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PROCESO LOGÍSTICO Y DOCUMENTAL DE EXPORTACIÓN EN UNA
EMPRESA PAÑALERA MEXICANA.

INTRODUCCIÓN

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 proyección 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, reflejándolo sobretodo en la organización de su
infraestructura, de sus áreas 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 innovándose a lo largo de su actividad
comercial sobretodo la enfocada al aspecto internacional a través del control logístico
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 desempeñados en cada función del Departamento se esta logrando un
trabajo de mejor calidad reflejándolo en una mejor actitud laboral y transmitiéndola en
un servicio al cliente más eficaz y oportuno. Sin embargo, esta actividad está en
continuo cambio y es precisamente este cambio el que ha ido llevando a la empresa
a buscar mejores áreas 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 propósito de demostrar que las
funciones desempeñadas por cada persona involucrada en el Proceso de
Exportación de Pañales deben tener orden y organización, lo cual permitirá que el
trabajo se desarrolle de manera eficiente y con resultados óptimos en cuanto a
entrega de información se refiere, coordinando desde las actividades ejercidas por
los clientes hasta las actividades desempeñadas 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 recepción 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 más ágil, permitiendo así que cada proceso
logístico se lleve acabo en los menores plazos posibles evitando errores que
pudieran causar inconformidades al cliente.

1.2.1 OBJETIVOS ESPECÍFICOS

• Explicar el Proceso de Logística y Control de documentos de un pedido de
Exportación a través de instrucciones bajo el esquema ISO 9001.

• Explicar las actividades que desempeña cada persona involucrada en el
Proceso Logístico de un Pedido de Exportaciones con el propósito 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, así como los utilizados por el Departamento de Exportaciones
de Mabesa, con el fin de demostrar que con ellos se mejorará el servicio de
entrega y recepción de documentos internos y externos a Mabesa.

• Explicar conceptos y definiciones de términos del Comercio Exterior y la
aplicación de los mismos con el fin de que las personas que consulten este
Trabajo puedan tener un panorama más amplio de lo que implica una de
exportación de pañales.

• Mostrar un Diagrama de Flujo que explique los tiempos óptimos de entrega
de documentación desde que el cliente envía su Orden de Compra hasta
que éste recibe su mercancía en el Puerto ó Frontera de Destino.

1.3 JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN

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 así cualquier persona interna e incluso ajena a la
empresa que desee saber más acerca del funcionamiento de este departamento
pueda consultar esta información y entender desde el lenguaje técnico utilizado en el
mismo hasta las funciones que se desempeñan en el departamento para brindar un
óptimo 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 organización y de esta forma trabaje de manera más ágil
y mejor. Sin embargo, se pretende que los resultados finales obtenidos se reflejen en
otros departamentos de la empresa a través de la optimización 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, además
de que así permitirá a la empresa desarrollarse más con él y también como empresa
exportadora mexicana.



LA INDUSTRIA PAÑALERA Y su DESARROLLO
EN GRUPO P.l. MABE, S.A. DE C.V.

cAPITULO 2
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2.1 RESEÑA HISTÓRICA DE LA INDUSTRIA PAÑALERA

Existen varios documentos que hacen referencia a la ropa de bebé utilizada en
la antigüedad; 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 difícil de creer pero en tiempos de la Reina Elizabeth un bebé se cambiaba
cada cuatro días, e inclusive aún siendo hijos e hijas de la realeza ellos solo gozaban
de ese privilegio una vez al día. Por otra parte, en el viejo Oeste, mientras los
hombres trabajaban en líneas ferroviarias o minas, las mujeres se dedicaban a hacer
todos los pañales 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 pañales de algodón se hicieron en Estados Unidos los cuales
consistían en un rectángulo doblado, plegable y sujetado con alfileres, cuya medida
fue de 0.53x102 cms de dimensión. Las mamas debían de comprar al menos entre
seis o siete docenas de estos pañales para poder mantener secos a sus bebés. Los
empresas de pañales crecieron alrededor del mundo sobre todo después de la
segunda Guerra Mundial, en donde muchas mujeres se encontraban trabajando en
fábricas que producían aeroplanos, tanques y submarinos en vez de estar lavando
pañales en sus casas.

En los años cincuenta hubo un gran cambio en el diseño del pañal. Mrs.
Hellerman quien era propietario de una Pañalera en Milwaukee fue a Kendall
Company que hacía la marca de pañales Curity con una nuevo invento. Era un
doblez que colocó capas adicionales del algodón en el centro del pañal y además se
haría a la talla correcta para la mayoría de los bebés, de este concepto nació el pañal
PRE-DOBLADO. Años más tarde, Kendall Company comenzó a hacer este tipo de
pañales para una empresa que requería tallas más chicas a las vendidas en los
super mercados, por lo que desarrollaron pañales para recién nacidos hasta bebés
que pesaban 6 kilos.

Los años sesenta y setenta respectivamente demostraron ser el éxito para la
industria de pañales desechables de bebés en los países desarrollados. La demanda
mundial del producto excedió la capacidad de producción de estos productos durante
muchos años; la penetración en el Mercado Americano, Europeo y Japonés tuvo un
incremento exponencial. En América Latina muchos países 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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• Se utilizó fibras de celulosa en vez de papel, además de mejorar el desarrollo
anatómico del pañal.

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

• Se utilizaban cubiertas exteriores hechas de Rayón.

• El pañal se hizo mas grueso para reducir escurrimientos, algunos pañales de
talla mediana tenían pesos de 45 gr, o más.

• Una típica máquina Pañalera hacía 150 pañales por minuto

• En pruebas de laboratorios se encontró que los mejores pañales presentaban
entre un 8 y 10% de escurrimiento.

• Se mejoro el "doblez" en los pañales utilizando el concepto del pañal con "doblez
Z"o"Pre-doblado".

• En los años Setenta, las máquinas pañaleras fabricaban 250 pañales por minuto.

• Aparecieron comentarios de algunos Doctores quejándose del volumen de
absorbente que tenían los pañales entre la entrepierna y los efectos que esto
causaba en el desarrollo de los huesos de los bebés.

Con los años ochenta, una nueva reingeniería de pañales había nacido. El uso
de los elásticos mejoró el uso de los pañales, además de que la forma del pañal
cambio de lo rectangular a la forma de un "reloj de arena". La cubierta de Rayón
cambio a Polipropileno lo cual permite que el bebé se sienta más cómodo y fresco;
también se utilizaron dos cintas adheribles a los lados en vez de una sola lo que
ocasionó en un principio un reposicionamiento del producto con el fin de que la
gente se convenciera que era más práctico 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
pañal las veces necesarias sin necesidad de estar cambiando de pañal a causa de la
ruptura de la cinta adhesible del pañal.

A principios de la década de los ochenta existieron movimientos ecologistas
que atacaban esta nueva innovación de los pañales. Estos movimientos fueron más
evidentes en Europa y Canadá pero con menos intensidad en los Estados Unidos y
Latinoamérica. El super-absorbente (SAP) se introdujo por vez primera utilizándolo
igual que como se utiliza en una toalla femenina. Con el SAP, una nueva generación
de Pañales fue posible ya que no solo eran mas delgados, ahora también reducían
los problemas de escurrimientos con índices por debajo del 2 %. Además, muchos
estudios se hicieron para comparar los pañales desechables con los pañales de tela,
generando debates que terminaron por demostrar las ventajas de los primeros.
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En los años noventa muchas modificaciones se hicieron al pañal de bebé. Las
máquinas Pañaleras fabrican por lo menos 400 pañales por minuto. Se introdujeron
Cintas Mecánicas en el mercado en la forma de Velero u otros tipo como Hook &
Loop, Se agregaron diferentes químicos como acondicionadores para la piel, Aloe
Vera, proderm etc. según las necesidades de cada mercado. En los Estados Unidos
el uso del pañal de bebé tuvo una penetración del mercado del 93%. En Europa
Occidental y Japón presentaron un porcentaje similar, América Latina presento
muchas variaciones en este porcentaje, entre un 15 y 60%. México fue un ejemplo,
tuvo una penetración de mercado de un 35% y actualmente del 60%.

La clara tendencia para el futuro de la industria Pañalera en el presente
milenio es fabricar pañales más delgados, y más confortables para los bebés dentro
de un ambiente más agradable, por supuesto existirán productos más económicos
enfocados a diversos mercados del mundo donde el consumo del pañal desechable
es mínimo, como es el caso de China, India y África. Las reducciones de los costos
en flete en asociación con empacadores esta haciendo que muchas compañías
reduzcan su número de plantas en el mundo y se conviertan en pocas pero con gran
fuerza, más grandes y con mejor enfoque.

Es increíble ver que un producto considerado como un "bien privado", se haya
convertido hoy en día en un bien público cuyo mercado es universal y cuyo beneficio
es igual para toda la gente sea cual sea su clase social.

2.2 RESEÑA HISTÓRICA DE MABESA

Productos Internacionales MABE, S.A. de C.V. es una empresa 100% Mexicana,
nace en la ciudad de Puebla en el año de 1977 maquilando toallas femeninas a las
principales cadenas de autoservicio del país. Para 1979 la empresa extiende la línea
de productos a la fabricación de Pañales que en un principio eran predoblados
(KIKO y CHICO) y en 1983 se lanza al mercado con la línea CHICOLASTIC (pañal
desechable con elástico).

Durante 1986 lanza al mercado la línea CHICOLOR que introduce un nuevo
concepto para el mercado de pañales desechables: seis colores diferentes de pañal
en un solo empaque. Entre 1987 y 1989 Mabesa por primera vez introduce los
conceptos CHICOLASTIC ULTRA (que consiste en el uso de doble elástico en las
piernas así como el uso de material superabsorbente dentro de la matriz absorbente
del pañal) y CHICOLASTIC ULTRA 2000 (que consiste en un núcleo especial para la
distribución de líquidos, de cintura elástica y trifoldeado).

En 1990 desarrolla núcleos especiales para niños y para niñas y nace
CHICOLASTIC ULTRA 2000 NIÑO Y NIÑA. Durante 1992 sale al mercado
CHICOLASTIC CAMBIOS COMPACT, lo cual marco el primer paso en la generación
de pañales ultradelgados ofreciendo además un pañal para cada edad del bebé,
desde la Talla 1 hasta la Talla 5. En 1994 lanza en México el primer Calzón
Entrenador con la línea TRANING BABY PANTS siendo la única empresa en
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Latinoamérica que cuenta con una maquinaria capaz de fabricar este tipo de
producto; un año después durante 1995 introduce la línea AFFECTIVE , un pañal
para adulto (predoblado y con elástico) y en ese mismo año nace el concepto de
CHICOLASTIC CLASSIC siendo éste un pañal económico 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 población y
CHICOLASTIC ULTRA SEK que abarca el nicho alto en cuanto a recursos
económicos se refiere. También durante ese mismo año se incluyeron dentro de los
productos de la empresa las Toallitas Húmedas para bebés CHICOLASTIC.

Durante 1998 la empresa lanza el pañal CHICOLASTIC ULTRA SEK MÁXIMA
PROTECION con PRO DERM introduciendo en este pañal uno de los avances
tecnológicos más importantes del momento: El PRO DERM. El uso de esta fórmula
aplicada sobre la capa superior del pañal presenta las siguientes características:
controla el pH de la orina, inhibe el crecimiento de algunas bacterias, ayuda a
prevenir rozaduras, suaviza la piel del bebé, retarda la aparición de malos olores y
suaviza la capa superior del pañal logrando con esto que este pañal fuera el único en
el mercado mexicano que reunía todas estas características.

Durante 1996 además de todas las líneas de Pañales lanzados al mercado
Nacional, también lanza al mercado la marca de toalla femenina FIORE;
recientemente la empresa lanzó al mercado una línea de hisopos de algodón 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 más
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 fabricación de la capa
superior del pañal (tela no tejida): Maquin 1 y Maquin 2 S.A. de C.V y se abre una
planta más en Tijuana en asociación con Paragon Trade Brands Int. llamada
Paragon Mabesa International (PMI). El Grupo adquiere un planta más en Brasil:
MPC y realiza una sociedad con Serenity en Argentina adquiriendo el 70% de la
misma y a principios del año 2000 adquiere otra planta más en Colombia: Drypers
Andiana. Todas estas empresas componen al Grupo P.l. Mabe, S.A. del cual
Mabesa constituye la Matriz.

La participación del Mercado de sus productos en la República Mexicana
colocan a Grupo P.l Mabe, S.A. de C.V en Segundo Lugar de Participación de
Pañales, 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 aceptación de los productos por el
consumidor y a la rapidez de innovación con que cuenta el grupo.
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HUMANOS
GERENTE DE LOGl SITCA

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

La Presidencia y la Dirección General son los más altos niveles de decisión
en P.l. Mabe, S. A.

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

La Dirección General controla las cuatro Direcciones principales del Grupo:
Dirección de Planta, Dirección Comercial, Dirección Administrativa y Finanzas
Internacionales, Dirección de Recursos Humanos, así como la Gerencia de Logística
y Compras.

2.3.1.1 Dirección de Planta

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

Bajo la responsabilidad de esta Dirección se encuentran las Gerencias de
Planta A y B, la Gerencia de Producción Inf. Maquin S.A de C. V, La Gerencia de
Mantenimiento, la Gerencia de Aseguramiento de Calidad y la Jefatura de Ingeniería
de Proyectos.
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2.3A.2 Dirección Comercial

En referencia a la Dirección 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 además, coordinar eficientemente los
proyectos para los nuevos productos a través de una comunicación actualizada que
cubra las necesidades y expectativas de los usuarios finales.

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

2.3.1.3 Dirección Administrativa y Finanzas Internacionales

Esta dirección es responsable de la presentación confiable y oportuna de la
situación financiera, de salvaguardar los activos, homologar procedimientos con las
empresas del Grupo, controlar los gastos de las empresas, mediante los
presupuestos autorizados por la dirección General y supervisar las operaciones de
Contraloría, Gerencias de Tesorería, Costos y Presupuestos, Crédito y Cobranza,
Contabilidad y Tecnología de la Información.

2.3.1.4 Dirección de Recursos Humanos

La responsabilidad de esta dirección se enfoca al establecimiento de
estrategias que aseguren el desarrollo y la satisfacción del personal, buscando
mejorar continuamente su calidad de vida a través del involucramiento y compromiso
de los directivos y los representantes sindicales. Esta dirección se encarga de
supervisar las actividades del Líder del Proyecto de Calidad, así como las de la
Gerencia de Recurso Humanos en Zapeta y PMI, la actividades de la Jefatura de
Capacitación Técnica, Seguridad y Mejora Ambiental, coordina el desarrollo del
personal y promoción del desempeño, así como la Jefatura del Personal
Administrativo y la del Personal Operativo.

2.3.1.5 Gerencia de Logística

Es responsable de establecer los programas de producción de todos los
productos y dar seguimiento al cumplimiento de los mismos, a través de la
administración de transportes de insumos y los almacenes de producto terminado y
materia prima, consignación a proveedores, manteniendo bajas existencias bajo un
control del capital invertido. Otra responsabilidad es planear y transportar diferentes
materiales componentes del producto así 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 área de Tráfico,
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Almacenes, en la Coordinación Administrativa de Guadalajara, México y Mérida así
como también supervisa las actividades y decisiones del Programador Maestro.

2.3.1.6 Gerencia de Compras

Esta gerencia es responsable de asegurar la adquisición 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, Producción, Logística y Finanzas; de modo
que se cumpla con los requisitos, normas, empaque y condiciones de entrega,
observando las metas económicas y de costos establecidos. Es responsable además
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
dirección Comercial involucrando a las áreas de Compras, Desarrollo Técnico,
Almacén, Aseguramiento de Calidad y Producción en sus respectivas
responsabilidades.

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

Los agresivos planes de penetración de mercados han llevado a Grupo P.l.
MABE, S.A. de C.V. a exportar hoy en día a más de 23 países 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 tecnología así como
a nuevos productos. Como respuesta a la globalización internacional realizó 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 producción a
Norteamérica y Asia.

MABESA se ubica en el centro de la República Mexicana, específicamente
en la ciudad de Puebla, Puebla; P.M.I. y ZAPETA DEL NORTE se encuentran en
Tijuana, Baja California. Esta ubicación permite a las empresas, un fácil acceso a los
principales polos de desarrollo del continente y puertos de embarque permitiendo así
abastecer eficientemente al Norte, Centro y Sur del Continente Americano, El Caribe,
Europa y Asia, permitiendo así mantener día a día un crecimiento comercial cada
vez mayor con los siguientes países, (ver Tabla 2.1)
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NORTEAMÉRICA CENTRO AMÉRICA EL CARIBE ASIA EUROPA
AMÉRICA DEL SUR

E.U.A, Canadá,
Islas Marshall

Belice,
Costa
Rica, El
Salvador,
Guatemala,
Honduras,
Nicaragua
, Panamá.

Argentina
(Sólo
PRODERM),
Brasil (solo
Toalla
Femenina),
Colombia,
Chile,
Ecuador,
Guyana, Perú,
Venezuela

Cuba,
Jamaica,
Haití, Puerto
Rico, Rep.
Dominicana

China,
Hong
Kong,
Filipinas,
Malasia

España,
Islas
Canarias,
Finlandia

TABLA 2.1 PAÍSES A LOS QUE EXPORTA GRUPO P.l. MABE, S.A. DE CV.

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

MERCADO PARTICIPACIÓN ESTIMADO
VENTA VENTA NACIONAL DE PIEZAS
USD S PIEZAS PIEZAS MERCADO 2001

%

MABESA

ZAPETA

1 ,661 ,000,000

640,000,000

1,170,000,000

440,000,000
5,190,000,000

22.55%

0.85%

1 ,420,000,000

500,000,000

TABLA 2.2 PARTICIPACIÓN EN PIEZAS Y DOLARES DE Mabesa Y ZAPEZA EN EL MERCADO MEXICANO

Actualmente Mabesa cuenta con cuatro plantas más en Sudamérica por medio
de alianzas estratégicas con empresas brasileñas y argentinas las cuales
corresponden a MPC-BLUMENAU y MPC- BAHÍA-NORTE en Brasil y SERENITY
en Argentina y recientemente LABORATORIOS AUTEX en España la cual abastece
el Mercado de la Unión Europea y Norte de África y DRYPERS ANDINA en
Colombia la cual abastece al Mercado Andino

Día a día el Desarrollo Internacional del Grupo P.l. 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 enfocándose por una parte a los
mercados europeos (Unión 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.l. MABE, S.A. DE C.V. se ha preocupado por mantener una
tecnología 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 filosofía de servicio. Mantiene un ritmo eficiente en sus operaciones dando
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con ello atención, servicio en tiempo y forma a las necesidades de los clientes,
consumidores y al Grupo mismo.

2.5 LOS PRODUCTOS DE EXPORTACIÓN

Grupo P.l. MABE, S.A. DE C.V ha clasificado a los productos de exportación
(específicamente pañales desechables) con ciertas características que los hacen
diferentes a los productos nacionales, debido (entre otras razones) a los diversos
escenarios de desarrollo que presentan las Economías de los Mercados
Internacionales. Entre estas características se mencionan las siguientes:

1) Conteos del pañal (piezas / bolsas) por caja.
2) Diseño de Empaque y Embalaje.
3) Precio de Exportación.
4) Logística y Tráfico.
5) Planes de Crédito y Cobranza

Estas diferencias han ocasionado que el Grupo día a día esté desarrollando
nuevas estrategias de penetración en cada Mercado Internacional siguiendo los
parámetros específicos para cada tipo de producto de acuerdo con las
especificaciones de calidad de los mismos.

2.5.1 LÍNEAS DE PRODUCTOS

2.5.1.1 LÍNEAS DE PAÑALES PARA BEBÉ

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

CHICOLASTIC

La línea de pañales desechables CHICOLASTIC por su alta calidad,
característica y precio se adecúa a los diferentes nichos de Mercado,
constituyéndose como una excelente alternativa accesible a cualquier nivel
socioeconómico y dividiéndose en 3 sublíneas enfocadas a diferentes sectores del
mercado.

• CLASSIC CON BARRERAS (Económico)

Producto con alto desempeño dirigido a los segmentos bajos pero superior a la
competencia, siendo un pañal completo, económico y rendidor.

Características:
PRESENTACIÓN TALLAS CONTEO OBSERVACIONES

MINI PACK 2
3
4
5

12/14
12/12
12/110
12/9

• Gran absorbencia con barreras antiescurrimientos.

• Corte anatómico para mayor comodidad.
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JUMBO PACK 2
3
4
5

12/32
12/28
12/24
12/18

TABLA 2.3CLASS/C CON BARRERAS PARA EXPORTACIÓN

• CHICOLOR FASHIONS ULTRA TRIM (Medio)

Esta línea presenta un estilo diferente en cuanto a presentaciones de pañales se
refiere. Principalmente se enfoca a la población con un nivel económico medio.

Características:
PRESENTACIÓN TALLAS CONTEO OBSERVACIONES

MEGA PACK 1

2
3

6/36

6/32
6/28

Únicos en el mundo con seis colores / diseños en la
misma bolsa.

Gran absorbencia con barreras antiescurrimientos.

TABLA2.4 CHICOLOR ULTRA TRIM

• ULTRATRIM / PRO DERM (Alto)

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

Características:
PRESENTACIÓN TALLAS CONTEO OBSERVACIONES

MEGA PACK

JUMBO PACK

MINI PACK

2
3
4
5

1
2

3
4
5
1
2

3
4
5

6/40
6/36
6/32
6/28

6/32
6/28

6/24
6/20
6/18
12/16
12/4

12/12
12/10
12/9

Núcleo ultra-absorbente.

Cintura ajusta-fácil

Exclusiva fórmula Pro Derm que ayuda a prevenir y
controlar rozaduras

Exterior grabado para mayor suavidad.

TABLA 2.5 CHICOLASTIC ULTRA TRIM/PRODERM

• ULTRASEK / PRODERM (TOP)

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

PRESENTACIÓN TALLAS CONTEO OBSERVACIONES
JUMBO PACK 1

2
3
4

5

6/32
6/28
6/24
6/20

6/18

Núcleo ultra-absorbente para noche y dia.
Cintas readheribles Perfect Match

Suave exterior tipo tela
Exclusiva fórmula Pro Derm que ayuda a prevenir y

controlar rozaduras.

TABLA 2.6 CHICOLASTIC ULTRA SEK/PRODERM
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• MARCAS PRIVADAS

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

MARCA MERCADO OBSERVACIONES
CAFAM

DRY & HAPPY
JUEGUITOS

CHILDS

PAMPINITO

JOHNSON & JOHSON
SÉQUITOS

SECOS
BAY PLACE
NENITOS
SEGURE

SMILES

COLOMBIA

VENEZUELA

CENTRO AMERICA

PUERTO RICO

EL SALVADOR, PERÚ, VENEZUELA.

CHILE

PUERTO RICO

TABLA 2.7 MARCAS PRIVADAS

2.5.1.2 PAÑALES DE ADULTO

• AFFECTIVE (Pañal 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.

PRESENTACIÓN CONTEO OBSERVACIONES
PREDOBLADO

ACTIVO MEDIANO
ACTIVO GRANDE

10/6
8/10
10/6

Este producto ofrece una gran absorbencia y comodidad.

TABLA 2.8 PROTECTOR ADULTO AFFECTIVE PREDOBLADO Y ACTIVO (ELÁSTICO)

2.5.1.3 TOALLITAS HÚMEDAS

Como complemento a los pañales desechables, Grupo P.l. Mabe, desarrolló las
toallitas húmedas, con las cuales el Grupo amplió su gama de productos higiénicos
para bebé.

2.5.1.4 TOALLAS FEMENINAS

Actualmente, Grupo P.l. MABE, S.A. de C.V. ha desarrollado toallas femeninas
marca FIORE, FIORE di Anyela (para el Mercado Brasileño), INTIME(para el
Mercado Español), entre otras así como una diversidad de Marcas Privadas. Los
tipos de toallas que se fabrican son:
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Características:
PRESENTACIÓN CONTEO OBSERVACIONES

RECTA REGULAR
NOCTURNA CON ALAS
ANATÓMICA CON ALAS

ULTRADELGADA CON ALAS

24/16
24/14
24/16
24/16

Producto que ofrece la máxima protección y comodidad para las mujeres de hoy.

TABLA 2.9 TOALLA FEMENINA

2.6 PARTICIPACIÓN DEL MERCADO DE PAÑALES DE BEBÉ DE
EXPORTACIÓN CORRESPONDIENTE AL AÑO 2000.

2.6.1 CENTRO AMÉRICA

PAÍSES

GUATEMALA HONDURAS EL SALVADOR NICARAGUA COSTA RICA PANAMÁ

TOTAL
PARTICIPACIÓN DE 100% 100% 100% 100% 100% 100%

MERCADO (%)
KIMBERLY CLARK

MABESA

PROCTER & GAMBLE

DRYPERS CORP.

LAMBÍ

OTROS FABRICANTES

75.70%

15.32%

2.18%

0.01%

0.28%

6.51%

78.19%

11.80%

0.38%

1.30%

0.13%

8.21

75.37%

9.68%

0.78%

1.82%

3.04%

9.30%

86.21%

9.63%

0.45%

3.29%

0.00%

0.42%

87.47%

9.20%

0.61%

0.51%

1.20%

1.00%

34.40%

4.10%

32.40%

7.52%

1.82%

19.77%

GUATEMALA HONDURAS EL SALVADOR NICARAGUA COSTA RICA PANAMÁ

TOTAL
PARTICIPACIÓN DE 100% 100%

MERCADO EN PIEZAS
S

A

S

KIMBERLY CLARK

MABESA

PROCTER & GAMBLE

DRYPERS CORP.

LAMBÍ

OTROS FABRICANTES

41,814

8,464

1,202

7

156

3,595

15,986

2,413

78

265

26

1,679

17,782

2,284

185

430

717

2,194

10,949

1,223

57

417

0

53

65,503

6,893

459

382

902

749

10,894

1,299

10,260

2,380

577

6,260
TABÚ 2.10 PARTICIPACIÓN DE MERCADO EN PANALES PARA BEBE POR PAÍS CORRESPONDIENTE A CENTRO AMÉRICA (MILLONES DE PIEZAS)

La Tabla 2.10 muestra la Participación de Mercado que tuvo Mabesa en
Centro América así como sus principales competidores en Pañales de Bebé durante
el 2000. En general, los datos muestran una perdida del 1.10% del mercado
centroamericano, debido a los diversos escenarios económicos que se presentaron
en esos países.
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2.6.2 SUDÁMERICA

En la Tabla 2.11 se muestra la participación en piezas y Dólares Americanos
del Grupo en los siguientes Países:

DOLARES MERCADO EN PARTICIPACIÓN VENTAS EN
($USD) PIEZAS % PIEZAS

ARGENTINA
(SERENITY)

BRASIL (MPC)

COLOMBIA

CHILE

GUYANA

PERÚ

VENEZUELA

$36,900.00

$221,268.00

$78,064.00

$3,125,000.00

$18,500.00

$1,374,500.00

$1,605,000.00

1,614,000,000.00

2,757,000,000.00

828,500,000.00

1510.00%

5.00%

350.00%

243,843.00

1,379.00

29,000.00

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

Cabe señalar que en el Mercado Brasileño las cifras expuestas corresponden
al Mercado de Toalla Femenina.

2.6.3 EL CARIBE

En esta región el Grupo obtuvo una venta de USD $2,349,000 con
participación en Cuba, Jamaica, Haití, Puerto Rico y República Dominicana.

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



ISO 9000 APLICADO A UNA EMPRESA
PAÑALERA MEXICANA

CAPÍTULO 3
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3.1 CONCEPTO DE ISO 9000

La Organización Internacional para la Normalización (ISO) es la entidad
responsable para la normalización a escala mundial con una agrupación hasta la
fecha de 91 países. El propósito de ISO es promover el desarrollo de la
normalización para fomentar a nivel internacional el intercambio de bienes y servicios
y para el desarrollo de la cooperación en actividades económicas, intelectuales,
científicas y tecnológica .Por lo tanto, ISO 9000 es una serie de normas que
principalmente se dividen en normas de guía y normas contractuales. Las normas de
guía sirven para aclarar algunos requisitos contenidos en las normas contractuales,
que son aquellas normas que están sujetas a certificación y que se aplican
especialmente cuando existe una relación entre dos partes, cliente y proveedor,
mediados por un contrato.

México adoptó la serie ISO 9000 a finales de los años ochenta como Norma
Oficial Mexicana como la serie NOM-CC. A raíz de la emisión de la Ley Federal de
Metrología y Normalización en 1992, se cambió 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. El Comité Técnico de Normalización en
Sistemas de Calidad (COTENNSISCAL) es el responsable de la elaboración y
revisión de estas normas mexicanas equivalentes a la serie ISO 9000.

Grupo P.l. MABE, S.A de C.V con la implementación de la norma quiere generar
un sistema de Calidad que sea respaldado por un sistema Documental e Informático,
creando una plataforma para un crecimiento ordenado que lo lleve a posicionarse
con ventaja competitiva y a cumplir satisfactoriamente con las estrategias de la
Dirección, comprometiéndose a mejorar la calidad de las operaciones para satisfacer
en forma continua todas las necesidades expresadas e implícitas de los clientes y
otras partes interesadas; garantizando con evidencias que los requisitos para la
calidad se están 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 están siendo o serán alcanzados en el producto entregado.
Por lo tanto, siendo Grupo P. I. Mabe, S.A. de C. V. el encargado de sus propios
diseños, producción, comercialización y servicio debe cumplir con la exigencias de la
Norma ISO 9001 Sistemas de Calidad por ser ésta la norma que cubre todas las
funciones desempeñadas 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 implementación son los
siguientes:

• La Satisfacción final del cliente.
• Una mayor Rentabilidad y Productividad.
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• Una mejora en un nivel estable de calidad del producto.
• La reducción en todos los tiempos de respuestas y desperdicios de las distintas

operaciones dentro de la empresa.
• La eliminación de actividades y esfuerzos dobles.
• El ordenamiento de funciones y fomento de la Sinergia institucional.
• La reducción de documentos circulantes y clarificación 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 Gestión de la Calidad. (Gestión de Calidad
es el modo de organización que se centra en la calidad, basado en la participación
de todos sus miembros y que pretende su éxito a largo plazo mediante la satisfacción
del cliente).

La implantación del mismo consiste en poner en práctica lo que se ha escrito
en los procedimientos. Aquí se manifiesta el desarrollo de actividades de acuerdo a
las responsabilidades que le corresponden a cada Dirección, Área y Departamento
del Grupo.

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

El Plan que decidió seguir el Grupo es el siguiente:

Desarrollar e implementar un diagnóstico (Recursos, potencialidades, talento
situación actual).
Definir el alcance de la certificación, y beneficios a lograr.
Seleccionar la Normativa especifica y Organismo certificador.
Generar la Misión, Visión, Políticas, Objetivos y metas (estrategias),
Organigramas y descripciones de puesto.
Iniciar una difusión y culturización de la normativa.
Identificar al grupo de implementación y darle Capacitación específica,
personalizada, así como capacitación 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.
Evaluación semestral.
Evaluación para la certificación.
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3.4 POLÍTICA DE CALIDAD

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

En P.I.MABE, S.A. de C.V. buscamos mediante un compromiso real de la
Dirección 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 satisfacción en
nuestros clientes, orientado a sobrepasar sus expectativas, para con esto
garantizar nuestra permanencia en el mercado.

Esta Política de Calidad se deriva de los siguientes puntos:

1. La alta Dirección del Grupo de P.I.MABE, 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
satisfacción en el cliente, garantizando la permanencia de la empresa en el
mercado.

2. La calidad debe estar presente en cada pensamiento y acción de la empresa,
para que se pueda lograr en todos los niveles y áreas una cultura de calidad
profunda, participación permanente, capacitación continua y mejora de calidad
evidente; vivida todo esto por los colaboradores según el ejemplo de los
directivos.

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

4. La empresa deberá 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 medición, con esta medición se
determinará el desempeño de la empresa y su mejora, la cual se utilizará 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, además de promover un mejor desarrollo y desempeño de los
mismos.

6. La Dirección General y el Líder de ISO 9000 son responsables de la Planeación,
Control y Mejoramiento continuo del Sistema de Calidad y todos los
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colaboradores son responsables de la buena aplicación y cumplimiento del
mismo. El desempeño y aplicación del sistema de calidad se debe mediar
periódicamente a través de las auditorias al sistema.

7. Se deberá integrar y poner en práctica la protección 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, áreas y niveles.

3.5 MANUAL DE CALIDAD DE GRUPO P.l 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 cómo
el Sistema cumple con la Normativa ISO 9001 sirviendo además de consulta
permanente en la implantación, 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 está documentado. Un procedimiento escrito
o documentado generalmente contiene el objeto y el campo de aplicación de una
actividad; qué debe hacerse y quién debe hacerlo; cuándo, dónde y cómo se debe
llevar a cabo; qué materiales, equipos y documentos deben utilizarse; y cómo debe
controlarse y registrarse.

Una instrucción es toda aquella actividad específica que se lleva a cabo en un
procedimiento de acuerdo a los lineamientos de un Sistema de Calidad y se
desempeña según sea la Dirección, Departamento y responsabilidad laboral dentro
del Grupo.

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

Al iniciar la redacción 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.

• Determinar siempre el propósito (quien, como, cuando, donde, porqué se realiza
la actividad) , la decisión y/o el acuerdo en cuanto a lugar, hora, persona,
departamento y resultados a obtener.
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• Adaptar el mensaje al receptor o usuario.
• Redactar siempre en forma activa (Incluye Sujeto, acción, objeto y el porque).

