R.F.C: PIM-810710-R32

No. Programa (PITEX): 89/037

PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A DE C.V
AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN No.7213 COL.LALOMA
Estado: PUEBLA Pais: MEXICO

I DATOS DEL COMPRADOR-IMPORTADOR

Nombre del Comprador:
Direccién Fiscal:
Ciudad:

Cliente No.

Estado: Pais:

| DATOS DEL AGENTE ADUANAL

Aduana de:
Agente Aduanal :

IDATDS DELA E”EA NAVIERA 2 TRANSPORTISTA 1

Nombre de la Linea Transportista y/o naviera:
Camidn y/o contenedor:

Buque:

Fecha de Salida:

Fete pagado por:

Fecha de llegada del contenedor al puerto:

Fecha de Liegada:
Tipo de Fete:

DATOS DE LA MERCANCIA

No. De Pedido:

No. De Factura (s):

Valor CIP en délares de |a Factura:
Flete Total:

Seguro Total:

Valor DAF en délares de la Factura:
Cantidad de cajas de la Factura:

Fecha de la Factura:
Peso Bruto de la Factura:

Destripcidn:

valor CIP en délares del pafial de bebé:
valor DAF en délares del pafial de bebé:
Valor en ddlares de las muestras

Valor Total J2 U.S.A. Délares:

Cantidad de buitos y tipo del pafal de bebé::
Cantidad de buitos y tipo de Muestras:

Peso Bruto J2:
Peso Bruto de las Muestras:

|

Cajas
Cajas

Cantidad Total de bultos:

Kgs.
Kgs.

Cajas Peso Bruto Total J2:

| VME:

Kgs.

[VALOR COMERCIAL:

[ Flete

L_Seguro

CLAVE:

J2

Descripcitn:

valor CIP en délares mercancia A1:

valor DAF en délares mercancia Al:
Valor en ddlares del material promocional:
Valor Total A1 U.S.A. Délares:

Cantidad de bultos y tipe mercancia Al:
Cantidad de bultos y tipe material promocional:

Peso Bruto mercancia Al:
Peso de material promacional:

Cajas DIFERENCIA POR 1 CENTAVO.
Cajas

Cantidad Total de bultos:

kgs.

kgs.

Kgs.

Cajas Peso Bruto Total Al:

VME:

Flete

VALOR COMERCIAL:

Seguro

CLAVE:

Al

TOTALES

CAIAS PESO KGS.

L |

SI HAY MATERIAS PRIMAS A SER DESCARGADAS
BAJO PITEX, SE DEBERA EMITIR EL PEDIMENTO DE
EXPORTACION CON CLAVE J2. Y PARA EL CASO DE
MERCANCIAS ESPECIFICAS (PARAL DE ADULTO,
TOALLAS FEMENINAS, CALZON ENTRENADOR,
TOALLITAS HOMEDAS E 1ISOPOS), MATERIAL
PROMOCIONAL, MATERIAL POP(IMPRESOS) SE
DEBERA EMITIR OTRO PEDIMENTO DE EXPORTACION
CON CLAVE Al.

ATENTAMENTE

=

Lo Fioreble Hlowdin Bapelobis
SAbistanbe o Eoporhoviomes



’@'H ANEXO 10 PROCEDIMIENTO No. 03 DC GPI o.J 002
NMahesa

Producs Inernacionales MABESA de CV

Lista de Empaque

kkkkkkkk*x Adquisiciones 1 of 1
GRUPO CONSTENLA, S.A. GRUPO CONSTENLA, S.A. 45211 15823-4
DIVISION CIAMESA HAITILLO CENTRO, DETRAS CLINICA SOLON
HAITILLO CENTRO, DETRAS CLINICA SOLON SAN JOSE DE COSTA RICA, COSTA RICA O BOL Puerto de emb 19-JAN-00
NUQEZ Costa Rica
SAN JOSE DE COSTA RICA, COSTA RICA O
Costa Rica Shipping Point PAUL CAMPOS
CARGO DE MEXICO MAEU-24461 29-JAN-00
Orden Embarca Back O Kgs. Total
CAJA CAJA CAJA Kgs.
2 0113440620 PAQAL BEBE CHICOLOR FASHIONS ULTRA SEK UNISEX T4 200 200 0 4.475 895.04
12/6's
3 0113442080 PAQAL BEBE CHICOLOR FASHIONS ULTRA SEK UNISEX T4 300 300 0 8.536 2560.8
8/20'S
4 0113451880 PAQAL BEBE CHICOLOR FASHION ULTRA SEK UNISEX T5 400 239 161 9.014 2154.4
8/18's
5 0131181080 PROTECTOR ADULTO AFFECTIVE PREDOBLADO UNISEX 20 20 0 11.16 223.2
' 8/10's '
6 0132100800 PROTECTOR ADULTO AFFECTIVE ACTIVO UNISEX 10/8'S 80 80 0 10.38 830.4
7 0113113261 PAQAL BEBE CHICOLASTIC ULTRA TRIM UNISEX T1 150 150 0 5.68 852
6/32'8
Total : 1150 989 161 49.25 7515.9

***End of Pack Slip***



ANEXO 11 PROCEDIMIENTO No. 03 DC GPI 615 002

oo amachales MABES te OV Productos Internacionales Mabe, S.A. de C.V

Listado de Pa?al por Talla
Fecha y Hora: 31-jan-2000 09:43:22

Desglose de Pzas. por talla

Factura: 45484
Pa?al Bebe
Tallal 28800
Tallad 62400
Tallas 34416
Total Panal de Rebe 125616
Pa?al Adulto 8000
Total en Pzas. 133616

FAVOR DE EMITIR PEDIMENTO DE EXPORTACION CON CLAVE J2. EN EL CAMPO DE
OBSERVACIONES SE DEBERA MENCIONAR EL NO. DE PIEZAS POR FACTURA

Para Despachar en:

BUQUE

FECHA

Pitex Pa?al Desechable: 89/037

Pitex Tocalla Femenina: 96/025
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ANEXO 12 PROCEDIMIENTO No. 03 D™ GPI 515 002 BeBERISTAN
PEDIDO # FACT. NOMBRE DEL CLIENTE FECHA No. LINEA BUQUE FECHA BUQUE FECHA BL AA FECHA PED. TC
CONTENEDOR SALIDA LLEGADA EXPORTACION

ge8Re




G GPI 615 002

X013

ASISTENTE DE EXPORTACIONES

1
Proicns Inmmecionnes MASESA de CV

\a:

ATN:

Por medio del presente Te envio la documentacion referente a su pedido

FACTURA CLIENTE BUQUE LENEA FECHA FECHA PEDIDO SELLO
SALIDA LLEGADA

uPs

Sin mas por el momento quedo a sus érdenes para cualquier aclaracion.

ATENTAMENTE

Lic. Fiorella Howden Bagatella.
Asistente de Exportaciones



ANEXO 14 CARTA DE ENCOMIENDA PROCEDIMIENTO No. DC GPI 615 002
| MANDATO PARA THAMITES ADUANEROS |

"a__ 31 4e  ENERD deesX 2000

R. FRANCISCO KING HERNANDEZ
GENCIA ADUANAL
P. 91700 VERACRUZ, VER.

ara los efectos de los articyulos 5, 25, 25-A, 26, 143 y dem4s relativos de la Loy Aduanera, de su Reglamento de las
egias Generales y Otras Disposiclones de Caractor Fiscal aplicables, LE ENCOMIENDO of Despacho Aduanero de lag
iercancias cuyas caracterfsticas a continuaclon se detallan, conforme a las sigulentes Instrucclones:

‘BSCdpcléndelamercanc(.LPANALEs OESEC!'MBLES pl}RR BEBES,MUESTRAS DE PAfNAL
po de Régimen Aduanero a utilizar - i '

Imp.Det. Imp.Temp. Exp.Def.‘ Exp.Temp. Dep.Fiscal Transito Int. 6 Internal.
nculacién (she. (no)_

porte de conceptos incrementables en el Valor do Aduanas 'S -
porte de concaptos deducibles en ol Valor en Aduanas -

reccln a reexpedir la mercancla_ GRUPU CONSTETR, 5.7, HATTILLO CENTRO, DETRAS DE CLINICA
eles lerrestres o aereos interiores: pagados por cobrar en destino,
SOLON NUNEZ SAN JOSE DE COsTA RICA -
DOCUMENTOS QUE SE ACOMPANAN

ORIGINAL COPIA
Conocimiento(s) MarRimo(s) No(s) ( ) ( )
Gua(s) Aerea(s) Ne(s) _ ( ) ( )
Factura(s) Comerclal(es) No(s) ~45173,65974 ( ) (x )
Traducclon al espafiol ( ) i )
Uista(s) de smpagque ( ) (* )
Factura(s) de flete(s) ( ) Factura de seguro(s) ( )

Catélogo(s) ( ). Fotografia(s) ( ), Carta Técnica ( )
Férmula quimica desarrollaga ( ), Certificado de andlisis quimico ( )
Certlficado(s) de origen ( h Certificado de calidad ( - )
Permiso(s) de SECOFI N(s)
Autorizacién(es) de olras Secretarfas . :
Programa(s): PITEX Ne(s) Maquiladora Ne(s)

INSTRUCCIONES ESPECIALES
FAVOR DE EMBARCAR EN EL B/M POLLUX v FALTURAR A NOMBRE DE PRODUCTOS
___INTERNACIONALES MABE, S.A. DE L.V.

jo protesta de decir verdad, para los efectos de los articulos 25, 25-A, 26, 26-
uanara; 18, 19 y 102 del Cédigo Fiscal de la Federacion, le manifestamos
luras, certificados, en otros documentos y.en esta carta de encomlenda, so
perdn Wtilizar en ol despacho aduanero. Asimismo que en este embarq

. composiclén y valor de las mercancias a las que se
ore la presente encornienda,
| ATENTAMENTE
NOMBRE DE LA EMPRESA: PRODUCTOS INTERN

NOMBRE, FIRMA Y R F.C. DEL REPRESENTANTE LEGAL



mm i vmf: 2
NO. PEDIMENTO . 3S8B2-100021
CLAVE PEDIMENTO[IZ] T.C. _ 9.87
FAGTOR MOREDA Exxmmam
rm&am&rﬁ 1 PESO
"‘"! aix

. %‘* ‘:% ?ﬁ%fﬂ?ﬁ
e FECMY 1670142001 1**8"4'“
Awmmm mﬁpmnm 8._A. IEORTE ggggg

PARTADO R7-1010 PANAMA ?, PANAMA, REP. DE PaNAMA.

- - . IaxX Ne, * Sellos
HO8 . TOTaL DE BULTOS - CONOCIMIENTOS, GUIA O VEHICULDS NOS.
3 "ma"mﬁm?wmwawm 662 p%},

R— , 2 CONTEMEDORES
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ANEXO 16

ATMMLINES

*%% DROOF *#*%

PROCEDIMIENIU NO. VI LA UL L VS-S W&

BILL OF LADING

-1IFPERIEXPDRTEH {complete name and address)

BOOKING NO BILL OF LADING NO.
D. INTERNACIONALES MABE,SA DE CV
AV SAN PABLO XOCHIMEHUACAN 7213 PBCE60026 PBCE6002601
LA LOMA PUEBLA PUEBLA [EXPORT REFERENCES  FWODR. REF. NO.
ONSIGNEE (not negotiable unless consigned to order) *| L OAWARDING AGENT FMC NO. CHE NO.

TO THE ORDER OF BANCO BICE

A.A. HUGO HERRERA MIER

OTIFY {complete name and address)
ALLPHARMA, S.A.
OLIVOS 758
RECOLETA

SANTIAGO DE CHILE, CHILE

ALSO NOTIFY - ROUTING & INSTRUCTIONS

PRE-CARRIAGE BY *PLACE OF RECEIPT BY PRE-CARRIER *POINT (STATE) OF ORIGIN OR FTZ NUMBER
ESSEL/VOYAGE PORT OF LOADING/EXPORT LOADING PIER/TERMINAL

TMM LEON 011s MANZANILLO MANZANILLO
ORT OF DISCHARGE *PLACE OF DELIVERY BY ONCARRIER TRANSPORT MODE TARIFFNO. /  SERVICE CONTRACT NO .

SAN ANTONIO T -CY 015689-104
Applicable oniy whan used with combined transport. PARTICULARS FURNISHED BY SHIPPER
HIPMENT CODE -MARKS & NUMBERS MEASUREMENT
ONTAINER & SEAL NUMBERS NO. OF PKGS. DESCRIPTION OF PACKAGES AND GOODS GROSS WEIGHT

*
1  PANALES DESECHABLES 8028.200KG

L/C NUMBER: 1-86563 APPLICANT

REF. NUMBER: GTE. GRAL
ING. PAUL CAMPOS DUNN.

17698.970LB

"CARRIER'S RESPONSABILITY INLAND
HAULAGE IN MEXICO TO BE IN
ACCORDANCE WITH APPLICABLE
MEXICAN LAW"

"SAID TO CONTAIN, FIGURES NOT

VERIFIED BY CARRIER"

CN: ITLU7322605
SN1: 00001377

* 1100 BOX

8028.200KG
17698.970LB

SHIPPER'S LOAD STOW AND COUNT

*FREIGHT PREPAID"
ON BOARD

archant in

e
e

ek ..'.r'".:’s'
“:MJ‘“ "“" Wn:m mn:““b”o% of oreiulml

S&ZW SR ﬁ"‘é&':
to nanm J oi wmmon law or statute S staty w Qdern

thoug|
B R e
‘&% d/or %d\ co Mum'éa

mmd m‘oln the total number-of cuntﬂr.ngu
L TARER cfah"m":ﬁ“

n! Accepta
nihaﬂéh. duMJ -:.nﬁ:mhm-"’ !:‘l:: Carrier 's limitation of lability shall not apply and the ad valorem rate will
'tmlbv h

s [Declared Cargo Value $ . if Merchant enters a value,

.,':..l.n.?:'.'

v‘q cun
n of
od. Tlu others

be charged. See clause 8(2) and Carrier's taritf.

bslow have igned one of w
NO. OF ORIGINAL B(s)/L
03 - THREE
FREIGHT CHARGES TO BE | PREPAID COLLECT B/L NUMBER PBCE6002601
FREIGHT CHARGES 2300.00 CNTR 2300.00 USD
DOCUMENT FEE 25.00 PBL & 25. dhkhdkhwhkkkdkhhhhhhhhn
**% NON-NEGOTIABLE ¥**
*****i*******f********
PLACE OF ISSUE DATE
PUEBLA 27 JAN 00
A full set of orginals of this bilt of lading is hereby issued by the Carrier.
‘By:
as Agent for the Carrier
MEXICAN LINE LIMITED
CLARENDON HOUSE, 2 CHURCH STREET,
TOTAL CHARGES 2325.00 USD P.0.BOX HM 1022,

1 AR TAOAN LUAA MYV DCDORATIMA
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HISEDETS K AV 10 FRVOLLUINMIICN IV Uo DVOri] oio-uu4s E

l MABESA l

PEDIDO FACTURAS CLIENTE FECHA TOTAL FACT NUM
ENERO FACTURACION ENDLLS CONTENEDOR

l NAVIERA

IMPORTE IMPORTE IMPORTE IMPORTE TOTAL NAVIERA »
BUNKER OTROS PAGADO

FECHA SOLICITUD FECHA ] CONTABILIZADO

DE CHEQUE TRANSFER. CON NUMERO OCEAN FREIGHT BL FEE

[ NAVIERA

BUQUE VIAJE DESTINO FECHA DE FECHA DE FECHA DE NUMERO DE COMENTARIO TRANSFERENCIA
’ SALIDA LLEGADA BIL BILL OF LADING BL ORIGINAL REALIZADA »

[ TERRETGSTRE S I

FECHA SOLICITUD FECHA DE TRANSPORTISTA TALON SUBTOTAL TOTAL TRANSFERENCIA >
DE CHEQUE TRANSFERENCIA SIN IVA CON IVA REALIZADA

I A D UANA AL E S |

FECHA SOLICITUD FECHA DE AGENCIA NO. CTADE IMPORTE IMPORTE TOTAL
DE CHEQUE TRANSFERENCIA ADUANAL GASTOS J2 A1l J2 + A1

| A D UANA ALTE S |

NUMERO DE FECHA PAGO TIPO CAMBIO TRANSFERENCIA
'l PEDIMENTO l PEDIMENTO l ADUANAL l REALIZADA l »

SECOFI U P S I COMENTARIOS

l OBSERVACIONES

CERTIFICADO DE I FECHA N NUMERO I FECHA DEL I )

I ORIGEN CERTF. ORIGEN DE GUIA ENVIO
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Titulo: Formato de un Pedido de Exportaciones
ANEXO 6.2

1.0BJETIVO:

Definir los pasos para recibir, revisar y aprobar los pedidos de exportaciones.

2. ALCANCE

Aplica al Departamento de Exportaciones de P.I. Mabe, S.Ade C.V.
3.TERMINOLOGIA

CONTENEDOR.- Embalaje metalico grande y recuperable, de tipos y dimensiones acordados
internacionalmente porporcionado por la lineas maritimas para transporte de productos.

4. RESPONSABILIDADES

4.1 Son responsabilidades del Asistente del departamento las siguientes funciones:

4.1.1 Enviar un formato del pedido de exportaciones via Fax y/o e-mail a los clientes Ver.
Anexo 1

4.1.2 Recibir, revisar y regresar (si se requiere) el pedido de exportaciones por parte del
cliente segun las instrucciones indicadas en la metodologia de esta instruccion.

4.1.3 Darle al coordinador administrativo un a copia del pedido.

4.2 Es responsabilidad del Coordinador Administrativo del Departamento darle al Asistente

de Exportaciones las tablas actualizadas de claves y productos de acuerdo a esta
instruccion:

N

Elaboré: Fiopélla Alodten Fecha de emisién: | Autorizd: Pa \ S
Asistente d¢ E iones 09 02 2000 Gerente WporAlyo  de
‘ Exportaciones

Revision;,” Y
Fecha: /
Pags. afectadas
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5. METODO

5.1 El Asistente debe enviar via fax y/o e-mail el formato de “Pedido de Exportaciones”
segun Anexo 1que esta organizado por clientes y que se localiza en la carpeta “clientes” en el

Archivo “Pedido de Exportaciones” en el Programa Excel Microsoft en la computadora del
Asistente con las siguientes caracteristicas:

a) Nombre del Cliente

b) No. de Pedido (Del cliente)

c) Fecha del Pedido

d) Claves del Producto

e) Descripcidn de los productos

f) Cantidad

g) Precio Por Caja

h) Precio Total de Cajas en délares

i) Fecha de Embarque

j) Nombre del Buque (si aplica)

k) Término de Venta

I) Fecha de carga (Segun la necesidad de cada cliente)
El cliente tiene la opcidn de colocar o no los precios de los productos por caja.

Ver Anexo 1: FORMATO DE UN PEDIDO DE EXPORTACIONES.

5.2 El Coordinador Administrativo del departamento debe darle una copia de las claves y
productos actuales del departamento al Asistente cada vez que hay un lanzamiento de un nuevo

producto o cuando las presentaciones de los productos presentan algin cambio de presentacion

y/o claves con el fin de que al hacer la revisién de los pedidos, las claves y los productos de los
mismos concuerden con los del departamento.
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5.3 El Asistente debera recibir y revisar los pedidos de exportaciones con las caracteristicas

requeridas en el formato. De no cumplir con esas caracteristicas debera notificarlo al cliente para
que lo cambie.

6. REFERENCIAS

No Aplica

ANEXOS

1.- FORMATO DE UN PEDIDO DE EXPORTACIONES

8. INVOLUCRADOS
PUESTO NOMBRE

Gerencia de Exportaciones Ing. Paul Campos D.

Coordinador Administrativo de Exports.  Ing. Oscar Collado Z.

Asistente de Exportaciones Lic. Fiorella Howden B.



ANEXO 1, INSTRUCEIO No._ 81§ 001

Nombre / Name :
Direccion / Address:
Pais / Country:
C.P./Zip Code:

Fecha de Embarque/ETD:

OBSERVACIONES! CONMENTS:

Formato de un [Pedido de Expor’cacioncs

Fecha de envio/ Date:

Orden de Compra / P.O:

- Estadol State:

Buque/ Vessel:

Ciudad / City:

Naviera/Navy :

{s} aplica)

Clave / Item

Descripcién/ Description

Cantidad/Quantity

0111133261

DISPENSADOR CLASSIC 3 6/32

0111142461

DISPENSADOR CLASSIC 4 6/24

CLASSIC MINI CON BARRERAS

0111121421

CLASSIC 2 12/14

0111131220

CLASSIC 3 12/12

0111141020

CLASSIC 412/10

0111150920

CLASSIC 5 12/9

CLASSIC JUMBO CON BARRERAS

0111122860

CLASSIC 2 6/28

0111132460

CLASSIC 3 6/24

0111142060

CLASSIC 4 6/20

0111151860

CLASSIC 56/18

ULTRA TRIM MINI PACK'S NUEVO

0113111620

ULTRA TRIM T1 12/16'S

0113121420

ULTRA TRIM T2 12/14'S

0113131221

ULTRA TRIM T3 12/12'S

0113141021

ULTRA TRIM T4 12/10°S

0113150920

ULTRATRIM T5 12/9'S

ULTRA TRIM JUMBO

0113113261

ULTRATRIM T.1 6/32

0113122861

ULTRA TRIM 7.2 6/28

0113132461

ULTRA TRIM T.3 6/24

0113142061

ULTRA TRIM T.4 6/20

0113151861

ULTRATRIM T.5 6/18

ULTRA TRIM_MEGA

0113124060

ULTRA TRIM T.2 6/40

0113133660

ULTRATRIM T.3 6/36

0113143260

ULTRA TRIM T.4 6/32

0113152860

ULTRATRIM T.5 6/28

ULTRA TRIM _MEGA SAMS

0113124040

ULTRA TRIM T.2 4/40

0113133640

ULTRATRIM T.3 4/36

0113143240

ULTRA TRIM T.4 4/32

0113152840

ULTRATRIM T.5 4/28

ULTRA TRIM NACIONAL

0113131620

ULTRA TRIM T3 12/16'S

0113141420

ULTRA TRIM T4 12/14'S

0113151420

ULTRA TRIM T5 12/14'S

FASHION ULTRA SEK

0113430820

CHICOLOR FASHION SEK 3 12/8

0113440620

CHICOLOR FASHION SEK 412/6

0113432680

FASHION SEK 3 8/26

0113442080

FASHION SEK 4 8/20

0113451880

FASHION SEK 5 8/18

CHICOLOR ULTRA TRIM

0112431601

CHICOLOR U. TRIM MEDIANO 16/10

0112441601

CHICOLOR U. TRIM GRANDE 16/10

ND112A22ARAN

CHICOI OR L) TRIAM MENIAMN 2122
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ANEXO 6.3

2. Es responsabilidad del Asistente del Departamento revisar y aprobar el pedido de
exportaciones en el Sistema Oracle

3. Es responsabilidad del Gerente de Exportaciones y el Representante de Ventas

Internacionales dar una copia de la Hoja de Contribuciones por cliente al Asistente del
departamento, en cada Alta y/o modificacién de precios.

5. METODO

5.1 Para entrar al Sistema Oracle se debera introducir el Login y la Contrasefia requerida.
Estos datos son brindados por el Responsable del Sistema Oracle.

5.2 El Asistente del departamento debera de escoger entre los primero cuatro Menus

referidas a su Departamento (Ver Anexo 1: OPCIONES DEL SISTEMA ORACLE PARA
EXPORTACIONES).

5.3 El Asistente de exportaciones deberé escoger entre las opciones de este Menu segun o
requiera el pedido. (Ver Anexo 1A: OPCIONES DEL MENU OE_EXPORTACIONES

5.4 Para la captura de nuevos precios o modificar alguna de las listas de precios existentes el

Asistente del departamento debera utilizar la Opcién Pricing-Lists-Price List y seguir
las siguientes indicaciones:

1. En caso de modificar una lista debe buscar el No. de la lista de precios (que
es igual al No. de cliente. Este niumero es proporcionado por el Departamento
de Crédito) al cual se le cambiarén o agregaran nuevos precios

2. En caso de agregar una nueva lista de precios:

a) Escribir el nuevo nimero de la Lista de Precios (que es igual a la del No.
cliente).

b) El tipo de moneda que se esta utilizando (siempre debe ser USD).

c) La Descripcion de la Lista de Precios que es igual a la Razén Social del
Cliente.




kel

F1.MASE

i Rev. Nr: 2
GRUPO P. |. MABE, S.A. INSTRUCCION No.: Fecha de rev -
DEC. V. IN 615 002 16/3/01
N 61 Péagina: 3 de 8

Titulo. CAPTURA DE UN PEDIDO EN EL SISTEMA ORACLE

d) La Fecha en que se da alta la Lista de Precios.
e) El Término de Pago en el campo Payment Terms.

f) El Término de Venta en el campo Freight Terms, de acuerdo a lo
establecido en el Procedimiento 03 DG GPI 615 001.

g) La Clave del Producto en la columna de ltems.

h) El Precio de cada producto en la columna List Price.

Para ambos casos (1 y 2) el Asistente debe guardar los cambios para poder
capturar el pedido con los mismos. En el caso de una nueva Lista el Asistente
debe notificarle al Departamento de Crédito para que la relacione con el
respectivo Cliente y este departamento debera realizar dicha relacion a mas
tardar 1 dia habil después de que le ha sido solicitada.

(Ver Anexo 2: MENU PRICING-LISTS-PRICE LIST)

5.5 El Asistente del Departamento una vez capturada la Lista de precios deberé capturar el

pedido de exportaciones en la opcion ORDERS, RETURNS conforme a las siguientes
indicaciones:

551 Antes que el Asistente comience a capturar el pedido, el Coordinador
Administrativo debe obtener el pedido del Sistema mediante los siguientes pasos:

1. Debe entrar al Sistema Oracle.
2.
3. En la Parte del Customer Number escribir el No. del cliente y en la parte del PO

Escoger la Opcién Orders, Returns

Number escribir la palabra BASE )
En la siguiente pantalla debe escoger la opcién Copy (Ver Anexo 3: OPCION
COPY) de ahi aparece otra pantalla en la cual debe colocar el cursor en la parte
COPY TO ORDER Yy escoger la opcién Type y de ahi apretar la tecla F9 y
escoger la Opcion Export_Pedido (Ver Anexo 3%: OPCION COPY) una vez
escogida esa opcion debe oprimir la tecla COPY y obtener el No. de Pedido por
parte del sistema .

Una vez que el Coordinador obtuvo el No. de pedido por parte del Sistema,
debe anotarlo en el Programa de Cargas y en el pedido enviado por el cliente y
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colocarlo en el Félder de Pedidos de Exportaciones por capturar para que el
Asistente programe semanalmente su captura.

5.5.2 Una vez que el Asistente tiene el No. del Pedido generado por el Sistema Oracle,
procede a la captura del pedido en el Sistema de acuerdo a las siguientes indicaciones:

1. Debe entrar al Sistema Oracle
2.
3. En la parte del ORDER NUMBER debe colocar el No. de pedido generado por

Escoger el Menu Orders, Returns

el Sistema y oprimir la techa Find.

Aparecera la primera pantalla con el mend MAIN, por lo que debera anotar
solamente la Orden de compra colocando en el campo PO Number el No. de
pedido del cliente o el que el Asistente cree conveniente

(Ver Anexo 4: MENU MAIN).

Después debe pasar a la segunda pantalla en la cual aparece el ment PRICING

en la cual se deben anotar los datos referentes a los precios escogiendo los
siguientes comandos:

a. Type (Elegir User)

b. Tipo de Cambio dentro del campo Rate (Preguntandole al Departamento de
Tesoreria esta informacion todos los dias)
(Ver Anexo 5: MENU PRICING).