Nunca redactar en forma pasiva; esto genera ambigüedad e irresponsabilidad; se
reconoce esta forma de redacción porqué utiliza mucho la palabra "será".

3.7.1 Lineamientos para la elaboración de Procedimientos

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

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

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

c) TERMINOLOGÍA.- El emisor debe anotar, la explicación de los
términos especiales, confusos o técnicos usados en el documentos
del sistema de calidad.

d) RESPONSABILIDADES.- En este punto el emisor define de manera
precisa las responsabilidades de los puestos y áreas involucradas.
Debe además indicar el nombre de los puestos, más que las áreas o
departamentos que intervienen. Se deben indicar también quien es
el responsables de la actualización del documento.

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

Los ciclos de acción deben estar escritos en una secuencia lógica,
incluyéndoles las consideraciones pertinentes.

Los procedimientos deben redactarse en hojas tamaño carta a
espacio simple, utilizando letras mayúsculas y minúsculas,
numerando en orden consecutivo los párrafos que los integren. Al
escribir el procedimiento debe tenerse en cuenta que las palabras
largas son difíciles de entender, que las oraciones cortas simplifican
la comprensión 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 acción, especialmente al
inicio de las oraciones (en el Capítulo 6 de este trabajo se observará
la aplicación de esta metodología).

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
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para la identificación del procedimiento esta debe ser de acuerdo al
ANEXO 3.3.

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

g) ANEXOS.- Estos pueden ser formatos, flujo gramas, tablas,
ejemplos de aplicación o cualquier información que permita aclarar,
facilitar ó hacer factible la aplicación de un procedimiento, estos
deben identificarse con el mismo número del procedimiento al que
pertenecen y además referenciados con un título .

h) 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 ahí aparezcan, el cumplimiento de las disposiciones
que se contengan en el procedimiento.

3.7.2 Lineamientos para la elaboración de Instrucciones.

Para la elaboración de las instrucciones, éstas deben seguir la misma
metodología de redacción que se utiliza en los procedimientos, además éstas serán
determinadas de acuerdo a las necesidades de cada área debiendo contener lo
siguiente: Título de la Instrucción, quién la elaboró, la fecha de elaboración, el área
que aplica, quién revisó, lugar para dibujo o croquis( si aplica), medios productivos y
de control( si aplica), método secuencial, equipo de seguridad personal (si aplica),
número de material (si aplica), número de ensamble (si aplica), número del
procedimiento que da origen a la Instrucción, así como las clave de la Instrucción
según se muestra en la Tabla 3.1.

IN 800 001

T
Iniciales "IN" que
identifican una
Instrucción de Trabajo
y/o Prueba._________

Número consecutivo del
departamento que
origina la instrucción de
Trabajo y/o Prueba.

Centro de costos del departamento
que origina la Instrucción.

TABLA 3.1 FORMATO DE UNA INSTRUCCIÓN
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Todas las instrucciones de trabajo y/o Prueba deben ser revisadas una vez
al año como mínimo v se deben actualizar al existir algún cambio en la información
técnica, en la secuencia de trabajo o innovaciones de la persona o puesto. Además
deben ser firmadas por la persona que la elaboró, así como revisada y firmada por el
jefe inmediato del emisor del área donde aplique la instrucción. Si se incluye
formatos para reportar y registrar la evidencia de la aplicación de la Instrucción, estos
deberán hacer referencia a las Instrucción respectiva. Al igual que en los
procedimientos, las instrucciones deben seguir la misma metodología de redacción
(en el Capítulo 6 de este trabajo se observará la aplicación de esta metodología).

3.8 VENTAJAS DEL SISTEMA ISO 9000 EN UNA EXPORTACIÓN.

La implementación de la Norma ISO 9001 permitirá que el servicio ofrecido por
cada persona que labora en el proceso de exportación sea más eficiente,
demostrando con ello un desempeño profesional y eficaz tanto fuera como dentro del
Grupo. Permitirá además que cada actividad este debidamente organizada y
ordenada con el fin de cumplir con los lineamientos que la Norma solicita, además
de permitir con ello que haya un control preciso en tiempos y movimientos
reflejando con esto lo siguiente:

• Un Correcto registro y coordinación de actividades para cada puesto.

• Una Organización documental precisa, catalogando cada actividad de acuerdo
a prioridades y necesidades departamentales agilizando con ello el proceso de
recepción y entrega de la información en forma oportuna.

• Orden y limpieza en el lugar de trabajo con el fin de que toda información sea
fácilmente localizable para todo personal del departamento.

• Disciplina, organización, eficiencia, etc.,obteniendo con ello óptimos
resultados que permitirán un mejor servicio al cliente.



PROCESO DE EXPORTACIÓN

CAPÍTULO 4
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4.1 Concepto de Exportación

El término exportar proviene del Latín exportare que significa vender géneros
a otro país. A veces el tamaño 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 más ineludible a causa de la globalización 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 países, que el tamaño de cada empresa
no debe ser nunca una objeción y que en algún lugar del mundo debe existir alguna
demanda para el producto y/o servicio que ofrecen.

4.1.1 Ventajas de la Exportación

Las ventajas que presenta la exportación son las siguientes:

a) Un incremento en el nivel de ventas y ganancias de las mismas.
b) Mejora la competitividad de la empresa en el ámbito 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 económico del país.

Todas estas ventajas reflejan el objetivo fundamental de la exportación, 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 medición y
comparación 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 ámbito nacional e
internacional Mabesa desarrolló un Departamento de Exportaciones con las
siguientes características:

GRUPO P.I.MABE S.A DE C.V
DIRECCIÓN COMERCIAL

GERENCIA DE EXPORTACIONES

GERENTE
CORPORTATIVO DE

EXPORTACIONES

1 1

REPRESENTANTE
INTERNACIONAL DE

VENTAS

REPRESENTANTE
DE VENTAS CONO

SUR

I I
COORDINADOR

ADMINISTRATIVO ASISTENTE GESTOR
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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
exportación. Esta Gerencia es la carta de presentación de cualquier empresa en el
ámbito internacional y por lo tanto debe mostrar y mantener una imagen profesional,
la cual le permitirá 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:

Diseño de productos, empaques v embaiaies:

De acuerdo a las demandas de los clientes en los diversos países del
Continente Americano la coordinación de estas actividades son supervisadas por el
Gerente de Exportaciones y el Representante Internacional de Ventas a través de los
diseños, artes y pantones enviados por los clientes para el desarrollo e innovación de
los productos demandados en los mercados internacionales. El Departamento de
Exportaciones se apoya de diversos Departamentos en Mabesa como son el de
Diseño, Investigación 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 Internacional:

La búsqueda continua de Mercados y Prospectos para este tipo de producto
se vuelva cada vez más difícil. Para este caso se debe tomar en cuenta dos tipos de
estrategias: las enfocadas a la penetración de los mercados y las que hacen más
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 países, elaboran un comparativo de productos en cuanto a precio,
calidad y competencia se refiere logrando con ello obtener análisis completos de los
productos, desde la imagen de los mismos hasta los cálculos de márgenes de
contribución para la empresa. El Departamento de Exportaciones se apoya de los
departamentos de Mercadotecnia, Investigación y Desarrollo y Costos para lograr
esta mercadotecnia.

Logística Internacional:

En esta actividad se relaciona toda la coordinación de cargas y embarques de
los pedidos de Exportaciones a través de una continua comunicación entre los
clientes, lo proveedores de servicio y diversas departamentos de Mabesa como son
Crédito y Cobranza, Tráfico, y la Gerencia de Logística. 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
mercancía y tiempos de información en forma oportuna y en los plazos convenidos
con todas aquellas personas y/o empresas que se involucran en el Proceso de
Exportación de Pañales.

Trámite de Pago y Cobranza:

El departamento de Exportaciones se apoya de las áreas de Tesorería, Crédito y
Cobranza y Contabilidad para ejercer estas actividades a través de la supervisión del
Coordinador Administrativo de Exportaciones el cual da seguimiento a los dos tipos
de pago que se efectúan en el departamento: el enfocado al pago de la mercancía
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
Represéntate 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 trámites 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 continuación se describen los siguientes puestos
conforme a las descripciones de estas actividades:

Gerente de Exportaciones:

Tiene la misión de desarrollar las ventas de los productos de GRUPO P.l.
MABE, S.A. DE C.V. en los mercados internacionales, tanto en la apertura y
consolidación de cada país de exportación, como en el control y análisis de todas las
operaciones, coordinar las actividades del departamento y lograr márgenes de
operación de acuerdo con las políticas corporativas, obteniendo como resultado la
negociación de cambios de precios y descuentos dentro de los límites 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 reducción de gastos del
departamento y la eliminación de desperdicios (tiempo, trámites, etc).

Representante Internacional de Ventas:

Contribuye al crecimiento y consolidación de la presencia internacional de los
productos de la Compañía mediante las funciones de ventas, mercadotecnia, servicio
a cliente, relaciones públicas 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
introducción de nuevas líneas de productos en mercados actuales y da seguimiento
a nuevos y actuales proyectos.
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Coordinador Administrativo:

Es responsable del análisis estadístico y periódico 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 además la
responsabilidad del correcto suministro del producto y del control de la eficiente
administración de las actividades de logística, trámite y operación previa y derivada,
tanto directa como indirectamente de la actividad comercial del área de
exportaciones. Su misión es lograr la mejor administración del departamento en
logística, planeación, crédito y cobranza para el mejor desarrollo del mismo,
obteniendo como resultado el logro en la negociación de tarifas competitivas en
todos conceptos con base en un buen servicio tanto de gastos aduanales como fletes
terrestres y marítimos

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
coordinación de actividades con los diversos proveedores de servicio para la
reservación, trámite e integración de la documentación correspondiente a cada
embarque, cumpliendo con los tiempos de envío de información hacia todas la
personas involucradas en el Proceso de Exportación 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 ágil 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 coordinación de todas
las actividades necesarias para la ágil tramitación de documentos especiales
relativos a las diversas legislaciones y acuerdos que las exigen, a modo de facilitar el
proceso de exportación. Controla y comprueba los pagos a proveedores, compra y
controla el inventario de material promocional además de enviárselo a los clientes,
obteniendo como resultado el control de actividades de tramitación, entrega de
información oficial interna y externa a la Compañía y al cliente en el menor tiempo
posible.

4.3 PROCESO DE EXPORTACIÓN

El proceso de Exportación comprende varias etapas para su alcance, estas
etapas son la base de las empresas en cuanto a la toma de decisión de las mismas
por emprender esta actividad. Las etapas por la cual se efectúa este proceso son las
siguientes:
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1. Encontrar el Mercado adecuado para el producto.
2. Determinar el precio del producto.
3. Diseño del envase y embalaje para la exportación.
4. Selección del Transporte Adecuado
5. Investigación sobre las regulaciones arancelarias y no arancelarias a las cuales

se sujeta el producto a exportar.
6. Investigación sobre los canales de comercialización.
7. Contratación de servicios de un Agente Aduanal.
8. Los seguros en la Exportación.
9. Formas de Pago
10. Realización de un Contrato de compra - venta.

4.4 APLICACIÓN DEL PROCESO DE EXPORTACIÓN EN MABESA

A continuación se explicará brevemente el proceso de Exportación y la aplicación
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.

Aplicación: 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 penetración en el Mercado considera varios
factores para su éxito, como son la población, sector económico, competencia, etc., El
objetivo es ofrecer el mejor producto de acuerdo al enfoque y necesidades que cada cliente
así requiere.

2. Determinar el precio del producto.

Aquí se manifiestan dos funciones: la Cotización del producto en el extranjero y
también la estrategia de introducción y comercialización del producto. Para su
determinación se debe definir claramente con el cliente los términos de negociación
internacional (INCOTERMS) en donde debe especificarse el punto de entrega del
producto y cuáles serán las responsabilidades y riesgos inherentes al exportador e
importador en el proceso de traslado. (Ver Anexo 4.2)

Aplicación: Estas actividades son efectuadas por el Gerente Corporativo de Exportaciones y
el Representante internacional de Ventas. El precio de venta esta sujeto a varios factores
para determinarlo, como son los precios del producto que establece la competencia, tipo de
producto que requiere el cliente, presentación del productofdiseño, conteos, etc.) y en base
al término de negociación (INCOTERMS) al cual llegaron con el comprador se establecen las
condiciones de compra-venta de la mercancía, esta decisión debe consultarse con el
Coordinador Administrativo debido a los servicios que tanto Líneas Navieras como
Transportistas ofrecen.
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Los INCOTERMS comúnmente utilizados en Grupo P.l. MABE, S.A. de C.V. son los
siguientes:

INCOTERMS PAÍS TIPO DE TRAFICO

DAF

CIP

FOB

CFR

CIF

DDP

BELICE, GUATEMALA, EL SALVADOR, NICARAGUA

HONDURAS, ESPAÑA, PANAMÁ

COSTA RICA, PANAMÁ, COLOMBIA, REP. DOMINICANA, CUBA, JAMAICA,
BRASIL

PUERTO RICO, PERÚ, VENEZUELA, CHILE, GUYANA, ECUADOR

CHILE, MALASIA

PUERTO RICO

TERRESTRE

TERRESTRE / MARÍTIMO

MARÍTIMO

MARÍTIMO

MARÍTIMO

MARÍTIMO
Tabla 4.1 INCOTERMS 2000 UTILIZADOS EN MABESA

3. Diseño del envase y embalaje para la exportación.

El diseño de los empaques de los productos debe estar de acuerdo a las nuevas
tendencias del diseño gráfico, al uso de materiales novedosos que a la vez que
protegen más eficazmente al producto tengan la función estructural, de demostración
y de comunicación.

FUNCIONES DEL ENVASE Y DEL EMPAQUE

a) Función estructural : La contención, la protección y la conservación son los
elementos que determinaran el material del envase a usar, considerando la
estructura física y química del producto para protegerlo del medio ambiente.

b) Función de comunicación : Debe captar la atención del consumidor
motivándolo a la acción de compra, a través de un producto que se distinga sobre
los demás, comunica la imagen tanto del producto como del fabricante e informa
sobre el contenido neto, los ingredientes, su origen la forma uso, conservación,
riesgos y peligros, identifica y localiza al fabricante.

FUNCIONES DEL EMBALAJE

Función de protección y resistencia : Su principal función es la protección
contra el manejo rudo de la mercancía, posibles accidentes y la intemperie,
facilitando el transporte en grandes volúmenes. En el segmento del mercado de
clubs de precios también es usado como exhibidor. Informa también del correcto
manejo de la mercancía y de la protección de los elementos que pueden dañarla.

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

En cuanto a la Función estructural de envase y el empaque éstas son investigadas y
desarrolladas por el área de Investigación y Desarrollo y por el Laboratorio de Calidad de ¡a
empresa con el fin de que los resultados obtenidos por estas investigaciones cumplan con
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los requerimientos que solicitan los clientes de acuerdo a las leyes que así dispone cada
país. Por lo tanto estas áreas desarrollan para cada tipo de producto un proyecto específico
que se centra en cubrir 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 función de comunicación ésta se desarrolla conjuntamente con el
departamento de Mercadotecnia y Diseño de la empresa, ambos departamentos desarrollan
los diseños conforme a las artes y pantones sugeridos por los clientes y tienen el objetivo de
buscar en los mismos la mejor ubicación en cuanto a información descriptiva y legal del
producto y la empresa se refiera. Esta es una de las funciones fundamentales para que el
producto pueda posicionarse más fácilmente en los mercados internacionales, ya que el
texto debe ser claro, conciso y fácilmente localizable para el comprador final.
(Ver anexo 4.2)

4. Selección del Transporte Adecuado

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

Aplicación: El Coordinador Administrativo es el encargado de llevar a cabo esta actividad a
través de continuas negociaciones de fletes marítimos y terrestres que logra con los diversos
Proveedores de estos Servicios, tomando en cuenta entre otros factores de negociación el
tamaño y volumen del equipo (contenedores y/o camiones según sea el destino) puertos de
carga y descarga, días de tránsito (marítimo y/o terrestre), itinerarios de navieras, servicio al
cliente, etc.

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

Todos los países aplican políticas proteccionistas a la entrada de mercancías
extranjeras a su territorio salvo en el caso de que exista un Acuerdo Comercial o
Sistema de Preferencias Arancelarias, además 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 mínimas de calidad aceptadas por el consumidor, entre
otras medidas.

Aplicación: Las Regulaciones Arancelarias se aplican de acuerdo a la Ley del Impuesto
General de Exportación e Importación (LIGI y LIGE)del Comercio Internacional debido a que
aquí 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 regulación arancelaria presenta, sin embargo para los países 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 país
y de esta manera pagar menos impuestos a la importación. En cuanto a las Regulaciones no
Arancelarias estas son solicitas por los clientes de acuerdo a las legislaciones de cada país.
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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 documentación se refiere.

6. Investigación sobre los canales de comercialización.

Estos pueden ser los siguientes:

a) Broker o Intermediario : Son organizaciones de venta o personas físicas que
actúan como comisionistas, su función además 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
comisión de entre 5 % y 10 % y nunca toma posesión de la mercancía, 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
organización de ventas y de reparto de la mercancía. 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 Distribución : Empresas cuya función principal y única 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
pequeñas o grandes. Sus márgenes están entre el 25% y 30%.

e) Operador Logístico o Porteador: Hace funciones de Transporte y recolección
de mercancía con márgenes de un 5% a un 10%

f) Organización comercial propia, sucursal o Subsidiaria : Es una organización
comercial con las mismas funciones a la del país de origen cuyo tamaño estará
de acuerdo a la magnitud del mercado.

Aplicación: Para el caso de la Exportación, Mabesa utiliza como Canales de Distribución los
referentes al inciso b) y c). Los márgenes 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 Logístico de acuerdo a la descripción del inciso
e).

7. Contratación de servicios de un Agente Aduanal.

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

Aplicación: 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 documentación 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 Exportación.

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

Aplicación: Para este caso, Mabesa trabaja con una Póliza Global controlada por el
Departamento de Tesorería de la empresa la cual ampara cualquier eventualidad que
pudiera sucederle al equipo embarcado dependiendo el tipo de INCOTERM utilizado en la
Negociación 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 mercancía a través de una Póliza de
Transporte Terrestre Individual por lo que se empieza las gestión 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).

Aplicación: 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" días a partir de la salida de buques, o de llegadas de
camiones a fronteras cuando el pedido es Terrestre, créditos COMESEC, Bancomext, etc.
Aquí 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. Realización de un Contrato de compra - venta.

Con el fin de evitar riesgos en una operación 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 mercancía, el medio de
transporte que se utilizará, cláusulas de compromiso, etc.

Aplicación: En este punto, el Departamento de Exportaciones no tiene un contrato de
compra-venta con los clientes a excepción de dos de ellos, ya que en la forma de trabajar de
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este departamento los convenios de la compra de mercancía (refiriéndose 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 envía su orden de Compra en un período mínimo de 21 días para el caso de
embarques marítimos y 14 días para el caso de que sean terrestres, con el fin de analizar la
situación 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 TRÁMITES PARA LA
EXPORTACIÓN

CAPÍTULO 5
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La Tabla 5.1 muestra los documentos y trámites de Exportación que tanto Mabesa
como Clientes y Proveedores de Servicio deben emitir para hacer más ágil el proceso de
exportación.:

D O C U M E N T O S Y T R Á M I T E S D E E X P O R T A C I O N

C L I E N T E E M P R E S A - A G E N T E A D U A N A L T R A N S P O R T E

O R D E N DE
C O M P R A

" P . O "
M ED IOS DE

PAG O
IN T E R N AC 10 N AL
" C H E Q U E , S W I F T

DE PAG 0 ,
C A R T A D E

C R ÉD ITO ( L / C ) "

F A C T U R A
PR O FO R M A
(S I A P L I C A )

F A C T U R A
C O M E R C I A L

" C O M M E R C I A L
IN VO IC E

L I S T A E EM PAQ U E
" P A C KIN G L I S T "

L I S T A D O D E
P A Ñ A L P O R T A L L A

C A R T A D E
I N S T R U CC IO N ES

C A R T A F A C T U R A

C A R T A DE
E N C O M I E N D A

C E R T I F I C A D O D E
O R IG EN

"SI A P L I C A "
O T R O S

C E R T I F I C A D O S :
C A L I D A D ,

AN ÁL IS IS , P E S O ,
IN S P E C C IÓ N
"SI A P L I C A "
R E P O R T E A
C L I E N T E S

R E C Í B A S E

P E D I M E N T O D E
E X P O R TAC IÓ N

R E S E R VAC IO N D E
E S P A C IO EN B U Q U E

11 B O 0 K I N G "

CO N OC IM IE N TO DE
E M B A R Q U E

" B I L L O F L A D I N G

T A L Ó N D E
E M B A R Q U E

G U Í A A É R E A

G U IA DE
M E N S A J E R ÍA

TABLA 5.1 PRINCIPALES DOCUMENTOS UTILIZADOS EN UNA EXPORTACIÓN

5.1 DOCUMENTOS EMITIDOS POR EL CLIENTE

De acuerdo a la información proporcionada en la Tabla 5.1, el cliente tiene la
obligación de presentarle a Mabesa la siguiente su documentación conforme a las siguientes
características:

5.1.1 Orden de Compra "P.O"

Es el documento por medio del cual el cliente demanda a Mabesa los
productos que quedaron establecidos en la negociación 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 mercancía (claves, descripción, cantidades, precios, etc) así
como la fecha de embarque, INCOTERM, punto de entrega, etc. Una vez que
Mabesa ha enviado ese documento, debe solicitarle al cliente la confirmación de la
pro forma para empezar los trámites de carga en Mabesa.
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El cliente debe enviar el P.O con 21 días de anticipación al embarque para
casos marítimos y 14 días para terrestres, recibido el pedido Mabesa debe emitir la
Factura Pro forma a más tardar al día siguiente de que lo recibió y esperar la
confirmación del cliente al día siguiente del envío de la pro forma, (ver Anexo 5.1
Hojas 1 y 2)

5.1.2 Medios de Pago Internacional

Dentro del ámbito 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 será conveniente pedir referencia a las empresas internacionales
que investigan el historial de crédito de las empresas y además 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 las siguientes:

a) Cheques: Cuando se recibe un cheque del extranjero difícilmente en ese
momento se puede saber si tiene fondos. Lo que se procede en estos casos es
asignárselo 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 días o semanas por lo que el cliente tiene
que esperar a que Mabesa haga toda esa tramitación 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 operación es necesario que los bancos sean
corresponsales o mantener relaciones comerciales entre si.

Es quizás la forma mas rápida y segura de recibir el pago por la mercancía
vendida ya que normalmente en un plazo de 48 horas el dinero debe de estar
acreditado y la operación se realiza a través del sistema "Swift" (Sociedad Mundial
para Telecomunicaciones Financieras Interbancarias ). Este Swift debe ser enviado
vía 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 podrá retirar de la aduana la mercancía importada. La aplicación
de dicha cobranza se ve reflejada en una Carta de Crédito o a través de contratos
entre el Banco y el cliente final (Cobranza Bancaria)

d) CARTA DE CRÉDITO

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

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

VENTAJAS DE UNA CARTA DE CRÉDITO PARA Mabesa Y EL CLIENTE

Para el Exportador:

a) El cumplimiento del contrato.
b) La seguridad del pago en el plazo acordado.
c) Reduce la necesidad de verificar el crédito del cliente.
d) Mabesa evalúa el crédito del banco emisor, no del Ordenante.
e) Conoce en detalle los términos y condiciones a cumplir para obtener su pago.

Para el Importador:

a) Cumplimiento del contrato

b) La certeza de que el pago será 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 serán
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)
El 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 están en común
acuerdo) y Confirmadas (Los bancos están de acuerdo con la información
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 Exportación son los siguientes:

5.2.1 Reservación de Espacio en Buques "Booking"

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

1) Buque y No. de viaje.
2) Media del contenedor.
3) Cantidad de equipo solicitado.
4) Fecha de posicionamiento (si aplica).
6) Datos Generales del embarcador (Mabesa).
7) Datos Generales del Consignatario (Importador).
8) Punto de origen de la mercancía
9) Puerto de Carga.
10) Puerto de Descarga.
11 )Destino Final de la Mercancía.
12)Responsable del Flete Terrestre
13)Agente Aduanal
14)Línea Transportista
15)Tipo de Flete
16) Pago del Flete Terrestre
17)Lugar de Emisión 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 Español o Inglés en original y cuatro
copias con firma autógrafa y debe contener la siguiente información :

1) Fecha de emisión.
2) Nombre y dirección del vendedor y del comprador o consignatario.
3) Número de contrato o pedido.
4) Las condiciones de pago.
5) Las especificaciones de venta ( FOB, CFR, DDP, etc.) y entrega.
6) Número de contenedor y/o camión que transportar la mercancía.
7) Descripción detallada de la mercancía, la marca, los códigos o números de

registro del vendedor y ésta información deberá de coincidir con la lista de
empaque.

8) El número de unidades vendidas ( cajas, piezas, bultos, kilogramos etc. ).
9) Precio de cada pieza o unidad de venta expresado en dólares.
10)Descripción 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 mercancías. Se elabora en original
emitiendo al menos dos copias.

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

1. Nombre del comprador.
2. Número del pedido o contrato.
3. Fecha de emisión.
4. Claves asignadas a cada caja o bulto.
5. Descripción de la mercancía contenida en cada caja.
6. Numero de cajas, corrugados o bultos ( Unidades de Venta ).
7. Peso y medidas por caja o bolsón.

(Ver Anexo 5.7)

5.2.4 Listado de Pañal 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 Exportación la cantidad total de piezas que
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corresponden a Régimen de Exportación Definitiva A1 y al Régimen de Exportación
Temporal por Programa PITEX J2, debiendo contener la siguiente información:

1. Descripción general por tipo de mercancía (Pañal de Bebé, Toallita Húmeda,
Toalla Femenina, etc).

2. Cantidad total en piezas según el tipo de mercancía.
3. Número 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 documentación y despacho de la mercancía ante las
Líneas Navieras y Aduanas correspondientes según 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:

1. Datos Generales de Mabesa (Nombre, Dirección, ciudad y País de Origen)
2. No. De Programa Pitex.
3. Datos Generales de Importador (Nombre, dirección, ciudad y país de Origen)
4. Datos de embarque(Nombre de la Línea Naviera y/o Transportista, No. de

contenedor ó camión, No. de Booking, Nombre del Buque y Fecha de salida
del mismo, Nos. De sellos, Fecha de llegada del contenedor y/o camión a la
Aduana Mexicana.)

5. Datos de la mercancía (Régimen Aduanero J2 ó A1, Número de pedido y
Número de Factura, cantidad total en dólares declarada en la factura, Fecha
de facturación, Peso Bruto en Kgs, Descripción de la mercancía y Cantidad
total de cajas. Se debe además escribir una leyenda en la cual se le aclara al
Agente Aduanal cual será la mercancía que se deberá exportar con Régimen
Aduanero Definitivo y por último la persona que emita este documento debe
firmarlo.

Ei Agente aduanal no debe hacer ninguna gestión de documentación v
despacho de mercancías 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 envía al cliente con el fin de apoyarlo
en su venta. Se debe especificar en el mismo que esta mercancía no tiene Valor
Comercial alguno y que solo se utilizará para fines de promoción.
(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 mercancía. Sin embargo, y para fines de
agilizar los trámites de despacho de las mercancías 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 vía Fax.

Los datos que Mabesa debe confirmar son los siguientes:

1. Régimen Aduanero
2. Descripción de la Mercancía
3. Nombre del importador
4. Documentos enviados por Mabesa (Factura, Lista de Empaque, Listado de

Pañal y Carta Factura)
5. Línea naviera.
6. Nombre y Viaje del Buque y fecha de salida del mismo por Puerto Mexicano.

(Ver Anexo 5.11)

5.2.8 Certificado de Origen
(Origin Certifícate)

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

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

1. Fecha de emisión.
2. Nombre y dirección del vendedor.
3. Nombre y dirección del comprador.
4. Número y Fecha de la (s) Factura(s) que amparan las mercancías.
5. Descripción de los productos a exportar.
6. Cantidades exportadas
7. Fracción Arancelaria
8. Sello de la dependencia oficial y firma del funcionario responsable.
9. 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)

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 asegurarle al cliente que la mercancía comprada
esta bajo un estricto control de diseño y producción. En algunas ocasiones los
clientes solicitan que este Certificado sea emitido por una Agencia Inspectora
autorizada por su país, sin embargo, solo certifican algunos campos que
generalmente se enfocan en el diseño y la producción de la mercancía.
(Ver Anexo 5.13)

b) Certificado de Análisis de Calidad.

La emisión de este documento se utiliza para informarle al cliente la composición
química de los materiales utilizados en la elaboración del producto.
(Ver Anexo 5.14)

c) Certificado de Peso.

Este certificado se emite para declarar el Peso Neto y/o Bruto de la Mercancía
exportada. Generalmente los clientes lo solicitan cuando abren una Carta de Crédito
a Favor de Mabesa.
(Ver Anexo 5.15)

d) Certificado de Inspección

Es un documento que solicita el cliente en base a las leyes de su país y el cual
debe ser emitido por una Agencia de Inspección escogida por él mismo. Mabesa
debe contactar a la filial de dicha Agencia en México y coordinar oportunamente la
inspección en planta y/o en Puerto Mexicano. Es importante mencionar que la
mercancía 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 exportación son los siguientes:

5.3.1 Recíbase

Este documento se elabora con el fin de que el Agente Aduanal le declare a la
Línea Naviera lo que se cargó en el contenedor (tipo, descripción, cantidades y
pesos de la mercancía vendida) así 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 Exportación

Es el forma oficial aprobada por la Secretaría de Hacienda y Crédito Público
en donde se asientan los datos referentes al régimen aduanero al que se destina la
mercancía exportada, y los necesarios para la determinación y el pago de los
impuestos al comercio exterior (LA Art. 25). Para el caso de la Exportación, el único
pago que debe hacerse es por concepto de Derecho de Trámite Aduanero (DTA) ya
que la exportación se encuentra exenta de cualquier impuesto.

El Agente Aduanal debe enviarle vía Fax este documento a Mabesa con el fin
de que la empresa lo revise, rectifique y apruebe antes de que el Aduanal envíe 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 mercancías son puestas a
disposición de los usuarios en el tiempo y lugar predeterminado en los mercados
extranjeros.

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

5.4.1 M A R Í T I M O

Este tipo de transporte presenta las siguientes ventajas:

a) Gran capacidad de carga.
b) Adaptabilidad a toda clase de carga.
c) Bajo costo en comparación 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 tráfico
marítimo de Altura (Por ser este trayecto interoceánico),con una frecuencia regular lo
que le permite a Mabesa escoger las rutas e itinerarios más convenientes de acuerdo
a las necesidades que presenta cada cliente.

A) Booking:

Es la confirmación del espacio en buques que envía la Línea Naviera a la
empresas de acuerdo al equipo solicitado por las mismas. Esta confirmación debe
ser enviada a más tardar al día siguiente en que la empresa ha solicitado ese
espacio. Para el caso de Mabesa, una vez que recibe esta confirmación debe
enviarla al Agente Aduanal y a la Línea Transportista para que coordinen el
posicionamiento del equipo requerido en la Planta. Sin embargo no siempre este



56

documento se le envía a estos proveedores de servicio ya que dependiendo del
cliente y de la línea naviera, muchas veces esta última 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 Línea Naviera acepta su responsabilidad
por la custodia y traslado de la mercancía 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 último
como un "flete por cobrar", o "flete por pagar", según hayan sido giradas las órdenes
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
Exportación.

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

1. Fecha de emisión.
2. Número de Reservación.
3. Número de B/L.
4. Nombre del embarcador.
5. Nombre y dirección del consignatario.
6. Mención de que la mercancía se encuentra a bordo del barco.
7. Puerto de carga, descarga y si hay transbordos.
8. Nombre, matricula y Viaje del Barco.
9. Descripción de la mercancía.
10. Número y Tipo de Contenedor.
11. Número de Sello del Contenedor.
12. Cantidad, peso medidas y marcas de la mercancía.
13. Valor del flete y si es por cobrar o ya ha sido pagado.
14. Condición aparente de la mercancía.
15. Numero de originales y copias que se emiten del documento.

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

(Ver Anexo 5.20)

5.4.2 A U T O T R A N S P O R T E .

Por la situación geográfica de México y por conveniencia en costos para
Mabesa, este medio de transporte es el más recomendado para exportar a algunos
países de Centro América como son: Belice, Guatemala, Honduras, El Salvador y
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Nicaragua. Generalmente se contrata por caja completa ( Camión completo ) y al
igual que los contenedores marítimos sus ventajas son prácticamente las mismas.

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

5.4.3 A E R E O

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

El documento utilizado para este tipo de transporte es la Guía. Este
documento es el contrato que evidencia la relación existente entre el embarcador y la
línea aérea, es una constancia de recepción de los productos transportados en el
cual se especifican las obligaciones de la línea, el itinerario a seguir , la descripción
de las mercancías y el costo del flete. Mabesa sólo 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 algún producto
por errores en bolsa, en corrugado, etc.

En el Capítulo 6 se explicará el flujo logístico 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
Exportación.