En la tercera pantalla SHIPPING del Sistema se debera anotar los datos
referentes al producto (Parte Inferior) de acuerdo a las siguientes instrucciones:

a. El Asistente debe entrar a la Red de Mabesa y entrar al archivo compartido
del Coordinador Administrativo y escoger el archivo PEDIDOS
EXPORTACIONES 2001 del programa Exel (Ver Anexo 6: Archivo
Compartidos) y abrirlo sin Macros.

b. El Asistente debe a su vez abrir un Libro Nuevo en Excel y abrir el Archivo
Captura de Pedidos sin Macros que se encuentra en su Unidad C://Mis
documentos/Clientes/Captura de Pedidods.xI

c. Abierto los archivos y el Libro Nuevo de Excel, el Asistente debe seleccionar
del archivo PEDIDOS EXPORTACIONES 2001 las columnas C, E vy la
correspondiente al pedido que debe quedar capturado en el Sistema Oracle
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f.

(Ver Anexo 7: SELECCION DE PEDIDOS DE EXPORTACION PARA
CAPTURARSE EN EL SISTEMA ORACLE), y debe copiarlos en el Libro
Nuevo de Exel. Una vez copiado, debe abrir la columna B(Clave de

productos con 10 digitos) y eliminar la columna A (clave de productos con 9
digitos).

El Asistente debe eliminar todos aquellas filas en las que no hay cantidades
especificas de producto y una vez que las ha eliminado, debe copiar al
archivo CAPTURA DE PEDIDOS las claves que se encuentran en la
columna B del Libro Nuevo de Excel en la Columna ITEM del archivo
CAPTURA DE PEDIDOS y la columna C del Libro Nuevo de Excel en la
columna Quantity del archivo CAPTURA DE PEDIDOS.

Copiadas las columnas en el archivo CAPTURA DE PEDIDQOS, el Asistente
debe seleccionar de este archivo solo el contenido sin titulos de las
columnas que lo forman las cuales se copiaran al Sistema Oracle a través
de una Macro que el Asistente debe escoger del Menu Herramientas en la

Opcién SEND ROWS TO ORACLE. (Ver Anexo 8: ARCHIVO CAPTURA
DE PEDIDOS).

Antes de que el Asistente corra la Macro, debe cerciorarse que el cursor se
encuentre en la Pantalla Shipping del Sistema Oracle en el primer renglon
de la parte Inferior de esta pantalla, por lo que una vez que se encuentre el

cursor en este sitio el Asistente podra correr la Macro sin ningun
inconveniente.

7. Capturado el Pedido, el Asistente debe colocar en la Parte Superior de la
Pantalla Shipping los siguientes datos:

a. Fecha de Carga en el campo Request Date (dentro del comando LIST
OF VALUE o el botén F9).

b. Instrucciones de Embarque que se escriben en el campo Shipping
Instructions y en el cual se deben escribir los siguiente datos: ( Elegir el
icono de EDIT para agregar los datos).

Para fines de carga debera llenar las siguientes datos:

Fecha de Carga
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Indicar si lleva Solicitud de inspeccion (segun el cliente)
Cantidad de muestras y Material Promocional (si se requiere)
Cantidad y tipos de camiones y/o contenedores
Linea Naviera o Transportista

Para fines de Facturacion debera incluir

Término de Venta

La Leyenda que indique a Trafico que debe incluir el No. De Camién y/o
Contenedor. (“Contenedor No,”)

(Ver Anexo 9: MENU SHIPPING ).

8. Capturado el Pedido el Asistente debe de revisar guardar el pedido y generar su
pro forma de la siguiente manera:

a. El Asistente debe cerrar el pedido y regresar a la Segunda pantalla del

Sistema Oracle y escoger la Opciéon Reports (Ver Anexo 12: OPCIONES
DEL SITEMA ORACLE PARA EXPORTACIONES)

b. Aparece una pantalla en la cual debe colocar el cursor el parte superior

de la misma y oprimir la tecla F9 para que seleccione la opcién
PROFORMA DE EXPORTACIONES en la cual debera anotar los datos
del Tipo de Pedido y No. de pedido al cual se le hara la pro forma. (Ver
Anexo 9: DATOS PARA UNA PROFORMA DE EPXORTACION).

. El Asistente debe revisar la pro forma conforme al pedido enviado por el

cliente y si no hay ningun correccién el Asistente debera confirmar el
pedido en el Sistema Oracle. (Ver Anexo 10 :STATUS DE UN PEDIDO
DE EXPORTACIONES).

5.6 Capturados los pedidos, el Asistente debe colocarlos en el archivero de Clientes para que
estos sean guardador en su respectivo sitio.
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6. REFERENCIAS

No Aplica

7. ANEXOS
1. OPCIONES DEL SISTEMA ORACLE PARA EXPORTACIONES

12, OPCIONES DEL MENU OE_EXPORTACIONES
2. MENU PRICING-LISTS-PRICE LIST

3. OPCION COPY
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1. OBJETIVO

Definir los pasos para llevar a cabo la captura de un pedido de exportacién en el Sistema
Oracle.

2. ALCANCE

Aplica al Departamento de Exportaciones de P.I. MABE, S.A. de C.V.
3. TERMINOLOGIA

SISTEMA ORACLE.- Sistema Centralizado utilizado en la computadoras de P.l. MABE,
S.A DE C.V. para el control de las actividades internas de la empresa con el fin de proporcionar

una mejor organizacion en el trabajo y a la vez agilizar los trémites de obtencién y entrega de
reportes.

EXPORT PEDIDO.- Determina la caracteristica del pedido que se ingresa al Sistema
Oracle. En este caso se utiliza dicha caracteristica para el Departamento de Exportaciones

PRICING, LISTS, PRICE LIST.- Opcion utilizada del mend OE_ Exportaciones para
agregar una nueva lista de precios o para modificar alguna lista existente.

ORDERS RETURNS.- Opcion utilizada para capturar un nuevo pedido o hacerle
modificaciones a uno existente (siempre y cuando el Sistema lo permita).

4. RESPONSABILIDADES
1. Sonresponsabilidades del Asistente de Exportaciones las siguientes funciones:

1.1 Revisar que el pedido este de acuerdo con el formato establecido por el departamento
segun el Anexo 1 d la instruccién IN 615 001 FORMATO DE UN PEDIDO DE

EXPORTACIONES.

1.2 Capturar el pedido en el Sistema Oracle \\

m i
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EXO 6.4
1. OBJETIVO AN

Estandarizar los requisitos basicos que deben cubrirse en la preparacion de los
documentos respectivos para lograr asi el fiel cumplimiento de las condiciones

de la operacién, con garantia de pago mediante Carta de Crédito y el cobro de
pedidos.

ALCANCE

Aplica al Departamento de Exportaciones Y Tesoreria de P.I.MABE, S.A. de
C.V.

. TERMINOLOGIA

CARTA DE CREDITO.- Instrumento emitido por un banco a favor del
exportador a través de un Banco Corresponsal o Receptor mediante el cual
dicho banco se compromete en caso de que sea confirmada o bien notificada a
pagar al beneficiario una suma de dinero previamente establecida, a cambio de
que éste haga entrega de los documentos de embarque en un periodo de
tiempo determinado al Banco Corresponsal y/o Receptor sin discrepancias en
México. Se Conoce también como Crédito Comercial o por su denominacién en
inglés Letter of Credit. (L/C)

ORDENANTE.- Nombre que se le da al Comprador-Importador en la Carta de
Crédito. Es la persona que pone en marcha los tramites para establecer la

Carta de Crédito y se le llama Ordenante por ser quien solicita en primera
instancia la Carta de Crédito al Banco.

BENEFICIARIO.- Nombre que se le da al Vendedor-Exportador en |la Carta de
Crédito y quien recibira el pago convenido.

BANCO EMISOR.- Banco del Comprador-Importador. Es el Banco que emite o
abre la Carta de Crédito de acuerdo con las instrucciones de su cliente.

BANCO CORRESPONSAL y/o RECEPTOR.- Banco del Vendedpr-

'1% A
Exportador. Puede recibir varios nombres segun sea el caso: ~\\
d \

Elaboré: Fiorelfa Howa
Asistente de xporta
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a) NOTIFICADOR: Si unicamente avisa del crédito.
b) CONFIRMADOR: Si entrega la confirmacion del crédito a su cliente.
MODALIDADES O CLASIFICACIONES DE LAS CARTAS DE CREDITO:

a) IRREVOCABLES: Se presenta cuando el Banco Emisor se compromete en
forma total y definitiva a pagar, aceptar, negociar o cumplir con los pagos
diferidos a su vencimiento, siempre que los documentos respectivos
cumplan con todos los términos y condiciones.

b) CONFIRMADA: Constituye un compromiso de pago por parte del banco
confirmador, adicional al del banco emisor, siempre que los documentos

requeridos se hayan presentado al banco confirmador o solicitadas por el
ordenante.

c) POR SU DISPONIBILIDAD DE PAGO:

) A LA VISTA. - El beneficiario obtendra el pago correspondiente tan pronto

como presente la documentacién en orden y el banco pagador los haya
revisado a su entera satisfaccion.

1)) ACEPTACION.- Se presenta cuando las Cartas de Crédito establecen un

plazo de pago al vendedor y por lo general los plazos transcurren a partir de
las fechas consignadas en los documentos de transporte.

)  TRANSFERIBLES.- Es aquel que da derecho al beneficiario a transferir
total o parcialmente a uno a mas segundos beneficiarios.

IV)  STAND BY.- Son las Cartas de Crédito utilizadas para garantizar el pago a
un acreedor, si su deudor incumple sus obligaciones contractuales, el uUnico
requisito para que el beneficiario pueda cobrarla es el que compruebe,
normalmente con un documento certificado por un tercero, que su deudor no le
pago en su oportunidad.

SWIFT DE UNA CARTA DE CREDITO.- Término utilizado para nombrar al

documento que contiene toda la informacion y caracteristicas que debe contener
una Carta de Crédito.
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4. RESPONSABILIDAD

4.1 Es responsabilidad del cliente llenar la solicitud para abrir la Carta de
Crédito correspondiente.

4.2 Es responsabilidad del Departamento de Tesoreria recibir via Fax o e-mail,
revisar y entregar al Coordinador Administrativo de Exportaciones las
Cartas de Crédito notificadas y/o confirmadas por el Banco Emisor.

4.3 Es responsabilidad del Coordinador del Departamento que la Cartas de
Crédito vengan con las condiciones que se establecen en esta instruccion.

4.4 Es responsabilidad del Coordinador de Exportaciones notificar a la
Gerencia de Logistica la fecha en la que la mercancia debera ser
despachada para que este disponible en esa fecha.

4.5 Es responsabilidad del Asistente del Departamento controlar, revisar vy
entregar al Departamento de Tesoreria todos los documentos en las
condiciones establecidas en la Carta de Crédito salvo en aquellas
circunstancias que estén fuera de su control.

46 Es responsabilidad del Departamento de Tesoreria enviar la
documentacién al Banco para negociar la Carta de Crédito y llevar control

del pago oportuno y revisar que las comisiones sean las negociadas
inicialmente.

5. METODOLOGIA

5.1 El Asistente del Departamento debera de enviarle la informacion referente
a las caracteristicas de Apertura de una Carta de Crédito al cliente

importador via fax. Ver Anexo 1: CONDICIONES DE APERTURA EN LAS
CARTAS DE CREDITO

5.2 El Asistente de Exportaciones debera de generar la factura proforma
(cuando se requiera) y enviarla cuanto antes al cliente para que realice los

tramites de Apertura de la Carta de Crédito de acuerdo a lo mencionado en
el punto 5.1
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5.3 Una vez que El Banco Emisor revisa que las instrucciones en la Solicitud
de Apertura son correctas debe establecer el Crédito a través de un Banco
Receptor que debera ser:

BANCO NACIONAL DE MEXICO
SWIFT: BNMXMXMMPUE

5.4 El Departamento de Tesoreria debera solicitar al Banco Receptor su aviso
de confirmacién de la Carta de Crédito al Beneficiario y notificarla al
Coordinador Administrativo.

5.4.1 La aceptacién de esta confirmacién por parte del Banco Receptor se
volvera en un compromiso irrevocable, sumado al del Banco Emisor
de pagar y/o negociar y/o aceptar las letras emitidas por el
Beneficiario, siempre y cuando los documentos sean presentados en
estricto apego a los términos y condiciones de la L/C.

5.4.2 El Departamento de Tesoreria no debera aceptar Cartas de Crédito
que no sean IREVOCABLES, CONFIRMADAS puesto que no
representa ninguna garantia de pago.

5.5 Una vez que la Carta de Credito es recibida por el departamento de
Exportaciones, el Asistente del Area debera revisarla de acuerdo con los
estatutos del Anexo 1 y a los datos del Anexo 2.

5.6 El Coordinador debera verificar nuevamente los datos de la Carta de
Crédito y, en caso de haber discrepancias, debera notificar al cliente.
Debera pasar a su vez copia del swift al departamento de tesoreria y darle

seguimiento hasta que sean confirmados por Tesoreria tanto la Carta de
Crédito como los cambios.

5.6.1 Una vez que la Carta de Crédito reune las condiciones establecidas
en la presente instruccion, Asistente de Exportaciones debe
proporcionar una copia al Departamento de Tesoreria para que

apruebe su Visto Bueno y turne a Credito y Cobranza para la
autorizacion del pedido correspondiente.

5.7 El Departamento de Tesoreria debera de dar al Asistente de Exportaciones

la copia de la Carta de Crédito para que prepare los documentos
requeridos en la misma.
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7.

5.8 El Asistente del Departamento deberd de avisar al Departamento de

Trafico que no facturen los pedidos que lieven Carta de Crédito hasta que
la informacion requerida en la misma este completa.

5.9 Una vez que el Asistente de Exportaciones tiene en su poder toda la
documentacion de la Carta de Crédito debe ordenarla, revisarla vy
entregarla al Departamento de Tesoreria solicitandole firme la copia de

recepcion de los documentos. Ver Anexo 2. ENTREGA DE CARTAS DE
CREDITO AL DEPARTAMENTO DE TESORERIA.

5.10 Una vez aprobada la documentacion, el Asistente debe darle toda la
documentacion al Departamento de Tesoreria y solicitandole firma la copia

de recepcion de los documentos. Ver Anexo 2: ENTREGA DE CARTAS
DE CREDITO AL DEPARTAMENTO DE TRESORERIA.

511 El Departamento de Tesoreria debera revisar la informacién y en
caso de no encontrar discrepancias debera presentaria al banco a mas
tardar 1 dias habiles después de haberla recibido. Si encontrara algun
error, este departamento debera notificar y devolver los documentos al
Asistente de Exportaciones para que realice las modificaciones necesarias
con el fin de evitar discrepancias. Dichas modificaciones deberan de
obtenerse a mas tardar 2 dias habiles después de haberlas recibido,

vigilando no rebasar la fecha limite para entrega de documentos
establecida en la L/C.

512 El Asistente de Exportaciones debera de estar en continuo contacto

con el Departamento de Tesoreria para verificar la entrega de documentos
al Banco Receptor.

. REFERENCIAS

No Aplica
ANEXOS

1. CONDICIONES DE APERTURA EN LAS CARTAS DE CREDITO

2. ENTREGA DE CARTAS DE CREDITO AL DEPARTAMENTO DE
TESORERIA.
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6. REFERENCIAS
No Aplica

7. ANEXOS

1. CONDICIONES DE APERTURA EN LAS CARTAS DE CREDITO

2. ENTREGA DE CARTAS DE CREDITO AL DEPARTAMENTO DE

TESORERIA.

8. INVOLUCRADOS

NOMBRE

Lic. Esteban de la Parra
Ing. Paul Campos

Ing. Juan Pellegrin

Lic. Roberto Rivera

Ing. Oscar Collado

Lic. Fiorella Howden

Enrique Flores

PUESTO FIRMA j
h

Gerente de Tesoreria

Gerente de Exportaciones \ C
Gerente de Trafico / g‘ _

Representante Internac. Ventas QM, 7

Coordinador Admon de Expo.
Asistente de Exportaciones

Gestor de Exportaciones
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ANEXO 1 .
Instruccidén: IN 615 003 CARTAS DE CREDITO

CONDICIONES DE APERTURA DE LAS CARTAS DE CREDITO

El cliente debera seguir las siguientes instrucciones al momento de abrir una Carta
de Crédito a favor de Productos internacionales Mabe, S.A. de C.V.

1) Debera evitar la participacién de Bancos intermediarios en U.S. A, ya

que lo anterior demora la recepcion de los documentos y encarece la
operacion.

2) Documentos con fecha anterior a la Carta de Crédito son aceptados.
3) La fecha limite para presentacion de documentos al Banco debera ser
al menos 15 dias después de la fecha estimado de salida del buque,

que serd acordada con el Coordinador de Exportaciones.

4) El compromiso de Pago debe ser: Irrevocable y Confirmada.

5) El Banco Beneficiario debera ser:

Banco Nacional de México
Swift Address: BNMXMXMMPUE

6) El Beneficiarioo PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE
C.v.

Av. San Pablo Xochimehuacan No. 7213 col. La Loma. Puebla, Pue.
Meéxico. 72230.

7) El importe tanto en délares como en cajas debera indicar una tolerancia
de al menos 10% +/-.

8) La Fecha de Vencimiento de |la Carta de Crédito debe ser a 90 dias de
su establecimiento.

9) El cliente debe enviar por fax a Mabesa el Swift completo de la Carta
de Crédito a mas tardar 5 dias habile después de su establecimiento y
confirmar su recepcion.




10)Los Embarque Parciales se dan segun el acuerdo.
11)En el caso de Transbordos también se dan segun el acuerdo.

12)La Descripcién de la mercancia debe decir: “PANAL DESECHABLE
PARA BEBE Y/O PROTECTOR DE ADULTO.

13)En'el caso de las Cartas de Crédito a través de Bancos Chilenos
debera solicitar se utilice el Convenio de pagos entre México y Chile

14)Otros paises deberan considerar comisiones dentro de su pais por
cuenta del Ordenante.

15)Debe de indicar:
“Documentos vencidos son aceptados”
“Utilizar el convenio de pagos entre México y Chile”

16) Términos de Venta: Segun Acuerdo

17)Puerto de Embarque: Desde cualquier puerto Mexicano.




ANEXO 2 IN 615 003 CARTAS DE CREDITO

! ASISTENTE DE EXPORTACIONES
Mahesa .

[]
les MAHESA de LV

ENTREGA DE CARTAS DE CREDITQ AL
DEPARTAMENTO DE TESORERIA

viernes 25 de febrero de 2000

Adjunto a la presente encontrards la documentacion de exportacion correspondiente a:

CLIENTE: PRIVATE BRANDS, LTDA.

L/C# : 3095000104

FACTURA (S): 35110

LISTA DE EMPAQUE: Si 1 ORIGINAL/2 COPIAS

BILL OF LADING Si JUEGO COMPLETO / 2 Copias

C. DE ORIGEN: st

Fotografia: NO

OTROS:

BUQUE SALIDA/LLEGADA: AZTECA 8/12/99-19/12/99

Sin mas por el momento, agradezco de antemano tu atencién.

Atentamente.

Fiorella Howden
Asistente de Exportaciones
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1. OBJETIVO

ANEXO 6.5

Enviar oportunamente la documentacion necesaria al Agente Aduanal con
el fin de que realice la Documentacién ante Lineas Navieras y el Despacho
Aduanal de los camiones y/o contenedores ante la Aduana de cada Estado

en la Republica Mexicana.

2. ALCANCE

Aplica al Departamento de Exportaciones.

3. TERMINOLOGIA
No Aplica

4. REPONSABILIDADES

4.1 Es responsabilidad del Asistente del departamento controlar, organizar y

enviar todos los documentos necesarios al A. A.

4.2 Es responsabilidad del

departamento de

trafico entregar

toda

la

documentacién completa de un pedido de exportaciones al Asistente de

Exportaciones.

5. METODO

5.1 EI Asistente del departamento debe recoger antes de las 10:00 a.m. al dia
siguiente de la carga de un pedido de exportaciones la documentacion

correspondiente al mismo en el Area de Tréfico.

5.2 El Asistente de exportaciones debe proporcionarle al Agente Aduanal los

siguientes documentos para efectos de documentacién y despacho aduanal
de los camiones y los contenedores:

1. Carta de Instrucciones

2. Fa;bamﬁomercia!

» ¥
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5.3 El

3.

4.

5.

Carta Factura
Lista de Empaque
Listado de Panal por Talla

Asistente del Departamento debe obtener la Lista de Empaque del

Sistema Oracle de la siguiente manera con el fin de que el Agente Aduanal
pueda documentar los contenedores ante la linea naviera y esta
documentacién debe estar un dia después de la fecha de carga:

1.

2.

Debe de utilizar el menid REPORTS para obtener el reporte deseado.
Escoger la orden PACK SLIP CUSTOMIZADO
Anotar el No. de Batch y pedido correspondientes

Dar la orden de Submit (Ver Anexo 1: Opcién Pack Slip Customizado
del Menu Reports)

Ir al Menu Herramientas y escoger VIEW MY REQUESTS

Ir a Reports.

. Dar el Formato requerido y el orden a la Lista de Empaque (Escoger la

Fuente Courier New y la hoja en posicién horizontal)

Imprimir la Lista de Empaque do veces (segun el cliente). (Ver Anexo 2:
Lista de Empaque)

5.4 El Asistente del Departamento debe obtener el Listado de pafal por talla del

Sistema Oracle de la siguiente manera con el fin de que el Agente Aduanal
realice el Despacho Aduanal del camién y/o contenedor declarando
correctamente las cantidades de piezas de la mercancia temporal y definitiva

en el Pedimento de Exportacién. Este debe hacerlo a mas tardar dos dias
antes de la salida del buque:

1.

2.

3.

Debe utilizar el Mend REPORTS.

Escoger la orden LISTADO DE PANAL (por talla).

Anotar el No. de la Factura.
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5.5

5.6

5.7

4. Seguir los mismos los pasos 6,7,8 de la Lista de Empaque solo que solo
se imprime una sola vez. (Ver Anexo 3: Opcién Listado de Paiial por
Talla y Anexo 3? Listado de Paiial por Talla)

Una vez obtenidos la Lista de Empaque y el Listado de Pafal por Talla, el
Asistente debera saber si el pedido lleva muestras y material promocional y
debera generar la Carta Factura que se encuentra en la carpeta C:/ Mis
Documentos dentro de la subcarpeta Clientes en el Archivo Carta
Factura (Este archivo se encuentra en Excel) ; de aqui el Asistente tendra
que obtener las Cartas Facturas para muestras y material promocional
segun el cliente y la carga.(Ver Anexo 4: Carta Factura)

El Asistente del Departamento debe generar la Carta de Instrucciones que
se encuentra en la carpeta C:/ Mis Documentos en la Subcarpeta Clientes
y corresponde al archivo Carta de Instrucciones conforme a la informacién
declarada en la Factura Comercial, |a Lista de Empaque vy la Carta Factura.

La Carta de Instrucciones debera contener la siguiente informacién: (Ver
Anexo 5: Carta de Instrucciones)

a) Datos Del Exportador-Vendedor
b) Datos del Importador-Comprador

c) Datos de la Aduana y el Agente Aduanal que realiza el despacho del
equipo

d) No. de contenedor/camién

e) Fecha de lilegada del camion y/o contenedor al puerto
f) Datos de la Linea Naviera y/o Transportista

g) Nombre del Buque

h) Fecha de llegada y salida del buque

i) Datos de la Mercancia:

i1) No. de Pedido, No. de Factura, Monto total Facturado, Cantidad
total de cajas y peso.
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mercancias Temporales de las Definitivas.

i2) El Asistente debera de revisar la Factura Comercial y la Carta

Factura con el fin de separar la mercancia que es considerada como
“Temporal” y la mercancia considerada como “Definitiva”.

i3) En la Carta de Instrucciones debera indicarle al Agente Aduanal cual
sera la clave del pedimento de exportaciéon para la mercancia amparada
bajo el programa PITEX y la que es bajo Régimen de Exportacion
Definitiva. (C L AV E S: J2-PITEX, A1- Exportacidon Definitiva).

i4)El Asistente debera colocar también la leyenda que identifica las

5.8 Una vez obtenida la Carta de Instrucciones, el Asistente del departamento

debe enviarle al Agente Aduanal la documentacibn del equipo
correspondiente en el siguiente orden:

5.

1° La Carta de instrucciones
2° La Factura Comercial

3° La Lista de Empaque

4° La Carta Factura

5° El Listado de Panal por Talla

9 Una vez enviada la informacion al Agente Aduanal el Asistente debera
enviarle al cliente via Fax las Facturas comerciales y una Confirmacion de
Carga de su pedido segun el Anexo 13 del punto 5.16 del Procedimiento

No. 03 DC GPI 615 002 Proceso Logistico y documental de los Pedidos
del Departamento de Exportaciones.

. REFERENCIAS

No Aplica

7. ANEXOS

LISTA DE EMPAQUE

. HERRAMIENTA DEL PACK SLIP CUSTOMIZADO
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3. LISTADO DE PANAL POR TALLA
4. CARTAFACTURA

5. CARTA DE INSTRUCCIONES

8. INVOLUCRADOS

PUESTO NOMBRE
Gerencia de Exportaciones Paul Campos D.
Gerencia de Trafico Juan Pellegrin

Representante Internac. de Ventas Roberto Rivera G.

Coordinador Admon. De Exports. Oscar Collado Z.

Asistente de Exportaciones Fiorella Howden B.

Gestor de Exportaciones Enrique Flore D.
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Lista de Empaque

ANEXO 2 IN 615 004
DOCUMENTACION ADUANAL

CASA ACOSTA & MENA, C POR A. 51415 FEB.21
SAN JUAN DE LA MAGUANA No. 1

VILLAS AGRICOLAS BOL

SANTO DOMINGO, SANTO DOMINGO O

CASA ACOSTA & MENA, C POR A.
CASA ACOSTA & MENA, C POR A.
SAN JUAN DE LA MAGUANA No. 1

VILLAS AGRICOLAS
SANTO DOMINGO, SANTO DOMINGO O Dominican Republic

Puerto de emb 17-FEB-00

Dominican Republic Shipping Point PAUL CAMPOS
T COSTA DE ORO 24-FEB~00
Orden Embarca Back © Kgs. Total
CAJA CAJA CAJA Kgs.
1 7815123260 PAQAL BEBE DRY & HAPPY PREMIUM UNISEX T2 6/32's 250 250 0 7.68 1920
2 7815132660 PAQAL. BEBE DRY & HAPPY PREMIUM UNISEX T3 6/26'S 800 800 0 7.25 5800
3 7815142060 PAQAYL. BEBE DRY & HAPPY PREMIUM UNISEX T4 6/20'S 250 250 0 6.77 1692.5
Total : 1300 1300 0 21.7 9412.5

***End of Pack Slip***
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Productos Internacionales Mabe, S.A. de C.V ANEXO 3A IN 615 004
DOCUMENTACION ADUANAL
Listado de Pa?al por Talla
Fecha y Hora: 25~-feb-2000 03:22:12

Desglose de Pzas. por talla
Factura: 50796
Pa?al Bebe

Talla2 48000

Talla3 124800

Tallad 30000

Total Panal de Bebe 202800
Total en Pzas. 202800

FAVOR DE EMITIR PEDIMENTO DE EXPORTACION CON CLAVE J2. EN EL CAMPO DE
OBSERVACIONES SE DEBERA MENCIONAR EL NO. DE PIEZAS POR FACTURA

Para Despachar en:

BUQUE

FECHA

Pitex Pa?al Desechable: 89/038

Pitex Toalla Femenina: 96/025
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CARTA FACTURA

ANEXO 4
IN 615 004
DOCUMENTACION ADUNAL

24/02/00
CARTA FACTURA S/N
CONSIGNATARIO:
DISTRIBUIDORA CESAR GUERRERO, L S.A.
KM 7 CARRETERA SUR CONTIGUO A CRUZ ROJABELMONTE
MANAGUA, MANAGUA, NICARAGUA
CODIGO TOTAL DESCRICION PRECIO PRECIO
CAJAS UNITARIO TOTAL
DLS DLS
0113130101 5 MUESTRAS DE CHICOLASTIC U.TRIM T3 $ 21.60 | $ 108.00
0115130102 3 MUESTRAS DE CHICOLASTIC U.SEK T3 $ 21601 $ 108.00
IMPORTE TOTAL $ 216.00
CANTIDAD DE CAJAS:
PESO NETO / KG:
PESO BRUTO / KG:
s/m SIN

DECLARAMOS BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD QUE LA PRESENTE MERCANCIA SE ENVIA UNICAMENTE
EN CALIDAD DE MATERIAL PROMOCIONAL Y QUE SU VALOR ES UNICAMENTE PARA EFECTOS DE ADUANA.