PROCESO LOGÍSTICO Y DOCUMENTAL DE UN
PEDIDO DE EXPORTACIONES

CAPÍTULO 6
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6.1 INTRODUCCIÓN AL CONCEPTO DE LOGÍSTICA

6.1.1 Concepto

La logística como término semántico y como actividad se remonta a la época
antigua de la civilización occidental. Los griegos recurrían a dos términos muy
parecidos: Lógica y Logística. El razonamiento lógico utilizaba la palabra y las frases,
en tanto que el logístico usaba símbolos matemáticos y números. Por su parte, los
romanos tenían siempre una legista en sus ejércitos como administrador de sus
recursos materiales y a raíz de esto la logística se definió como la ejecución de las
combinaciones de la estrategia y de la táctica.

El interés en los negocios por el proceso logístico vino sólo 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 logística (control sobre las
líneas de suministro) y esto ocasionó que poco a poco se admitiera una integración
entre suministros, transporte, almacén, control de inventarios y producción, cuyo
objetivo sería tanto la rentabilidad de cualquier compañía manufacturara como
mayorista y detallista. Mediante la logística 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 Logística es considerada entre otras definiciones como el
conjunto de actividades que tienen como objetivo la ubicación, al más 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 áreas básicas en las empresas manufactureras ya que los productos que
fabrican cumplen con la demanda del cliente y están hechos conforme a los
requerimientos del mismo, además 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 logística de producción, de la logística de distribución sin perder la
visión global y funcional de ambas.

6.1.2 Desarrollo de la Logística

La logística paralelamente a la evolución empresarial ha tenido su propio
desarrollo:

Primero era considerada como un subproducto que minimizaba los costos de
inventarios, luego se enfocó a una disminución en los costos de transportación, sin
embargo, por la década de los años 60's el campo de la logística se amplió con la
era de la distribución física(costos de fabricación, de inventarios y de transporte),
luego aparece la era de la administración material (Materias Primas) y actualmente
aparece la era del Servicio al Cliente en la que el proceso logístico abarca diversas
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funciones desde el suministro de materias primas, su transformación y finalmente la
disposición, distribución y entrega del producto terminado a quien lo demanda.

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

6.2 APLICACIÓN DE LA LOGÍSTICA EN EL DEPARTAMENTO DE
EXPORTACIONES DE MABESA

Haciendo referencia al Departamento de Exportaciones de Mabesa, el
Proceso Logístico aplicado se divide principalmente en dos funciones: La
Distribución y la Documentación La primera tiene como objetivo "vender"
configurándose así en un intermediario entre el fabricante y los detallistas o
directamente el consumidor; entre sus funciones se cuentan la publicidad, la
promoción, las actividades de venta y las políticas de crédito y esta distribución a su
vez se complementa con la distribución física 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 coordinación de
información (recepción, revisión, corrección, captura, confirmación y envío de
documentos) generada en un proceso de exportación en el menor tiempo posible y
de acuerdo a las necesidades que tanto clientes, como Mabesa y Proveedores de
Servicio así lo requieran, permitirá que tanto la distribución comercial como física se
lleven a cabo conforme a los plazos establecidos con cada persona involucrada en
este proceso, permitiendo con ello que toda información este en el momento y lugar
precisos de acuerdo con los estándares de calidad establecidos por el Grupo.

6.2.1 Proceso Logístico 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 Exportación (clientes,
Mabesa, Proveedores de Servicio, etc) con el fin de hacer más eficiente y ágil el flujo
de información y entrega de documentos entre todos ellos. Este procedimiento(03
DC GPI 615 002) al igual que los demás emitidos por Mabesa debe respetar la
metodología de redacción y presentación que la Norma ISO 9001 establece
conforme a lo que se explicó en el Capítulo 3 de este Trabajo.
(Ver Anexo 6.1)
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6.2.2 Instrucciones del Proceso Logístico y Documental de los pedidos del
Departamento de Exportaciones.

Las Instrucciones tienen la finalidad de explicar a detalle la aplicación 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 permitirá entre
otras ventajas que las actividades dentro de una exportación no se dupliquen, que el
trabajo se elabore de una manera más ágil y con mejor organización y que se logre
la eficiencia en cuanto a entrega de información se refiere. Por lo tanto a
continuación se explicarán las 8 instrucciones utilizadas en este Proceso de acuerdo
a los estándares de Calidad que establece la Norma ISO 9001 los cuales se
explicaron en el Capítulo 3 del presente trabajo:

INSTRUCCIÓN 1.- Pedido de Exportación

En esta instrucción se explica el cómo y el porque el cliente debe enviar su
Orden de Compra (P.O) de acuerdo a las características del formato emitido por el
Departamento de Exportaciones de Mabesa.
(Ver Anexo 6.2

Objetivo:
Hacer que los clientes envíen sus Ordenes de compra en un formato más

sencillo y detallado de acuerdo a lo que cada cliente consume y respetando tanto los
convenios de Venta así como las fechas de embarque de sus ordenes de compra.

Ventajas:
Con esta formato se logrará 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 información en cuanto a claves , descripciones y precios de
productos se refiere estará actualizada y esto permitirá que los clientes solo se
preocupen por llenar ciertos espacios de acuerdo a sus necesidades.

Involucrados:
Clientes, Gerente de Exportaciones, Rep. Inte. De Ventas, Coordinador Administrativo de Exportaciones y el

Asistente de Exportaciones

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

Esta instrucción 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 mínimo lo cual además permitirá que

la persona que capture el pedido (la mayoría de las veces capturados por el
Asistente de Exportaciones) pueda realizar a la vez alguna otra función dentro de sus
obligaciones.

Involucrados:
Coordinador Administrativo de Exportaciones, Asistente de Exportaciones.

INSTRUCCIÓN 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, así 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 organización y coordinación entre las personas involucradas en

este proceso evite que las Cartas de Crédito presenten cualquier tipo de discrepancia
desde tiempos de entrega de información (documentos) hasta errores encontrados
en los mismos.

Ventajas:
Esta instrucción permitirá entender sobretodo a clientes nuevos el manejo de

documentación en una Carta de Crédito así 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 información que estos presentan.

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

INSTRUCCIÓN 4.- Documentación Aduanal

En esta Instrucción se explica a detalle como deben obtenerse los
documentos que utiliza el Agente Aduanal para hacer la Documentación y Despacho
de mercancías ante las Líneas Navieras y las Autoridades Aduaneras. La
documentación enviada a este proveedor de servicios debe ser precisa (no debe
tener ningún error) y enviada antes de los tiempos límites que establecen tanto las
Líneas Navieras como las Aduanas Mexicanas.
(Ver Anexo 6.5)
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Objetivo:
Hacer que el Agente Aduanal tenga a tiempo toda la información de cada

embarque para que realice la documentación y despacho de las cargas de la
empresa.

Ventajas:
La organización en los documentos y en el envío de los mismos a la Agencia

Aduanal de acuerdo a los parámetros que establece esta instrucción permitirá que
las exportaciones se llevan de manera más ágil y coordinada, permitiendo con ello
que el Agente Aduanal reciba la información en orden de acuerdo a las necesidades
presentadas tanto en la documentación (con líneas navieras)
Involucrados:

Asistente de Exportaciones

INSTRUCCIÓN 5.- Elaboración de Certificados de Origen

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

Objetivo:
Permitir que a través de la emisión y envío oportuno de este documento los

diversos países que tengan o no Tratado de Libre Comercio con México lo apliquen
para que puedan gozar de las preferencias arancelarias que el Tratado así establece.

Ventajas:
Lograr agilizar los trámites de importación en los países que lo apliquen con el

fin de evitar costos innecesarios al momento de que la mercancía llega a los puertos
de Destino.
Involucrados:

Coordinador Administrativo de Exportaciones, Asistente de Exportaciones, Gestor de Exportaciones

INSTRUCCIÓN 6.- Reporte y seguimiento de Pedimentos de Exportación

Es esta instrucción se explica la importancia del Pedimento de Exportación
así como también como éste debe ser revisado y autorizado antes de que los
Agentes Aduanales envíen sus Cuentas de Gastos a Mabesa, con el fin de que si se
encontrará algún error en el Pedimento éste sea rectificado antes que el Aduanal
envíe sus Cuentas de Gastos.
(Ver Anexo 6.7)

Objetivo:

Revisar que los datos que aparecen en el pedimento de exportación 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 instrucción permite que la declaración de exportación que se hace ante la
Autoridades Aduaneras sea lo más correcta posible y a la vez permite rectificar el
pedimento y tener dichas correcciones en un lapso de tiempo mínimo evitando con
ello futuras correcciones al momento de que llegará alguna auditoria por parte de
Secretaría de Hacienda y Crédito PúblicO.
Involucrados:

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

INSTRUCCIÓN 7.- Trámite de Pago y Captura de Datos

Esta instrucción explica como deben ser enviadas toda la documentación por
parte de los Proveedores de Servicio (Líneas Navieras, Líneas Transportistas,
Agentes Aduanales, etc) así como también explica el trámite en Mabesa para que los
proveedores puedan recibir su pago de acuerdo a las políticas establecidas en la
empresa. Los pagos son programados de acuerdo al tipo de moneda utilizada
(Moneda Nacional o Dólares Americanos) y debe respetar los formatos de pago y
límites 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 información de las
mismas de acuerdo al formato establecido en el Sistema de Información del
Departamento y a los tiempos de captura de datos que esta instrucción establece.
(Ver Anexo 6.8)

Objetivo:
Trabajar de manera organizada y coordina en cuanto a tiempos de entrega de

documentación se refiere por parte de los Proveedores de Servicio hacia Mabesa
respetando los Procedimientos y Políticas 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 instrucción.
b) Incumplimiento de entrega de documentación que otros departamentos

de la empresa así requieren.
Involucrados:

Gestor de Exportaciones.

INSTRUCCIÓN 8.- Cuenta de Gastos del Agente Aduanal de Exportación

Esta instrucción explica el orden de envío 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 instrucción,
automáticamente 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 información que se generaron en el Despacho Aduanal

de Exportación de los camiones y contenedores con el fin de agilizar los trámites de
pago para este proveedor a través de la comprobación de gastos que se generaron
por el equipo que se utilizo (camiones y/o contenedores) para la carga de mercancía
en Mabesa y los trámites correspondientes que para que esta mercancía saliera del
país sin ningún problema.

Ventajas:
Obtener a través de esta instrucción la información 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 así como también agilizar
diversos trámites de comprobación de gastos que se llevan a cabo en Mabesa.
Involucrados:

Coordinador Administrativo de Exportaciones, Gestor de Exportaciones.

6.2.3 Flujo Grama Logístico-Documental de un Pedido de Exportaciones

Con base en el Anexo 6.1 y al punto 6.2.2 de este Capítulo, a continuación se
presenta el siguiente Flujo Grama en el cual se detallan las actividades y tiempos de
entrega de documentación 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
último recibe la mercancía en el Puerto de Destino (ó Frontera):
(Ver Anexo 6.10)

1. El cliente debe enviar su Orden de Compra en un período de 14 a 21 días
antes de la salida del Buque en Puerto Mexicano o antes de la llegada
Frontera de la mercancía si el tráfico utilizado es el Autotransporte. Los datos
del pedido deben estar acorde a la Instrucción 1 de este Capítulo lo cuales
deben ser revisados y confirmados por el Asistente del Departamento y si éste
observa que hay algún error en el envío del mismo debe avisarle al cliente
para que lo corrija y lo envíe nuevamente para empezar los trámites internos
de la empresa para su correspondiente carga. (Tiempo: 1-2 días)

2. Una vez que el cliente ya ha corregido el pedido comienza la coordinación
para la captura y confirmación del mismo en el Sistema así 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 días)
(Ver Anexo 6.3)
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a. Que el cliente no presente ningún 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 días).

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

c. Confirmar con Almacén si hay existencia en inventarios de la
mercancía solicitada por el cliente y de no haberla, se debe
preguntar a Producción el tiempo máximo de fabricación y
entrega del producto con el fin de que el cliente decida si desea
esperar el producto o cambiar su orden de acuerdo a la
información en inventarios o cancelarla. Dependiendo de la
respuesta del cliente se procede con la fabricación del producto.
(Tiempo: 3-15 días).

3. Una vez fabricados los productos el Asistente confirma el posicionamiento del
equipo en Planta por parte de la Línea Naviera o a través de la Coordinación
entre el Agente Aduanal y la Línea Transportista.
(Tiempo: 1 día).

4. Cargado el pedido el Asistente debe obtener la documentación necesaria para
empezar las gestiones necesarias para la documentación y despacho del
camión y/o contenedor ante el Aduanal Nacional (Ver Anexo 6.5). Si el
Asistente no puede obtener la factura impresa del almacén, deberá obtenerla
del Sistema y enviarla junto con la documentación correspondiente por fax a
fin de agilizar todos los trámites ante la Aduana Nacional.
(Tiempo: 1-2 días)

5. Una vez que el Asistente ha enviado la documentación al Agente Aduanal,
éste a su vez debe enviarle la documentación correspondiente vía fax la cual
confirma el despacho y documentación de la mercancía ante la Aduana
nacional. Si el tráfico es marítimo, la Línea 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 impresión en
el Puerto Destino o gire la orden para enviarlo a Mabesa(Según sean las
instrucciones de la empresa . Ver Anexo 6.7,6.8 ).
(Tiempo: 1-5 días).

6. Se debe considerar el Tipo de Tráfico utilizado (Marítimo y/o Terrestre) para el
caso del envío de documentos al cliente. En ambos casos el Asistente del
Departamento le envía los documentos al cliente por fax pero solo para el
caso del Tráfico Marítimo el Asistente le envía al cliente los originales vía
mensajería los cuales debe recibirlos por lo menos 3 días antes de la llegada
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del Buque a Puerto de Destino. Para el caso del tráfico 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 demás documentos
enviados por fax el cliente pueda liberar su mercancía de la Aduana
Fronteriza.

Es importante mencionar que aunque el flujo logístico-documental termina cuando
el cliente recibe su mercancía el servicio debe seguir siempre a la expectativa de
cualquier situación que se le pueda presentar al cliente, desde preguntas de la carga
de la mercancía hasta la falta de documentos originales para liberar su equipo de
Puerto o de la Aduana Fronteriza. En este servicio se demuestra nuevamente la
aplicación de la Norma ISO 9001 la cual se resume como una ayuda más a presentar
un trabajo con mayor calidad y organización que permitirá mejores tiempos de
respuesta y mejores resultados los cuales se verán reflejados en la satisfacción del
cliente.

La exactitud de entrega de documentación por parte de todos los involucrados
en una exportación permitirá que el flujo de información se realice de manera más
ágil y eficiente logrando con ello óptimos tiempos de respuesta los cuales no
solamente se verán reflejados en el servicio al cliente y la satisfacción del mismo,
sino además permitirá que las personas realicen su trabajo con una mejor
coordinación y organización de acuerdo a los estándares de Calidad que Grupo P. I.
Mabe S. A. De C. V se ha propuesto y que ha ido logrando poco a poco.



CONCLUSIONES
Y
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Este Trabajo ha sido elaborado con la información y documentación utilizada
en el Departamento de Exportaciones de Mabesa por lo que todo lo antes expuesto
es 100% aplicable a cualquier Práctica Exportadora según sea el giro de la Empresa
y el conocimiento de las personas que consulten esta investigación.

La Norma ISO 9001 ha permitido que el Departamento de Exportaciones
trabaje con mejor coordinación a través de la correcta organización de tiempos y
movimientos entre todas las personas involucradas en el proceso de Exportación en
cuanto a la entrega de documentación se refiere. Antes el Departamento de
Exportaciones no contaba con Instrucciones específicas para efectuar el proceso
Logístico y Documental de un Pedido de Exportaciones por lo que en la actualidad
las instrucciones que se han desarrollando han seguido actualizándose conforme a
las necesidades del Departamento y de las Operaciones Internacionales del Grupo.

El trabajo en equipo es sumamente importante para que el Flujo logístico -
documental sea eficiente. De nada sirve que unas cuantas personas se esfuercen
por optimizar sus tiempos de respuesta en la entrega de información si a otras solo
les interesa su propio resultado. Lamentablemente en la exportación se depende en
mucho de la actitud y comunicación 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 exportación con resultados óptimos.

Los resultados (tiempos de respuesta) que se han obtenido en el
Departamento de Exportaciones de Mabesa a través de la correcta organización 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 además ha
permitido que cada función desempeñada por cada persona involucrada en este
Departamento pueda hacerse de manera más eficaz y productiva evitando con ello
que las actividades se dupliquen y que las responsabilidades se pierdan de no
existiera algún procedimiento e instrucción que las establece claramente.

El factor clave para que hoy en día una exportación 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 negociación. La actividad exportadora
implica una búsqueda, un mantenimiento y un crecimiento constante de
comercialización con los Mercados Internacionales en ios cuales el producto ya es
conocido y aceptado y de ahí ir buscando mejores alternativas de Mercado para ir
posicionando el producto de una manera ágil y sutil. Esto además 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 búsqueda 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 sólo con lo que se ha aprendido
en la Universidad, es necesario que día a día se este siempre dispuesto a aprender
de ios 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 innovación que día a día va presentándose 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., así 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 presentación de los documentos así 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 situación que
interfiera con el proceso de Exportación. Grupo P.l. Mabe, SA de C.V sigue día a
día desarrollándose más como una Empresa Exportadora Poblana y Mexicana
ofreciendo productos de alta Calidad y Tecnología permitiendo con ello que no solo
su imagen sea conocida en los Mercados Internacionales sino además le permite ir
creciendo en los mismos como una empresa mexicana que refleja Calidad en lo que
Exporta.
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ANEXO 3
NOMENCLATURA PARA LOS PROCEDIMIENTOS

02 DG GPI 800 001

APARTADO DEL SISTEMA DE CALIDAD
1. RESPONSABILIDADES DE LA GERENCIA.
2. SISTEMA DE CALIDAD.
3. REVISIÓN DEL CONTRATO CON EL CLIENTE.
4. CONTROL DEL DISEÑO.
5. CONTROL DE DOCUMENTOS.
6. ADQUISICIONES (COMPRAS).
7. PRODUCTOS SUMINISTRADOS POR EL CLIENTE.
8. IDENTIFICACIÓN Y RASTREABILIDAD.
9. CONTROL DEL PROCESO.
10. INSPECCIÓN Y PRUEBA.
11. EQUIPO DE INSPECCIÓN MEDICIÓN Y PRUEBA.
12. ESTADO DE INSPECCIÓN Y PRUEBA.
13. CONTROL DE PRODUCTO NO CONFORME.
14. ACCIONES CORRECTIVAS.
15. MANEJO, ALMTO., EMPAQUE Y ENVIÓ.
16. REGISTROS DE CALIDAD
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18. CAPACITACIÓN Y ADIESTRAMIENTO.
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21. ÁREAS ADMINISTRATIVAS.

Número consecutivo del
departamento que origina
el procedimiento

Centro de costos del departamento
que origina el procedimiento.

Grupo P. I. Mabe, S. A. de C. V.

ÁREA:
DG DIRECIÓN GENERAL
DO DIRECCIÓN DE OPERACIONES
DC DIRECCIÓN COMERCIAL

DIRECCIÓN ADMON. Y FINANZAS
DIRECCIÓN DE MERCADOS ESTRATÉGICOS

DF
DM
DP DIRECIÓN DE PLANTA
DR DIRECCIÓN DE RECURSOS HUMANOS
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Por ejemplo, el presente procedimiento, que corresponde al apartado (02) de la norma, de la
Dirección General (DG), en Grupo P. I. MABE, S. A. de C. V. (GPI), centro de costos (800) y el
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Directores, Gerentes, Jefes de Áreas y Miembros del Team ISO 9000.

PROCEDIMIENTO No : 02DG-GPI-800-001
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GRUPO P. I. MABE S. A. DE C. V.
Av. San Pablo Xochimehuacan No. 7213
Col. U Loma C.P. 72230
Puebla, Pue. México
Tel. 20 61 61 ANEXO 4.1ÍHOJA 1)

£̂ ™Y- Solicitud de Nuevo Producto

Responsable: Prioridad:

No de Solicitud:

r Generales
Marca:

B Nuevo
Sustituye a:

Volumen estimado
de venta mensual (cajas):

"— Características del Producto
Tipo:

Uso o Present.

Razón social del diente:

Dirección:

Desarrollar marca
D si
B No

Concepto
D Marca propia
D Marca privada nacional
Q Marca propia/privada de exportación

Colonia:
Código Postal:
Ciudad/Edo.:

País:
Teléfono:
R.F.C.

Debe decir: Hecho por:
B Prod. Internacionales Mabe S. A. de C. V.
D Zapeta del Norte S. A. de C. V.

Código de barras bolsa proporcionado por:
• Clience
O Mabesa
O No lleva
D No cambio
Código de barras caja proporcionado por:
B Cliente
D Mabesa
D No lleva
D No cambio
Idiomas: Orden:
B Español _________
O Ingles _________
D Ambos _________
D Otro

IVI Familia: Tamaño:

^| Piezas por bolsa Piezas por corrugado

Claves y Códigos ————.
Clave de Producto:
Código de Barras de Bolsa:
Código de Barras de Corrugado:

f'

Versión:

-s
.«pcuiivauvn*» u« rrwuut

Cubierta Exterior
Tipo:

Color: T ....

Cinta Frontal
Tipo: 7^ " ?

Superabsorbente
D Si
D No

LU —————————————— ——————————————————————

Cubierta Interna
Tipo: . . .

Color:

Elástico en Cintura
Color: '. . 3

Elástico en Entrepierna
D s«
G No

Capa de Transferencia
Tipo: ...

Color:

Doblez
Tipo:

Barreras laterales:
D Sia NO

Peso del Producto:
, _ g.

^_ Especificaciones de Empaque

Dimensiones de Bolsa o Cajilla
Clave de Bolsa: I . '.!'. .-*,

Ancho:
Alto:

Fuelle:
Solapa:

Asa:

cm
•- cm
.' cm

cm
r cm

Calibre: ' . ; "
Versión: ->

Peso c/prod: Kg

Dimensiones de Corrugado
Clave de Corrugado:

Diseño:
Largo:

Ancho:
Profundidad:

cm
. .. cm
• . cm

Flauta:
Resistencia: . Kg/cm5

Versión:
Peso de Caja: ' / kg

BCT: ^ _.

Configuración de Tarima
No. Configuración *'

Cajas x Cama: _
Cantas x Tarima:

Altura de Tarima: _
Cajas x Tarima:
Peso de Tarima: _

Versión:
Kg

Niveles de estiba recomendados:

Realizo: RGM Página 1 «le 4



0715134440 0715134440

líTTRA DELGADOS

MEDIANO
CONT.
4/44
CONT. NETO. 1 76
Pañales Desechables 10013117070016

MEDIANO
CONT.
4/44
CONT. NETO. 176
Pañales Desechables 10013117070016

PULL FLAPS TO OPEN DO NOT CUT

LEVANTE TAPA NO CORTE

(zvro E OTHER SJDE
'NOT CUT

IOT

ABRASE POR EL OTRO LADO
NO CORTE

HECHO EN MÉXICO POR:
PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.
AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN 7213
COL LA LOMA C.P. 72230 PUEBLA, PUE., MÉXICO
R.F.C. PIM 810710 R32 REG. CANACINTRA 1141
ZAPETA DEL NORTE, S.A. DE C.V.
CALLE 4TA SUR 114 C.P. 22500
CD. INDUSTRIAL NUEVA TUUANA, TIJUANA, B.C. MÉXICO
R.F.C. ZNO 840426 596 REG. CANACINTRA 2195
PANPINITO ES MARCA REGISTRADA ®



Descripción: Corrugado Panpinito Mediano 8/24

Concepto: Diseño empaque secundario (corrugado)

ABE \giave de Producto: 0715132480 Código de Barras: 10013117070023 Clave ME: 00715132480^

Diseño: 599

Fecha 02/03/01

Revisión; O ^

3)

PANTONE ROJO EL RESTO VA EN PANTONE NEGRO

0715132480

CONT. NETO. 19Z
Parto!» DtMchabbs I10Q13117070023Í

0715132480

ONT. NETO. 192
s Dtwehabtes I1Q013117070023I

PUU. FUV>S TO ore» oo «or cifr
LEVANTE TAPA NO CORTE

SSSKSSáír'"1""-''
¡T»M M«BU.»ue. WXie«

0715132480

CONT.
Í/24
CONT. NETO. 192
Uñates Da«echabl» Í10013117Q70023I

0715132480

B/24 , ________ ,
Í10013117Q70023Í
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ANEXO 4.t/

INCOTERMS

Los INCOTERMS se agrupan en cuatro categorías:

Categoría E: EXW.
La mercancía se pone a disposición del comprador en el domicilio del

vendedor.

Categoría F: FCA, FAS y FOB
Al vendedor se le encarga que entregue la mercancía a un medio de

transporte escogido por el comprador.

Categoría C: CFR, CIF, CPT, CIP:
El vendedor es el responsable de contratar el transporte, pero sin asumir el

riesgo de pérdida o daño de la mercancía, o los costos adicionales debidos a hechos
acaecidos después de su envío y despacho.

Categoría D: DAF, DES, DEQ, DDU y DDP:
Todos los gastos y riesgos necesarios para llevar la mercancía al país de

destino corren a cuenta del vendedor.



i/iz/ül 22:28 FAX 868 640 1695 J&J PUR. DEPT.

(TRINIDAD) LIMITED

P.O. Box 11 40 Pon oí Spain, Trinidaa,
Churchíli Rüosevelí Highway, Trincity.
Tal: 640-3772, 3775, 3673, &4O-3574, 3657, 3736
Fax: 643-3777
Cable; Jayanjay Trinidad.

VENDOR

PRODUCTOS INTERNATIONALES MABB
AV SAN PABLO XOCHIMEHUACAN
7213 COLONIA LA LOMA

PUEBLA 72230 MÉXICO

n *; 1 í\-\n\a

ORIGINA!. - VEAIDOR

PURCHAEE OROER

THIS PURCHASE ORDER NC AND TH6 APPROPFUATE ÍTEM
MUST APPtAfl ON Ail COfl ¡E3PONDENCE. PACKAGES
ANO PACKAG4NÜ UST5, IN\ 3ICE5, & BILL OF L»¿>ING.

NO. 9206

JOHNSON & JOHNSON (T'-DAP,) LT¡).
CHUjRCHILL ROOSEVELT HIGHWAY
TRINCITY

TT

JOHNSON & JOHNSON TRINIDAD L'TD
CHURCHILL ROOSEVELT HIGHWAY

TT

DATE VENOORMO.

05/01! 8128
SH1P VIA TERMS

- • •SEA NET 30 DAYS
ORDER PLACED WITH -•.' . FREIGHT

. ' . . ' _ , . . .'..,

CONDITJONS
. ": -•.- • - - . ; -"•

ETA TRINIDAD

0 / 0 0 / 0 0
DEL/VER TO

JOHNSON & JOHNSON (TRINIDAÍ ) LTD.

SÍTCMlJ!w!S ' DESCHIPTION j QUANTITY ) U/Wl j UNIT PRICE
!
i BEM ESTAR ADULT BRIEF MED 8

BEM ESTAR ADULT BRIEF LRGE
SHIP TO ARRIVE IN TRINIDAD
THIS CONFIRMS OUR FOFECAST
DECEMBER

'S , ' 4 9 1 . 0 0
í ' S ' 1347. 00
DECEMBER 10
FOR TRINIDA

CS
:cs

T H ; 2 0
D FOR

16 . 52100
11.85600

01

EXTENDED
AMOUNT

8111.81
1 5 9 7 0 . 0 3

.

> HOURS OF HECEPTION 6:00 A.M. TO 4:30 P.M. MONDAY THRU RRIDAY. NO RECEPTION ON
WEEKENDS.EXCEPT EMERGENCY SHIPMENTS AS REQUESTED. PtfASE íNDíCATE FINAL SHIPMENT

-
'

•

TOTAL VALUÉ PX< 9 /m S 1 P A
THISOñDER l^ 24081.84

SPECiAL ÍNSTRUCTIONS
1 PLEASE ACKNOWLEDGE THIS OROEfl W1THIN 3 DAYS OF RECE1PT.

,ObR IS SUEJECT TO AUL TERMS AND CDNDITIONS APPEAHING ABDVE AND DN THE REVERSE SIDt
:. UNLESS JOHNSON & JOHNSON (TRINIDAD) UMITED IS NOTIRED IN WRITING TO THE CONTHARY
^TcLV JPON SELLER'S RECEIPT OP THIS ORDER. AND PRIOR TO SHiPMENT
rANT.'THlS RJRCHASE OflDER NO. AND TME APPHOF»RIATE fTEM 14UST AFPEAFI OtJ ALL
PONDCNCE, P1CKAGES AND f»ACHINO LISTS, INVOiCES 4 BILL OF LADINO.

TERS PtHTAINING TO AN OnoER MUST 0E REFERRED TO THE PURCHASING DEPARTMENT.

<AG£S SHOULD BEAfl LOT NUM8ERS
IS MUST BE ACCOUPANIED BY CEBT1FICATES OF AKALYBIS

{TRINIDAD) UMTTEO



Order Number: 185938 ANEXO 5.1 (HOJA 2)

Bill To: JOHNSON & JOHNSON ( TRINIDAD )
LMITED
CHURCHIL ROOSEVELT HIGWAY
TRINICITY
TRINIDAD, W.I., TRINIDAD AND
TOBAGO
Trinidad and Tobago
Customer Number: 9101
Attn:

Ship To: JOHNSON & JOHNSON (
TRINIDAD ) LMITED
CHURCHIL ROOSEVELT HIGHWAY
TRINCITY
TRINIDAD W.I
TRINIDAD W.I, TRINIDAD W.I.
Trinidad and Tobago
Customer Number: 9101
Attn:

Order Date: 15-NOV-01 Page:
Purchase Order:9206

Sales Person: PAUL CAMPOS

Payment Terms: 60 dias FOB

FOB: Shipping Point
Currency: USD

Tax referenc

ítem Description

8332130820 PROTECTOR ADULTO BEM ESTAR MEDIANO 12/8'S
8332140600 PROTECTOR ADULTO BEM ESTAR GRANDE 10/6'S

Tax code

IVA 0%
IVA 0%

Qty Ord Unit Selling Pric Extended Price

491 Caja
1347 Caja

16.52
11.86

8,111.32
15,975.42

Tax Rate

O

Taxable Amount

24,086.74

Tax Amount

0.00

24,086.74
Tax Total

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

0.00



ANEXO 5.2

RADII I ODAUILLU
. RONCE DE LEÓN #56, BO. SABANA
APARTAtíO POSTAL 458 k
CATANO, PUERTO RICO 00962
TEL, (787) 749-1400

NÚM .CONTROL 184031

$22, 302. 50
'*4i 584. OO

22, 302. 50
,584. OO

DESPRENDA ESTA PORCIÓN ANTES DE DEPOSITAR EL CHEQUE



OCT-0 1 1 0 -. 47 DI S N A . S . A . C .U. +2890363

Mcs.tage Prepar^tion • Maagago Roport

PAG : 1 / 1

3 pe ratón TALDANA

85

S,CtiOrt:
Jnique

Preparativo Application:

(d<intíITen

Mcdlflcatíon
dispO*e<! to tft» Text McKÜftcaUon Oueue

I PNBPUS3NNYC TOO TRE0S3024 011OZ*

Headcr

ANEXO 5.3

= IN MT100
>riocity: Normal
rtonitorirtg: None

tecc^iver:

Unin
Uimrltutjon:

Insdtutíoo:

FIN MT 1OO - Customer

None
CAPTSVSSXXX

PNBPUS3NNYC FIRST UNION NATIONAL 3ANK
(NEW YORK INTERNATIONAL SRANCH)
NEW YORK,NY

T»xt

2O;

24¿

co Nú
TREO53O2>»
mtor Carrancy and Arm

011022
USD
22775*25

[ 05 DOL.LAR ]
*22775^2S*

OISTRIBUIDOI^A NACíQNAL,S-fl^ PE C-V.
57.- A . Account Wltti /osi/c«t/o« - fl/C

CITIUS33

NEWYOR1C.NY US
'írstomer

06196169
PRODUCTOS INTERNACIONAI-ES MABESA DE /
C.V. -',/

FACTURA 1 6629Qn 6636O
«: Oneta/ís

OUK
- íp Mace/ver Information

twork Data

SWIFT*

EmJ of R>port

Post-it™1 Transmisión por Fax 7671

DEPARTAMENTO/OSPT.

FAX

FÍCH N* DE PAGINAS/

TELEFOMO/PHONE *

iOct22 12:07:132001
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ANEXO 5.4

CARACTERÍSTICAS DE LAS CARTAS DE CRÉDITO Y SU
APLICACIÓN A FAVOR DE M a bes a

POR DESTINO :

1. IMPORTACIÓN: Compra de bienes y servicios del extranjero.
2. EXPORTACIÓN: Venta de bienes v servicios al extranjero.
3. DOMESTICAS : Compra y venta de bienes y servicios dentro de un mismo país.

POR FORMA DE PAGO :

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

a) A LA VISTA : Contra la presentación de documentos en orden.
b) CON PAGO DIFERIDO : Al vencimiento del plazo convenido entre comprador y

vendedor.
c) CON NEGOCIACIÓN: Pagadera con un banco distinto al banco emisor (puede

ser a la vista o a plazo).

POR OBLIGACIÓN DE PAGO:

a) IRREVOCABLE: Sólo 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 TRASMISIÓN DE LOS DERECHOS:

INTRANSFERIBLE : Cuando ei Beneficiario es la única persona que 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 CREPITO.