FIRMA

LIC. FIORELLA HOWDEN BAGATELLA
ASISTENTE DE EXPORTACIONES

PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DEC.V.

AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN No. 7213 COL.LALOMA. C.P.72230 PUEBLA, PUE. MEXICO.

TEL (52°2) 223-61-55
FAX 220-36-43
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CARTA DE INSTRUCCIONES

Para exportacidn de Mercancias en la Aduana Interior / Maritima

|DATOS DEL VENDEDOR-EXPORTADOR

Fecha:

03 bG 61 615 002

Nombre del Exportador:
Direccién Fiscal:

Ciudad: PUEBLA

R.F.C: PIM-810710-R32

No. Programa (PITEX): 89/037

PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A DE C.V
AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN No. 7213 COL. LA LOMA

Estado: PUEBLA

|DATOS DEL COMPRADOR-IMPORTADOR

Pais: MEXICO

Nombre del Comprador:
Direccidn Fiscal:
Ciudad:

Cliente No.

Estado:

| DATOS DEL AGENTE ADUANAL

Pais:

Aduana de:
Agente Aduanal :

DATOS DE LA LINEA NAVIERA ] TRANSPORTISTA |

Nombre de la Linea Transportista y/o haviera:
Camién y/o contenedor:

Bugue:

Fecha de Salida:

Flete pagado por:

Fecha de llegada del contenedor al puerto:

Fecha de Liegada:

Tipo de Flete:

| DATOS DE LA MERCANCIA

No. De Pedido:

No. De Factura (s):

Valor CIP en ddlares de la Factura:
Flete Total:

Seguro Totai:

Valor DAF en ddlares de la Factura:
Cantidad de cajas de la Factura:

Fecha de la Factura:
Peso Bruto de la Factura:

Descripcidn:

Valor CIP en délares del pafial de bebé:
valor DAF en délares del pafial de bebé:
Valor en délares de las muestras

Valor Total J2 U.S.A. Délares:

Cantidad de bultos y tipo del pafial de bebé::
Cantidad de bultos y tipo de Muestras:

Peso Bruto J2:

Peso Bruto de las Muestras:

Cajas
Cajas

Cantidad Total de bultos:

VME:

Kgs.
Kgs.

Cajas Peso Bruto Total J2:

Kgs.

Flete

VALOR COMERCIAL:

Seguro

CLAVE:

J2

Descripcién:

valor CIP en délares mercancia Al:
Valor DAF en délares mercancia Al:
Valor en délares del material promocional:

Valor Total A1 U.S.A. Délares:
Cantidad de bultos y tipo mercancia Al:

Cantidad de bultes y tipo material promocional:

Pesa Bruto mercancia Al:

Peso de material promocional:

Cajas DIFERENCIA POR 1 CENTAVO.

Cajas

Cantidad Total de bultos:

VME:

kgs.

kgs.

Kgs.

Cajas Peso Bruto Total Al:

Flete

VALOR COMERCIAL:

Seguro

CLAVE:

Al

TOTALES

PESO KGS.

SI HAY MATERIAS PRIMAS A SER DESCARGADAS
BAJO PITEX, SE DEBERA EMITIR EL PEDIMENTO DE
EXPORTACION CON CLAVE J2. Y PARA EL CASO DE
MERCANCIAS ESPECIFICAS (PANAL DE ADULTO,
TOALLAS FEMENINAS, CALZON ENTRENADOR,
TOALLITAS HUMEDAS E ISOPOS), MATERIAL
PROMOCIONAL, MATERIAL POP(IMPRESOS) SE
DEBERA EMITIR OTRO PEDIMENTO DE
EXPORTACION CON CLAVE A1.

ATENTAMENTE

.

istamte ds Eprosimsionas
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ANEXO 6.6

1. OBJETIVO

Definir los paso para elaborar, controlar y enviar Certificados de Origen.
2. ALCANCE

Aplica al Departamento de Exportaciones.
3. TERMINOLOGIA

CERTIFICADO DE ORIGEN.- Documento que se emite con el fin de confirmar el Origen

de una mercancia.
4. RESPONSABILIDADES

4.1 El Gestor de Exportaciones es responsable de las siguientes actividades:.

41.1 Elaborar, llevar, entregar y recoger los Certificados de Origen ante SECOFI y
darselos a la Asistente de Exportaciones.
4.2 El| Asistente del Departamento es responsable del Control y envio de los
Certificados de Origen a los clientes.

5. METODO

5.1 El Asistente del Departamento debe colocar las facturas o copias de las mismas en
la carpeta para la elaboracion de Certificados de Origen.

5.2 El Gestor de Exportaciones debe revisar diariamente dicha Carpeta e informarse a
través del Asistente del Departamento acerca de los pedidos que requieren mayor
prontitud en la elaboracion de los Certificados de origen.

5.3 El Gestor de Exportaciones debe tener en su poder antes de elgboray el Certificado
de Origen los siguientes documentos:

N N
Fecha de emision: | Autoriz6: Pau
es 09 02 2000 Gerente C ati de
ExportacionesiV A\
Revision: 7 1\
Fecha: 7 /
Pags. afectadas 4
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L.

FORMATO DE UN ANEXO ESTADISTICO (Proporcionado por SECOFI)

2. FORMATO DE UN CERTIFICADO DE ORIGEN DEPENDIENDO EL PAIS.

(Proporcionado por SECOFI)

Los dos primeros formatos se encuentran en la computadora del Gestor en

los archivos “ANEXO ESTADISTICO” en Microsoft Word y “CERTIF. DE ORIGEN” en
Microsoft Excel.

5.4 EIl Gestor de exportaciones debe conocer los tipos de Certificados dependiendo los
Tratados del Libre Comercio y los paises a los que se exporta, por lo tanto, la
clasificacién de los Certificados es la siguiente:

V.

Para Venezuela y Colombia: Se utiliza el Formato que dice TRATADO DE
LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS

MEXICANOS, LA REPUBLICA DE COLOMBIA Y LA REPUBLICA DE
VENEZUELA.

Para Cuba, Egipto, Perd, Ecuador. se utiliza el C.O. que dice
CERTIFICACION DE ORIGEN DE ARTICULOS MEXICANOS

Para Argentina y Brasil: se utiliza un C.O. conocido como CERTIFICADO
ALADI (ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION) este

Certificado se tiene que elaborar a maquina porque corresponden a 7 hojas
de diferente color.

Para Chile y Bolivia: Se utiliza el Certificado que dice TRATADO DE LIBRE
COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS
Y LA REPUBLICA DE CHILE 6 BOLIVIA (Segun sea el caso). El Gestor

de exportaciones puede generar este certificado sin requerir la aprobacion
de SECOFI.

5.5 EIl Gestor de Exportaciones debe llenar los 16 campos del Anexo Estadistico con el
fin de utilizar dichos datos en la elaboracion de los Certificados de Origen. Los
campos a llenar son los siguientes:

1. Nombre de la empresa exportadora

Elabor6: Fiorella Howden Fecha de emision: | Autoriz6: Paul Campos

Asistente de Exportaciones 09 02 2000 Gerente  Corporativo  de
Exportaciones

Revision:

Fecha:

Pags. afectadas
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Domicilio de la misma
Teléfono

Fax

Nombre del destinatario
Domicilio

Pais

Ciudad

© © N O o A~ 0D

Numero de orden se coloca el numero 1

10.NUmero y Fechas de Facturas

11.Fraccién arancelaria de Exportacion: 48.18.40
12.Fraccién arancelaria Naladi o Naladisa ( no se llena)
13. Unidad de medida (cajas)

14. Cantidad (la cantidad de cajas totales de acuerdo a la factura)
15.Valor en dblares (valor de la factura)

16. Descripcién de la Mercancia ( pafales desechables)
finalizando con:

DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL
NOMBRE

CARGO EN LA EMPRESA

DOMICILIO

TELEFONO

FAX

LUGAR Y FECHA ( PUEBLA, PUE DIA, MES Y ANO)
FIRMA DEL REPRESENTANTE LEGAL

Exportaciones

Elaboro: Fiorella Howden Fecha de emisidn: | Autorizé: Paul Campos
Asistente de Exportaciones 09 02 2000 Gerente Corporativo de

Revision:

Fecha:

Pags. afectadas
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5.5.1 Es importante que el Gestor revise que los Datos del Anexo coincidan con los
del Certificado de Origen, de lo contrario no seré aprobado por SECOFI.

5.6 El Gestor de Exportaciones debe llenar 9 campos en los Certificados de Origen, los
cuales son:

Nombre y Direccidén de la empresa exportadora
Nombre y Direccidn del consignatario

Numero de orden ( se pone el numero 1)
Descripcion de la Mercancia ( pafales desechables)

Cantidad y Unidad de medida (numero de cajas totales de la factura)

o o A~ w b=

Valor en moneda nacional ( se convierten los Délares de la factura a

pesos segun el tipo de cambio al dia de la facturacion)
Numero de factura y fecha

~

8. Lugar fecha y sello de la autoridad que certifica ( no se llena)

9. Lugar y fecha sello de la empresa y firma de Autorizacion ( se sella se firma )

56.1 Para el Caso de Venezuela y Colombia el Gestor del Departamento debe
llenar 11 campos que son:

1. Nombre y domicilio del exportador y RFC de la empresa

2. Nombre y domicilio del productor y RFC de la empresa ( se escribe la palabra
“mismos”)

3. Nombre y domicilio del importador y RFC de la empresa ( en RFC se debe escribir
“desconocido”)

4. Numero y Fecha de Factura

5. Clasificacion Arancelaria ( se escribe 48.18.40)

. Descripcion de los bienes ( se escribe la cantidad de cajas totales y la palabra “pafales
desechables”)

Elaboré: Fiorella Howden Fecha de emisién: | Autorizé: Paul Campos

Asistente de Exportaciones 09 02 2000 Gerente Corporativo  de
' Exportaciones

Revisién:

Fecha:
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7. Criterio para trato Preferencial ( se escribe la letra “C")

8. Valor de contenido regional (se escribe la palabra “NO")

9. Otras instancias ( se escribe la palabra “NO”)

10. Se coloca el numero 1

11. Observaciones ( no se llena)

El Certificado debe ser terminado de la siguiente manera:

FIRMA ( firma el que elabora el certificado o la firma del gerente)

NOMBRE ( se coloca el nombre del gerente de exportaciones)

FECHA (la fecha de elaboracién del certificado)

EMPRESA ( el nombre de la empresa exportadora)

CARGO ( se escribe “Director de Comercializacion Internacional”)

TELEFONO

FAX

5.6.2 El Gestor de exportaciones debe llenar el Certificado ALADI de la siguiente

manera:

o~ w N =

DE CAJAS)

Pais Exportador : MEXICO

Pais Importador: (Debe escribirse Brasil / Argentina)
Numero de Orden: (Se escribe 1)
NALADI (Se debe escribir la Fraccion NALADI del Producto a Exportar)

Descripcién de las mercaderias (PANALES DESECHABLES Y NUMERO

6. Declaracién de Origen (Se debe colocar el NUmero de Facturas)

Elaboré: Fiorella Howden
Asistente de Exportaciones

Fecha de emision:

09 02 2000

Exportaciones

Autorizé: Paul Campos
Gerente Corporativo de

Revision:

Fecha:

Pags. afectadas
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7. Numero de Orden (Se debe escribir 1)

8. Normas ( Se debe escribir “RESOLUCION 78 CAP i. ART: 1°. INC. C.)

9. Fecha (Se escribe la fecha de elaboracién del Certificado)

10.Razén Social, Selio y Firma del Exportador o Productor (Se debe escribir
el Nombre de la Empresa, se sella y se firma)

11. Certificacion de Origen (Se debe escribir las fechas de elaboracion del
Certificado en Letra)
5.6.3 EIl Gestor del departamento debe llenar los Certificados de Origen de Chile y
Bolivia de igual forma como se llenan los de Venezuela y Colombia.

5.7 Una vez elaborados los Certificados de Origen dependiendo el pais, el Gestor de
Exportaciones debe armar el juego correspondiente en el siguiente orden:

1. Anexo Estadistico
2. Certificado de Origen
3. Copia de la Factura Comercial
Todos los documentos deben ir sellados y firmados.

5.8 El Gestor de Exportaciones debe llevar todos los documentos a la Secretaria de

Comercio y Fomento Industrial (SECOFI) en donde los entregara en ventanilla o
Recepcion de Documentos.

5.8.1 EIl Gestor del departamento debe recibir de SECOFI como comprobante de
entrega un recibo en donde se anota el Tramite , la Fecha de entrega y el
Responsable del Tramite.