STAND BY : Es la que se emite como una garantía v 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)



JUL-23-2001 10=03 FROM DELIPPP OY TO 09965222203643 P.02

- SENT ===== Issue of a Documenta'ry Credit FH700 ================ S-COPY 0002 =

ORIGINATOR OKOYFIHHAXXX SW20Q10719FMMRB6003S0900
SESS 7302 DATE SENT 19-JtíL-Ol lfa:27
SEQU 932073 DATE ACKD 19-JUL-01 16:30

DESTINATION PNBPUS6LXXXX TO SWIFT
FIRST UNION NATIONAL BANK DELIVERY MON 2
LOS ANGELES,CA OBSOLESCENCE 010

NORMAL

27 /Sequence of Total :1 / 1
40A/Form qf Documentary Credit :IRREVOCABLE
20 /Documentary Credit Number :T200464
31C/Date Qf 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 /Beneficiary :2APETA DEL NORTE S.A. DE C.V. < - - •
ELVD. BELLAS ARTES NO, 24317
CD. INDUSTRIAL OTAY
TIJUANA, B.C. MÉXICO 22505

:32B/Currency Code Amount :USD 55224,00
:39A/Pereentage Crdt Amt Tolerance :10 / 10 -
:4lA/Available with/by - S¥IFT Addr;PNBPUS6L

FIRST UNION NATIONAL BANK
LOS ANGELES,CA

BY DEF PAYMENT
: 42P/Def erred Payrnent Details

;43P/Partial Shipments
: 43T/Transshipment
:44A/On Board/Disp/Taking Charge :

ENSENADA, BAJA CALIFORNIA, MÉXICO
:44B/For Transportation to ¡HELSINKI, FINLAND
:44C/Latest Date of Shipment :01/09/03
;45A/Descp of Goods and/or Services:TERMS OF DELIVERYtCFR HELSINKI

BBP WALKERS T2 2400 PCS AND BBP WALKERS T3 2320 PCS + /- 10 PCT '•
AS PER STATEMENT JULY 10, 2001,

;46A/Documenta Required
DSIGNED INVOICE IN ONE ORIGINAL AND FOUR COPIES.
2)FULL SET CLEAN ON BOARD MARINE BILLS OF LADING MADE OUT TO
ORDER AND BLANK ENDORSED, MARKED FREIGHT PREPAID AND NOTIFY
APPLICANT,

:47A/Additional Conditions
+ DISCREPANT DOCUMENTS, IF ACCEPTABLE, WILL BE SUBJECT TO A
DISCREPANCY FEE OF USD 45.00 WHICH VILL 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 ACCEPTABLE,
+ BANKING CHARGES OUTSIDE FINLAND INCLUDING REIMBURSING BANK'S
CHARGES ARE FOR ACCOUNT OF BENEFICIARY.
+ PLEASE SEND DOCUMENTS TO OUR ADDRESS: OKO BANK DOCUMENTARY
PAYMENTS, TEOLLISUUSKATU IB, oosio HELSINKI, FINLAND PLEASE
ACKNOWLEDGE RECEIPT.

:48 /Period for Presentation ;21
:49 /Confirmation Instructions :CONFIRM
:78 /Instruc to Pay/Accpt/Negot Bnk;

PLEASE CLAIM REIMBURSEMENT FROM US BY SWIFT STATING DOCUMENTS

= = = = = = = = =t = .= s. W 3 a^ ! 3:, CKEK/00000167/19-JUL-01/16 ¡28 ¡ 46 = P 1/2 =



JUL-23-2001 10=03 FROM DELIPflP OY TO 09965222203643 P.Q,:

CONFORMING TO CREDIT TERMS HAVE BEEN PRESENTED TO YOU AND
SENT TO US. WE WILL EFFECT PAYMENT AS PER YOUR INSTRUCTIONS
VALUÉ THREE BANKING DAYS AFTER RECEIPT OF YOUR CLAIM.

-57D/Advise Through Bank-Name/Addr ;FIRST NATIONAL BANK
SAN DIEGO CA 92143, USA
ABA122238938, ÁCC.NO, 34800146

:MAC /Message Authentication Code:B38B42S7
:CHK /Checksum P^esult :EF57BB4E6AEE

ACKNOWLEDGEMENT

:177 /date - time :010719 16:30
:451 /accept/reject :accepted

_ . _ . _ _ _ _ SNAPSHOT GENERATED BY SWSERV ON PKEK ON 19-JUL-01 AT 16:23:40 ---------
Entry : MFSERV on 19-JUL-2001 16:27:53

=========^=í=« = ¡n^==:===========;== = :r:3:=̂ == CKEK/00000167/19-JUL-01/16:28: 46 = P 2/2 =

KOKON.SIUUMPHRH 03



No. 3 PROCEDIMIENTO No. 03 DO OPI 615 002

AT-N; ANEXO 5.5

FECHA:

RESERVACIÓN DE ESPACIO EN BUQUES DE

KING:

UE Y No. DE VIAJE:

ilDA DEL CONTENEDOR:

TI DAD:

HA DE POSICIONAMIENTO:

| | 40 HC 40 DC I I 20 DC

IBRE Y DIRECCIÓN DEL EMBARCADOR:
)DUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.
SAN PABLO XOCHIMEHUACÁN No. 7213
.. LA LOMA. C.P. 72230. PUEBLA, PUE. MÉXICO.

IBRE, DIRECION Y TELEFONO DEL CONSIGNATARIO:

TO DE ORÍGEN DE LA MERCANCÍA. PUEBLA, PUE.

RTO DE CARGA:

RTO DE DESCARGA:

TINO FINAL DE LA MERCANCÍA:

_____manejará el Flete Terrestre____

;NTE ADUANAL:
EA TRANSPORTISTA:

) DE FLETE:

CAR SI EL FLETE TERRESTRE ESTA DENTRO O FUERA DEL BILL OF LADING:

ERA ______ DENTRO______

DAR LUGAR DE ENTREGA DE LOS B/L'S:

REGAR ORIGINALES EN DESTINO Y COPIAS NO NEGOCIABLES EN MABESA

E N T A M E N T E

. FIORELLA HOWDEN BAGATELLA
ISTENTE DE EXPORTACIONES



MABESA de CV

PLANTA:
AV SAN PABLO XOCHIMEHUACAN NO. 721 3

COL. LA LOMA.
PUEBLA, PUEBLA. MÉXICO.

FAX (22) 20 36 43

APARTADO POSTAL C- 48

DOMICILIO FISCAL
R.F.C. PIM 810710 R-32
REG.CANACINTRA 1141 CED.EMP.46683

FACTURA No.

ANEXO 5.6

JDIDO A:

¡HA:

/IISION NO.

WE REF

ITALES

C/CARGO

0

FECHA

S/CARGO UNIDAD

CLIENTE NÚM.

CONSIGNADO A :

MISMOS

CONDICIONES DE PAGO

REMITIDO POR

PAÑAL DESECHABLE CON ELÁSTICO / DISPOSABLE DIAPERS

FOB VERACRUZ, MÉXICO

). FOLIO

PRECIO U.
DOLARES

ORDEN DE COMPRA

RE-EXPEDICION

IMPORTE
DOLARES

TOTAL $0.00



Lista de Empaque

ANEXO 5.7

********* Adquisiciones 1 of 1

EMPRESAS CORDERO BADILLO, INC.
EMPRESAS CORDERO BADILLO, INC.
PONCE DE LEÓN No. 56
BO. SABANA
CATAQO, CATAQO 00962
Puerto Rico

EMPRESAS CORDERO BADILLO, INC.
PONCE DE LEÓN No. 56
BO. SABANA
CATAQO, CATAQO 962
Puerto Rico

183260 0023660

B90 Costo y Flete 05-NOV-01

Shipping Point ROBERTO RIVERA

CERO MAEU 639852-1 30-NOV-01

2
3
4
5
6
7

0715132480 PA7AL BEBE PANPINITO ÜNISEX T3 8/24'S
0715142080 PA7AL BEBE PANPINITO ÜNISEX T4 8/20'S
0715151880 PA7AL BEBE PANPINITO ÜNISEX T5 8/18'S
0715134440 PA7AL BEBE PANPINITO ÜNISEX T3 4/44'S
0715143840 PA7AL BEBE PANPINITO ÜNISEX T4 4/38'S
0715153240 PA7AL BEBE PANPINITO ÜNISEX T5 4/32'S

Orden Embarca
CAJA CAJA

90 90
120 120
120 120
180 180
260 260
260 260

Back O
CAJA

0
0
0
0
0
0

Kgs.

8.664
8.568
9.101
7.992
8.154
8.170

Total
Kgs.

779.76
1028.2
1092.1
1438.6
2119.9
2124.1

Total 1030 1030 50.65 8582.6

***End of Pack Slip***



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

TallaS 48960
Talla4 58720
Talla5 50560

Total Panal de Bebe 158240

Total en Pzas. 158240

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

Para Despachar en:

BUQUE

FECHA

Pitex Pa?al Desechable: 89/037

Pitex Toalla Femenina: 96/025



CARTA DE INSTRUCCIONES

Para exportación de Mercancías en la Aduana Interior / Marítima

\DATOSDEL VENDEDOR-EXPORTADOR J_

Nombre del Exportador:
Dirección Fiscal:
Ciudad: PUEBLA
R.F.C: PIM-810710-R32
No. Programa (PTTEX): 89/037

\DATOSDEL COMPRADOR-IMPORTADOR

PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A DE C.
AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACÁN No. 7213 COL LA LOMA

Estado: PUEBLA País: MÉXICO

Nombre del Comprador:
Dirección fiscal:
Ciudad:
Cliente No.

I DA TOS DEL AGENTE ADUANAL

Aduana de:
Agente Aduanal :

VERACRUZ,VER
KXNG

| DA TOS DE LA LÍNEA HA VIERA / TRANSPORTISTA

Nombre de la Línea Transportista y/o naviera:

Camión y/o contenedor:

Buque:

Fecha de Salida:

Tipo de Rete:

Fecha de llegada del contenedor al puerto:

\DATOSDELA MERCANCÍA

01/11/01
PREPAID
31/10/01

Fecha de Llegada a destino:

Tipo de Hete:

Booking:

Sello:

No. De Factura (s):

Valor FOB en dólares de la Factura:

Cantidad de cajas de la Factura:

Fecha de la Factura:

Peso Bruto de la Factura:

Descripción:

Valor FOB en dólares del pañal de bebé:
Valor en dólares de las muestras

Valor Total 32 U.S.A. Dólares:
Cantidad de bultos y tipo del pañal de bebé::
Cantidad de bultos y tipo de Muestras:

Cantidad Total de bultos:

Cajas
Cajas

Peso Bruto J2:
Peso Bruto de las Muestras:

Kgs.
Kgs.

Peso Bruto Total 32:

CLAVE: 32

Descripción:

Valor FOB en dólares mercancía Al:
Valor en dólares del material promocional:

Valor Total Al U.S.A. Dólares:
Cantidad de bultos y tipo mercancía Al:
Cantidad de bultos y tipo material promocional:

Cantidad Total de bultos:

Cajas
Cajas

Peso Bruto mercancía Al:
Peso de material promocional:

kgs.

Peso Bruto Total Al:

CLAVE: Al

TOTALES J2: TOTALES Al:
DÓLARES FOB:

PESO:

CAJAS:

$ -

0.00
0

DÓLARES CFR

PESO:

CAJAS:

$
0.00

0

SI HAY MATERIAS PRIMAS A SER DESCARGADAS
BAJO PITEX, SE DEBERÁ EMITIR EL PEDIMENTO DE
EXPORTACIÓN CON CLAVE J2. Y PARA EL CASO DE
MERCANCÍAS ESPECÍFICAS (PAÑAL DE ADULTO,
TOALLAS FEMENINAS, CALZÓN ENTRENADOR,
TOALLITAS HÚMEDAS E ISOPOS), MATERIAL
PROMOCIONAL, MATERIAL POP(IMPRESOS) SE
DEBERÁ EMITIR OTRO PEDIMENTO DE
EXPORTACIÓN CON CLAVE Al.

A T E N T A M E N T E



ANEXO 4
IN 615 004

DOCUMENTACIÓN ADUNAL

CARTA FACTURA
ANEXO 5.10

CARTA FACTURA S/N

CONSIGNATARIO:

CÓDIGO TOTAL
PIEZAS

DESCRICION PRECIO
UNITARIO
DLS

PRECIO
TOTAL
DLS

IMPORTE TOTAL $

CANTIDAD DE CAJAS:
PESO NETO / KG:
PESO BRUTO / KG:

S/M S/N

DECLARAMOS BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD QUE LA PRESENTE MERCANCÍA SE ENVÍA ÚNICAMENTE
EN CALIDAD DE OBSEQUIO Y QUE SU VALOR ES ÚNICAMENTE PARA EFECTOS DE ADUANA.

FIRMA

LIC. FIORELLA HOWDEN BAGATELLA
ASISTENTE DE EXPORTACIONES

PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.
Av. San Pablo Xochimehuacán No. 7213 Col. La Loma.

Puebla, Pue. México C.P. 72230



-4-2001 07:21P DE:SERUICIOS ESP. fiL CO 012 9315551 P:2

95

MANDATO PARA TRAMITES ADUAÍVKROS
ANEXO 5.11

H. V E R A C R U Z , V E R . 04 DE D I C I E M B R E DEL 2001.
ING: FRAJVCISCO DAVID KING CANCmO
AGENTE ADUANAL
C.P. 91700 VERACRUZ, VER. R£p .

PARA LOS EFECTOS DE LOS ARTÍCULOS 5,25,25-A,26,143 Y DEMÁS RELATIVOS DE LA LEY ADUANERA DE
SU REGLAMENTO DE LAS REGLAS GENERALES Y OTRAS DISPOSICIONES DE CARÁCTER FISCAL
APLICABLES, LE ENCOMIENDO EL DESPACHÓ ADUANERO DE LAS MERCANCÍAS CUYAS
CARACTERÍSTICAS A CONTINUACIÓN SE DETALLAN, CONFORME A LAS SIGUIENTES INSTRUCCIONES:

DESCRIPCIÓN DE LAS MERCANCÍAS
l x40 'DC. PCLU-400064-1 SELLO: A5-642932,CONTENIENDO:
1,341 CAJAS DE P A Ñ A L E S - . D E S E C H A B L F S Y 1 CAJA DF MHFSTPAS.

TIPO DE RÉGIMEN ADUANERO A UTILIZAR
VINCULACIÓN (SI)__________ (NO) _
IMPORTE DE CONCEPTOS INCREMENTADLES EN EL VALOR DE ADUANAS
IMPORTE DE CONCEPTOS DEDUCIBLES EN EL VALOR EN ADUANAS "
DIRECCIÓN A REEXPEDIR LA MERCANCÍA

M I R A M A R , _PL_AYA Í A H A B A N A a

pniFir.in SIERRA MAESTRA CALLE
riIRA

E/O Y 2.
FLETE TERRESTRES O AÉREOS INFERIORES : PAGADOS

DOCUMENTOS QUE SE ACOMPAÑAN :

POR COBRAR EN DESTTNO

ORIGINAL COPIA

A ) CONOCIMIENTO (S) MARÍTIMOS CS)
B ) GUÍA(S) AEREA (S) No.(S)
C) FACTURAOS) COMERCIAL ÍES) No. fS) i f l R 104 Y 'W'T ^ / N
D) TRADUCCIÓN AL ESPAÑOL - -

E) LISTA DE EMPAQUE, T A R T A DF I N S T R U C C I O N E S Y B / L .
F) FACTURA (S) DE FLETE (S}
G) CATALOGO CS) ( ), FACTURA DE SEGURO

( ) ( )
( ) ( )
( ) ( x x x )( ) ( )
^ ) ^ x x x -'( ) rx)

H) FORMULA QUÍMICA DESARROLLADA ( ), CERTIFICADO DE ANÁLISIS QUÍMICO ( )
I) CERTIFICADO (S) DE ORIGEN ( ), CERTIFICADO DE CALIDAD ( )
J) PERMISO fS) DE SECOFI No fS)
K) AUTORIZACIÓN (ES) DE OTRAS SECRETARIAS
L) PROGRAMA (S) : PITEX NO. (S) ]9ñQ37

INSTRUCCIONES ESPECIALES
SF F M R A R P A n A F W Fl R / M A f d A f J A fi£ {_/\ N ' W I E R V A G M A H E V EL
FAVOR DF PRODUCTOS INTFRNAf TONAI FS MARF , S A np C V

A P O f í A n ^ l ' E N T A DF fiASTOS A
• . , .__________________________

BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD, PARA LOS EFECTOS DE LOS ARTICÜLOá25U5-A^6^6-A,42,45,48,145,FRACC. IY IV DE LA L
ADUANERA, 18,19 Y 102 DEL CÓDIGO FISCAL DE LA FEDERACIÓN LE MANIFESTAMOS QUE TODOS LOS DATOS CONTENIDOS I
LAS FACTURAS CERTIFICADOS^N OTROS DOCUMENTOS Y EN ESTA CAUTA DE ENCOMIENDA, SON LOS VERDADEROS Y EX¿
TOS Y LOS QUE DEBERÁN UTILIZAD EN EL DESPACHO ADUANERO. ASIMISMO QUE EN ETE EMBARQUE SOLO VIENEN DENTJ
DE LOS ENVASES O CONTENEDORES, EXCLUSIVAMENTO LOS BULTOS Y LAS MERCANCÍAS CONSIGNADAS EN LOS DOCUMEr
RELATIVOS POR LO QUE ES RESPONSABELD3AD DE ESTA EMPRESA LOS DATOS DE CANTIDAD ORIGEN, COMPOSICIÓN Y VAl
DE LAS MERCANCÍAS A LAS QUE SE REFIERE LA PRESENTE ENCOMIENDA .

A T E N T A M E N T E

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
REPÚBLICA DE CHILE

CERTIFCADO DE ORIGEN
(Instrucciones al Reverso)

ANEXO 5.12

ar a máquina o con letra de imprenta o molde.
ombre y domicilio del exportador.
)DUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.
SAN PABLO XOCHIMEHUACÁN No. 7213 COL. LA LOMA
IBLA, PUE. MÉXICO CP. 72230
íléfono:(52*22) 23-61 -55 Fax:(52*22) 20-36-43
jmero de Registro Fiscal:
ombre y domicilio del productor

sléfono: Fax:
jmero de Registro Fiscal:
Descripción del (los) bien (es): 6. Clasificación

Arancelaria

2. Período que cubre:

DDMMAA DDMMAA
Desde: l i l i l í Hasta: l i l i l í

4. Nombre y domicilio del importador:

Teléfono: Fax:
Número de Registro Fiscal:
/.Criterio para

trato
preferencia!

8. Productor 9. Método
utilizado (VCR)

10. Otras
Instancias

Observaciones

eclaro bajo protesta de decir verdad que:

La información contenida en este documento es verdadera y exacta y me hago responsable de comprobar lo aquí declarado. Estoy
>nsciente que seré responsable por cualquier declaración falsa u omisión hecha en o relacionada con el presente documento.Estoy
insciente que seré responsable por cualquier declaración falsa u omisión 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
irtificado.

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

ste certificado consta de hojas, incluyendo todos sus anex

ma autorizada:
mbre: ING. PAUL CAMPOS DUNN.

DDMMAA
cha: 2 / 7 / 0 / 4 /O /1 /

os.

Empresa: PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.
Cargo: DIRECTOR DE COMERCIALIZACIÓN INTERNACIONAL
Teléfono (52*22) 23-61-55 Fax: (52*22) 20-36-43



Société Genérale de Surveillance
de México, S.A. de C.V.

ANEXO 5.13

00o
00

00o
00

coo
00

00

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 MÉXICO, MAYO 14, 1999

Certificado No. 420f / | 35773 |

EXPORTADOR:

SERVICIO REALIZADO:

DESCRIPCIÓN DE LA MERCANCÍA:

FECHA DE ANÁLISIS:

PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.
AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN NO 7213
COL. LA LOMA, PUEBLA, PUEBLA.
MÉXICO

CERTIFICACIÓN DE CALIDAD DE ACUERDO A LA
NORMA TÉCNICA COLOMBIANA 2882 (SEGUNDA
ACTUALIZACIÓN).

PAÑALES DESECHABLES

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

* Muestra 2,- CAFAM Etapa 3, dos presentaciones
(12/16 & 6/32) tamaño Mediano

4 Muestra 3.- CAFAM Etapa 2, una presentación
(6/32) tamaño Pequeño

Del 14 al 29 abril de 1999

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

00o
00•
00o
00•
00o
00

00•
00o
00•
00o
00•
00o
00•
00CD
00•
00
C7)
00

00
CD
00•
00o
00•
00ooo•
00o
00

00ooo•
00o
00•
00o
00•
00o
00•
00o
00•
00o
00•ooo
00•
00
C)
00•
00o
00•
00o
00•
00o
00



PRODUCED:
TYPE:
DATE OF ANALYSIS
LOT SIZE:
LOT NUMBER:

PROTOCOL OF ANALYSIS

Adult Diaper Bem Estar J&J Médium.
8 units bag, 12 bags per pack.
30/09/01
769 packs.
290901 - 568 packs, 300911 - 211 packs.

98

ANEXO 5.14

Specifícations.
Requesters

General dimensión

Absortion capacity

Total absortion capacity

Absortion time

Fastening tape dimensión

Reléase tape dimensión

pH analysis

Limits

83.0 X 65.0 +/- 0.5 cms.

13.3 g. /g. offluff

min. 800 g.

max. 10 seg.

6.7 X 3.0 + / - 0 . 2 cms.

5.4 X 3.0 + / - 0.2 cms.

6.2 - 7.5

Results

83 X 65

15.8

1783.3

2.1

6.7 X 3

5.4 X 3

7.0

Quality Analyst

JQRÓE HUERTA CASCA

AU mORIZED\BY:

J^ HERNÁNDEZ



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 mercancía:
70 Cajas Calzón Entrenador Baby Pants T3 Unisex 6/10's
100 Cajas pañal adulto affective activo mediano 12/8's
420 Cajas Pañal Bebé Chicolor Ultra Trim t4 6/32's
200 Cajas Pañal Bebé Chicolor Ultra Trim T3 6/63's
90 Cajas Pañal Bebé Chicolastic Ultra Trim t2 6/40's
10 Cajas Pañal 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 RÉGIMEN GENERAL

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

A T E N T A M E N T E

Fiorella Howden Bagatella
Asistente de Exportaciones



=001 16:36 DE:1INSPECION TES Y SER 52643or?

REPORTE DE INSPECCIÓN

ñ:0122203643

100

NES PARA EXPORTAR A:
>#4SÜ/0£ flú*>
S DE EXPORTACIÓN:

R MÉXICO
ITSMR INSPECCIÓN, TESTIFICACIÓN Y
MANZANILLO 83-602, COLONIA ROMA SUR. MÉXICO D - .
TEL. (5 )264-33-83 /2 64-33-S8 FAX. (5) 2 64-33-77

CHIVO

= \ N o . :

PECCION No,:

EXPORTADOR: JP/) ó ¿>U¿>7&± fu /

DOCUMENTO CONTRA EL QUE SE INSPECCIONO:

CRIPCION PE LOS BIENES:/y >u >$ o ¿> A" - <£ /> ¿ K-
- Sí/

L U G A R DE INSPECCIÓN: j¿0 £ht H t*

PERSONA

Firma Au to r i zada
ULTADO DE LA INSPECCIÓN:

A R O U E F C L : SI: NO

FECHA DE INSPEGCtUv / / / /a / ¿¿><i /
FECHA DE REPORTE.X

INSPECTOR:/^* 7^#^// ¿^¿y / FIRMA: $/ffiÍL> f~~T*-

PESO NETO: ¿/ //> PESO BRUTO: ¿} J V7 '

TENEDOR No.: SELLOS TAMAÑO %LLENADO EN EL CASO DE MEDICAMENTOS Y,0
f? 923/-S9 -¿ óy$?2J? Nía e,tí¿¿ /ó¿>°/^ PRODUCTOS PERECEDEROS:

?9¿V3f-Z 0</?ZZ9Z /j/t£tü$t /OO f o FECHA DE FABRICACIÓN: & * l\
OJ '

i:2?¿¿ó%~? O¿S9¿¿?9: tf¡¿£ ttik S&6 f° FECHA CADUCIDAD: ¿J J h

CAS: 3ottti$&¿>!> 5^6^
USO: VETERINARIO HUMANO: |. '

VS PAR.A EL EXPORTADOR:

i, CITA INSPECCIÓN: %¿ó flV HORA INICIO: *f~?4 fll HORA TERMINO: <¿ &*¥£ fl W

DE ORIGEN: ¿/ ¿ j£ ¿ C,k
FÍCACION DE LA INSPECCIÓN:

:ciones de inspección: Fax/Memo: Ocro: / £ £ é ̂ ^ ¿ J o .

..MENTOS ADJUNTOS:

nemo contra el que se inspeccionó:___ Reporte de Bienes Usados___ Reporte con Discrepancia^
de vehículos Lista de Empaque _____ Certificados____ Fotografías___ Otros:
: LA EMISIÓN DEL CERTIFICADO 'FINAL PARA EFECTOS DE LIBERACIÓN DE LA MERCANCÍA
RADA EN EL PRESENTE REPORTE DE INSPECCIÓN EN EL PAÍS DE DESTINO, ESTA SUJETA .A LA
PCION DE LOS DOCUMENTOS FINALES (FACTURA FINAL, B/L, INFORMACIÓN PARA LA VERIFICACIÓN
ECIOS). SI EN UN LAPSO DE 5 DÍAS HÁBILES CONTADOS A PARTIR DE LA FECHA DE LA INSPECCIÓN
RADA EN EL PRESENTE REPORTE DE INSPECCIÓN, NO SE RECIBEN DICHOS DOCUMENTOS
ADEREMOS A LA EMISIÓN DE UN CERTIFICADO DE NO CONFORMIDAD CON EL QUE EL IMPORTA DOR
ODRA LIBERAR SU MERCANCÍA EN ADUANAS, SIENDO RESPONSABILIDAD ABSOLUTA DEL
rTADOR CUALQUIER COSTO ADICIONAL QUE SE GENERE POR ESTE HECHO.
5PECCION FÍSICA DE LA MERCANCÍA ES SOLO LA PRIMERA PARTE DEL PROCESO DE INSPECCIÓN Y
ICACION REQUERIDO POR EL 'PAÍS DE DESTINO.

ANVERSO ITS-FQ-IN-15

COPIA PARA LA OFICINA Y PARA EL INSPECTOR
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TÍO 3i
P:1

"AGNAMEX/LINEA: MELBRIDGE'1 101

KHUH 1 bH (comolela ñame and addrosa)

ICTOS INTERNACIONALES MABE ,
,AN PABLO XOCHIMEHUACAN No.
LA LOMA, C.P. 72230 PUEBLA
CO)

S.A. DE C .V .
7213

, PUE.

BOOKING NO.

MAM018XVHA010
BILL OF LADING NO.

ANEXO 5.17
EXPORT REFERENCES FWDR, REF. NO.

asignad to arder)

)RACION CIMEX, S.A.-CENTRAL DE COMPRAS
¡CIO SIERRA MAESTRA
I IRA. E/O Y 2, MIRAMAR, PLAYA
\BANA, CUBA
\) _____________ _________________

FORWARD1NG AQENT

REF: 2/4568.-
A.A.ING.FRANCISCO DAVID KING CANCINO.-
TELF.: 9315601, 9316197 EXT: 234/FCO.

4ISMOS

ALSO NOTIFY - ROUTING & INSTRUCTIONS

IRIAGE BY

OYAGE

LIA" V.018
OISCHARGE

ABANA, CUBA.-

•PLACE OF RECEIPT BY PRE-CARRIER

PORT OF LOADING/EXPORT

VERACRUZ,VER. (MÉXICO
'PLACE OF OEUIVERY BY ONCARñlER

•POINT (STATE) OF ORIGIN OR FTZ NUMBER

LÓADJNG PIER/TERMINAL

|

TRANSPORT MODE ' SERVICE CONTRACT NO.

T CODE - K/1AHKS & NLJMBERS
ER & SrEAL NUMBERS

NO- OF PKGS. OGSCRIPTION OF PACKAGES AND GOODS GHOSS WEIGHT MEASUREMENT

lx40'D.C.-DRY CARGO CONTAINER SAID TO CONTAIN:

-400064-1
5642932

1,341 CAJAS CONTENIENDO:
PAÑALES DESECHABLES PARA BEBE.-

1 CAJA CONTENIENDO:
MUESTRAS DE PAÑALES DE BEBE Y ADULTO.-

9,500.00 KGS.

"FLETE MARÍTIMO: PREPAID"

"LIMPIO A BORDO"

"RECIBIDO A BORDO"
AT'N.:LIC.FIORELLA HOWDEN BAGATELLA
(ASISTENTE DE EXPORTACIONES)______

FAVOR DE DAR SU Vo.Bo.Y ENVIAR "PALOMEADO"
A ESTA OFIC-tNA-MISMA-VI-A--FWÍ--AS-I-GOMO~EL-——
MANDATO DE TRAMITE ADUANERO DEBIDAMENTE --
FIRMADO.-
GRACIAS ANTICIPADAS.
LIC.RAQUEL LÓPEZ GARCÍA
JEFE DE EXPORTACIÓN

*****FCO.....

declarad Cargo Valué $_ _. If Merchant entere á valué.i in Bppataní ftooQ ordaí and oondition (unlass ouierwisa Ualad hvaln) U» total [tumbar of conlaln.ru or alhar pacfcagaa oí unlta In4!c«nd \n UM cl»u
intJtlad TOTAl. NUMBER Of CONTAINERS*. ln accaptlng Ihla Bill oí Ladino, alboll wlthpul Blgnlng U hlnu«II. th« MarcKanl uipraxsty «am«> and «copla
«ge i» cljb|eci to ait th* larma ana condlllons. ¡nelurflng th« (umw and conditlon* on tfi« imvmn». h»r«ol, whv^tar wrtn.n. prtntod. atunpwi or aUwrwlw»
>t«d and ir.a lorms. Bnd r.onrtillon» oí tha Carriar's appllcíbl. l.riH parUcularty u fáganla CONTAINER AND VEHICLE DEMURRAGÜ, OnUga to b*

par Clauca ti u thv c*m*r ao r«QUlree, halara ha arrmna«« dolrvary of tha OoodA, on» oficinal BUI of LAdlng, dur/ andors*d, mutl ba aurranoarvd by
:h«nt v> \ho Carriol tn wvlinoss wharaol. Iha numbar oí ortainAl» fctataa balew hava baan luuad. ona oí wtilcti balng accacnpnshwi. <ha olh«r(») lo ba v«

Carrier's limitatlon of liability shall not apply and (he ad vetorem rata will
be charged. Sea clausa 18 and Carrier's tarlft.
NO, OF ORIGINAL B(8)A.

iHT CHARGES TO BE PHEPAtD COLLECT BA. NUMBER

A futí set of origináis of thia bilí of lading is hereby Issued by tha Carrier.

By:.
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-?

M. DE PEDIMENTO :01 43 3582

ESTINO: 9 TIPO DE CAMBIO:

PEDlME$fO REF : 02/4523-00

1005636 T. OPER: EXP CVE PEDIMENTO; J2

9.2028 PESO BRUTO:

MEDIOS DE TRANSPORTE
JTRADA/SALIDA: ARRIBO: SALIDA:

1 7 1

7,560.500

RÉGIMEN: EXD

ADUANA E/S: 43-0

VALOR DOLARES
VALOR ADUANA
PRECIO PAGADO/VALOR COMERCIAL

17403.75
0

160163

Página : 1 de 2

CERTIFICACIONES ¡

ANEXO 5.18

IFC; P(M810710R32

JRP:

DATOS DEL IMPORTADOR / EXPORTADOR
NOMBRE, DENOMINACIÓN O RAZÓN SOCIAL:
PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE S A DE C V

§i m»m
•• :

3MICILIO:AV SAN PABLO XOCHIMEHUACAN7213SN LOMA C.P. 72230 PUEBLA PueblaMp

ORÉ"
AL SEGUROS SEGUROS

O
FLETES.

O
EMBALAJES:

O

¡USE ELECTRÓNICO
i VALIDACIÓN:
6J8L2903

CLAVE DE LA SECCIÓN Alj
DE DESPACHO: 43-0

FECHAS
R E S E N T A C I O N : 19/11/2001
^GQ : 19/11/2001

TASAS A NIVEL PEDIMENTO
CONTRIS.
DTA

CVE. T. TASA
4

TASA
159.00

NCEPTO

DTA

F.P. IMPORTE
159

CUADRO DE LIQUIDACIÓN
CONCEPTO F.P. IMPORTE TOTALES

EFECTIVO

OTROS

TOTAL 159..

ID FISCAL NOMBRE, DENOMINACIÓN O RAZÓN SOCIAL DOMICILIO

M.FACTURA FECHA INCOTERM MONEDA EXT. VAL MON EXT. FAC

MATOSANTOS COMERCIAL CORP 7 BEATRIZ ST AMELIA DISTRIBUCIÓN i
GUAYNABO G.P. 11925
PUERTO RICO

1315 14/11/2001 FOB USD

ANSPORTE IDENTIFICACIÓN : ZAPOTECA

VIERO/TIPO DE CONTENEDOF

VVE/COMPL IDENTIFICADOR

HJCU115178-7

PX 198937 ST
OBSERVACIONE

'OTECAV-137 - -
^NEXA: FACTURA COMERCIAL, SOLICITUD DE DEPOSITO ANTE LA Al
.LOS: NAV-INT006473.00037760.00037703

. PARTIDAS
FRACCIÓN {SUBO! VINC IMETVAÜUMC CANTIDAD UMC I UMT CANTIDAD i)MT(<P,V/C I P.O/D———————I———-I————I—————J———I———————:—————I—.——I—-——;—¿-———^ I \_ I

VAL. ADU /
VAL. USD

IMP. PRECIO PAG. PRECIO UNIT VAL AGREG EF.ORIG-DES
TAJBA TT IMPORTE

481840 O 1,275.000 7,560.500
PANALES PARA BEBE

AGENTE ADUANAL, APODERADO ADUANAL O ALMACÉN
1BRE O RAZ. SOC : FRANCISCO DAVID KING CANCINO
: KICF6612285GO CURP : KICF661228HVZNNR02

MANDATARIO / PERSONA AUTORIZADA
IBRE : RAQUEL LÓPEZ GARCÍA
: LOGR670128EW3 CURP: LOGR670128MVZPRQ04

DECLARO BAJO PRO t̂óTAJ r̂SECIR LA VERDAD, EN
LOS TÉRMINOS DE LC/DISPUESTO POR EL ARTICULO
81 DE LA LEY ADUANERA: PATENTE O
AUTORIZACIÓN ; /3582

FIRMA AUTÓGRAFA

:era copia: "Agente o Apoderado Aduanal" DESTINO / ORIGEN : INTERIOR DEL PAÍS



TMMLINES
™M LINES WWW.TMMLINES.COM

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

ATTN: FIORELLA HOWDEN PHOOTT: ÍO02236100
PRODUCTOS INTERNACIONALES

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

Number of pages sent : 1

BOOKING CONFIRMATION

Please revíew the f ollowing bookíng response :

Booking Number: PBCDT00011 Shipper., PRODUCTOS INTERNACIONALE

Vessel : LYKES ACHIEVER ' Voyage : 006W

B/L Origín : PUEBLA, MEX

Load Port : MANZANILLO, MEX

Discharge Port : HONG KONG, HKG /x

B/L Destination : PORT KLANG,

Estimated Sail Date : 12/15/01

Estimated Arrival
Date at Discharge Port : 1/02/02

Cut-Off Date :

COMMODITY: DIAPPERS
Qty: 6 Size: 40 Type : 40' HIGHCU Required Temp . :
Weight : 240.000 No . PKG : Type:

Special Notes: cierre para documentación 13 de dic 12:00 pm

We can now arrange f or Cargo Insurance on your behalf .
Coverage is on an All Risk basis with Premiums starting at . 25% of
the CIF valué of the goods with Zero Deductibles.
Ask for a quote today! www.tmmlines.com

TORRES, ERIKA
Customer Service Representative
MÉXICO CITY,



DE : RMR SHIPPING LTD. NO.DE TEL : 52764257 22 NOU. 2001 05:42Pn P2
104

INTERNACIONALES MABE , S.A. DE C.V.
XN PABLO XOCHIMEHUACAN NO. 7213
LA LOMA, PUEBIA, PUE
72230 MÉXICO

^ATORIOS FASA, S.A.
nCUNA MACKENNA NO.585
CAGO

BOOKING:

ÍATORIOS FASA, S.A.
aCUÑA MACKENNA NO.585
;AGO

ií^ÍLLO, MÉXICO

N

NB104EM2VAOOH

KMEW
SHIPPING CO», LTD.

Voy. No,

1Q4B MANZANILLO, MÉXICO

RAISO, CHILE

Pin?, »f D*liv6ry

VALPARAÍSO, CHILE

Partloulars furnichod fcy íh« Murchont

¡o. AnjSo Kind c^ Pncl ; p-»<rrip=i¿)n oí GoodJ

5121 40'/ el/00037784

272716

1272 40 1 / si/00037785

3125 4 0 ' / si/00037775

• PACKAGES
í>iEi04É07llWZVA2 8 74N JP
^ X 40 ' H.C S . T . C .

PAXU718S131
754 BULTOS CON PAÑAL DESECHABLE PAiíA

|>63 BULTOS CON PiUMAL DE^ECHAELK PASA BEBES

ÍOJLU6401272

¿42 BULTOS CON PAÑAL DESECHABLE PAPA BEBES

¡!,652 lOT-Ai DE BULTOS 24,837.90
OLEAN ON BOABU3 NOVEMBER 18, 2001

¡«PRESS RBLEASS

CONTAINER VESSEL

AS AJRRANGE

Numbor of Ori(?in<il 8W/I-

THREE (3)

Placo crfB(Sj/U&Sue Psyable

MÉXICO CITY

OF BiLL OF LADING CONTINUED FROM

,,.1H

DÉLV
Vyp* oí
CooU»!
1 ORD
2REEF
3 DANG

\icr\iuid wr QH.U wr i>*u>lPJy> W.U1N IINUCLJ rrSVIVI B/AV^ HfcKtOt-)
lo Wirncss Wheieof. the undtsrsigned, on bohalf oí Kiert HÜDQ Shipplng Co,, Ltd,,ond thc Mnsmr and thc owner of tlie Ve«3, n«s -.igncfl thc nú

trf Bill(fi) of Uding 5t.it«d nbovc. ali of thié tenor and date, one crf which h«?ing accampliched the'ottisre to stand <AM'<J

Terraflota, S.A, de C.V.
11/18/2001

Montn Day Year
MANZANILLO, MÉXICO

By

As Agcms for carrior only
KIEN HUNO SHIPPING CO., LTD.



Metro
TRANSPORTES

FLETES A V E L L A S.A. de C. V.
Ferrocarriles Nacionales Poniente No. 4
Col. Guadalupe
Cuautitlán Edo. de Méx. C.P. 54800
Tels. 5870-2323 5870-2602

SERVICIO PUBLICO FEDERAL DE CARGA GENERAL
RUTA: CAMINOS DE JURISDICCIÓN FEDERAL

CONTRIBUYENTE DEL RÉGIMEN SIMPLIFICADO

•; o n l
R.F.C. FAV-890824-949

LUGAR Y FECHA DE EXPEDICIÓN DE DE

ORIGEN:
REMITENTE:
R.F.C.:
DOMICILIO:
SE RECOGERÁ EN :

DESTINO:
DESTINATARIO:
R.F.C.:
DOMICILIO:
SE ENTREGARA BN :

VALOR DECLARADO CONDICIONES DE PAGOVALOR UNITARIO CUOTA
CONVENIDA POR TONELADA O
CARGA FRACCIONADA

QUE EL REMITENTE DICE CONTIENEN

FLETE

CARGA POR SEGURO

MANIOBRAS

AUTOPISTAS

REPARTOS ADICIONALES

OTROS

IMPORTE
I.V.A.
SUBTOTAL
RETENCIÓN I.V.A. $

"FOTfcL --.....

IMPORTE TOTAL EN LETRA

RECIBÍ DE CONFORMIDAD

IMF
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GRUPO P. 1. MABE, S.A.
DE C. V.

PROCEDIMIENTO No.:

03DGGPI615002V

Rev. Nr: loó
Fecha de rev.:
22/02/01
Página 1 de 8

Titulo: Proceso Logístico y Documental de los Pedidos del Departamento de
Exportaciones

ANEXO 6.1
1. OBJETIVO

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

2. ALCANCE
Aplica al Departamento de Exportaciones y Logística.

3. TERMINOLOGÍA
Booking.- Termino Utilizado por las Líneas Navieras para confirmar el espacio en buque

solicitado por alguna empresa.
PROGRAMA DE CARGAS.- Formato utilizado por el Coordina^f) Administrativo, el

Programador Maestro y el Asistente de Exportaciones con el fin de coordinar las fechas de carga
en la planta, así como la coordinación de Fechas de embarque de las líneas Navieras y de esta
forma optimizar oportunamente la entrega del transporte de mercancía para el cliente.

FACTURA PROFORMA: Documento cuya función es la de brindar información al cliente
sobre las características 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 INSPECCIÓN: Documento que certifica que un pedido ha sido
cargado de acuerdo a los requerimientos de cada país.

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

LISTADO DE PAÑAL POR TALLA: Documento que informa la cantidad real total de
piezas de la mercancía embarcada en un contenedor y/o camión, con el fin de utilizarse en el
desglose del Programa PITEX. t ,r, . j ¡M.

CERTIFIQADO DE ORÍGEN: Documento que certifica la procedencia de origen de un
producto.

CARTA DE ENCOMIENDA: Documento enviado al Agente Aduanal con el fin de
confirmarle ia situación de embarque de los contenedores así como la clave del pedimento de
exportación que debe utilizar.

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

CONOCIMIENTO DE EMBARQUE ó BILL OF LADING ó B/L: Documento utilizado por las
Líneas Navieras (Marítimo), para la confirmación de embarque.

PITEX: Programa de Importación Temporal de Mercancía para Exportación.

Elaboró: Osear Collado
Coordinadr Administr
Exportaciones

de
Fecha de emisión:
22/02/01

Autorizó: Paul Campos
Gerente ^Corporativo/

s
de

Revisión:

Fecha:
Pags. afectada^

22/02
/01
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4. RESPONSABILIDADES

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

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

4.3.- El gerente de exportaciones y el representante de ventas internacionales son
responsables de entregar toda la información necesaria a la Asistente del departamento antes
de que capture un pedido.

4.4.- La línea naviera es responsable de enviar al Asistente de exportaciones la
documentación necesaria para la confirmación de embarque de los contenedores.

4.5.- El Gestor de exportaciones debe realizar todas las gestiones necesarias para los trámites
especiales ante SECOFI, Consulados u otras dependencias legales y gubernamentales que son
requeridas para cada país. Así mismo da seguimiento a los trámites hasta la finalización y envío
de clientes.

5. MÉTODO

5.1 Una vez que el Asistente del departamento recibe el pedido revisa que éste se encuentre
de acuerdo a las características necesarias de un pedido (ver instrucción: IN 615 001.-
Características de un Pedido.), en caso de encontrar alguna variación, el Asistente lo
comunicará al cliente de manera que se realicen las correcciones pertinentes.

5.2 El Coordinador administrativo deberá cubicar los pedidos y verificar que las cantidades
de cajas pedidas por el cliente concuerden con el número de contenedores y tipo de
contenedores, cuando estas cantidades no concuerden deberá comunicarse con el
cliente para que este genere un nuevo pedido.

5.2.1 Deberá actualizar y generar las diferente Tablas de Cubicajes para los diferentes
productos en cooperación con el departamento de tráfico. (Anexo 1).

5.2.2 Deberá informar a los clientes de la forma de cálculo para cubicar un pedido así
como de los cambios generados por nuevos productos o tipos de contenedores.

5.3 EL Coordinador Administrativo deberá generar el programa de cargas de acuerdo a lo
platicado con el Programador Maestro en sus juntas semanales. (Anexo 2).
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5.3.1 Deberá enviar el Programa ai Departamento de Tráfico y Almacenes para que
puedan reservar espacios en transportes y bodega de acuerdo a sus lineamientos
propios./e/¿ & fy¿'..~*f*r.'C:: ''•"'••- .. , YV¿--<. .
5.3.2 Deberá enviar el Programa al Asistente para que capture los pedidos y solicite a
la naviera la reservación de espacio en buque y el equipo necesario para cargar la
mercancía en Planta. $o\o Ho^r^-

5.4 Por su parte el Asistente el mismo día en que llega el pedido lo captura en el Sistema
Oracle, esta captura se programa dos veces a la semana y/o como máximo dos días
antes de la fecha programada de carga de la mercancía en la planta.(ver instrucción:
IN 615 002.- CAPTURA DE UN PEDIDO EN EL SISTEMA ORACLE)

5.5 El Asistente solicita a la naviera el No. De Reservación semanalmente de acuerdo al
programa de cargas y a más tardar al día siguiente debe recibir el no. de reservación de
dicho espacio. (Anexo 3)

5.6 Una vez que el Asistente recibe el no. de reservación deberá enviarlo al agente de carga
(Agente Aduanal o línea naviera) y al transportista para que coordine la llegada del
equipo en la fecha programada.

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

5.8 Enviada la aprobación por parte del cliente, el Asistente confirmará el pedido en el
Sistema Oracle uno o dos días antes de cargarlo después de haberlo revisado contra su
pro forma. En caso de encontrar algún error al momento de revisarlo, deberá de
notificarlo al Coordinador de Exportaciones, corregirlo y confirmarlo en el Sistema.

5.9 El Asistente debe considerar si el pedido lleva inspección, de ser así debe pedir la
solicitud de inspección a la empresa elegida por el cliente, esto debe hacerlo por lo
menos 3 días hábiles antes de la fecha programada de carga del pedido. En caso de
haber algún problema para inspeccionar la mercancía en la planta, la inspección debe
solicitarse en el puerto de origen y de ocurrir esta situación, el Asistente deberá solicitar
el cambio de lugar de la inspección el mismo día en que realizó dicha solicitud.(Anexo 5)

5.10 En caso de que un pedido sea por carta de crédito se aseguran ciertos pasos
adicionales (ver instrucción: IN 615 003 CARTAS DE CRÉDITO) dentro de los cuales
se encuentra la cobertura de seguro del mismo durante el día en que se carga la
mercancía, por lo que el Asistente debe solicitar a la Aseguradora la póliza de seguro el
mismo día en que se carga la mercancía y recibirla a más tardar dos días hábiles
después de la fecha de carga del pedido.
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5.11 El Gestor deberá preparar el Material Promocional y P.O.P para los embarques que así
lo requieran un día antes de la fecha de carga del pedido o a más tardar ese mismo día.
Para ellos el Gestor deberá revisar diariamente la Programación de embarques y
solicitar al departamento de Almacenes que embarque las cajas de materiales
previamente preparadas. (Ver Instrucción IN 615 009 CONTROL DE MATERIAL
PROMOCIÓN A Y POP)

5.12 Al día siguiente de la carga del pedido el Asistente del departamento deberá recoger en
el área de tráfico el juego de documentos que acompañan al pedido los cuales son:

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

b) pedido impreso de tráfico (Anexo 6)

c) carta de porte (Anexo 7)

d) control del área de tráfico (Anexo 8)

5.13 El Asistente debe enviar ese mismo día vía fax los documentos necesarios para que el
Agente Aduanal realice la documentación y el despacho del camión y/o el contenedor
ante la aduana correspondiente. La documentación a enviarse debe ser la anexa y se
deberá enviar de acuerdo con la instrucción respectiva ( Ver instrucción: IN 615 004
DOCUMENTACIÓN ADUANAL):

a) carta de instrucciones (Anexo 9)

b) factura comercial

c) lista de empaque (Anexo 10)

d) listado de pañal por talla (Anexo 11)

e) carta factura (si se requiere)

5.14 El Asistente del departamento deberá anotar en la hoja de control de documentos los
datos correspondientes al Anexo 12

5.15 En caso de que la mercancía lleve certificado de origen, el Asistente debe notificarle al
Gestor para que elabore el certificado correspondiente y lo lleve a la Secretaría
Economía (antes SECOFI) para su aprobación. Esto deberá suceder a más tardar 2 día
hábiles después de la fecha de carga (ver instrucción: IN 615 005 ELABORACIÓN DE
CERTIFICADOS DE ORIGEN)
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5.15.1 Una vez aprobado por la Secretaría de Economía, el Gestor debe recoger el
certificado a más tardar dos días hábiles después de haberlo llevado a esta institución,
sacarle una copia y entregárselo al Asistente para que lo envíe a los clientes.

5.16 Por su parte el Asistente deberá enviar por fax una carta al cliente notificándole las
fechas de salida y llegada del buque y algunos datos relevantes del embarque (Anexo
13)

a) factura comercial

b) lista de empaque

c) B/L (si se requiere)

d) certificado de origen (si se requiere)

5.17 El Asistente deberá recibir al día siguiente de que el Agente Aduanal ha documentado el
contenedor el Recíbase y la Carta de Encomienda la cual debe revisarla y firmarla con
el fin de estar de acuerdo con la información de embarque de los contenedores, así
como las claves del pedimento que utilizará para la mercancía embarcada. Una vez
firmada, el Asistente debe enviarla ese mismo día vía fax al Agente Aduanal para que se
complete el despacho aduanal. (Anexo 14)

5.18 El Asistente deberá recibir vía fax copia del pedimento de exportación por parte del
Agente Aduanal por lo menos tres días hábiles 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 revisará son los subrayados en el Anexo 15. Una vez que el
Asistente obtiene el pedimento de acuerdo a las características de la exportación deberá
enviar la copia de este documento al Gestor para que de seguimiento a la recepción del
original y lo reporte al área de costos (Ver instrucción: IN 615 006. - REPORTE Y
SEGUIMIENTO DE PEDIMENTOS)

5.19 El Asistente deberá recibir por fax al día siguiente de la fecha de salida del buque el
conocimiento de embarque o Bill of Lading (B/L) por parte de la línea naviera, con la
finalidad de revisar que los datos declarados coincidan con los datos del embarque y de
haber correcciones enviarlas a más tardar al día siguiente de haberlo recibido para que
la línea naviera haga las modificaciones correspondientes y de esta forma el Asistente
autorice su liberación en destino u origen, los datos que revisará son los subrayados en
Anexo 16.

5.20 El Asistente debe enviar al cliente vía mensajería (Anexo 17) la documentación original
para que pueda liberar su mercancía en el puerto de destino a más tardar dos días
hábiles después de haber recibido la documentación necesaria para cada cliente, dicha
documentación es:
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a) carta de notificación al cliente

b) factura original

c) lista de empaque

d) certificado de origen (si se requiere)

e) certificado de inspección (si se requiere)

f) conocimiento de embarque (si se requiere)

5.21 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 día en que la
Asistente aprueba el B/L.

5.22 El Gestor de exportaciones debe realizar la solicitud de pago del transporte marítimo a
más tardar al día siguiente de que el Asistente le dio la copia de dicho documento y
deberá realizar todos los trámites necesarios parajograr la satisfacción de los
prestadores de servicio(Ver instrucción IN 615 007 TRÁMITE DE PAGOS Y CAPTURA
DE DATOS

5.23 El Gestor deberá recibir las cuentas de gastos de los agentes aduanales y las cartas
porte originales de las líneas transportistas y revisarlas de manera que la documentación
se genere en forma correcta (Ver Instrucción: IN 615 008 CUENTA DE GASTOS) y
proceder a su pago de acuerdo a la Instrucción correspondiente de forma que los pagos
se realicen a más tardar 15 días naturales en el caso de los Agente Aduanales y 8 días
naturales en el caso de los transportistas terrestres.

5.24 El Gestor deberá llenar los datos correspondientes a las actividades descritas dentro de
este procedimiento en el Sistema de Información de Exportaciones de acuerdo al Anexo
18.Dicho llenado se deberá de realizar de manera continua y una vez que se han
realizado las actividades correspondientes (no deberán de pasar más de 3 días hábiles
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. Reservación de espacio en buque
4. Factura Proforma
5. Solicitud de Inspección
6. Pedido impreso de Tráfico
7. Carta de Porte
8. Control del Área de Tráfico
9. Carta de Instrucciones
10. Lista de Empaque
11. Listado de Pañal por Talla
12. Hoja de Control de Documentos
13. Reporte a Clientes
14. Carta de Encomienda
15. Pedimento de Exportación
16. Bill of Lading o Conocimiento de Embarque
17. Guía de Mensajería

8. INVOLUCRADOS
PUESTO

Gerente de Exportaciones

NOMBRE

Paul campos Dunn

FIRMA

Representante Internacional de Roberto Rivera Guzmán
Ventas

Coordinado Administrativo de Osear Collado Zubillaga
Exportaciones

Asistente de Exportaciones Fiorella Howden Bagatella

Gestor de Exportaciones

Gerente de
Tráfico

Enrique Flores Díaz

Juan Pellegrín
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Programador Maestro

Gerente de Almacén

Rene Garay

Alvaro Carrillo



ANEXO 1 : TABLA DE CUBICAJES

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

;•:•:£:•:•:£:'•£• £.:*:$:$:*:':':$:£̂

0111121621
0111131421
0111141221
0111151021

5ÍjÍSS :̂̂ ^^^^^^^^^^

0111121421
0111131220
0111141020
0111150920

iffl̂ ^s í̂P îî î̂ ^^

0111122860
0111132460
0111142060
0111151860

0113111022
0113120822
0113130821
0113140621
0113150622

0113111620
0113121420
0113131221
0113141021
0113150920

0113113261
0113122861
0113132461
0113142061
0113151861

lw]m^X^míím\mml

TOTAL

PAÑAL CLASSIC 2 12/16
PAÑAL CLASSIC 3 12/14
PAÑAL CLASSIC 4 12/12
PAÑAL CLASSIC 5 12/10

TOTAL
ĵ H^^NÉ^^W^É^^ÉÎ ^^^B^^^^^K
PAÑAL CHICCOLASTIC CLASSIC 2 12/14
PAÑAL CHICCOLASTIC CLASSIC 3 12/12
PAÑAL CHICCOLASTIC CLASSIC 4 12/10
PAÑAL CHICCOLASTIC CLASSIC 5 12/9

TOTAL
^^M^i^^S^^^^^i^^Sjl^^^^^^^^^
PAÑAL CHICCOLASTIC CLASSIC 2 6/28
PAÑAL CHICCOLASTIC CLASSIC 3 6/24
PAÑAL CHICCOLASTIC CLASSIC 4 6/20
PAÑAL CHICCOLASTIC CLASSIC 5 6/18

TOTAL

PAÑAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.1 12/10
PAÑAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.2 12/8
PAÑAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM 7.3 12/8
PAÑAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.4 12/6
PAÑAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM 7.5 12/6

TOTAL

ULTRA TRIM T1 12/16'S
ULTRA TRIM 72 12/14'S
ULTRA TRIM 73 12/12'S
ULTRA TRIM 74 12/10'S
ULTRA TRIM 75 12/9'S

TOTAL

PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.1 6/32
PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.2 6/28
PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM 7.3 6/24
PAÑAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.4 6/20
PAÑAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM 7.5 6/18

930
1003

1420
1245
1249
982

1714
1841
1510
1558

1788
1873
1732
1528

2408
2518
2017
2309
2191

1482
1380
1255
1300
1291

1559
1380
1497
1558
1409

1070
1153

1633
1431
1437
1129

1972
2117
1737
1792

2056
2154
1992
1757

2769
2896
2320
2655
2520

1705
1587
1444
1495
1485

1792
1587
1722
1792
1620

TOTAL

0113124060 PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.2 6/40 1058 1216
O??3?3366Q PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM 7.3 6/36 1000 1150
01/13143260 PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM T.4 6/32 976 1123
0113152860 PANAL CHICOLASTIC ULTRA TRIM 75 6/25 848 976

TOTAL

NOTA IMPORTANTE: EL PRESENTE ANEXO ES ACTUALIZADO CONSTANTEMENTE POR LO QUE SI
REQUIERE DE LA ULTIMA VERSIÓN, FAVOR DE CONSULTAR EN LA CARPETA DE EXPORTACIONES.
22/02/01. 1 de 4 PROC. 03 DC GPI 615 002



ANEXO 1 : TABLA DE CUBICAJES

CUBICAJE (40'HC) CUBICAJE (45')DESCRIPCIÓN

0113430820 PANAL CHICOLOR FASHION SEK 3 12/8
PANAL CHICOLOR FASHION SEK 4 12/6

0113432680 PANAL FASHION SEK 3 8/26
PANAL FASHION SEK 4 8/200113442080
PANAL FASHION SEK 5 8/180113451880

0112433660 PANAL CHICOLOR ULTRA TRIM MEDIANO 6/36
0112443260 PANAL CHICOLOR ULTRA TRIM GRANDE 6/32
0112452860 PANAL CHICOLOR ULTRA TRIM EXTRAGRANDE 6/2

0115113260 PANAL CHICOLASTIC ULTRA SEK T.1 6/32
0115122860 PANAL CHICOLASTIC ULTRA SEK 7.2 6/28 1364 1568
0115132460 PANAL CHICOLASTIC ULTRA SEK 7.3 6/24 1435 1651
0775742060 PANAL CHICOLASTIC ULTRA SEK 74 6/20 1387 1595
0115151860 PANAL CHICOLASTIC ULTRA SEK 75 6/78 1418 1630

ÉÜM&

0411132860 JUEGUITOS T3 B/28 C/6
0411142860 JUEGUITOS T4 B/28 C/6

0715132480 DELGADO T3 8/24
DELGADO T4 8/20

0715151880 DELGADO T5 8/18
DELGADO T3 4/44

0715143840 DELGADO T4 4/38
0715153240 DELGADO T5 4/32

NOTA IMPORTANTE: EL PRESENTE ANEXO ES ACTUALIZADO CONSTANTEMENTE POR LO QUE SI
REQUIERE DE LA ULTIMA VERSIÓN, FAVOR DE CONSULTAR EN LA CARPETA DE EXPORTACIONES.
22/02/01. 2 de 4 PROC. 03 DC GPI 615 002



ANEXO 1 : TABLA DE CUBICAJES

CLAVE DESCRÍPCION I
TOTAL

CUBICAJE (40'HC) CUBICAJE (45')

8812133260 SÉQUITOS MEDIANO UNISEX 6/32 1179 1356
8812143260 SÉQUITOS GRANDE UNISEX 6/32 1002 1152
8812152860 SÉQUITOS EXTRA GRANDE UNISEX 6/28 866 996
8812151620 SÉQUITOS EXTRA GRANDE UNISEX 16/12 826 950

TOTAL

8915113880 LOVIN TOUCH RECIÉN NACIDO 8 /38
8915123280 LOVIN TOUCH PEQUEÑO 8 732 945 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 8/36 703 808
8313143280 JOHNSON BABYS T.4 8/ 32 706 812
8313153080 JOHNSON BABYS T.5 8/30 621 714

TOTAL

1212131620 PANAL GENÉRICO MEDIANO 16x12 1179 1356
1212141620 PANAL GENÉRICO 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

5515133660 PANAL BABY PLACE MEDIANO 6/36 942 1083
5515143260 PANAL BABY PLACE GRANDE 6/32 846 973

NOTA IMPORTANTE: EL PRESENTE ANEXO ES ACTUALIZADO CONSTANTEMENTE POR LO QUE SI
REQUIERE DE LA ULTIMA VERSIÓN, FAVOR DE CONSULTAR EN LA CARPETA DE EXPORTACIONES.
22/02/01. 3 de 4 PROC. 03 DC GPI 615 002



ANEXO 1 : TABLA DE CUBICAJES

CLAVE DESCRIPCIÓN
5515152860|PAÑAL BABY PLACE EXTRA GRANDE 6/28

CUBICAJE (40'HC)
830

8831181080 NUEVO PROT P/ ADULTO SECOS 8/10 750

CUBICAJE (45')
955

863
8832181080 NUEVO PROT P/ ADULTO SECOS ACTIVO 8/10 750 863
6131101080 PROTECTOR ADULTO PRUDENTIAL 8/10 750 863
6932191080 PROTECTOR ADULTO CREMER ELÁSTICO 8/10 776 892
7432101080 PROTECTOR ADULTO ALLBRIEFS 8/10 776 892
7431101080 PROTECTOR ADULTO SEGURE PREDOB. 8/10 688 791
7432141080 PROTECTOR ADULTO SEGURE ACTIVO 8/10 545 627

TOTAL

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

NOTA IMPORTANTE: EL PRESENTE ANEXO ES ACTUALIZADO CONSTANTEMENTE POR LO QUE SI
REQUIERE DE LA ULTIMA VERSIÓN, FAVOR DE CONSULTAR EN LA CARPETA DE EXPORTACIONES.
22/02/01. 4 de 4 PROC. 03 DC GPI 615 002



XV-VV ^B| M NO ut UUN i trgtuuKti>
' ' •̂ÉüM CLIENTE
V^"7 \̂ HHHH No DE CLIENTE
C^árS-i-SEE*^1 FECHA FINAL DE CARGA

ITOTAL

|No. CONTS.

TOTAL CONTS. FACTURADOS
TOTAL CONTENEDORES

OBSERVACIÓN :

ESTADO

DATOS DE EMBARQUE

(NOMBRE DEL BUQUE

IPUERTO ORIGEN

PUERTO DESTINO
PAÍS DESTINO

(COMPAÑÍA NAVIERA

(FECHA DE SALIDA DEL BUQUE

IFECHA DE ENTRADA A DESTINO

(TRANSPORTE TERRESTRE

(PEDIDO INTERNO

AGENTE ADUANAL
(No. DE FACTURA |

ANEXO 2 DEL PROCEDIMIENTO No.
03DCGPI615002

52
58

üly

w nv*
Ciamesa

9014
29/1/00

•

FASHION 20'S.-27
OK

MERKUR -004

VER.

PTO. LIMÓN
COSTA RICA

MAERSK

03-Feb-OO

10-Feb

CARGOMEX

45211

KING

i A *»u nú
Ciamesa

9014
29/1/00

1

ÉH

FASHIO 20'S.-27-01
OK

MERKUR -005

VER.

PTO. LIMÓN
COSTA RICA

MAERSK

10-Feb-OO

17-Feb

SITI

45215

KING

i A tv nw
Ciamesa

9014
31/1/00

•

OK

MERKUR -004

VER.

PTO. LIMÓN
COSTA RICA

MAERSK

03-Feb-OO

10-Feb

COSTADEORO

45208

KING)

1 f\ *»W nvr

Ciamesa
9014

31/1/00

•

OK

MERKUR -004

VER.

PTO. LIMÓN
COSTA RICA

MAERSK

03-Feb-OO

10-Feb

COSTADEORO

45209

KING)

i f-
DINTER

9039
31/1/00

1

PAGO.-24-01-0

OK

NA

46408

SIS



(O No. 3 PROCEDIMIENTO No. «3 DO OPI (15 002
AT'N;

FECHA:

RESERVACIÓN DE ESPACIO EN BUQUES DE

JKING:

QUE Y No. DE VIAJE:

DIDA DEL CONTENEDOR:

NTIDAD:

DHA DE POSICIONAMIENTO:

40 HC 40 DC 20 DC

>MBRE Y DIRECCIÓN DEL EMBARCADOR:
ÍODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.
'. SAN PABLO XOCHIMEHUACÁN No. 7213
)L. LA LOMA. C.P. 72230. PUEBLA, PUE. MÉXICO.

MBRE, DIRECIÓN Y TELÉFONO DEL CONSIGNATARIO:

NTO DE ORÍGEN DE LA MERCANCÍA: PUEBLA, PUE.

ERTO DE CARGA:

ERTO DE DESCARGA:

STINO FINAL DE LA MERCANCÍA:

_____manejará el Flete Terrestre____

IENTE ADUANAL:

JEA TRANSPORTISTA:

>0 DE FLETE:

DICAR SI EL FLETE TERRESTRE ESTA DENTRO O FUERA DEL BILL OF LADING:

JERA ______ DENTRO______

5ICAR LUGAR DE ENTREGA DE LOS B/L'S:

TREGAR ORIGINALES EN DESTINO Y COPIAS NO NEGOCIABLES EN MABESA

T E N T A M E N T E

C. FIORELLA HOWDEN BAGATELLA
5ISTENTE DE EXPORTACIONES



MEXO4 PROCEDIMIENTO No. 03 DC GPI 615 002

PLANTA:
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 CED.EMP.46683

PRO-FORMA

IDIDO A:

:HA:

/1ISION NO.

WE REF

TALES

/CARGO

ECHA

/CARGO UNIDAD

LÍENTE NÚM.

CONSIGNADO A :

CONDICIONES DE PAGO

REMITIDO POR

NOSOTROS MISMOS

AÑAL DESECHABLE CON ELÁSTICO / DtSPOSABLE DIAPERS

FOB VERACRUZ, MÉXICO

1X40 DC

BUQUE:

I.FOLIO

RECIO U.

DOLARES

ORDEN DE COMPRA

E-EXPEDICION

IMPORTE

DOLARES

TOTAL $



u:

ANEXO 5

CITS MÉXICO ITS PAGE 83

PROCEDIMIENTO No. 03 DC GPI 615 002

FAVOR DE RETORNAR ESTE FORMATO A:
CITS MÉXICO COTECNA
REFERENCIAS para Identificar el Expediente:

TEL, 52-64-33^83 Y 88
FAX. 52-64-33-77

Nombre del Exportador:

fl. Di- Solicitud REF; CITS México REF:
1. COORDINACIÓN DE INSPECCIÓN FÍSICA

Fecha de Inspección:

Lugar: _^

Hora: ¿V O f }

Á/Ó.

:PIM

Perdona a Contactar: Tel:

Embarcará mercancía en FCL (Full Container toad) Si:

Se pl«n««n embarques parciales Si; ¿s^ No:

No:

Cuantos:

# Cont

Total:
2. INFORMACIÓN PARA LA VERIFICACIÓN DE PRECIOS

Relación
Vf^

Comercial:

: Filial

: Distribuidor

_: Mayorista/Minorista

: Usuario Industrial

_: Agente

: Otros

Comisiones: No:

Pagado a: ____

Si: % Sobre el Valor de:

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

___: Lista de Precios Domésticos ___: Lista de Precios de Exportación Descuentos: ___%

: Facturas Anteriores *^\ Al Mismo Cliente _____: Otros Clientes

_______: Fracción Arancelaría # 48. /ft* Global; Si: No;
La Empresa esta CERTIFICADA bajo el Esquema ISO-9000
Sí: No: Aun No *e Programa: ___ E$ta por Iniciar:

'""" •••*" ^ "*" *í * —

Jefe de Aseguramiento de Calidad y Título Profesional Teléfono:

Nombre: ____ _____ ______ _______ ___ Titulo:

En Proceso:

3. DOCUMENTOS FINALES Fecha en que nos será Enviada n CQTCC NA,

Si: No; Factura Final Número: Fecha Factura:

Sí;_ _ No:___ Conocimiento de Embarque (B/t, A\VB)

Si:___ No:___ Póliza de Seguro y Carta de Crédito

.Sí: No:

(Cuando sea aplicable)

Su Carta de Crédito Requiere Constancia de COTECINAequi<
SSÍEL EXPORTADOR ADMITE QUE HA LEÍDO EL FAX ANEXO ANTERIORMENTE Y

HA REVISADO LAS NOTAS 1,2,3 Y 4. *
SU Nombre: /,/C .