5.9 El Gestor de Exportaciones debe recoger los Certificados en SECOFI dos dias
después de haberlos llevado.

5.10Una vez que los Certificados fueron aprobados y recogidos, el Gestor del
Departamento debera conservar una copia de los mismos para el Archivo del

Elaboré: Fiorella Howden Fecha de emision: | Autorizd: Paul Campos

Asistente de Exportaciones 09 02 2000 Gerente Corporativo de
Exportaciones

Revision:

Fecha:

Pags. afectadas
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Departamento y entregarle los originales al Asistente de Exportaciones para su

envio al cliente.

5.11 El Asistente del Departamento debera de enviarle al cliente el Certificado de Origen

junto con la Factura Original, La Lista de Empaque y una carta notificandole la
Fecha en que llegara su mercancia.

6. REFERENCIAS
No Aplica
7. ANEXOS

ANEXO ESTADISTICO

o M 0 b =

RECIBO SECOFI

8. INVOLUCRADOS

PUESTO

Representante Internac. de Ventas Roberto Rivera G.

Coordinador Admon. De Exports. Oscar Collado Z.

CERTIFICADO DE ORIGEN ALADI
CERTIFICADO DE ORIGEN G3
CERTIFICADO DE ORIGEN CHILE

NOMBRE

Gerencia de Exportaciones Paul Campos D.

Elaboré: Fiorella Howden
Asistente de Exportaciones

Fecha de emision: | Autoriz6: Paul Campos

09 02 2000

Gerente Corporativo
Exportaciones

de

Revision;

Fecha:
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Asistente de Exportaciones

Gestor de Exportaciones

Fiorella Howden B.

Enrique Flore D.

Elaboré: Fiorella Howden

Fecha de emisién:

Autoriz6: Paul Campos

Asistente de Exportaciones 09 02 2000 Gerente  Corporativo  de
Exportaciones

Revisién:

Fecha: L
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DIRECCION GENERAL DE SERVICIOS
==== AL COMERCIO EXTERIOR
SECUF

PR ANEXO ESTADISTICO PARA OBTENER

. UN CERTIFICADO DE ORIGEN

CERTIFICADO N°:

no sera rio llenar los campos marcados con un asterisco (%)

Antes de fienar eata forma leafas r.ommsn:loms nsmrﬂes al reverso
En caso de contar con la
Marque con una “x" et tipo de cortmndo solicitado

(NOmero de folic de su cuestionario autorizado 1/ )

ALADI |___] CHILE D S.G.P. D CUESTIONARIO N°:
BOLIVIA [:] G3 IZ] otRos [ | |

lPI i m| |8I 1 0] 711 OIRlsl 2‘ |
REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES

I DATOS DEL EXPORTADOR

"YNombre de la Empresa:  PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE SA DE CV

2) Domicikio AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN
7213 LA LOMA 72230
Numero y/o letra Colonia Codigo Postal
PUEBLA PUEBLA
Ciudad, Municipio o Delegacién Entidad Federativa
3) Teléfono: 22 223 61 55 4) Fax: 22 220 36 43

] DATOS DEL DESTINATARIO

_(Conforme alo declarado en su factura)

) Nombre: CORPORACION CONMAX C.A.
8 Domiciio URBANIZACION CIUDAD JARDIN CALLE 2-6-C NO. 13-82-24
7ypais VENEZUELA 8) Ciudad CAGUA EDO. ARAGUA
m DATOS DE LA MERCANCIA
9) Nimero | 10) Numero y fechas de 11) Fraccidn 12) Fraccion | 13) Unidad 14) Cantidad 15) Valor en (ddlares) 16) Descripcion de la mercancia
de orden factura(s) 2/ :mr:‘e;::\'ban de :’:E:glaga g«lz medida
(éﬁ\.) 3 NIALADISA
4,
1 30190 48.18.40 KGS 5,249 6,666.23 PANALES DESECHABLES
30217 4,648 5,902.96
TODAS DEL
3/11/99
9,897 12,569.19 | USD.
v DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL
Nombre: LIC. RUBEN FERNANDO MADERO GONZALEZ
Cargoenlaempresa  RECTOR COMERCIAL
Domiciio AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN # 7213 LA LOMA 72230
Teléfono 22 223 61 60 Fac. 22 220 36 43

Manifiesto bajo protesta de decir verdad, que los datos asentados en la presente solicitud son ciertos y verificables en cualquier
momento por las autoridades competentes.

PUEBLA, PUE. 8 DE OCTUBRE DE 1999

Lugar y fecha Firma del Repr ite Legal

Pagina1de 2 SECOFI-03-017-1
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CERTIFICADO DE ORIGEN

ASOCIACION LATINOAMERICANA DE INTEGRACION
ASSOCIACAO LATINO-AMERICANA DE INTEGRACAO

PAIS EXPORTADOR: ESTADOS UNIDOS MEXICANOS PAIS IMPORTADOR.......... BRASIL................
No. De
O?:;n NALADI DENOMINACION DE LAS MERCADERIAS
1 4821.0.08 PANALES DESECHABLES (1,258 CAJAS)

DECLARACION DE ORIGEN
DECLARAMOS que las mercaderias indicadas en el presente formulario, correspondientes a la Factura Comercial

No. ... 50383 .... cumplen con lo establecido en las normas de origen del Acuerdo (2) ..... PARA4 ... de conformidad
con el siguiente desglose:
No. De
Orden NORMAS (3)
1 RESOLUCION 252 ( TEXTO CONSOLIDADO Y ORDENADO DE LA RESOLUCION

78 Y CONCORDANTES ) CAPITULO |, ARTICULO 1°, INCISO "C"

Fecha ...... 25 | FEBRERO / 2000
Razén social, sello y firma de exportador o productor: PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE SA DE CV

CERTIFICACION DE ORIGEN

Certifico la veracidad de la presente declaracion, que sello y firmo en la ciudad de PUEBLA, PUE. MEXICO
alos . VEINTICINCO DIAS DEL MES DE FEBRERO DEL DOS MIL

Nombre , sello y firma Entidad Certificadora

Notas: (1) Esta Columna indica el orden en que se individualizan las mercaderias comprendidas en el presente certificado
En caso de ser insuficiente, se continuara la indivudualizacién de las mercaderias en ejemplares suplementarios de este
certificado, numerados correlativamente.

(2) Especificar si se trata de un Acuerdo de alcance regional o de alcance parcial, indicando niimero de registro.

(3) En esta columna se identificara la norma de origen con que cumple cada mercaderia individualizada por su niumero de orden
El formulario no podra presentar raspaduras, tachaduras o enmendaduras.

IN615005 ANEXD 2




TRATADO DE LIBERE COMERCIO CELEBRADO ENTRE
LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS, LA REPUBLICA DE COLOMBIA
Y LA REPUBLICA DE VENEZUELA

CERTIFICADO DE ORIGEN

(Instrucciones al Reverso)

lenar a maquina o con letra de imprenta o molde. Este documento no sera valido si presenta alguna raspadura, tachadura o enmendadura.

. Nombre y domicilio del exportador.
'RODUCTOS INTERNACIONALES MABE SA DE CV
\V. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN # 7213

2. Nombre y domicilio del Productor. 3. Nombre y domicilio del Importador.

DISTRIBUIDORA TEXTURAS, C.A.

MISMOS ZONA IND. MUNICIPAL NORTE FINAL
OL. LA LOMA PUEBLA, PUE 72230 AV. NORTE- SUR NO. 3, VALENCIA EDO. DE
CARABOBO, VENEZUELA.

limero de registro Fiscal: PIM 810710 R-32 Niimero de registro Fiscal: PIM 810710 R-32 Numero de registro Fiscal: DESCONOCIDO
~-NdGmero y 6.-Clasificacién 6.- Descripcion de (los) bien(es) 7.- Criterio para | 8.-Valor de 9.- otras
scha de arancelaria trato contenido instancias
actura preferencial Regional

40316

40371

40372
TODAS DEL

30/12/1999 48.18.40 2,376 CAJAS DE PANALES DESECHABLES “c" NO NO

0.-Declaro bajo protesta de decir verdad que:

La informacién contenida en este documento es verdadera y exacta y me hago responsable de comprobar lo aqui declarado. Estoy consciente que seré responsable por cualquier declaracién
alsa u omisidn hecha en o relacionada con el presente documento.

Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respaiden el contenido del presente certificado, asi como a notificar por escrito a todas las
ersonas a quienes haya entregado el presente certificado, de cualquier cambio que pudiera afectar la exactitud o validez del mismo.

Los bhienes son originarios y plen con los requisi

que [es son aplicables conforme al Tratado de Libre Comercio celebrado entre los Estados Unidos Mexicanos y la Republica de

olombia y ta Republica de Venezuela, y no han sido objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operacién fuera de los territorios de las Partes, salvo en los casos permitidos en el
rticulo 6-12 del Tratado.

iste certificado se compone de 1 hojas, incluyendo todos sus anexos.

rma: Empresa. PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE SA DE CV
ombre: ING. PAUL CAMPOS DUNN Cargo: DIRECTOR DE COMERCIALIZACION INTERNACIONAL
:cha: 03 DE ENERO DEL 2000 Telefono: 22 223 61 55 Fax: 222203643

Observaciones

2.- Validacion del certificado de origen(EXCLUSIVO PARA USO OFICIAL)
ciudad, pais, fecha, hombre, firma y sello)

Ne15005  ANEXD @




TRATADO DE LIBRE COMERCIO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS
Y LA REPUBLICA DE BOLIVIA
CERTIFICADO DE ORIGEN

(Instrucciones al Reverso)

lenar a maquina o con letra de imprenta o molde.

. Nombre y domicilio del exportador.
RODUCTOS INTERNACIONALES MABE, SA.DEC.V.
V. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN No. 7213 COL. LA LOMA

2. Periodo que cubre:

DDMMAA DDMMAA
UEBLA, PUE. MEXICO CP. 72230 Desde:_/ /_/ /| / Hasta:_/_/_/ |/ /
Teléfono:(52*22) 23-61-55 Fax:(5222) 20-36-43
NUmero de Registro Fiscal: '
. Nombre y domicilio del productor 4. Nombre y domicilio del importador:
PRET A PORTER
IGUAL

Teléfono: Fax:

Numero de Registro Fiscal:

AVE. KOANI No. 41 CALLE 10

LA PAZ, BOLIVIA

Teléfono: Fax:

Namero de Registro Fiscal: 79.01.69.0

5. Descripcion del (los) bien (es):

6. Clasificacién 7.Criterio para trato 8.Productor 9.Método 10.0tras
Arancelaria proferoncial utilizado (VCR) Instancias
16 CAJAS DE PANALES DESECHABLES
ACT. No. 48.18.40 ner sf NO NO

1670 DEL 7 DE ENERO DEL 2000

1. Observaciones

Declaro bajo protesta de decir verdad que:

* La informacion contenida en este documento es verdadera y exacta y me hago responsable de comprobar lo aqui declarado. Estoy
consciente que seré responsable por cualquier declaracion falsa u omision hecha en o relacionada con el presente documento.Estoy
consciente que seré responsable por cualquier declaracion falsa u omision hecha en o relacionada con el presente documento.

* Me comprometo a conservar, presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el contenido del presente
certificado, asi como a notificar por escrito a todas las personas a quienes se ha entregado el presente certificado del cualquier cambio que

pueda afectar la exactitud o validez del mismo

‘ Los bienes son originarios y cumplen con los requisitos de origigen que le son aplicables conforme al Tratado de Libre Comercio entre
los Estados Unidos Mexicanos y la Reptiblica de Bolivia, no han sido objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operacion fuera
le los territorios de las partes, slavo en los casos permitidos en el articulo 5-17 del Tratado.

rma autorizada:

Empresa: PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DEC.V.

bre: ING. PAUL CAMPOS DUNN.

Cargo: DIRECTOR DE COMERCIALIZACION INTERNACIONAL

DDMMAA
acha:

Teléfono (52*22) 23-61-55 Fax: (52*22) 20-36-43

NEXO 4 IN 615 005
ERTIFICADOS DE ORIGEN
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TITULO: REPORTE Y SEGUIMIENTO DE PEDIMENTOS

ANEXO 6.7 |

1. OBJETIVO

Recibir, Revisar y Entregar toda la informaciéon correspondiente a los

Pedimentos de Exportacién

2. ALCANCE
Aplica a todo el Departamento de Exportaciones de P.I. MABE, S.A

3. TERMINOLOGIA

.de C.V.

PEDIMENTO DE EXPORTACION.- Documento por medio del cual se declara
ante la Aduana de cualquier pais la mercancia contenida en un camion y/o
contenedor. (Ver Anexo 15 del PROCEDIMIENTO LOGISTICO Y

DOCUMENTAL DE UN PEDIDO DE EXPORTACION)
4. RESPONSABILIDADES

41 Es responsabilidad del Asistente de Exportaciones Recibir, Revisar y
entregar el Pedimento de exportacion al Gestor del Departamento.

4.2 Es responsabilidad del Gestor de exportaciones Revisar y Controlar la

recepcion y entrega del Pedimento de Exportacion.

5. METODO

51 El Asistente del Departamento debera recibir el Pedimento de
Exportacion via Fax por parte del Agente Aduanal, una vez que éste ha
realizado el despacho aduanal de los camiones y/o contenedores.

5.1.1 EIl Asistente del Departamento debera revisar los datos subrayados
que se encuentran en el Anexo 15 (PEDIMENTO DE
EXPORTACION) del Procedimiento 03 DC GPI 615 002 (Proceso

Logistico y Documental de los Pedidos del
Exportaciones) los cuales deberan de estar

IN 615 004 (DOCUMENTACION ADUANAL).