Fech»; Firma:



v * DIVISIÓN CIAMESA
. \ . HAITILLO CENTRO, DETRAS CLÍNICA SOLÓN

NUQEZ,'
; , SAN JOSÉ DE COSTA RICA, COSTA RICA 0

Costa Rica
Attn:

4EXQ 6 EEDIDO IMPRESO DE TRAFICO

'ROCEDJMIEMrO No. 03 DC GPI 615 002

i
Primary Primary —— Quantity — -/*'

lumber Subinv Location Requested Shinĵ ed ítem

Batch Ñame: 119007
Warehouse: Adquisiciones /

Order Number: 47201
Order Date: 29-JAN-OO (
P.O. Number: 15823-11 ¿fc

Planned Carrier: D('
Requisition Number:

Requestor :

Picker:
Waybill:

Freight Amount:

^

S
S

L00001 Not Specified 100 0111142461
PAQAL BEBE CHICOLASTIC CLASSIC UNISEX T4 6/24 'S

Detail Quantity Subinventory Revisión Lot Number Location

362904 100 201 No Location Specified

Attn.

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
-1X4 OHC. POR VERACRUZ A PUERTO LIMSN, COSTA RICA
LMNEA: MAERSK-SEA LAND

-AL FACTURAR:
FOB VERACRUZ, MIXICO
CONTENEDOR No.



MLW Ut JUMHt£ INO. b/ UULUNIA hHANÜISCO VILLA
C.P. 9196U VERACflUZ, VER.

-37-22 AL26
FAX 91(29)22-37-41 R.F.C. CME-910722 RJ9

S.C.T. C.G. 18032
CANACAR ACJ#868-40§S5t2

de ¿000

ARCA/MOD.

y. ECÓNÍOMrCO

.ACAS

KMU3 IU.W FIRMA DESTINATARIO

PRODUCCIÓN NO AUTORIZADA DE ESTE COMPROBANTE. CONSTITUYE UN DELITO EN LOS TÉRMINOS OE LAS DISPOSICIONES FISCALES-

ANEXO 7 PROCEDIMIENTO No. 03 DC GPI 615 002



ANEXO 8 CONTROL-DE TRAFICO PROCEDIMIENTO No. 03 DC GPI 615 002

fACTUHA

• FECHA

TRANSPORTISTA

CAUTA PORTE

No, ECO. TRACTOR

PUCAS

No. DE CAJA

/S/OAIÜIIC UÍLL OI'OIAUÜIÍ

NÜ. ÜE SELLO

OBSERVACIONES

HOJA UU DA I OS



CARTA DS ;WST SUCCIONES

Para exportación de Mercancías en la Aduana Interior / Marítima

\DATOSDEL VENDEDOR-EXPORTADOR

Nombre del Exportador:
Dirección fiscal:
Ciudad: PUEBLA
R.F.C: PIM-810710-R32
No. Programa (PFTEX): 89/037

PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, SJV DE C.V
AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN No. 7213 COL. LA LOMA

Estado: PUEBLA País: MÉXICO

\DATOSDEL COMPRADOR-IMPORTADOR

Nombre del Comprador:
Dirección Rscal:
Ciudad:
Diente No.

Estado: País:

| DA TOS DEL AGENTE ADUANAL

Aduana de:
Agente Aduanal :

I DA TOS DE LA LÍNEA NA VIERA / TRANSPORTISTA

Nombre de la Línea Transportista y/o naviera:
Camión y/o contenedor:
Buque:
Fecha de Salida:
Flete pagado por:
Fecha de llegada del contenedor al puerto:

| DATOS DE LA MERCANCÍA

Fecha de Llegada:
Tipo de Rete:

No. De Pedido:
No. De Factura (s):
Valor CIP en dólares de la Factura:
Rete Total:
Seguro Total:
Valor DAF en dólares de la Factura:
Cantidad de cajas de la Factura:

Fecha de la Factura:
Peso Bruto de la Factura:

Descripción:
Valor CIP en dólares del pañal de bebé:

Valor DAF en dólares del pañal de bebé:
Valor en dólares de las muestras

Valor Total 32 U.S.A. Dólares:
Cantidad de bultos y tipo del pañal de bebé::
Cantidad de bultos y tipo de Muestras:

Cantidad Total de bultos:
VME:
VALOR COMERCIAL:

Cajas
Cajas

Cajas

Peso Bruto J2:
Peso Bruto de las Muestras:

Peso Bruto Total 32:
Flete

Seguro___

Kgs.

Kgs.

Kgs.

32

Descripción:
Valor CIP en dólares mercancía Al:
Valor DAF en dólares mercancía Al:
Valor en dólares del material promocional:

Valor Total Al U.S.A. Dólares:

Peso Bruto mercancía Al:
Peso de material promocional:

kgs.

kgs.

Cantidad de bultos y tipo mercancía Al:
Cantidad de bultos y tipo material promocional

Cantidad Total de bultos:
VME:
VALOR COMERCIAL:

Cajas
Cajas

Cajas

DIFERENCIA POR 1 CENTAVO

Peso Bruto Total Al:
Flete

Seguro
CLAVE:

Kgs.

Al

SI HAY MATERIAS PRIMAS A SER DESCARGADAS
BAJO PITEX, SE DEBERÁ EMITIR EL PEDIMENTO DE
EXPORTACIÓN CON CLAVE 32. Y PARA EL CASO DE
MERCANCÍAS ESPECÍFICAS (PAÑAL DE ADULTO,
TOALLAS FEMENINAS, CALZÓN ENTRENADOR,
TOALUTAS HÚMEDAS E ISOPOS), MATERIAL
PROMOCIONAL, MATERIAL POP(IMPRESOS) SE
DEBERÁ EMITIR OTRO PEDIMENTO DE EXPORTACIÓN
CON CLAVE Al.

A T E N T A M E N T E



ANEXO 10 PROCEDIMIENTO No. 03 DC GPI G-..J 002

Lista de Empaque

********* Adquisiciones 1 of

GRUPO CONSTENLA, S.A.
DIVISIÓN CIAMESA
HAITILLO CENTRO, DETRÁS CLÍNICA SOLÓN
NUQEZ
SAN JOSÉ DE COSTA RICA, COSTA RICA O
Costa Rica

GRUPO CONSTENLA, S.A. 45211 15823-4
HAITILLO CENTRO, DETRAS CLÍNICA SOLÓN
SAN JOSÉ DE COSTA RICA, COSTA RICA O BOL
Costa Rica

Puerto de emb 19-JAN-OO

Shipping Point PAUL CAMPOS

CARGO DE MÉXICO MAEU-24461 29-JAN-OO

2

3

4

5

6
7

0113440620 PAQAL BEBE CHICOLOR FASHIONS ULTRA SEK UNISEX T4
12/6'S
0113442080 PAQAL BEBE CHICOLOR FASHIONS ULTRA SEK UNISEX T4
8/20'S
0113451880 PAQAL BEBE CHICOLOR FASHION ULTRA SEK UNISEX T5
8/18'S
0131181080 PROTECTOR ADULTO AFFECTIVE PREDOBLADO UNISEX
8/10'S
0132100800 PROTECTOR ADULTO AFFECTIVE ACTIVO UNISEX 10/8'S
0113113261 PAQAL BEBE CHICOLASTIC ULTRA TRIM UNISEX Ti
6/32'S

Total

Orden Embarca Back O Kgs. Total
CAJA CAJA CAJA Kgs.
200 200 O 4.475 895.04

300

400

20

80
150

300

239

20

80
150

0

161

0

0
0

8.536

9.014

11.16

10.38
5.68

2560.8

2154.4

223.2

830.4
852

1150 989 161 49.25 7515.9

***End of Pack Slip***



ANEXO 11 PROCEDIMIENTO No. 03 DC GPI 6IB 002

XJUCMS Irtomacloniltt MU BESA di CV 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

Talla4
TallaS

62400
34416

Total Panal de Bebe

Pa?al Adulto

125616

8000

Total en Pzas. 133616

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

Para Despachar en:

BUQUE

FECHA

Pitex Pa?al Desechable:

Pitex Toalla Femenina:

89/037

96/025



Î CÍ̂ IISlíi ül ' C= CUEVAS LEÓN
'"**• ""•"---• •"" «» L*LÓPEZYDOMMGUEZ MES

ANEXO 12 PFOCED3MIHÍTO No. 03 DT GPI 515 002 •••BMSTAW

1
2
3
4
5
6
7
8
a
10
11
12
13
14
15
ie
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58

PEDIDO #FACT. NOMBRE DEL CUENTE FECHA No.
CONTENEDOR

LINEA BUQUE FECHA BUQUE
SALIDA LLEGADA

FECHABA. AA FECHA PEO.
EXPORTACIÓN

T.C



S6PI615002

X013

ASISTENTE DE EXPORTACIONES

ATN:

Por medio del presente Te envió la documentación referente a su pedido

FACTURA CLIENTE BUQUE LINEA FECHA FECHA PEDIDO
SALIDA LLEGADA

SELLO

UPS

Sin más por el momento quedo a sus órdenes para cualquier aclaración.

A T E N T A M E N T E

Lie. Fiorella Howden Bagatella.
Asistente de Exportaciones



ANEXO 14 CARTA DE ENCOMIENDA PROCEDIMIEMTQ No. DG GPI 615 002

MANDATO PARA TRAMITES ADUANEROS

ENERO

a FRANCISCO WNG HERNÁNDEZ
iGENClA ADUANAL
¡«P, 91700 V6RACRUZ.VER

io Aduanero de las
_ _ . _ _ . ̂ ,,,,.v,...v *. ,̂̂ 1 oryurví lie-?ui9uUUdOneS.

golpctándelamaroancla PftSiALES DESECHABLES PARA JEBES.MUESTRAS DE PflÑAl
i» de Régimen Aduanare autüizar ' ¿¿—— r—————!——————••

Imp.Def. Imp.Temp, Exp.Def. Exp.Temp. Dep.Fiscal Tránsito Int. ó Interna!.Inculaclón (si) _ (no) _
nporte de conceptos Incrementables en el Valor de Aduanas *°~ _____________________
nporte de conceptos dedudbies en el Valor en Aduanas "y"
¡recclón a reexpedir la mercancb, GRUPO CONSTELA, s.A, HAITILLO CENTRO. PETRAS PE CLI NICA
etes terrestres o aéreos Interiores: pagados _________ por cobrar en destino ___________

SOSOLÓN NUÑEZ SAN JOSÉ DE COSTA RICA
DOCUMENTOS QUE SE ACOMPAÑAN

Conoclmlento($) MarAimo(s)
Guta(s) Aerea(s) NS(S)
Factura(s) ComerciaJ(es) N5(S)
Traducción al espanof
Usta(s) de empaque
Factura(s) de flete(s)
/V.«,.í.i__- * •• -

ORIGINAL
( )
( )

Factura de seguro(s) ( )

CX5PIA

( x )
( )

_._ ._ ,_ , ^_™_w x / raciura oe seguro(s) (
Catálogo(s), ( )r Fotografía(s) ( ), Carta Técnica ( )
Fórmula química desarrollada ( ), Certificado de análisis químico ( )
CertifJcado(s) da origen ( ), Certificado de calidad ( )
Perm¡so(«) de SECOFI NS(S)_______________________;_______________
Autorízadón(es) de otras Secretarías_________,____________•__________
Programa(s): PITEX N«(s)______________Maquiladora NS(S) _______________

INSTRUCCIONES ESPECIALES
_Tf l \ /OH DE EMBARCAR EN EL B/M POLLUX Y FACTURAR A NOMBRE DE PRODUCTOS

|o protesta de decir verdad, para los efectos de los artículos 25,25-A, 26,25-A. 42,45,4a, 145. fracc. I y IV de ia Ley
iianera; 18,19 y 102 del Código Fiscal de la Federación, le manifestamos que todos los datos contenidos en las
turas, certificados, en otros documentos y. en esta carta de encomienda» son los verdaderos y exactos y los que se
berán utilizar en el despacho aduanero. Asimismo, que en este embarque sólo vienen dentro de tos envases o
llenadores, exclusivamente IOS bultos y las mercancías consignadas en los documentos relativos, por lo que es
ponsabükjad de esta empresa los datos de cantidad, origen, composición y valor de las mercancías a las que seare la presente encomienda.

NOMBRE DE u\ EMPRESA: _ _ A T E N T A M E N T E
PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, 5.A. DE C.V

NOMBRÉ, FIRMA V *F.C. DEL REPRESENTANTE LCQAL



15

Nb.

03 DC O5! 615 002

(¿mim m \

t * VKH. r i
G*ÍN»lltO

LA

a w s tO^MQIHO

DESTINO/ORIGEN INTERIOR DEL PAlí



ANEXO 16
HTMMLINES

PROCEDIMIENTO No. 03 DC GPI OJ-S uu¿
*** PROOF *** PAGE: 1

BILL OF LADING
HIPPER/EXPORTER (complete ñame and address)
PROD.INTERNACIONALES MABE,SA DE CV
AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN 7213
LA LOMA PUEBLA PUEBLA

BOOKING NO

PBCE60026

BILL OF LADING NO.

PBCE6002601
EXPORT REFERENCES FWDR. REF. NO.

ONSIGNEE (not negotiable unless consignad to order)

TO THE ORDER OF BANCO BICE

FORWARDING AGENT FMC NO.

A.A. HUGO HERRERA MIER

CHB NO.

OTIFY {complete ñame and address)
ALLPHARMA, S.A.
OLIVOS 758
RECOLETA
SANTIAGO DE CHILE, CHILE

ALSO NOTIFY - ROUTING & INSTRUCTIONS

PRE-CARRIAGE BY

ESSEL/VOYAGE

TMM LEÓN 011S

ORT OF DISCHARGE

SAN ANTONIO

•PLACE OF RECEIPT BY PRE-CARRIER

PORT OF LOADING/EXPORT

MANZANILLO

•PLACE OF DELIVERY BY ONCARRIER

•POINT (STATE) OF ORIGIN OR FT2 NUMBER

LOADING PIER/TERMINAL

MANZANILLO

TRANSPORT MODE TARIFF NO. / SERVICE CONTRACT NO .

T -CY 015689-104

IppHcibb onty whwi uMd with combinad twwport. PARTICULARS FURNISHED BY SHfPPER
HIPMENT CODE -MARKS & NUMBERS
ONTAINER & SEAL NUMBERS

NO. OF PKGS. DESCRIPTION OF PACKAGES ANO GOODS GROSS WEIGHT MEASUREMENT

PANALES DESECHABLES
L/C NUMBER: 1-86563 APPLICANT
REF. NUMBER: GTE. GRAL
ING. PAUL CAMPOS DUNN.

8028.200KG
17698.970LB

CN: ITLU7322605
SN1: 00001377

"SAID TO CONTAIN, FIGURES NOT
VERIFIED BY CARRIER»

1100 BOX

SHIPPER'S LOAD STOW AND COUNT
"FREIGHT PREPAID"
ON BOARD

8028.200KG
17698.970LB

(untos

'(dúíy'wideVMdTfó'Bw 'C«rrl4r by or onHñ to any rult oí comroon lew or «tatutt
thouoh tha eontraet eonttlMd bi'
-----J bMwMi» ti» Mtrdtwit an

• pravWoni of tht Hügu»Gpodi «nd/or Contwrar* §,
' LMNng itatad bdow havt

Declared Cargo Valué $ . . If Merchant enters a valué,
Carrier 's limitation of liability shall not apply and the ad valorem rate will
be charged. See clause 8(2) and Carrler's tariff.

NO. OF ORIGINAL B(s)/L
03 - THREE

FREIGHT CHARGES
FREIGHT CHARGES
DOCUMENT FEE

TOBE
2300.00 CNTR
25.00 PBL

TOTAL CHARGES

PREPAID
2300.00 USD
25.00 USD

2325.00 USD

COLLECT B/L NUMBER PBCE6002601

**********************
*** NON-NEGOTIABLE ***
**********************

PLACE OF ISSUE
PUEBLA

DATE
27 JAN 00

A futí set of orginals of this bilí of lading is hereby issued by the Carrier.

By:______________________
as Agent for the Carrier

MEXICAN LINE LIMITED
CLARENDON HOUSE, 2 CHURCH STREET,

P.O.BOXHM 1022,
UAMII THM UK/l rw ocoimnriA
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I M A B E S A
PEDIDO FACTURAS

ENERO
CLIENTE FECHA

FACTURACIÓN
TOTAL FACT

EN DLLS
NÚM

CONTENEDOR

NAVIERA
FECHA SOLICITUD

DE CHEQUE
FECHA

TRANSFER.
CONTABILIZADO
CON NUMERO

IMPORTE
OCEAN FREIGHT

IMPORTE
BLFEE

IMPORTE
BUNKER

IMPORTE
OTROS

TOTAL
PAGADO

NAVIERA

NAVIERA
BUQUE VIAJE 1 DESTINO FECHA DE

SALIDA
FECHA DE
LLEGADA

FECHA DE
B/L

NUMERO DE
BILL OF LADINO

COMENTARIO
BL ORIGINAL

TRANSFERENCIA
REALIZADA

T E R R E S T R E S
FECHA SOLICITUD

DE CHEQUE
FECHA DE

TRANSFERENCIA
TRANSPORTISTA TALÓN SUBTOTAL

SIN IVA
TOTAL

CON IVA
TRANSFERENCIA

REALIZADA

A D U A N A L E S
FECHA SOLICITUD

DE CHEQUE
FECHA DE

TRANSFERENCIA
AGENCIA
ADUANAL

NO. CTA DE
GASTOS

IMPORTE
J2

IMPORTE
A1

TOTAL
J2 + A1

A D U A N A L E S
NUMERO DE
PEDIMENTO

FECHA PAGO
PEDIMENTO

TIPO CAMBIO
ADUANAL I TRANSFERENCIA

REALIZADA

S E C O F I
CERTIFICADO DE

ORIGEN
FECHA

CERTF. ORIGEN

U P S
NUMERO
DE GUIA

FECHA DEL
ENVIÓ

COMENTARIOS
OBSERVACIONES



PJ.MABE

GRUPO P. 1. MABE, S.A.
DE C. V.
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1.OBJETIVO:
ANEXO 6.2

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

2. ALCANCE

Aplica al Departamento de Exportaciones de P.l. Mabe, S.A de C.V.

3.TERMINOLOGÍA

CONTENEDOR.- Embalaje metálico grande y recuperable, de tipos y dimensiones acordados
internacionalmente porporcionado por la líneas marítimas para transporte de productos.

^RESPONSABILIDADES

4.1 Son responsabilidades del Asistente del departamento las siguientes funciones:

4.1.1 Enviar un formato del pedido de exportaciones vía 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 según las instrucciones indicadas en la metodología de esta instrucción.

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
instrucción:

Elaboró: Fioi
Asistente d

Revisión:/̂
Fecha:_____
Pags. afectadas

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Pa
Gerente
Exportaciones

de
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5. MÉTODO

5.1 El Asistente debe enviar vía fax y/o e-mail el formato de "Pedido de Exportaciones"
según Anexo 1que está 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 características:

a) Nombre del Cliente

b) No. de Pedido (Del cliente)

c) Fecha del Pedido

d) Claves del Producto

e) Descripción de los productos

f) Cantidad

g) Precio Por Caja

h) Precio Total de Cajas en dólares

i) Fecha de Embarque

j) Nombre del Buque (si aplica)

k) Término de Venta

I) Fecha de carga (Según la necesidad de cada cliente)

El cliente tiene la opción 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 algún cambio de presentación
y/o claves con el fin de que al hacer la revisión de los pedidos, las claves y los productos de los
mismos concuerden con los del departamento.



P.I.MABE

GRUPO P. 1. MABE, S.A.
DE C. V.

INSTRUCCIÓN No.:

IN 61 5 001

Rev. Nr: 0
Fecha de rev.:
9/02/2000
Página 3 de 3

Titulo: Formato de un Pedido de Exportaciones

5.3 El Asistente deberá recibir y revisar los pedidos de exportaciones con las características
requeridas en el formato. De no cumplir con esas características deberá 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. Osear Collado Z.

Asistente de Exportaciones Lie. Fiorella Howden B.

FIRMA



Nombre / Ñame :

Dirección / Address:

País / Country:

C.P./ZipCode:

Fecha de Embarque/ETD:

OBSERVACIONES/COHHENTS:

1 ormato de un [ edído de \ xportacíones
I 9 M———^ I

Fecha de envío/ Date:

Orden de Compra / P.O:

Estado/ State:

_ Buque/ Vessel:

Ciudad/City:

Naviera/Navy:

Clave / ítem

0111133261

0111142461

0111121421

0111131220

0111141020

0111150920

0111122860

0111132460

0111142060

0111151860

0113111620

0113121420

0113131221

0113141021

0113150920

0113113261

0113122861

0113132461

0113142061

0113151861

0113124060

0113133660

0113143260

0113152860

0113124040

0113133640

0113143240

0113152840

0113131620

0113141420

0113151420

0113430820

0113440620

0113432680

0113442080

0113451880

0112431601

0112441601

0112433660

Descripción/ Oescription

SPENSAOOR CLASSIC36/32

SPENSADOR CLASSIC46/24

CLASSIC MINI CON BARRERAS

LASSIC 212/14

LASSIC 3 12/12

LASSIC 4 12/10

LASSIC 5 12/9

CLASSIC JUMBO CON BARRERAS

LASSIC 2 6/28

LASSIC 3 6/24

LASSIC 4 6/20

LASSIC 5 6/18

ULTRA TRIM MINI PACK'S NUEVO

LTRATRIMT1 12/16'S

LTRA TRIMT2 12/1 4'S

LTRA TRIM T31 2/1 2'S

LTRA TRIM T41 2/1 0'S

LTRA TRIM T512/9'S

ULTRA TRIM JUMBO

LTRA TRIM T.1 6/32

LTRA TRIM T.2 6/28

ULTRATRIMT.36/24

ULTRATRIMT.46/20

ULTRATRIMT.56/18

ULTRA TRIM MEGA

ULTRA TRIM T.2 6/40

ULTRA TRIM T.3 6/36

ULTRA TRIM T.4 6/32

ULTRA TRIM T.5 6/28

ULTRA TRIM MEGA SAMS

ULTRA TRIM T.2 4/40

ULTRA TRIM T.3 4/36

ULTRA TRIM T.4 4/32

ULTRA TRIM T.5 4/28

ULTRA TRIM NACIONAL

ULTRA TRIMT3 12/16'S

ULTRA TRIM T4 12/1 4'S

ULTRA TRIM T5 12/1 4'S

FASHION ULTRA SEK

CHICOLOR FASHION SEK 3 12/8

CHICOLOR FASHION SEK 412/6

FASHION SEK 3 8/26

FASHION SEK 4 8/20

FASHION SEK 5 8/1 8

CHICOLOR ULTRA TRIM

CHICOLOR U. TRIM MEDIAN0 16/10

CHICOLOR U. TRIM GRANDE 16/10
OHirnmRii TPIM ucniAMoe/oc

Cantidad/Quantity

_^____^^^^^^^^^^^^^^^^_
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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 modificación de precios.

5. MÉTODO

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

5.2 El Asistente del departamento deberá de escoger entre los primero cuatro Menús
referidas a su Departamento (Ver Anexo 1: OPCIONES DEL SISTEMA ORACLE PARA
EXPORTACIONES).

5.3 El Asistente de exportaciones deberá escoger entre las opciones de este Menú según lo
requiera el pedido. (Ver Anexo 1A: OPCIONES DEL MENÚ OE_EXPORTACIONES

5.4 Para la captura de nuevos precios o modificar alguna de las listas de precios existentes el
Asistente del departamento deberá utilizar la Opción 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 número es proporcionado por el Departamento
de Crédito) al cual se le cambiarán o agregarán nuevos precios

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

a) Escribir el nuevo número 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 Descripción de la Lista de Precios que es igual a la Razón Social del
Cliente.
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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 ítems.

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

3. 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 deberá realizar dicha relación a más
tardar 1 día hábil después de que le ha sido solicitada.

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

5.5 El Asistente del Departamento una vez capturada la Lista de precios deberá capturar el
pedido de exportaciones en la opción ORDERS, RETURNS conforme a las siguientes
indicaciones:

5.5.1 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. Escoger la Opción Orders, Returns
3. En la Parte del Customer Number escribir el No. del cliente y en la parte del PO

Number escribir la palabra BASE
4. En la siguiente pantalla debe escoger la opción Copy (Ver Anexo 3: OPCIÓN

COPY) de ahí aparece otra pantalla en la cual debe colocar el cursor en la parte
COPY TO ORDER y escoger la opción Type y de ahí apretar la tecla F9 y
escoger la Opción Export_Pedido (Ver Anexo 3a: OPCIÓN COPY) una vez
escogida esa opción debe oprimir la tecla COPY y obtener el No. de Pedido por
parte del sistema .

5. 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 Fólder 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. Escoger el Menú Orders, Returns
3. En la parte del ORDER NUMBER debe colocar el No. de pedido generado por

el Sistema y oprimir la techa Find.
4. Aparecerá la primera pantalla con el menú MAIN, por lo que deberá 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: MENÚ MAIN).

5. Después debe pasar a la segunda pantalla en la cual aparece el menú 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 (Preguntándole al Departamento de
Tesorería esta información todos los días)

(Ver Anexo 5: MENÚ PRICING).

6. En la tercera pantalla SHIPPING del Sistema se deberá 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.xl

c. Abierto los archivos y el Libro Nuevo de Excel, el Asistente debe seleccionar
del archivo PEDIDOS EXPORTACIONES 2001 las columnas C, E y la
correspondiente al pedido que debe quedar capturado en el Sistema Oracle
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(Ver Anexo 7: SELECCIÓN DE PEDIDOS DE EXPORTACIÓN 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 dígitos) y eliminar la columna A (clave de productos con 9
dígitos).

d. El Asistente debe eliminar todos aquellas filas en las que no hay cantidades
específicas 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 ÍTEM del archivo
CAPTURA DE PEDIDOS y la columna C del Libro Nuevo de Excel en la
columna Quantity del archivo CAPTURA DE PEDIDOS.

e. Copiadas las columnas en el archivo CAPTURA DE PEDIDOS, el Asistente
debe seleccionar de este archivo solo el contenido sin títulos de las
columnas que lo forman las cuales se copiarán al Sistema Oracle a través
de una Macro que el Asistente debe escoger del Menú Herramientas en la
Opción SENO ROWS TO ORACLE. (Ver Anexo 8: ARCHIVO CAPTURA
DE PEDIDOS).

f. 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 renglón
de la parte Inferior de esta pantalla, por lo que una vez que se encuentre el
cursor en este sitio el Asistente podrá correr la Macro sin ningún
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 VALUÉ o el botón 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 deberá llenar las siguientes datos:

Fecha de Carga
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Indicar si lleva Solicitud de inspección (según el cliente)

Cantidad de muestras y Material Promocional (si se requiere)

Cantidad y tipos de camiones y/o contenedores

Línea Naviera o Transportista

Para fines de Facturación deberá incluir

Término de Venta

La Leyenda que indique a Tráfico que debe incluir el No. De Camión y/o
Contenedor. ("Contenedor No,")

(Ver Anexo 9: MENÚ 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 Opción Reports (Ver Anexo 1a: 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 opción
PROFORMA DE EXPORTACIONES en la cual deberá anotar los datos
del Tipo de Pedido y No. de pedido al cual se le hará la pro forma. (Ver
Anexo 9: DATOS PARA UNA PROFORMA DE EPXORTACION).

c. El Asistente debe revisar la pro forma conforme al pedido enviado por el
cliente y si no hay ningún corrección el Asistente deberá 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

1a. OPCIONES DEL MENÚ OE_EXPORTACIONES

2. MENÚ PRICING-LISTS-PRICE LIST

3. OPCIÓN COPY

3A. OPCIÓN COPY

4. MENÚ MAIN

5. MENÚ PRICING

6. ARCHIVOS COMPARTIDOS

7. SELECCIÓN DE PEDIDOS DE EXPORTACIÓN PARA CAPTURARSE EN EL SISTEMA
ORACLE.

8. ARCHIVO CAPTURA DE PEDIDOS

9. MENÚSHIPPING

10. STATUS DE UN PEDIDO DE EXPORTACIONES

8. INVOLUCRADOS
PUESTO

Gerencia de Exportaciones

Representante Internac. de Ventas

NOMBRE

Paul Campos D.

Roberto Rivera G.
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Coordinador Admon. De Exports.

Asistente de Exportaciones

Gestor de Exportaciones

Osear Collado Z.

Fiorella Howden B.

Enrique Flore D.
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OPCIONES DE MENÚ OE EXPORTACIONES

Orders,Returns:
Orders and Returns Menú

1. Orders Workbench
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ARCHIVOS COMPARTIDOS
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SELECCIÓN DE PEDIDOS DE EXPORTACIÓN
PARA CAPTURARSE EN EL SISTEMA

ORACLE
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1. OBJETIVO

Definir los pasos para llevar a cabo la captura de un pedido de exportación en el Sistema
Oracle.

2. ALCANCE

Aplica al Departamento de Exportaciones de P.l. MABE, S.A. de C.V.

3. TERMINOLOGÍA

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 organización en el trabajo y a la vez agilizar los trámites de obtención y entrega de
reportes.

EXPORT PEDIDO.- Determina la característica del pedido que se ingresa al Sistema
Oracle. En este caso se utiliza dicha característica para el Departamento de Exportaciones

PRICING, LISTS, PRICE LIST.- Opción utilizada del menú OE__ Exportaciones para
agregar una nueva lista de precios o para modificar alguna lista existente.

ORDERS RETURNS.- Opción utilizada para capturar un nuevo pedido o hacerle
modificaciones a uno existente (siempre y cuando el Sistema lo permita).

4. RESPONSABILIDADES

1. Son responsabilidades del Asistente de Exportaciones las siguientes funciones:

1.1 Revisar que el pedido este de acuerdo con el formato establecido por el departamento
según el Anexo 1 d la instrucción IN 615 001 FORMATO DE UN PEDIDO DE
EXPORTACIONES.

1.2 Capturar el pedido en el Sistema Oracle

Elaboró: Fion
Asistente d

Fecha:
Pags. afectadas

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Paul Ua
Gerente Corpoi
Exportaciones
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CÍA. DISTRIBUIDORA N Rey u lar |Export_PEDIDqFeb.21 IBooked
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1. OBJETIVO
ANEXO 6.4

Estandarizar los requisitos básicos que deben cubrirse en la preparación de los
documentos respectivos para lograr así el fiel cumplimiento de las condiciones
de la operación, con garantía de pago mediante Carta de Crédito y el cobro de
pedidos.

2. ALCANCE

Aplica al Departamento de Exportaciones Y Tesorería de P.I.MABE, S.A. de
C.V.

3. TERMINOLOGÍA

CARTA DE CRÉDITO.- 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 período de
tiempo determinado al Banco Corresponsal y/o Receptor sin discrepancias en
México. Se Conoce también como Crédito Comercial o por su denominación en
\ng\esLetterofCredit. (L/C)

ORDENANTE.- Nombre que se le da al Comprador-Importador en la Carta de
Crédito. Es la persona que pone en marcha los trámites 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 recibirá 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 Vendedbr
Exportador. Fíue4e recibir varios nombres según sea el caso:

Elaboró: Fiorep
Asistente de Exporta^

Fecha:
Pags. afectadas

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Paul\Ca
Gerente C
Exportaciones
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I)

a) NOTIFICADOR: Si únicamente avisa del crédito.

b) CONFIRMADOR: Si entrega la confirmación del crédito a su cliente.

MODALIDADES O CLASIFICACIONES DE LAS CARTAS DE CRÉDITO:

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 obtendrá el pago correspondiente tan pronto
como presente la documentación en orden y el banco pagador los haya
revisado a su entera satisfacción.

U) ACEPTACIÓN.- 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.

III) TRANSFERIBLES.- Es aquel que da derecho al beneficiario a transferir
total o parcialmente a uno a más 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 único
requisito para que el beneficiario pueda cobrarla es el que compruebe,
normalmente con un documento certificado por un tercero, que su deudor no le
pagó en su oportunidad.

SWIFT DE UNA CARTA DE CRÉDITO.- Término utilizado para nombrar al
documento que contiene toda la información y características 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 Tesorería recibir vía 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 instrucción.

4.4 Es responsabilidad del Coordinador de Exportaciones notificar a la
Gerencia de Logística la fecha en la que la mercancía deberá ser
despachada para que este disponible en esa fecha.

4.5 Es responsabilidad del Asistente del Departamento controlar, revisar y
entregar al Departamento de Tesorería todos los documentos en las
condiciones establecidas en la Carta de Crédito salvo en aquellas
circunstancias que estén fuera de su control.

4.6 Es responsabilidad del Departamento de Tesorería enviar la
documentación al Banco para negociar la Carta de Crédito y llevar control
del pago oportuno y revisar que las comisiones sean las negociadas
inicialmente.

5. METODOLOGÍA

5.1 El Asistente del Departamento deberá de enviarle la información referente
a las características de Apertura de una Carta de Crédito al cliente
importador vía fax. Ver Anexo 1: CONDICIONES DE APERTURA EN LAS
CARTAS DE CRÉDITO

5.2 El Asistente de Exportaciones deberá de generar la factura proforma
(cuando se requiera) y enviarla cuanto antes al cliente para que realice los
trámites 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 deberá ser:

BANCO NACIONAL DE MÉXICO
SWIFT: BNMXMXMMPUE

5.4 El Departamento de Tesorería deberá solicitar al Banco Receptor su aviso
de confirmación de la Carta de Crédito al Beneficiario y notificarla al
Coordinador Administrativo.

5.4.1 La aceptación de esta confirmación por parte del Banco Receptor se
volverá 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 Tesorería no deberá aceptar Cartas de Crédito
que no sean «REVOCABLES, CONFIRMADAS puesto que no
representa ninguna garantía de pago.

5.5 Una vez que la Carta de Crédito es recibida por el departamento de
Exportaciones, el Asistente del Área deberá revisarla de acuerdo con los
estatutos del Anexo 1 y a los datos del Anexo 2.

5.6 El Coordinador deberá verificar nuevamente los datos de la Carta de
Crédito y, en caso de haber discrepancias, deberá notificar al cliente.
Deberá pasar a su vez copia del swift al departamento de tesorería y darle
seguimiento hasta que sean confirmados por Tesorería tanto la Carta de
Crédito como los cambios.

5.6.1 Una vez que la Carta de Crédito reúne las condiciones establecidas
en la presente instrucción, Asistente de Exportaciones debe
proporcionar una copia al Departamento de Tesorería para que
apruebe su Visto Bueno y turne a Crédito y Cobranza para la
autorización del pedido correspondiente.

5.7 El Departamento de Tesorería deberá 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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5.8 El Asistente del Departamento deberá de avisar al Departamento de
Tráfico que no facturen los pedidos que lleven Carta de Crédito hasta que
la información requerida en la misma este completa.

5.9 Una vez que el Asistente de Exportaciones tiene en su poder toda la
documentación de la Carta de Crédito debe ordenarla, revisarla y
entregarla al Departamento de Tesorería solicitándole firme la copia de
recepción de los documentos. Ver Anexo 2: ENTREGA DE CARTAS DE
CRÉDITO AL DEPARTAMENTO DE TESORERÍA.

5.10 Una vez aprobada la documentación, el Asistente debe darle toda la
documentación al Departamento de Tesorería y solicitándole firma la copia
de recepción de los documentos. Ver Anexo 2: ENTREGA DE CARTAS
DE CRÉDITO AL DEPARTAMENTO DE TRESORERÍA.

5.11 El Departamento de Tesorería deberá revisar la información y en
caso de no encontrar discrepancias deberá presentarla al banco a más
tardar 1 días hábiles después de haberla recibido. Si encontrara algún
error, este departamento deberá notificar y devolver los documentos al
Asistente de Exportaciones para que realice las modificaciones necesarias
con el fin de evitar discrepancias. Dichas modificaciones deberán de
obtenerse a más tardar 2 días hábiles después de haberlas recibido,
vigilando no rebasar la fecha límite para entrega de documentos
establecida en la L/C.

5.12 El Asistente de Exportaciones deberá de estar en continuo contacto
con el Departamento de Tesorería para verificar la entrega de documentos
al Banco Receptor.

6. REFERENCIAS

No Aplica

7. ANEXOS

1. CONDICIONES DE APERTURA EN LAS CARTAS DE CRÉDITO

2. ENTREGA DE CARTAS DE CRÉDITO AL DEPARTAMENTO DE
TESORERÍA.
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6. REFERENCIAS

No Aplica

7. ANEXOS

1. CONDICIONES DE APERTURA EN LAS CARTAS DE CRÉDITO

2. ENTREGA DE CARTAS DE CRÉDITO AL DEPARTAMENTO DE
TESORERÍA.

8. INVOLUCRADOS

NOMBRE

Lie. Esteban de la Parra

Ing. Paul Campos

Ing. Juan Pellegrín

Lie. Roberto Rivera

Ing. Osear Collado

Lie. Fiorella Howden

Enrique Flores

PUESTO

Gerente de Tesorería

Gerente de Exportaciones

Gerente de Tráfico

Representante Internac. Ventas
¿£

Coordinador Admon. de Expo.

Asistente de Exportaciones

Gestor de Exportaciones
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ANEXO 1
Instrucción: IN 615 003 CARTAS DE CRÉDITO

CONDICIONES DE APERTURA DE LAS CARTAS DE CRÉDITO

El cliente deberá seguir las siguientes instrucciones al momento de abrir una Carta
de Crédito a favor de Productos internacionales Mabe, S.A. de C.V.

1) Deberá evitar la participación de Bancos intermediarios en U.S. A., ya
que lo anterior demora la recepción de los documentos y encarece la
operación.

2) Documentos con fecha anterior a la Carta de Crédito son aceptados.

3) La fecha límite para presentación de documentos al Banco deberá ser
al menos 15 días después de la fecha estimado de salida del buque,
que será acordada con el Coordinador de Exportaciones.

4) El compromiso de Pago debe ser: Irrevocable y Confirmada.

5) El Banco Beneficiario deberá ser:

Banco Nacional de México
Swift Address: BNMXMXMMPUE

6) El Beneficiario: PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE
C.V.
Av. San Pablo Xochimehuacán No. 7213 col. La Loma. Puebla, Pue.
México. 72230.

7) El importe tanto en dólares como en cajas deberá indicar una tolerancia
de al menos 10% +/-.

8) La Fecha de Vencimiento de la Carta de Crédito debe ser a 90 días de
su establecimiento.

9) El cliente debe enviar por fax a Mabesa el Swift completo de la Carta
de Crédito a más tardar 5 días hábile después de su establecimiento y
confirmar su recepción.



10)Los Embarque Parciales se dan según el acuerdo.

11)En el caso de Transbordos también se dan según el acuerdo.

12)La Descripción de la mercancía debe decir: "PAÑAL DESECHABLE
PARA BEBE Y/O PROTECTOR DE ADULTO.

13)En el caso de las Cartas de Crédito a través de Bancos Chilenos
deberá solicitar se utilice el Convenio de pagos entre México y Chile

14)Otros países deberán considerar comisiones dentro de su país 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: Según Acuerdo

17)Puerto de Embarque: Desde cualquier puerto Mexicano.



ANEXO 2 IN 615 003 CARTAS DE CRÉDITO

ASISTENTE DE EXPORTACIONES

Producios Internacionales MAtítiSA de C V

ENTREGA DE CARTAS DE CRÉDITO AL
DEPARTAMENTO DE TESORERÍA

viernes 25 de febrero de 2000

Adjunto a la presente encontrarás la documentación de exportación correspondiente a:

CUENTE:

L/C# :

FACTURA (S):

LISTA DE EMPAQUE:

BILL OF LADIN6

C. DE ORIGEN:

Fotografía:

OTROS:

PRÍVATE BRANDS, LTDA.

3095000104

35110

Sí 1 ORIGINAL/2 COPIAS

Sí JUEGO COMPLETO / 2 Copias

SÍ

NO

BUQUE SALIDA/LLEGADA: AZTECA 8/12/99-19/12/99

Sin mas por el momento, agradezco de antemano tu atención.

Atentamente.

Fiorella Howden
Asistente de Exportaciones
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1. OBJETIVO
ANEXO 6.5

Enviar oportunamente la documentación necesaria al Agente Aduanal con
el fin de que realice la Documentación ante Líneas Navieras y el Despacho
Aduanal de los camiones y/o contenedores ante la Aduana de cada Estado
en la República Mexicana.

2. ALCANCE

Aplica al Departamento de Exportaciones.

3. TERMINOLOGÍA

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 tráfico entregar toda la
documentación completa de un pedido de exportaciones al Asistente de
Exportaciones.

5. MÉTODO

5.1 El Asistente del departamento debe recoger antes de las 10:00 a.m. al día
siguiente de la carga de un pedido de exportaciones la documentación
correspondiente al mismo en el Área de Tráfico.

5.2 El Asistente de exportaciones debe proporcionarle al Agente Aduanal los
siguientes documentos para efectos de documentación y despacho aduanal
de los camiones y los contenedores:

J . tr

1. Carta de Instrucciones

2. FactyfasComercial
_______/ ¿f\_______

Elaboró:
Asistente

Fion en
iones

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Paul
Gerente Con
Exportaciones

Revisión:
Fecha:
Pags. afectadas
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3. Carta Factura

4. Lista de Empaque

5. Listado de Pañal por Talla

5.3 El 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 línea naviera y esta
documentación debe estar un día después de la fecha de carga:

1. Debe de utilizar el menú REPORTS para obtener el reporte deseado.

2. Escoger la orden PACK SLIP CUSTOMIZADO

3. Anotar el No. de Batch y pedido correspondientes

4. Dar la orden de Submit (Ver Anexo 1: Opción Pack Slip Customizado
del Menú Reports)

5. Ir al Menú Herramientas y escoger VIEW MY REQUESTS

6. Ir a Reports.

7. Dar el Formato requerido y el orden a la Lista de Empaque (Escoger la
Fuente Courier New y la hoja en posición horizontal)

8. Imprimir la Lista de Empaque do veces (según el cliente). (Ver Anexo 2:
Lista de Empaque)

5.4 El Asistente del Departamento debe obtener el Listado de pañal por talla del
Sistema Oracle de la siguiente manera con el fin de que el Agente Aduanal
realice el Despacho Aduanal del camión y/o contenedor declarando
correctamente las cantidades de piezas de la mercancía temporal y definitiva
en el Pedimento de Exportación. Este debe hacerlo a más tardar dos días
antes de la salida del buque:

1. Debe utilizar el Menú REPORTS.

2. Escoger la orden LISTADO DE PAÑAL (por talla).

3. Anotar el No. de la Factura.
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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: Opción Listado de Pañal por
Talla y Anexo 3a Listado de Pañal por Talla)

5.5 Una vez obtenidos la Lista de Empaque y el Listado de Pañal por Talla, el
Asistente deberá saber si el pedido lleva muestras y material promocional y
deberá 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 aquí el Asistente tendrá
que obtener las Cartas Facturas para muestras y material promocional
según el cliente y la carga.(Ver Anexo 4: Carta Factura)

5.6 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 información
declarada en la Factura Comercial, la Lista de Empaque y la Carta Factura.

5.7 La Carta de Instrucciones deberá contener la siguiente información: (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/camión

e) Fecha de llegada del camión y/o contenedor al puerto

f) Datos de la Línea Naviera y/o Transportista

g) Nombre del Buque

h) Fecha de llegada y salida del buque

i) Datos de la Mercancía:

i1) No. de Pedido, No. de Factura, Monto total Facturado, Cantidad
total de cajas y peso.
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¡2) El Asistente deberá de revisar la Factura Comercial y la Carta
Factura con el fin de separar la mercancía que es considerada como
"Temporal" y la mercancía considerada como "Definitiva".

¡3) En la Carta de Instrucciones deberá indicarle al Agente Aduanal cual
será la clave del pedimento de exportación para la mercancía amparada
bajo el programa PITEX y la que es bajo Régimen de Exportación
Definitiva. ( C L A V E S : J2-PITEX, A1- Exportación Definitiva).

i4)EI Asistente deberá colocar también la leyenda que identifica las
mercancías Temporales de las Definitivas.

5.8 Una vez obtenida la Carta de Instrucciones, el Asistente del departamento
debe enviarle al Agente Aduanal la documentación del equipo
correspondiente en el siguiente orden:

1 ° La Carta de Instrucciones

2° La Factura Comercial

3° La Lista de Empaque

4° La Carta Factura

5° El Listado de Pañal por Talla

5.9 Una vez enviada la información al Agente Aduanal el Asistente deberá
enviarle al cliente vía Fax las Facturas comerciales y una Confirmación de
Carga de su pedido según el Anexo 13 del punto 5.16 del Procedimiento
No. 03 DC GPI 615 002 Proceso Logístico y documental de los Pedidos
del Departamento de Exportaciones.

6. REFERENCIAS

No Aplica

7. ANEXOS

1. HERRAMIENTA DEL PACK SLIP CUSTOMIZADO

2. LISTA DE EMPAQUE
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3. LISTADO DE PAÑAL POR TALLA

4. CARTA FACTURA

5. CARTA DE INSTRUCCIONES

8. INVOLUCRADOS

PUESTO

Gerencia de Exportaciones

Gerencia de Tráfico

NOMBRE

Paul Campos D.

Juan Pellegrin

Representante Internac. de Ventas Roberto Rivera G.

Coordinador Admon. De Exports. Osear Collado Z.

Asistente de Exportaciones

Gestor de Exportaciones

Fiorella Howden B.

Enrique Flore D.
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ANEXO 1
IN 615 004 DOCUMENTACIÓN ADUANAL

OPCIÓN PACK SLIP CUSTOMIZADO DEL MENÚ REPORTS

Pack Slip Customizado
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DOCUMENTACIÓN ADUANAL

Lista de Empaque

CASA AGOSTA & MENA, C POR A.
CASA AGOSTA & MENA, C POR A.
SAN JUAN DE LA MAGUANA No. 1
VILLAS AGRÍCOLAS
SANTO DOMINGO, SANTO DOMINGO O
Dominican Republic

CASA AGOSTA & MENA, C POR A.
SAN JUAN DE LA MAGUANA No. 1
VILLAS AGRÍCOLAS
SANTO DOMINGO, SANTO DOMINGO O
Dominican Republic

51415 FEB.21

BOL Puerto de emb 17-FEB-OO

Shipping Point PAUL CAMPOS

T COSTA DE ORO 24-FEB-OO

1
2
3

7815123260 PAQAL BEBE DRY & HAPPY PREMIUM UNISEX T2 6/32'S
7815132660 PAQAL BEBE DRY ¿ HAPPY PREMIUM UNISEX T3 6/26'S
7815142060 PAQAL BEBE DRY & HAPPY PREMIUM UNISEX T4 6/20' S

Total

Orden
CAJA
250
800
250
1300

Embarca
CAJA
250
800
250
1300

Back O
CAJA

0
0
0
0

Kgs.

7.68
7.25
6.77
21.7

Total
Kgs.
1920
5800

1692.5
9412.5

***End of Pack Slip***
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ANEXO 3
IN 615 004 DOCUMENTACIÓN ADUANAL

OPCIÓN LISTADO DE PAÑAL POR TALLA

Oracle Applications

Listado de Pañal por Talla



Productos Internacionales Mabe, S.A. de C.V

Listado de Pa?al por Talla
Fecha y Hora: 25-feb-2000 03:22:12

ANEXO 3A IN 615 004
DOCUMENTACIÓN ADUANAL

Desglose de Pzas. por talla
Factura: 50796
Pa?al Bebe

Talla2
Talla3
Talla4

48000
124800
30000

Total Panal de Bebe

Total en Pzas.

202800

202800

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

Para Despachar en:

BUQUE

FECHA

Pitex Pa?al Desechable:

Pitex Toalla Femenina:

89/038

96/025



ANEXO 4
IN 615 004
DOCUMENTACIÓN AOUNAL

CARTA FACTURA
24/02/00

CARTA FACTURA S/N

CONSIGNATARIO:
DISTRIBUIDORA CÉSAR GUERRERO, L S.A.
KM 7 CARRETERA SUR CONTIGUO A CRUZ ROJABELMONTE
MANAGUA, MANAGUA, NICARAGUA

CÓDIGO

0113130101
0115130102

TOTAL
CAJAS

S
5

DESCRICION

MUESTRAS DE CHICOLASTIC U.TRIM T3
MUESTRAS DE CHICOLASTIC U.SEK T3

PRECIO
UNITARIO
DLS

$ 21.60
$ 21.60

PRECIO
TOTAL
DLS

$ 108.00
$ 108.00

IMPORTE TOTAL $ 216.00

CANTIDAD DE CAJAS:
PESO NETO / KG:
PESO BRUTO / KG:

10
10
10

S/M S/N

DECLARAMOS BAJO PROTESTA DE DECIR VERDAD QUE LA PRESENTE MERCANCÍA SE ENVÍA ÚNICAMENTE
EN CALIDAD DE MATERIAL PROMOCIONAL Y QUE SU VALOR ES ÚNICAMENTE PARA EFECTOS DE ADUANA.

FIRMA

LIC. FIORELLA HOWDEN BAGATELLA
ASISTENTE DE EXPORTACIONES

PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, SA DE C.V.
AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACÁN No. 7213 COL. LA LOMA. C.P. 72230 PUEBLA, PUE. MÉXICO.

TEL (52*2) 223-61-55
FAX 220-36-43



CARTA DE INSTRUCCIONES

Para exportación de Mercancías en la Aduana Interior / Marítima

\DATOSDEL VENDEDOR-EXPORTADOR

Nombre del Exportador:
Dirección 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 XOCHIMEHUACÁN No. 7213 COL. LA LOMA

Estado: PUEBLA País: MÉXICO

\DATOSDEL COMPRADOR-IMPORTADOR

Nombre del Comprador:
Dirección Fiscal:
Ciudad:
Cliente No.

| DATOS DEL AGENTE ADUANAL

Aduana de:
Agente Aduanal:

| DATOS PELA LÍNEA NAVIERA / TRANSPORTISTA

Nombre de la Línea Transportista y/o naviera:
Camión y/o contenedor:
Buque:
Fecha de Salida:
Flete pagado por:
Fecha de llegada del contenedor al puerto:

| DATOS DE LA MERCANCÍA

Fecha de Llegada:
Tipo de Flete:

No. De Pedido:
No. De Factura (s):
Valor CIP en dólares de la Factura:
Flete Total:
Seguro Total:
Valor DAF en dólares de la Factura:
Cantidad de cajas de la Factura:

Fecha de la Factura:
Peso Bruto de la Factura:

Descripción:
Valor CIP en dólares del pañal de bebé:
Valor DAF en dólares del pañal de bebé:
Valor en dólares de las muestras

Descripción:
Valor CIP en dólares mercancía Al:
Valor DAF en dólares mercancía Al:
Valor en dólares del material promocional:

Valor Total Al U.S.A. Dólares:
Cantidad de bultos y tipo mercancía Al:
Cantidad de bultos y tipo material promocional:

Peso Bruto J2:
Peso Bruto de las Muestras:

Kgs.
Kgs.

Valor Total 32 U.S.A. Dólares:
Cantidad de bultos y tipo del pañal de bebé::
Cantidad de bultos y tipo de Muestras:

Cantidad Total de bultos:
VMEí
VALOR COMERCIAL:

Cajas
Cajas

Cajas Peso Bruto Total 32:
Flete

Seguro
CLAVE:

Kgs.

32

Peso Bruto mercancía Al:
Peso de material promocional:

Cantidad Total de bultos:
VME:
VALOR COMERCIAL:

Cajas
Cajas

Cajas

DIFERENCIA POR t CENTAVO.

Peso Bruto Total Al:

kgs.

kgs.

Kgs.

Flete
Seguro

CLAVE: Al
T O T A L E S

SI HAY MATERIAS PRIMAS A SER DESCARGADAS
BAJO PITEX, SE DEBERÁ EMITIR EL PEDIMENTO DE
EXPORTACIÓN CON CLAVE J2. Y PARA EL CASO DE
MERCANCÍAS ESPECÍFICAS (PAÑAL DE ADULTO,
TOALLAS FEMENINAS, CALZÓN ENTRENADOR,
TOALLETAS HÚMEDAS E ISOPOS), MATERIAL
PROMOCIONAL, MATERIAL POP(IMPRESOS) SE
DEBERÁ EMITIR OTRO PEDIMENTO DE
EXPORTACIÓN CON CLAVE Al.

A T E N T A M E N T E



P.I.MABE

GRUPO P. I. MABE, S.A.DE C. V. CONTROL DE DOCUMENTOS SISTEMA DE F
CALIDAD

p

ev. Nr: _
echa de rev.:

ag.: 1 de 1

CONTROL DE DESTINATARIOS

Nombre del documento: Elaboración de Certificados de Origen
Nr. de identificación del documento: IN 615 005

Nr.
Destina-

tario
001
002
003
004
005
006
007
008
009
010
011
012
013
014
015
016
017
018
019
020
021
022
023
024
025
026
027
028
029
030
03
032
03
03
03
03
03
03
03
04
04
04
04
04
04
04
04
04

Nombre del destinatario
UBEN MADERO GONZÁLEZ
OGAR HERNÁNDEZ C

Puesto / área Fecha)
IRECCION COMERCIAL/ ÁREA COMERCIAL^-^-^ 0 >*
DER DE ISO 9000 / RECURSOS HUMANOS 2S.d&&, &

/
— '



P.I.MABE

GRUPO P. 1. MABE, S.A.
DE C. V.

INSTRUCCIÓN No.:

IN 61 5 005

Rev. Nr:tf°
Fecha de rev.:
9/02/2000
Página: 1 de 4

Titulo: Elaboración de Certificados de Origen

ANEXO 6.6
1. OBJETIVO

Definir los paso para elaborar, controlar y enviar Certificados de Origen.

2. ALCANCE

Aplica al Departamento de Exportaciones.

3. TERMINOLOGÍA

CERTIFICADO DE ORIGEN.- Documento que se emite con el fin de confirmar el Origen
de una mercancía.

4. RESPONSABILIDADES

4.1 El Gestor de Exportaciones es responsable de las siguientes actividades:.

4.1.1 Elaborar, llevar, entregar y recoger los Certificados de Origen ante SECOFI y
dárselos a la Asistente de Exportaciones.

4.2 El Asistente del Departamento es responsable del Control y envío de los
Certificados de Origen a los clientes.

5. MÉTODO

5.1 El Asistente del Departamento debe colocar las facturas o copias de las mismas en
la carpeta para la elaboración 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 elaboración de los Certificados de origen.

5.3 El Gestor de Exportaciones debe tener en su poder antes de el
de Origen los siguientes documentos:

el Certificado

Elaboró: Fiorella'HO)
Asistente de Expo/fac

Revisión:

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Pau
Gerente
Exportaciones'

Fecha:
Pags. afectadas
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1. FORMATO DE UN ANEXO ESTADÍSTICO (Proporcionado por SECOFI)

2. FORMATO DE UN CERTIFICADO DE ORIGEN DEPENDIENDO EL PAÍS.
(Proporcionado por SECOFI)

Los dos primeros formatos se encuentran en la computadora del Gestor en
los archivos "ANEXO ESTADÍSTICO" en Microsoft Word y "CERTIF. DE ORIGEN" en
Microsoft Excel.

5.4 El Gestor de exportaciones debe conocer los tipos de Certificados dependiendo los
Tratados del Libre Comercio y los países a los que se exporta, por lo tanto, la
clasificación de los Certificados es la siguiente:

I. Para Venezuela y Colombia: Se utiliza el Formato que dice TRATADO DE
LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS
MEXICANOS, LA REPÚBLICA DE COLOMBIA Y LA REPÚBLICA DE
VENEZUELA

II. Para Cuba, Egipto, Perú, Ecuador: se utiliza el C.O. que dice
CERTIFICACIÓN DE ORIGEN DE ARTÍCULOS MEXICANOS

III. Para Argentina y Brasil: se utiliza un C.O. conocido como CERTIFICADO
ALADI (ASOCIACIÓN LATINOAMERICANA DE INTEGRACIÓN) este
Certificado se tiene que elaborar a máquina porque corresponden a 7 hojas
de diferente color.

IV. Para Chile y Bolivia: Se utiliza el Certificado que dice TRATADO DE LIBRE
COMERCIO CELEBRADO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS
Y LA REPÚBLICA DE CHILE ó SOLIVIA (Según sea el caso) El Gestor
de exportaciones puede generar este certificado sin requerir la aprobación
de SECOFI.

5.5 El Gestor de Exportaciones debe llenar los 16 campos del Anexo Estadístico con el
fin de utilizar dichos datos en la elaboración de los Certificados de Origen. Los
campos a llenar son los siguientes:

1. Nombre de la empresa exportadora

Elaboró: Fiorella Howden
Asistente de Exportaciones

Revisión:
Fecha:
Pags. afectadas

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Paul Campos
Gerente Corporativo de
Exportaciones
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2. Domicilio de la misma
3. Teléfono
4. Fax
5. Nombre del destinatario
6. Domicilio
7. País
8. Ciudad

9. Número de orden se coloca el numero 1
10. Número y Fechas de Facturas
11. Fracción arancelaria de Exportación: 48.18.40
12. Fracción 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 dólares (valor de la factura)
16. Descripción de la Mercancía ( pañales desechables)

finalizando con:

DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL

NOMBRE

CARGO EN LA EMPRESA
DOMICILIO
TELEFONO

FAX

LUGAR Y FECHA ( PUEBLA, PUE DÍA, MES Y AÑO)
FIRMA DEL REPRESENTANTE LEGAL

Elaboró: Fiorella Howden
Asistente de Exportaciones

Revisión:
Fecha:
Pags. afectadas

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Paul Campos
Gerente Corporativo de
Exportaciones
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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 será aprobado por SECOFI.

5.6 El Gestor de Exportaciones debe llenar 9 campos en los Certificados de Origen, los
cuales son:

1. Nombre y Dirección de la empresa exportadora
2. Nombre y Dirección del consignatario
3. Número de orden ( se pone el numero 1)
4. Descripción de la Mercancía ( pañales desechables)
5. Cantidad y Unidad de medida (numero de cajas totales de la factura)
6. Valor en moneda nacional ( se convierten los Dólares de la factura a

pesos según el tipo de cambio al día de la facturación)
7. 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 Autorización ( se sella se firma )

5.6.1 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. Clasificación Arancelaria ( se escribe 48.18.40)
6. Descripción de los bienes ( se escribe la cantidad de cajas totales y la palabra "pañales

desechables")

Elaboró: Fiorella Howden
Asistente de Exportaciones

Revisión:
Fecha:
Pags. afectadas

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Paul Campos
Gerente Corporativo de
Exportaciones
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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 elaboración del certificado)

EMPRESA ( el nombre de la empresa exportadora)

CARGO ( se escribe "Director de Comercialización Internacional")

TELEFONO

FAX

5.6.2 El Gestor de exportaciones debe llenar el Certificado ALAD I de la siguiente
manera:

1. País Exportador: MÉXICO

2. País Importador: (Debe escribirse Brasil / Argentina)
3. Número de Orden: (Se escribe 1)
4. NALADI (Se debe escribir la Fracción NALADI del Producto a Exportar)

5. Descripción de las mercaderías (PAÑALES DESECHABLES Y NUMERO

DE CAJAS)

6. Declaración de Origen (Se debe colocar el Número de Facturas)
Elaboró: Fiorella Howden
Asistente de Exportaciones

Revisión:
Fecha:
Pags. afectadas

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Paul Campos
Gerente Corporativo de
Exportaciones
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7. Número de Orden (Se debe escribir 1)
8. Normas ( Se debe escribir "RESOLUCIÓN 78 CAP i. ART: 1°. INC. C.)
9. Fecha (Se escribe la fecha de elaboración del Certificado)

10. Razón Social, Sello y Firma del Exportador o Productor (Se debe escribir
el Nombre de la Empresa, se sella y se firma)

11. Certificación de Origen (Se debe escribir las fechas de elaboración del
Certificado en Letra)

5.6.3 El Gestor del departamento debe llenar los Certificados de Origen de Chile y
Solivia de igual forma como se llenan los de Venezuela y Colombia.

5.7 Una vez elaborados los Certificados de Origen dependiendo el país, el Gestor de
Exportaciones debe armar el juego correspondiente en el siguiente orden:

1. Anexo Estadístico

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 entregará en ventanilla o
Recepción de Documentos.

5.8.1 El Gestor del departamento debe recibir de SECOFI como comprobante de
entrega un recibo en donde se anota el Trámite , la Fecha de entrega y el
Responsable del Trámite.

5.9 El Gestor de Exportaciones debe recoger los Certificados en SECOFI dos días
después de haberlos llevado.

5.10Una vez que los Certificados fueron aprobados y recogidos, el Gestor del
Departamento deberá conservar una copia de los mismos para el Archivo del

Elaboró: Fiorella Howden
Asistente de Exportaciones

Revisión:
Fecha:
Pags. afectadas

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Paul Campos
Gerente Corporativo de
Exportaciones
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Departamento y entregarle los originales al Asistente de Exportaciones para su
envío al cliente.

5.11 El Asistente del Departamento deberá de enviarle al cliente el Certificado de Origen
junto con la Factura Original, La Lista de Empaque y una carta notificándole la
Fecha en que llegará su mercancía.

6. REFERENCIAS

No Aplica

7. ANEXOS

1. ANEXO ESTADÍSTICO

2. CERTIFICADO DE ORIGEN ALADI

3. CERTIFICADO DE ORIGEN G3

4. CERTIFICADO DE ORIGEN CHILE

5. RECIBO SECOFI

8. INVOLUCRADOS

PUESTO

Gerencia de Exportaciones

NOMBRE

Paul Campos D.

Representante Internac. de Ventas Roberto Rivera G.

Coordinador Admon. De Exports. Osear Collado Z.

Elaboró: Fiorella Howden
Asistente de Exportaciones

Revisión:
Fecha:
Pags. afectadas

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Paul Campos
Gerente Corporativo de
Exportaciones
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Asistente de Exportaciones

Gestor de Exportaciones

Fiorella Howden B.

Enrique Flore D.

Elaboró: Fiorella Howden
Asistente de Exportaciones

Revisión:
Fecha:
Pags. afectadas

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Paul Campos
Gerente Corporativo de
Exportaciones
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5ECQFI
SECMPTAfllA DECOMettOO

DIRECCIÓN GENERAL DE SERVICIOS
AL COMERCIO EXTERIOR

ANEXO ESTADÍSTICO PARA OBTENER
UN CERTIFICADO DE ORIGEN

Ant» de llen«r esta forma lea la* consideraciones generales al n

Marque con una "x" «I tipo de certificado solicitado

CERTIFICADO N°:
n un asterisco {')

(Número de folio de su cuestionario autorizado 1/)

ALADI

BOLIVIA

CHILE

n n s-G-p- n
~X OTROS

8\ l| 0| 7\ 1| O R| 3| 2
REGISTRO FEDERAL DE CONTRIBUYENTES

CUESTIONARIO N°:

065/99

I DATOS DEL EXPORTADOR

1) Nombre de a Empresa PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE SA DE CV

2) Domicilio AV SAN pABLO XOCHIMEHUACAN

7213
Número y/o letra
PUEBLA

3) Teléfono:

II

5) Nombre:

6) Domicilio

7)País

III

9) Número
de orden

1

LA LOMA 72230
Colonia Código Postal

PUEBLA
Ciudad, Municipio o Delegación Entidad Federativa

22 223 61 55 4> Fax 22 220 36 43

DATOS DEL DESTINATARIO
(Conforme a lo declarado en su factura)

CORPORACIÓN CONMAX C.A.

URBANIZACIÓN CIUDAD JARDÍN CALLE 2-6-C NO. 13-82-24

VENEZUELA 8'ciudad CAGUA EDO. ARAGUA

1 0) Número y fechas de
factura(s) 21

30190
30217

TODAS DEL
3/11/99

DATOS DE LA MERCANCÍA
1 1 ) Fracción 1 2) Fracción 1 3) Unidad
arancelaria de arancelaria de medida
exportación NALADI O 51
(SA.) 31 NALADISA

48.18.40 KGS

14) Cantidad

5,249
4,648

9,897

15) Valor en (dólares)

6,666.23
5,902.96

12,569.19

PANALES DESECHABLES

USD.

IV DATOS DEL REPRESENTANTE LEGAL
LIC. RUBÉN FERNANDO MADERO GONZÁLEZ

Cargo en la empresa DIRECTOR COMERCIAL
AV. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN # 7213 LA LOMA 72230

22 223 61 60 Fax 222203643

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 Representante Legal

Pagina 1 de 2 SECOFI-03-017-1

IN 615 005



CERTIFICADO DE ORIGEN
ASOCIACIÓN LATINOAMERICANA DE INTEGRACIÓN
ASSOCIACAO LATINO-AMERICANA DE INTEGRACAO

PAÍS EXPORTADOR: ESTADOS UNIDOS MEXICANOS PAÍS IMPORTADOR:......... BRASIL..

No. De
Orden

(D

1

NALADI

4821.0.08

DENOMINACIÓN DE LAS MERCADERÍAS

PAÑALES DESECHABLES ( 1,258 CAJAS )

DECLARACIÓN DE ORIGEN
DECLARAMOS que las mercaderías indicadas en el presente formulario, correspondientes a la Factura Comercial
No. .... 50383 .... cumplen con lo establecido en las normas de origen del Acuerdo (2)..... PAR 4 ...... de conformidad
con el siguiente desglose:

No. De
Orden

1

NORMAS (3)

RESOLUCIÓN 252 ( TEXTO CONSOLIDADO Y ORDENADO DE LA RESOLUCIÓN
78 Y CONCORDANTES ) CAPITULO I, ARTICULO 1°, INCISO "C"

Fecha ...... 25 / FEBRERO / 2000
Razón social, sello y firma de exportador o productor: PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE SA DE CV

OBSERVACIONES:.................................................................................

CERTIFICACIÓN DE ORIGEN

Certifico la veracidad de la presente declaración, que sello y firmo en la ciudad de PUEBLA, PUE. MÉXICO
a los . VEINTICINCO DÍAS 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 mercaderías comprendidas en el presente certificado
En caso de ser insuficiente, se continuará la indivudualización de las mercaderías en ejemplares suplementarios de este
certificado, numerados correlativamente.