Elabord: Fiorell d)en Fecha de emision:; Autorizé: P
Asistente de Exp j/ones 09 02 2000 Gerente Co at
s - Exportamon

Revision: V7

Fecha: 7
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B.MABE

GRUPOP. I. MABE, S.A. INSTRUCCION No.:
DE C. V.
IN 615 006

Titulo: REPORTE Y SEGUIMIENTO DE PEDIMENTOS

5.2  El Asistente del Departamento debera darle al Gestor de Exportaciones
el pedimento revisado y/o con posibles correcciones con el fin de que el
Gestor se comunique con los Agentes Aduanales para informarles si
pueden o no enviar cuanto antes sus Cuentas de Gastos.
5.3 ElI Gestor de Exportaciones debe hacer una segunda revisién del
pedimento una vez que ha llegado la Cuenta de Gastos del Agente
Aduanal de Exportacion, ademas de que debe capturarlos en el
Sistema de Informacion de Exportaciones siguiendo las indicaciones de
la instruccion IN 615 007 TRAMITE DE PAGOS Y CAPTURA DE
DATOS en el punto 5.3 y recopilarlos en la Carpeta Anual de
Pedimentos de Exportacion.
54  El Gestor de Exportaciones debe entregar una copia de los pedimentos
de exportacion al Departamento de Costos los dias 25 de cada Mes.
6. REFERENCIAS
No Aplica.
7. ANEXOS
No Aplica
1. INVOLUCRADOS
PUESTO NOMBRE

Rev. Nr: 1
Fecha de rev.:
19/03/01

Pagina: 2 de 2

Gerencia de Exportaciones

Coordinador Admon. De Exports.

Asistente de Exportaciones

Gestor de Exportaciones

Paul Campos D.

Oscar Collado Z.

Fiorella Howden B.

Enrique Flore D.
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Titulo: TRAMITE DE PAGOS Y CAPTURA DE DATOS ANEXO 6.2

1. OBJETIVO

Definir los pasos a seguir para mantener de manera eficiente los tramites de

Pago de Cartas de Porte y Conocimientos de Embarque de Lineas
Transportistas y Navieras.

2. ALCANCE

Aplica al Departamento de Exportaciones

3. TERMINOLOGIA

TALON DE EMBARQUE Y/O CARTA DE PORTE.- Documento utilizado en
Linea Transportistas Terrestres

CONOCIMIENTO DE EMBARQUE Y/O BILL OF LADING.- Documento
utilizado en Lineas Navieras.

4. RESPONSABILIDADES

4.1 Es responsabilidad del Asistente del Departamento Recibir, revisar y aprobar

los Conocimientos de Embarque y Cartas de Porte correspondientes a un
pedido de exportaciones.

4.2 Es responsabilidad del Gestor del Departamento hacer todos los tramites
necesarios de pago a las Lineas Transportistas y Terrestres.

4.3 Es responsabilidad del Director Comercial y el Gerente de Exportaciones

revisar y autorizar los pagos de los Conocimientos de Embarque y Ias Cartas
de Porte.

4.4 Es responsabilidad del Coordinador Administrativo apoyar y ¢oor
actividades del Asistente y el Gestor de Exportaciones

Elabordé: Fiorella Howden Fecha de emision: | Autorizé: Paul ’
Asistente de Exportamones / 09 02 2000 Gerente

Exportac:ones

Revision: #
Fecha:
Pags. afectadas l /
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Titulo: TRAMITE DE PAGOS Y CAPTURA DE DATOS

5. METODO

5.1Una vez que se envia la informaciéon al Agente Aduanal y al Cliente el
Asistente del departamento debera anotar en la Hoja de Control de
Documentos la siguiente informacion: (Ver Anexo 12: Hoja de Control de
Documentos del procedimiento 03 DG GPI 515 002).

1.

2.

9.

No. de Pedido

No. de Factura

Cliente

Fecha de la Factura

No. de Contenedor.

Linea Naviera

Nombre del Buque

Fecha de salida del buque

Fecha de Llegada del buque

10.Fecha del B/L

11.Agente Aduanal

12.No. de B/L

13.Fecha de envio de los documentos

14.T.C

5.2El Gestor de exportaciones deberéa revisar las Facturas de las Lineas
Transportistas asi como sus Cartas de Porte correspondientes, de manera que
verifique que los datos de las facturas son correctos (RFC, Nombre, Direccion,

etc.)
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Titulo: TRAMITE DE PAGOS Y CAPTURA DE DATOS

5.3 El Gestor del departamento debera capturar en el Sistema de Informacion de
Exportaciones toda la informacién recopilada conforme al Anexo 18 del
Procedimiento 03 DC GPI1615 002.

5.4 El Gestor de Exportaciones debe capturar la informacién de las Cartas de
Porte en la Sistema de informacién de Exportaciones.

5.5Una vez capturada la informacién de las Cartas de Porte el Gestor del
Departamento debe de elaborar la solicitud de Cheque correspondiente para
su pago, el formato de esta solicitud es igual a la del Anexo 2 de la Instruccion
IN 615 008 (Cuenta de Gastos del Agente Aduanal).

5.6 El Asistente del Departamento debera recibir el Conocimiento de Embarque o
B/L por parte de la Linea Naviera un dia después de la Fecha de salida del
buque con el fin de revisar que los datos del Anexo 15 del Procedimiento 03
DG GPI 615 002 (Proceso Logistico y Documental de los Pedidos del

Departamento de Exportaciones) referentes al punto 5.19 del mismo
Procedimiento sean correctos.

5.7 El Asistente de Exportaciones debera enviar la aprobacién y/o correccién del
B/L a la naviera a mas tardar 1 dia habil después de recibida la informacién.

57.1 De haberse hecho correcciones al Conocimiento de Embarque el
Asistente debera de solicitarle a la naviera su correccién y ésta debera
enviarle el mismo dia las correcciones para que el Asistente lo apruebe.

5.7.2 El Asistente del Departamento debera de indicarle a la naviera el
lugar en donde se emitiran los Conocimientos de Embarque originales.

5.8 El Asistente del Departamento debera darle una copia del Conocimiento de
Embarque al Gestor de Exportaciones para que tramite su pago, quedandose
con una copia para fines de envia la cliente.

5.9 El Gestor de Exportaciones debe capturar la informacion del Conocimiento de
Embarque en el Sistema de Informacion de Exportaciones llenando los datos
que se indican en el punto 5.13 de la Seccién |l.

1. El Gestor de Exportaciones debe generar la solicitud de Cheque para
Cuentas de Gastos, Fletes terrestres y Maritimos a mas tardar 2 dias
habiles después de haber recibido la informaciéon. En el caso de Fletes
maritimos debera tomar en cuenta lo correspondiente a la columna de Pre-
paid establecida en el Conocimiento de Embarque.
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El formato de esta solicitud es igual a la del Anexo 2 de la Instruccion IN
615 008 (Cuenta de Gastos del Agente Aduanal), y debe ser en Ddlares.

5.10 Una vez elaboradas las solicitudes de Cheque para pago de Fletes
terrestres y Maritimos el Gestor de Exportaciones debe entregarlas al Gerente

de Exportaciones y al Director Comercial para su autorizacién, el mismo dia en
que fue elaborada.

5.10.1 El Gestor debe tomar en cuenta los dias en que se les pagara a las Lineas
Navieras y Transportistas, de acuerdo a los procedimientos internos de

Tesoreria y Contabilidad de manera que entregue en tiempo y forma las
solicitudes respectivas.

5.11 El Gestor de Exportaciones debe tener una copia de las Solicitudes de
Cheque para que al momento de entregar las originales al Departamento de
Contabilidad la copia se selle y/o firme de recibido.

512 El Gestor de Exportaciones debe recibir las Copias no Negociables
Originales de los Conocimientos de Embarque por parte de las Lineas
Navieras a mas tardar 5 dias habiles después de haber sido aprobados y
entregarlos al Departamento de Contabilidad junto con el Anexo 1 de esta
instruccién el dia 25 de cada mes con el fin de comprobar el pago del Flete
Maritimo. Ver Anexo 1: Relacién de B/L’s entregados a Contabilidad.

5.13.1 El Departamento de Contabilidad debe entregarle al Gestor de
Exportaciones una copia del Anexo 1 firmado y fechado de conformidad con

la recepcidn de las Copias No Negociables Originales de los Conocimientos
de Embarque.

5.13 El Gestor de Exportaciones debera de estar al pendiente de la fecha en que
se realiza la Transferencia en el Banco, de manera que el mismo dia en que se
lleve acabo la transferencia se envie una copia via Fax a los Agente
Aduanales y/o Linea Navieras y/o Lineas Transportistas.

511.1 Debera ir al Departamento de Tesoreria por una copia de la

Transferencia de pago y enviarla lo antes posible a las Lineas Transportistas y
Navieras.

6. REFERENCIAS

No Aplica
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7. ANEXOS

1. Relacion de B/L’s entregados a Contabilidad

8. INVOLUCRADOS

PUESTO
Director Comercial
Gerencia de Exportaciones
Representante Internac. de Ventas
Coordinador Admon. De Exports.
Asistente de Exportaciones

Gestor de Exportaciones

NOMBRE
Rubén Madero G.

Paul Campos D.

= A
Roberto Rivera G. Z— C_Z9—~2%

Oscar Collado Z.

Fiorella Howden B.

Enrique Flores D.
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MES A COMPROBAR

FECHA:

RELACION DE B/L'S ENTREGADOS A CONTABILIDAD

CONTABILIZADO
NUMERO

NAVIERA

NUMERO DE
BILL OF LADING

IMPORTE
DOLARES

IMPORTE
THC PESOS

ANEXO 1IN 615 007

[CANTIDAD COMPROBADA
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1. OBJETIVO ANnEXo 6-9

Recibir, Revisar y Procesar el pago de las Cuentas de Gastos de los Agentes
Aduanales en operaciones de Exportacion.

2. ALCANCE

Aplica a todo el Departamento de Exportaciones de Productos Internacionales
Mabe, S.A. de C. V.

3. TERMINOLOGIA

CUENTA DE GASTOS DEL AGENTE ADUANAL DE EXPORTACION.-
Documento enviado por el Agente Aduanal de Exportaciéon con el fin de dar a

conocer todos los gastos generados en la documentacion y despacho aduanal
de una exportacion.

PEDIMENTO DE EXPORTACION.- Documento utilizado por el Agente Aduanal
cuyo fin es declarar ante las Autoridades Aduanera de la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico (S.H.C.P) las caracteristicas de la mercancia
contenida en un camién y/o contenedor de exportacion.

4. RESPONSABILIDADES

4.1Es responsabilidad del Asistente de Exportaciones recibir por fax, revisar y

entregar el Pedimento de Exportaciones por parte del Agente Aduanal al
Gestor de Exportaciones

4 2Es responsabilidad del Gestor de Exportaciones controlar toda la informacion
de las Cuentas de Gastos conforme al Método de esta instruccién

4.3Es responsabilidad del Gerente de Exportaciones y el Director Comercial

revisar las solicitudes de cheque de las Cuentas de Gastos antes de autorizar
su pago.

Elabor6: Fiorglla H Fecha de emision: |Autorizd: Paul\Cambis
Asistente d i 09 02 2000 Gerente  Comqyy}

Exportaciones 1 ),
Revision: .~/ \_/1
Fecha: , y
Pags. afectadas 1
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ANEXO 6.9
5. METODO

5.1El Agente Aduanal debe enviar por fax al Asistente del Departamento una
copia del Pedimento de cada Exportacién para su revisién y aprobacién antes
de emitir y enviar su Cuenta de Gastos.

5.2 El Asistente del Departamento debe darle al Gestor de Exportaciones la
copia del Pedimento de exportacion revisada y aprobada que recibié via fax
por parte Del Agente Aduanal de Exportaciones.

5.1.1 En Caso de que el Pedimento de Exportacién tuviera algun error, el
Asistente debe comunicarselo al Agente Aduanal via fax y darle al Gestor la
copia con la correccién con el fin de que al momento de que lleguen las

Cuentas de Gastos de los Agentes Aduanales estén en las mismas las
rectificaciones de los pedimentos.

5.3El Gestor de Exportaciones debe esperar para recibir via mensajeria las
Cuentas de Gastos Originales de los Agentes Aduanales que correspondan a

cada Exportacién. (Ver Anexo 1: Cuenta de Gastos del Agente Aduanal de
Exportacion).

5.4EL Gestor de Exportaciones debe capturar la informacién de la Cuenta de
Gastos en la Base de Datos de Exportaciones segun las indicaciones de la
Instruccion IN 615 007 del punto 5.3 en la Seccién IV.

5.5El Gestor del Departamento debera revisar las Cuentas de Gastos una vez

que haya terminado de capturar la informacién de las mismas en la Base de
Datos de Exportaciones.

5.5.1 El Gestor debe revisar que los siguientes documentos se encuentren en
las Cuentas de Gastos y en el orden en que se mencionan:

1. Carétula Original de la Cuenta de Gastos
2. Factura Original de Manejo de Vacio(s) de Contenedor (es)
3. Factura Original de Maejo llenado de Contenedor (es)

4. Otras Facturas Originales (Maniobras, Revisiones, Transbordos,
Inspecciones)

5. Copia Fotostatica de la Factura de Mabesa
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6. Copia Fotostatica de la Lista de Empaque
7. Copia Fotostatica del Pedimento
8. Pedimento Original

5.5.2 El Gestor debe revisar que todas las facturas que contenga la Cuenta de
Gastos concuerden con los datos asentados en la Caratula. Por lo tanto, la

suma y/o el importe de cualquiera de estas facturas deben ser iguales a
los asentados en la Caratula.

5.6 El Gestor de Exportaciones debe devolver las Cuentas de Gastos al Agente
Aduanal cuando no cumplen con los siguientes requisitos:

1. El Orden de Presentacion de los documentos.

2. Falta de los Pedimentos de Exportacion que tuvieron correcciones y que
fueron notificados por el Asistente al Agente Aduanal para que hiciera la
debidas rectificaciones antes de que enviara su Cuenta de Gastos y por
alguna razén no las hizo o no se reciben.

3. Al encontrar algun error en la suma de Facturas Anexas en la Cuenta o el
cobro indebido de cualquier rubro.

5.6.1 EL Gestor de Exportaciones debe posponer el pago de las Cuentas de
Gasto por 15 dias cuando se reciba primero la Cuenta antes de recibir la
copia del Pedimento de Exportacién via Fax o por cualquier otra
desviacién a esta instruccion

5.7Una vez revisada la Cuenta de Gastos el Gestor del Departamento debe
generar la Solicitud de Cheque para proceder al pago en M.N. de la misma

(Ver Anexo 2: Elaboracion de Solicitudes de Cheque), de acuerdo con el
Procedimiento de Tramite de Pagos ING15 007

6. REFERENCIAS

No Aplica
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7. ANEXOS
1. CUENTA DE GASTOS DEL AGENTE ADUANAL
2. ELABORACION DE SOLICITUDES DE CHEQUE
8. INVOLUCRADOS

PUESTO NOMBRE
Gerencia de Exportaciones Paul Campos D.
Coordinador Admon. De Exports. Oscar Collado Z.
Asistente de Exportaciones Fiorella Howden B.

Gestor de Exportaciones Enrique Flore D.




R.F.C. SEC-#n1213-1vvo
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INDEPENDENCIA No. 856 COL. CENTRO C.P. 91700 VERACRUZ, VER.

CUENTA DE GASTOS

No. DE REFERENCIA

%0200 71
o

TELS.: 324615, 32.7742  FAX 31-55.51
‘ - CONSECUTIVO
NTE s%%”x‘iﬁ'é‘#%ﬁmmez CALLE TANANA No. 2201%%EE;:E&S .SAHVAHTE C.P. 03000 DE FACTURACION
CISCOKING HERNANDEZ =~~~ TELS. 55:23-33.64, 55-23.76.68, 5543-87-91  FAX 55-43.87-67
YACRUZ, VER. A 18e ENERO DE 2000
IBRE: PRODU&TOS INTERMACIONALES MABE, S.A. DE C.V. R.EC. PIM81071CR3?2
HeILo: AV. SAN PABLO XOCHIMEMUACAN MO, 7213 PUEBLA, PUEBLA. CP 12230
FERENCIA: REGIMEN RET.A L EXT. ADUANA VERACRUZ, VER,
TIDAD Y CLASE DE BULTOS: { COH‘ENEDOH CIPAML BEBE CON 7,538 .70 KG. PESO BRUTO
IADO EN: FECHA 11/01/2000 carta DE PORTE
ARCADO EN: B/M * SEA OPAL * FECHA H/W 2000 A DE PORTE
= OUAGIONES ACUMLABLES  BPE POR ¢
CONTRIBUCIONES SEGUN PEDIMENTO No. 3502 0000152 0.0¢
USO MUELLE 620202 11.38
MANIOBRAS 15566, 31576 763.2%
L FUMIGACIONES 000
ALMACENAJE 000
FIRMA ELECTRONICA / CUOTA CAAAREM o ‘ 00
FLETE TERRESTRE 0. 00
TERMINAL HANDUNG CHARGE 0 00
LIBERACION DEL CONTENEDOR 203 517.50

RECONOCIMIENTO PREVIO
TELEFONO, FAX, COPIAS FOTOSTATICAS ETC.
GASTOS DE EMBARQUE

VALIDACION O PED.

} Y PAGARE A LA ORDEN DE SERVI-
ESPECIALES AL COMERCIQ EXTE-
.8.C., LA CANTIDAD SENALADA COMO
O A MI O NUESTRO CARGO COMO:
RTE QUE SE ADEUDA DEL VALOR DE
SERVICIOS ARRIBA DETALLADOS Y
APARECE EN LA PRESENTE CUENTA
JASTOS, LA CUAL PAGARE A SU

BASE GRAVABLE

EROGACIONES ACUMULABLES
OTROS CONCEPTOS (CONTRIBUCIONES GARANTIZADAS, ETC.)

ENTACION O EN LA FECHA PACTADA, ‘I

HONORARIOS
SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

ARANDO QUE HE RECIBIDO A M! EN-
SATISFACCION LOS SERVICIOS ARRI-
EETALLADOS.- ESTE PAGARE ESTA
JO POR LA LEY GENERAL DE TITULOS
ZRACIONES DE CREDITO EN SU AR-

O 173 PARTE FINAL Y ARTICULOS
ELATIVOS.

I.V.A. SOBRE

FIiRARMA

IMPORTE CON LETRA

SUB TOTAL

194,345.00
1,352.13
0.00

195

SUMA

630.00

(DOS MIL SETENTA Y SEIS PESOS 63/100 M.N.)

TOTAL SEE.L.0.
MENOS SU ANTICIPO

[ Jasuravor[ ]

300,00
200.00
94.50

2,076.63
0.00

§ 2,076.63

%

mos responsables de faktantes, dafos o Incendios ert mercancias que se encuentran en recinto fiscal.- Despachadas las mercancias y obtenida La Carla de Porte de ia
sa transportista cesa nuestra responsabiiidad.- La liquidacién de contribuclones queda sujeta a revisién por las Autoridades competentes

LA REPRODUCCION NO AUTORIZADA DE ESTE COMPROBANTE CONSTITUYE UN DELITQ EN LOS TERMINOS DE LAS DISPOSICIONES FISCALES.,

\LERA 07630 MEXICO, D.

ORIGINAL / CLIENTE

COMPROBANTE FI PHESDPOR fOﬂMASPAMNEGm S.A. DE C.V. CALZ, VAI UEJONO.M!ICOLWJOSEDIIA
ESCAl e .22 REC. FNE-480927-SF1 AUT. SEGUN D.OF. DEL 24 DE MARZO DE

FECHA DE IMPRESION NOVIEMBAE 1990 / FECHA O CADUCIDAD Bﬂmﬂﬂ

R




CUENTA CONCEPTO CARGO ABONO
PROCEDIMIENTO 21DF-GPI-806-002
G A TOTAL:
FE ENVIO: AUTORIZO:
GulA s TRANSPUNTES DARRAUAS MTERNANUEZ SA'UL TV
FECHA DE ENVIO:

PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.
Mabesa SOLICITUD DE CHEQUE
DEPTO: FECHA:
SOLICITANTE: c.C.
FAVOR DE ELABORAR CHEQUE POR LA CANTIDAD DE:
(
A NOMBRE DE:
POR CONCEPTO DE:
INSTRUCCIONES:
ENVIAR  [] TRANSFERIR ] ENTREGAR EN CAJA ]
JARN
ING.PAUL CAMPOS D. LIC.RUBEN MADERO G. ENRIQUE FLORES DIAZ
AUTORIZO VO.BO SOLICITO
NOTA:
Los cheques urgentes s6lo se emitirdn en caso extremo y seran entregados al dfa siguiente de su solicitud

AV. ESPANA NO. 182
TEL 22 10 77 VERACRUZ
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P. 1. MABE S. A.

FLUJO DE VENTAS DE EXPORTACIONES

FECHA:

: , DEC. V. Abril del 2000
DEPARTAMENTO DE LIDER DE PROYECTO: Jaime Gardufio GERENTE DE EXPORTACIONES
COSTOS COORDINADOR: Nallely G. Castro Pacheco Padl Capos Dunn

SE REGRESA A CLIENTE

PARA CORRECCION <+

NO]

y MARITIMO /21-25 DIAS ANTES CSTAN
> SI
PEDIDO: DE SALIDA DEL BUQUE b ORRECTOS ———»| LISTA DE PEDIDOS
— p -FAX DELA SEMANA
LOS DATOS?
-MAIL »| TERRESTRE /21-25 DIAS
ANTES DE LLEGADA
DE MERCANCIA A FRONTERA
_/ SE ASIGNA NUMERO
OE EXPORTACIONES, ORDERRETURN, /@ | P
A NO. CLIENTE, BASE, TIPO PEDIDO,COP DE PEDIDO EN SISTEMA |
UTORIZA .
CREDITO ANALISIS CREDITICIO
Y COBRANZ DEL CLIENTE
N SI
SE POSPONE PEDIDO | O~ CLIENTE
HASTA AUTORIZACION (éUBRE SU SE NOTIFICA AL SE CONSULTA LA
AGO? CLIENTE SU ESTADO CAUSA DEL RECHAZO
REVISION DE INVENTARIOS

< I CAMBIO DE PEDIDO O COMPLEMENTO—l <+

jJ FABRICACION DEL PRODUCTO 11—

LCLIENTE POSPONE PEDIDO J{___

Y PROGRAMACION DE LA
PRODUCCION (CON TRAFICO)

ASIGNACION DE FECHAS:
-EMBARQUE MARITIMO |

-EMBARQUE TERRESTRE




P. 1. MABE S. A. FLUJO DE VENTAS DE EXPORTACIONES FECHA:
D . DEC. V. CLIENTES CAUTIVOS Abril del 2000
P_LLMABE
DEPARTAMENTO DE GERENTE DE EXPORTACIONES
COSTOS Paul Campos Dunn

|

ISI

SEGUIMIENTO DE

PROGRAMA DE CAPTURA A RESERVACION
—> CARGAS ORACLE DEL EQUIPO  [—P| LA PLANEACION

EXISTEN
CAMBIOS

—

- DATOS PEDIDO

- CANTIDADES

- DESCARGAR DEL
INVENTARIO

- CAMBIAR A ESTATU
BOOKED

@<_‘ SE CARGA PEDIDO
EN MABE SA.

£

POSICIONA EL
RRODUCTO

LO POSICIONA EL AGENTE ADUANAL

CON LINEA TRANSPORTISTA

TERRESTRE

SE DA AVISO A
TRAFICO102

LA CARGA

DIAS ANTESDE 1&—

NO

Yy
| CONFIRMACION
DEL EQUIPO

#++ NOTA. LA CAPTURA Y RESERVACION DEL EQUIPO SE PUEDEN REALIZAR DESDE EL RECIBO DE LOS PEDIDOS PARA
AGILIZAR LA OPERACION. ESTE FLUJO GRAMA ES DE USO GENERAL, NO SE ENCUENTRAN CONTEMPLADOS LOS PEDIDOS
CON CARTAS DE CREDITO, NI AQUELLOS QUE REQUIEREN INSPECCIONES.




o P.1. MABE S. A. FLUJO DE VENTAS DE EXPORTACIONES FECHA:
| W DEC.V. CLIENTES CAUTIVOS Abril del 2000
Pll.mAaBE
DEPARTAMENTO DE GERENTE DE EXPORTACIONES
COSTOS Patl Campos Dunn
AL DIA SIGUIENTE DE LA SE ENVIAN DOCUMENTOS
@—> CARGA SE RECOPILAN LOS A P| AL AGENTE ADUANAL
DOCUMENTOS DE ALMACEN
- CARTA DE INSTRUCCIONES
-FACTURA COMERCIAL SE OBTIENE UNA -LISTA EMPAQUE
-PEDIDO IMPRESO REMISION DEL | -CARTA FACTURA
_CARTA PORTE SISTEMA -LISTADO DE PANAL POR
-REPORTE ALMACE IALLA
MARITIMO
MABESA REVISA LINEA NAVIERA +
CORRIGE Y ENViA BLPOR [ ENVIO DE AGENTE ADUANAL ENVIA
AUTORIZA FAX DOCUMENTOS DOCUMENTOS PARA CONFIRMAR
| DEL TRANS PORTE DOCUMENTACION Y DESPACHO
' DE CARGA DE MERCANCIAS
SE IMPRIMEN
DOCUMENTOS
EN DESTINO O TERRESTRE -
ORIGEN - RECIBASE
NO APLICA -CARTA DE ENCOMIENDA
-PEDIMENTO DE
| EXPORTACION
FAX: / SE ARCHIVAN
REPORTE DE LLEGADA DE MERCANCIA, | DOCUMENTOS
AGENTE ADUANAL | 3| ENVIO DE DOCUMENTACION FACTURA, LISTA EMPAQUE, CARTA FACTURA t
ENVIA SUS GASTOS AL CLIENTE 1-3 DIAS ANTES i
LLEGADA DE MERCANCIA MENSAJERIA: LLAMADA AL
i CLIENTE PARA
##% NOTA. LA CARTA FACTURA SE ENVIA SOLO fg?g%gggg&%i? Y ORIGINALES DE CONFIRMAR LA
CON MUESTRAS O ARTICULOS PROMOCIONALES ENTREGA DEL PEDIDO




P. I. MABE S. A. FLUJO DE VENTAS DE EXPORTACIONES FECHA:
DE C. V. CLIENTES NUEVOS Abril del 2000
DEPARTAMENTO DE GERENTE DE EXPORTACIONES
COSTOS Paul Campos Dunn
- VOLUMEN DE COMPRA
- PRESTIGIO EMPRESA
- CAPACIDAD DE COMPRA
|| INFORMACION DE - ANTECEDENTES DE VENTAS
—p| INCURSIONAR EN BANCOMEXT PRECIOS, HASTA DE PRODUCTOS AFINES
UN NUEVO PAIS AGENDA DE VISITAS - REFERENCIAS COMERCIALES
- ESTUDIO DE PRECIOS DE
. PRODUCTOS EXISTENTES
VISITA PERSONAL AL PAIS PARA CLIENTES
A 4 O 5PUNTOS DE VENTA, PROSPECTOS l
I VENTA || PARA INVESTIGAR —> SE HACE UNA ANALISIS DEL
MERCADO PRESENTACION > CLIENTE
DE LA EMPRESA PROSPECTO
Y SUS PRODUCTOS t
CONTACTOS I
SE DA SEGU'I}VHENTO POR E-MAIL ___} -
L’ SOLICITUD DE REGISTROS DE MARCA
ALGUNA COMPARNIA
FASE DE .
NEGOCIACION,:
- PRESEN",[ACION
r (HAY CIE < DEL CATALQGO (EL PROSPECTO
v v E VENTA? - COTIZACION ES CONVENIENTE?
. -PLAZOS
CREDITO CONTADO - CONDICIONES
¢ l NO DE EMBARQUE |
NO SE CONVIERTE
SOLICITU DE PAGO ? EN CLIENTE
CREDITO / ANTICIPADO
SEGURO

JAUTORIZA
CREDITOY

v ‘

v

—>» SE LIBERA EL PEDIDO ]-’@

NO HAY PEDIDOS HASTA
| AUTORIZACION
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