(2) Especificar si se trata de un Acuerdo de alcance regional o de alcance parcial, indicando número de registro.
(3) En esta columna se identificará la norma de origen con que cumple cada mercadería individualizada por su número de orden

El formulario no podrá presentar raspaduras, tachaduras o enmendaduras.

IN 615 005



TRATADO DE LIBRE COMERCIO CELEBRADO ENTRE
LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS, LA REPÚBLICA DE COLOMBIA

Y LA REPÚBLICA DE VENEZUELA

CERTIFICADO DE ORIGEN
(Instrucciones al Reverso)

leñar a máquina o con letra de imprenta o molde. Este documento no será valido sí presenta alguna raspadura, tachadura o enmendadura.
. Nombre y domicilio del exportador.
'RODUCTOS INTERNACIONALES MABE SA DE CV
M. SAN PABLO XOCHIMEHUACAN # 7213
:OL. LA LOMA PUEBLA, PUE 72230

lúmero de registro Fiscal: PIM 810710 R-32

.-Número y
sena de
ictura

40316
40371
40372

TODAS DEL
30/12/1999

5. -Clasificación
arancelaría

48.18.40

2. Nombre y domicilio del Productor.

MISMOS

Número de registro Fiscal: PIM 810710 R-32

6.- Descripción de (los) bien(es)

2,376 CAJAS DE PAÑALES DESECHABLES

3. Nombre y domicilio del Importador.
DISTRIBUIDORA TEXTURAS, C.A.
ZONA IND. MUNICIPAL NORTE FINAL
AV. NORTE- SUR NO. 3, VALENCIA EDO. DE
CARABOBO, VENEZUELA.
Número de registro Fiscal: DESCONOCIDO

7.- Criterio para
rato

preferencia!

"C"

8.-Valor de
contenido
Regional

NO

9.- otras
instancias

NO

0.-Declaro bajo protesta de decir verdad que:
La información contenida en este documento es verdadera y exacta y me hago responsable de comprobar lo aquí declarado. Estoy consciente que seré responsable por cualquier declaración
ilsa u omisión hecha en o relacionada con el presente documento.

Me comprometo a conservar y presentar, en caso de ser requerido, los documentos necesarios que respalden el contenido del presente certificado, así 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 bienes son originarios y cumplen con los requisitos que les son aplicables conforme al Tratado de Libre Comercio celebrado entre los Estados Unidos Mexicanos y la República de
Colombia y la República de Venezuela, y no han sido objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operación fuera de los territorios de las Partes, salvo en los casos permitidos en el
rtículo 6-12 del Tratado.

•ste certificado se compone de . hojas, incluyendo todos sus anexos.

rma:

ombre:

;cha:

ING. PAUL CAMPOS DUNN

03 DE ENERO DEL 2000

Empresa. PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE SA DE CV

Cargo: DIRECTOR DE COMERCIALIZACIÓN INTERNACIONAL

Telefono: 222236155 Fax: 222203643

Observaciones

2.- Validación del certificado de origen(EXCLUSIVO PARA USO OFICIAL)
ciudad, país, fecha, nombre, firma y sello)

N 615 005 /N3O



TRATADO DE LIBRE COMERCIO ENTRE LOS ESTADOS UNIDOS MEXICANOS
Y LA REPÚBLICA DE SOLIVIA

CERTIFICADO DE ORIGEN
(instrucciones al Reverso)

leñar a máquina o con letra de imprenta o molde.
. Nombre y domicilio del exportador.
RODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.
V. SAN PABLO XOCHIMEHUACÁN No. 7213 COL. LA LOMA
UEBLA, PUE. MÉXICO CP. 72230
Teléfono:(52*22) 23-61 -55 Fax:(52*22) 20-36-43
Número de Registro Fiscal:
. Nombre y domicilio del productor

IGUAL

Teléfono: Fax:
Número de Registro Fiscal:

5. Descripción del (los) bien (es):

16 CAJAS DE PAÑALES DESECHABLES

ACT. No.
1 670 DEL 7 DE ENERO DEL 2000

6. Clasificación
Arancelaria

48.18.40

2. Período que cubre:

DDMMAA DDMMAA
Desde: / / / / / / Hasta: / / / / / /

4. Nombre y domicilio del importador:
PRETAPORTER
AVE. KOANI No. 41 CALLE 10
LA PAZ, SOLIVIA

Teléfono: Fax:
Número de Registro Fiscal: 79.01 .69.0

7.Criterio para trato
preferencia!

"C"

S.Productor

SÍ

S.Método
utilizado (VCR)

NO

10-Otras
Instancias

NO

1 . Observaciones

Declaro bajo protesta de decir verdad que:

* La información contenida en este documento es verdadera y exacta y me hago responsable de comprobar lo aquí declarado. Estoy
consciente que seré responsable por cualquier declaración falsa u omisión hecha en o relacionada con el presente documento. Estoy
consciente que seré responsable por cualquier declaración falsa u omisión 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, así 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
os Estados Unidos Mexicanos y la República de Bolivia, no han sido objeto de procesamiento ulterior o de cualquier otra operación fuera
de los territorios de las partes, slavo en los casos permitidos en el artículo 5-17 del Tratado.

rma autorizada:
.bre: ING. PAUL CAMPOS DUNN.

DDMMAA
scha: 2//1 10 12 10 10 1

Empresa: PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.
Cargo: DIRECTOR DE COMERCIALIZACIÓN INTERNACIONAL
Teléfono (52*22) 23-61-55 Fax: (52*22) 20-36-43

MEXO 4 IN 615 005
ERTIFICADOS DE ORÍGEN
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GRUPO P. 1. MABE, S.A.
DE C. V.

INSTRUCCIÓN No.:
IN 61 5 006

————————— rob
Rev. Nr: 1
Fecha de rev.:
19/03/01
Página 1 de 2

TÍTULO: REPORTE Y SEGUIMIENTO DE PEDIMENTOS
ANEXO 6.7

1. OBJETIVO

Recibir, Revisar y Entregar toda la información correspondiente a los
Pedimentos de Exportación

2. ALCANCE
Aplica a todo el Departamento de Exportaciones de P.l. MABE, S.A. de C.V.

3. TERMINOLOGÍA

PEDIMENTO DE EXPORTACIÓN.- Documento por medio del cual se declara
ante la Aduana de cualquier país la mercancía contenida en un camión y/o
contenedor (Ver Anexo 15 del PROCEDIMIENTO LOGÍSTICO Y
DOCUMENTAL DE UN PEDIDO DE EXPORTACIÓN)

4. RESPONSABILIDADES
4.1 Es responsabilidad del Asistente de Exportaciones Recibir, Revisar y

entregar el Pedimento de exportación al Gestor del Departamento.

4.2 Es responsabilidad del Gestor de exportaciones Revisar y Controlar la
recepción y entrega del Pedimento de Exportación.

5. MÉTODO
5.1 El Asistente del Departamento deberá recibir el Pedimento de

Exportación vía Fax por parte del Agente Aduanal, una vez que éste ha
realizado el despacho aduanal de los camiones y/o contenedores.

5.1.1 El Asistente del Departamento deberá revisar los datos subrayados
que se encuentran en el Anexo 15 (PEDIMENTO DE
EXPORTACIÓN) del Procedimiento 03 DC GPI (115 002 (Proceso
Logístico y Documental de los Pedidos del Departamento de
Exportaciones) los cuales deberán de estar de acuerdo a la
información que se le envío al Agente Aduanal segfcn la l̂nstrucción
IN 615 004 (DOCUMENTACIÓN ADUANAL).

Elaboró: Fiorell
Asistente de

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: P
Gerente Co
Exportación

Revisión?
Fecha:
Pags.
afectadas
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Titulo: REPORTE Y SEGUIMIENTO DE PEDIMENTOS

5.2 El Asistente del Departamento deberá 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 El Gestor de Exportaciones debe hacer una segunda revisión del
pedimento una vez que ha llegado la Cuenta de Gastos del Agente
Aduanal de Exportación, además de que debe capturarlos en el
Sistema de Información de Exportaciones siguiendo las indicaciones de
la instrucción IN 615 007 TRAMITE DE PAGOS Y CAPTURA DE
DATOS en el punto 5.3 y recopilarlos en la Carpeta Anual de
Pedimentos de Exportación.

5.4 El Gestor de Exportaciones debe entregar una copia de los pedimentos
de exportación al Departamento de Costos los días 25 de cada Mes.

6. REFERENCIAS

No Aplica.

7. ANEXOS

No Aplica
1. INVOLUCRADOS

PUESTO

Gerencia de Exportaciones

NOMBRE

Paul Campos D.

Coordinador Admon. De Exports. Osear Collado Z.

Asistente de Exportaciones

Gestor de Exportaciones

Fiorella Howden B.

Enrique Flore D.
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GRUPO P. 1. MABE, S.A.
DE C. V.

INSTRUCCIÓN No.:

IN 61 5 007

Rev. Nr: 2 ÍU°

Fecha de rev.:
16/3/01
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Titulo: TRÁMITE DE PAGOS Y CAPTURA DE DATOS AMFXO 6 fc

1. OBJETIVO

Definir los pasos a seguir para mantener de manera eficiente los trámites de
Pago de Cartas de Porte y Conocimientos de Embarque de Líneas
Transportistas y Navieras.

2. ALCANCE

Aplica al Departamento de Exportaciones

3. TERMINOLOGÍA

TALÓN DE EMBARQUE Y/O CARTA DE PORTE.- Documento utilizado en
Línea Transportistas Terrestres

CONOCIMIENTO DE EMBARQUE Y/O BILL OF LADINO.- Documento
utilizado en Líneas 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 trámites
necesarios de pago a las Líneas 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 las Cartas
de Porte.

4.4 Es responsabilidad del Coordinador Administrativo apoyar y
actividades del Asistente y el Gestor de Exportaciones

r las

Elaboró: Fiorella Howden / //i
Asistente de Exportaciones (j^mJ

Revisión:
Fecha:
Pags. afectadas
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5. MÉTODO

5.1 Una vez que se envía la información al Agente Aduanal y al Cliente el
Asistente del departamento deberá anotar en la Hoja de Control de
Documentos la siguiente información: (Ver Anexo 12: Hoja de Control de
Documentos del procedimiento 03 DG GPI 515 002).

1. No. de Pedido

2. No. de Factura

3. Cliente

4. Fecha de la Factura

5. No. de Contenedor.

6. Línea Naviera

7. Nombre del Buque

8. Fecha de salida del buque

9. Fecha de Llegada del buque

10. Fecha del B/L

11. Agente Aduanal

12. No. de B/L

13. Fecha de envío de los documentos

14.T.C

5.2 El Gestor de exportaciones deberá revisar las Facturas de las Líneas
Transportistas así como sus Cartas de Porte correspondientes, de manera que
verifique que los datos de las facturas son correctos (RFC, Nombre, Dirección,
etc.)
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5.3 El Gestor del departamento deberá capturar en el Sistema de Información de
Exportaciones toda la información recopilada conforme al Anexo 18 del
Procedimiento 03 DC GPI 615 002.

5.4 El Gestor de Exportaciones debe capturar la información de las Cartas de
Porte en la Sistema de información de Exportaciones.

5.5 Una vez capturada la información 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 Instrucción
IN 615 008 (Cuenta de Gastos del Agente Aduanal).

5.6 El Asistente del Departamento deberá recibir el Conocimiento de Embarque o
B/L por parte de la Línea Naviera un día 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 Logístico 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 deberá enviar la aprobación y/o corrección del
B/L a la naviera a más tardar 1 día hábil después de recibida la información.

5.7.1 De haberse hecho correcciones al Conocimiento de Embarque el
Asistente deberá de solicitarle a la naviera su corrección y ésta deberá
enviarle el mismo día las correcciones para que el Asistente lo apruebe.

5.7.2 El Asistente del Departamento deberá de indicarle a la naviera el
lugar en donde se emitirán los Conocimientos de Embarque originales.

5.8 El Asistente del Departamento deberá darle una copia del Conocimiento de
Embarque al Gestor de Exportaciones para que tramite su pago, quedándose
con una copia para fines de envía la cliente.

5.9 El Gestor de Exportaciones debe capturar la información del Conocimiento de
Embarque en el Sistema de Información de Exportaciones llenando los datos
que se indican en el punto 5.13 de la Sección II.

1. El Gestor de Exportaciones debe generar la solicitud de Cheque para
Cuentas de Gastos, Fletes terrestres y Marítimos a más tardar 2 días
hábiles después de haber recibido la información. En el caso de Fletes
marítimos deberá 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 Instrucción IN
615 008 (Cuenta de Gastos del Agente Aduanal), y debe ser en Dólares.

5.10 Una vez elaboradas las solicitudes de Cheque para pago de Fletes
terrestres y Marítimos el Gestor de Exportaciones debe entregarlas al Gerente
de Exportaciones y al Director Comercial para su autorización, el mismo día en
que fue elaborada.

5.10.1 El Gestor debe tomar en cuenta los días en que se les pagará a las Líneas
Navieras y Transportistas, de acuerdo a los procedimientos internos de
Tesorería 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.

5.12 El Gestor de Exportaciones debe recibir las Copias no Negociables
Originales de los Conocimientos de Embarque por parte de las Líneas
Navieras a más tardar 5 días hábiles después de haber sido aprobados y
entregarlos al Departamento de Contabilidad junto con el Anexo 1 de esta
instrucción el día 25 de cada mes con el fin de comprobar el pago del Flete
Marítimo. Ver Anexo 1: Relación 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 recepción de las Copias No Negociables Originales de los Conocimientos
de Embarque.

5.13 El Gestor de Exportaciones deberá de estar al pendiente de la fecha en que
se realiza la Transferencia en el Banco, de manera que el mismo día en que se
lleve acabo la transferencia se envíe una copia vía Fax a los Agente
Aduanales y/o Línea Navieras y/o Líneas Transportistas.

5.11.1 Deberá ir al Departamento de Tesorería por una copia de la
Transferencia de pago y enviarla lo antes posible a las Líneas Transportistas y
Navieras.

6. REFERENCIAS

No Aplica
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7. ANEXOS

1. Relación 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.

Roberto Rivera G.

Osear Collado Z.

Fiorella Howden B

Enrique Flores D.



MES A COMPROBAR FECHA:

RELACIÓN DE B/L'S ENTREGADOS A CONTABILIDAD

¡ONTABILIZADO
NUMERO

NAVIERA NUMERO DE
BILL OF LADINO

IMPORTE
DOLARES

IMPORTE
THC PESOS

[CANTIDAD COMPROBADA

ANEXO 1 IN 615 007
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Titulo: CUENTA DE GASTOS DEL AGENTE ADUANAL DE EXPORTACIÓN

1. OBJETIVO

Recibir, Revisar y Procesar el pago de las Cuentas de Gastos de los Agentes
Aduanales en operaciones de Exportación.

2. ALCANCE

Aplica a todo el Departamento de Exportaciones de Productos Internacionales
Mabe, S.A. de C. V.

3. TERMINOLOGÍA

CUENTA DE GASTOS DEL AGENTE ADUANAL DE EXPORTACIÓN.-
Documento enviado por el Agente Aduanal de Exportación con el fin de dar a
conocer todos los gastos generados en la documentación y despacho aduanal
de una exportación.

PEDIMENTO DE EXPORTACIÓN.- Documento utilizado por el Agente Aduanal
cuyo fin es declarar ante las Autoridades Aduanera de la Secretaría de
Hacienda y Crédito Público (S.H.C.P) las características de la mercancía
contenida en un camión y/o contenedor de exportación.

£-9

4. RESPONSABILIDADES

4.1 Es responsabilidad del Asistente de Exportaciones recibir por fax, revisar y
entregar el Pedimento de Exportaciones por parte del Agente Aduanal al
Gestor de Exportaciones

4.2 Es responsabilidad del Gestor de Exportaciones controlar toda la información
de las Cuentas de Gastos conforme al Método de esta instrucción

4.3 Es responsabilidad del Gerente de Exportaciones y el Director Comercial
revisar las solicitudes de cheque de las Cuentas de Gastos antes de autorizar
su pago.

Elaboró: Fior
Asistente

Fecha de emisión:
09 02 2000

Autorizó: Paul
Gerente
Exportaciones

de

Revisión: /
Fecha:
Pags. afectadas
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ANEXO 6.9

5. MÉTODO

5.1 El Agente Aduanal debe enviar por fax al Asistente del Departamento una
copia del Pedimento de cada Exportación para su revisión y aprobación 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 exportación revisada y aprobada que recibió vía fax
por parte Del Agente Aduanal de Exportaciones.

5.1.1 En Caso de que el Pedimento de Exportación tuviera algún error, el
Asistente debe comunicárselo al Agente Aduanal vía fax y darle al Gestor la
copia con la corrección 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.

5.3 El Gestor de Exportaciones debe esperar para recibir vía mensajería las
Cuentas de Gastos Originales de los Agentes Aduanales que correspondan a
cada Exportación. (Ver Anexo 1: Cuenta de Gastos del Agente Aduanal de
Exportación).

5.4 EL Gestor de Exportaciones debe capturar la información de la Cuenta de
Gastos en la Base de Datos de Exportaciones según las indicaciones de la
Instrucción IN 615 007 del punto 5.3 en la Sección IV.

5.5El Gestor del Departamento deberá revisar las Cuentas de Gastos una vez
que haya terminado de capturar la información 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. Carátula Original de la Cuenta de Gastos

2. Factura Original de Manejo de Vacío(s) de Contenedor (es)

3. Factura Original de Maejo llenado de Contenedor (es)

4. Otras Facturas Originales (Maniobras, Revisiones, Transbordos,
Inspecciones)

5. Copia Fotostática de la Factura de Mabesa
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6. Copia Fotostática de la Lista de Empaque

7. Copia Fotostática 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 Carátula. Por lo tanto, la
suma y/o el importe de cualquiera de estas facturas deben ser iguales a
los asentados en la Carátula.

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 Presentación de los documentos.

2. Falta de los Pedimentos de Exportación 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 razón no las hizo o no se reciben.

3. Al encontrar algún 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 días cuando se reciba primero la Cuenta antes de recibir la
copia del Pedimento de Exportación vía Fax o por cualquier otra
desviación a esta instrucción

5.7 Una 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: Elaboración de Solicitudes de Cheque), de acuerdo con el
Procedimiento de Trámite de Pagos ING15 007

6. REFERENCIAS

No Aplica
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7. ANEXOS

1. CUENTA DE GASTOS DEL AGENTE ADUANAL

2. ELABORACIÓN DE SOLICITUDES DE CHEQUE

8. INVOLUCRADOS
PUESTO

Gerencia de Exportaciones

Coordinador Admon. De Exports.

Asistente de Exportaciones

Gestor de Exportaciones

NOMBRE

Paul Campos D.

Osear Collado Z.

Fiorella Howden B

Enrique Flore D.
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ENTES ADUANALES
NCISCO KING HERNÁNDEZ

RANCISCO DAVID KING CANQNO

R.F.C. J
INDEPENDENCIA No. 856 COL. CENTRO C.P. 91700 VERACRUZ, VER.

TELS.: 32-46-15, 32-77-12 FAX 31-55-51

OFICINA MÉXICO, D.F.
CALLE TANANA No. 4-A COL. PIEDAD NARVARTE C.P. 03000
TELS.: 55-23-33-54, 55-23-75-68, 55-43-87-91 FAX 55-43-87-87

)R, S.C, CUENTA DE GASTOS I NO.

No. DE REFERENCIA

CONSECUTIVO
DE FACTURACIÓN

472560-

1ACRUZ, VER. A 1ÓE ENERO DE 2000

IBRE: PRODUCTOS INTERNACIONALES «ABE, S.A. DE C.V.
iiciüo: AV, SAN PABLO XOCHIKEHUACAN NO, 7213 PUEBLA, PUEBLA,
•FERENCIA: RÉGIMEN RET.A L EXT,
TIDAD Y CLASE DE BULTOS: 1 CONTENEDOR C/PAJAL BEBE
ÍADO EN: FECHA
ARCADO EN: B/lí " SEA OPAL " FECHA

RF.C PIM81071CR32
CR 72230

ADUANA VERACRUZ, VER,
CON 7,588.70 KQ peso BRUTO

11/01/2000 CARTA DE PORTE
11/01/2000 CARTA DE PORTE

> Y PAGARE A LA ORDEN DE SERVf-
ESPECIALES AL COMERCIO EXTE-
S.C., LA CANTIDAD SEÑALADA COMO
0 A MI 0 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
ENTAC10N 0 EN LA FECHA PACTADA,
ARANDO QUE HE RECIBIDO A MI EN-
SATISFACCIÓN LOS SERVICIOS ARRI-
IETALLADOS.- ÉSTE PAGARE ESTA
)0 POR LA LEY GENERAL DE TÍTULOS
ERACIONES DE CRÉDITO EN SU AR-
.O 173 PARTE FINAL Y ARTÍCULOS
IELATIVOS.

F I R M A

*:::;;,:.;,. •,,:s|fl<j(3ACí1ONÉ:$ ACyMUT^8tI&- <^$|Wlf̂  - v -•
CONTRIBUCIONES SEGÚN PEDIMENTO No. ,ta. n/WWHCO

J3o¿ UUUUiDl
USO MUELLE
MANIOBRAS
FUMIGACIONES
ALMACENAJE

628282
15586,31576

FIRMA ELECTRÓNICA / CUOTA CAAAREM
FLETE TERRESTRE
TERMINAL HANDUNG CHARGE

LIBERACIÓN DEL CONTENEDOR 203

'
j¡^3ji$fj& sl¿t "?:Z - !!. : Y' íff fft ,

SUB TOTAL

o,oc
71.38

763. 25
0.00
0,OC
0.00
0,00
0.00

517.50

1.359.13
^̂ IÎ Ĥ̂ M^̂ Î Î Plí J-:-í:;?-f^ • • ' ••"^•^•rr^'-L • :•;; '• i'. . • • : •'•

RECONOCIMIENTO PREVIO
TELEFONO, FAX, COPIAS FOTOSTATICAS ETC.
GASTOS DE EMBARQUE

VALIDACIÓN DE PED.

'
*3flÍllllPÍ§JíÍF^ •' í'P?:^ • ^3 '̂t̂ i^M '̂r'áfiÜ Í̂jy '̂Íi$tt'Éff
'^^^^KÍ&&Sí í¿¿¿¿$ 'IflIlÉí ílllPJífslllEjlS

BASE GRAVABLE

SUB TOTAL

0.00
0.00
0.00

130.00

tan.Afi
ÍÁ jtÍ.-i<*i¿f4j>tá:<ft!afe!É<t::¿>t:á«4 *feat'J!*:Jt. . aÁ- î-t • j*á-i-̂ Í;..î fc*«i üfeM.-fc>aii'fc¿:t-î lÍM^¿jtfe<'S¿¡i¿ai- '•'• •• • ' .. ' ' • • : . " . •:l::;;::~:'7íi?-/Ti
íft̂ l̂ íyiiP^^Sî H f̂fisffC l̂ffíMl̂ W^^JÎ ^^^^^^^^ ••• -••'• : : : • :'-V.%V'í?;:;'x&*s''^'vt4'

EROGACIONES ACUMULABLES
OTROS CONCEPTOS (CONTRIBUCIONES GARANTIZADAS, ETC.)

F-Jfe tOu -?' f : :: ;: ! • ': :í;y •
HONORARIOS
SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

SUMA

194.345,00
1,352.13

0,00
m fiQT.I.'í

•^..:'-\::.::;^-:''¿%fiH^^

I.V.A. SOBRE gJQ t QQ

^j^^^f^-^í^^^-
IMPORTE CON LETRA

TOTAL S.E.U.O.
MENOS SU ANTICIPO

•,;^̂ ':::9;ÍÍî ^HÍÍ̂ ^WW^ |^SUFAVOR| |

300,00
200,00

94.50

2,076,63
0.00

i f.07Í.M

{DOS MIL SETENTA Y SEIS PESOS 63/100 IU.) *

mos responsables de fajantes, danos o incendios eri mercancías que se encuentran en recinto fiscal.- Despachadas las mercancías y obtenida La Carta de Porte de la
sa transportista cesa nuestra responsabilidad.- La liquidación de contribuciones queda sujeta a revisión por las Autoridades competentes.

LA REPRODUCCIÓN NO AUTORIZADA DE ESTE COMPROBANTE CONSTITUYE UN DELITO EN LOS TÉRMINOS DE LAS DISPOSICIONES FISCALES.

ORIGINAL /CLIENTE
COMPROBANTE FISCAL ««PRESO POR: FOflMAS PARA NEGOCIOS, SA DE C.V. CALZ. VALL6JO No. IÍS9 COL. SAN JOSÉ DE LA

ESCALERA 07830 MÉXICO, O.F. TEL: 53 9M9-Z2 RF.C. FNE-4M927-SF1 AUT. SEQUN D.O.F. DEL U DE MAdZO DE IWfc
FECHA DE IMPRESIÓN NONAEMME1099 / FECHA 06 CAOUCIO



PRODUCTOS INTERNACIONALES MABE, S.A. DE C.V.
SOLICITUD DE CHEQUE

DEPTO:
SOLICITANTE:

FECHA:
C.C.

URGENTE NORMAL

FAVOR DE ELABORAR CHEQUE POR LA CANTIDAD DE:

A NOMBRE DE:

POR CONCEPTO DE:

INSTRUCCIONES:

ENVIAR | | TRANSFERIR

ING.PAUL CAMPOS D. ENRIQUE FLORES DÍAZLIC.RUBEN MADERO G.
A U T O R I Z O

Los cheques urgentes sólo se emitirán en caso extremo y serán entregados al día siguiente de su solicitud

PROCEDIMIENTO 21DF-GPI-806-002

TOTAL:

ENVIÓ: AUTORIZO:
GUIA UPS
FECHA DE ENVIÓ:

AV. ESPAÑA NO. 182
TEL221077VERACRUZ



P.I.MABE

P. L MABE S. A.
DE C. V.

DEPARTAMENTO DE
COSTOS

FLUJO DE VENTAS DE EXPORTACIONES
CLIENTES CAUTIVOS

LÍDER DE PROYECTO: Jaime Garduño
COORDINADOR: Nallely G. Castro Pacheco

FECHA:
Abril del 2000

GERENTE DE EXPORTACIONES
Paúl Capos Dunn

©«-

SE REGRESA A CLIENTE
PARA CORRECCIÓN

PEDIDO:
-FAX
-MAIL

MARÍTIMO ¡21-25 DÍAS ANTES
DE SALIDA DEL BUQUE

TERRESTRE / 21-25 DÍAS
ANTES DE LLEGADA
DE MERCANCÍA A FRONTERA

¿ESTÁN \ SI
CORRECTOS
LOS DATOS

LISTA DE PEDIDOS
DE LA SEMANA

OE EXPORTACIONES, ORDERRETURN,
NO. CLIENTE, BASE, TIPO PEDIDO,COP

SI

SI

SE POSPONE PEDIDO
HASTA AUTORIZACIÓN

¿CLIENTE
CUBRE SU

AGO?
SE NOTIFICA AL
CLIENTE SU ESTADO

UTORIZA
CRÉDITO
Y COBRAN

SE ASIGNA NUMERO
DE PEDIDO EN SISTEMA

ANÁLISIS CREDITICIO
DEL CLIENTE

SE CONSULTA LA
CAUSA DEL RECHAZO

CAMBIO DE PEDIDO O COMPLEMENTO

FABRICACIÓN DEL PRODUCTO

CLIENTE POSPONE PEDIDO

REVISIÓN DE INVENTARIOS
Y PROGRAMACIÓN DE LA
PRODUCCIÓN (CON TRÁFICO)

ASIGNACIÓN DE FECHAS:
-EMBARQUE MARÍTIMO
-EMBARQUE TERRESTRE



.MABE

P. L MABE S. A.
DE C. V.

FLUJO DE VENTAS DE EXPORTACIONES
CLIENTES CAUTIVOS

FECHA:
Abril del 2000

DEPARTAMENTO DE
COSTOS

GERENTE DE EXPORTACIONES
Paúl Campos Dunn

^ r
PROGRAMA DE
CARGAS

/CAPTUÍ
— *\ORACL!

IAA/^[ — ,,,,_._|*- v p RESERVACIÓN
* DEL EQUIPO —— >

SEGUIMIENTO DE
LA PLANEACIÓN

XEXI
\CAly

si

- DATOS PEDIDO
-CANTIDADES
-DESCARGAR DEL
INVENTARIO

- CAMBIARA ESTATUÍ
BOOKED

MARÍTIMO

SE CARGA PEDIDO
EN MABE S A.

LO POSICIONA EL AGENTE ADUANAL
CON LÍNEA TRANSPORTISTA

LINEA NA VI
POSICIONA EL

ODUCTO

NO

CONFIRMACIÓN
DEL EQUIPO

SE DA AVISO A
TRÁFICO 1 O 2
DÍAS ANTES DE
LA CARGA

*** NOTA. LA CAPTURA Y RESERVACIÓN DEL EQUIPO SE PUEDEN REALIZAR DESDE EL RECIBO DE LOS PEDIDOS PARA
AGILIZAR LA OPERACIÓN. ESTE FLUJO GRAMA ES DE USO GENERAL, NO SE ENCUENTRAN CONTEMPLADOS LOS PEDIDOS
CON CARTAS DE CRÉDITO, NI AQUELLOS QUE REQUIEREN INSPECCIONES._______________________________



P.I.MABE

P. I. MABE S. A.
DE C. V.

FLUJO DE VENTAS DE EXPORTACIONES
CLIENTES CAUTIVOS

FECHA:
Abril del 2000

DEPARTAMENTO DE
COSTOS

GERENTE DE EXPORTACIONES
Paúl Campos Dunn

AL DÍA SIGUIENTE DE LA
CARGA SE RECOPILAN LOS
DOCUMENTOS DE ALMACÉN

-FACTURA COMERCIAL
-PEDIDO IMPRESO
-CARTA PORTE
-REPORTE ALMACÉÍ

¿ESTA LISTA
LA FACTURA

OMERCIAL?

SE ENVÍAN DOCUMENTOS
AL AGENTE ADUANAL

SE OBTIENE UNA,
REMISIÓN DEL
SISTEMA

- CARTA DE INSTRUCCIONES
-LISTA EMPAQUE
-CARTA FACTURA
-LISTADO DE PAÑAL POR
TALLA

MARÍTIMO

MABESA REVISA
CORRIGE Y
AUTORIZA

LINEA NAVIERA
ENVÍA BL POR
FAX

SE IMPRIMEN
DOCUMENTOS
EN DESTINO O
ORIGEN

TERRESTRE

ENVÍO DE
DOCUMENTOS
DEL TRANS'PORTE
DE CARGA

AGENTE ADUANAL ENVÍA
DOCUMENTOS PARA CONFIRMAR
DOCUMENTACIÓN Y DESPACHO
DE MERCANCÍAS

- RECÍBASE
-CARTA DE ENCOMIENDA
-PEDIMENTO DE
EXPORTACIÓN

AGENTE ADUANAL
ENVÍA SUS GASTOS

ENVIÓ DE DOCUMENTACIÓN
AL CLIENTE 1-3 DÍAS ANTES
LLEGADA DE MERCANCÍA

*** NOTA. LA CARTA FACTURA SE ENVÍA SÓLO
CON MUESTRAS O ARTÍCULOS PROMOCIONALES

FAX:
REPORTE DE LLEGADA DE MERCANCÍA,
FACTURA, LISTA EMPAQUE, CARTA FACTURA

MENSAJERÍA:
CERTIFICADO DE ORIGEN Y ORIGINALES DE
LOS ENVIADOS POR FAX

SE ARCHIVAN
DOCUMENTOS

LLAMADA AL
CLIENTE PARA
CONFIRMAR LA
ENTREGA DEL PEDIDO



P.I.MABE

P. I. MABE S. A.
DE C. V.

FLUJO DE VENTAS DE EXPORTACIONES
CLIENTES NUEVOS

FECHA:
Abril del 2000

DEPARTAMENTO DE
COSTOS

INCURSIONAREN
UN NUEVO PAÍS

INFORMACIÓN DE
PRECIOS, HASTA
AGENDA DE VISITAS

VISITA PERSONAL AL PAÍS
A 4 O 5 PUNTOS DE VENTA,
PARA INVESTIGAR
MERCADO

SE DA SEGUIMIENTO POR E-MAIL
FAX O TELEFÓNICO

SOLICITUD DE
ALGUNA COMPAÑÍA

¿AUTORIZA
CRÉDITO Y

OBRANZA?

PARA CLIENTES
PROSPECTOS
SE HACE UNA
PRESENTACIÓN
DE LA EMPRESA
Y SUS PRODUCTOS

FASE DE
NEGOCIACIÓN:
- PRESENTACIÓN
DEL CATÁLOGO
- COTIZACIÓN
- PLAZOS
- CONDICIONES
DE EMBARQUE

GERENTE DE EXPORTACIONES
Paúl Campos Dunn

- VOLUMEN DE COMPRA
- PRESTIGIO EMPRESA
- CAPACIDAD DE COMPRA
- ANTECEDENTES DE VENTAS
DE PRODUCTOS AFINES

- REFERENCIAS COMERCIALES
- ESTUDIO DE PRECIOS DE
PRODUCTOS EXISTENTES

CONFIRMACIÓN DE
REGISTROS DE MARCA

¿EL PROSPECTO
ES CONVENTENTE2

NO SE CONVIERTE
EN CLIENTE

SE LIBERA EL PEDIDO

NO HAY PEDIDOS HASTA
AUTORIZACIÓN
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