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INTRODUCCION

La vision de MABE tiene como objetivo fundamental convertirse en los lideres globales del

Mercado de Linea Blanca, mejorando en todo momento; A partir del 2012 la compaiiia

adopta un nuevo modelo de Negocio Continental, basandose en las actividades de calidad

enfocadas a competir en un Mundo Globalizado.

La Calidad es un compromiso de la Compafiia y de los actores que interviene en el proceso

desde que se fabrican los componentes hasta que el usuario final adquiere un producto

del grupo, por tal motivo la cadena de valor se proyecta como la capacidad de ver hacia

dentro de los procesos e identifica aquellas actividades que van agregando valor para

maximizar los recursos en sinergia con los proveedores de materiales y servicios.

Fuente: Depto.

ecursos Humanos

La Compafiia adiciona un area dedicada a
la Cadena de Valor enfocada a integrar a
la Cadena de suministros a través de la
facilitaciéon de procesos, siendo un enlace
con las areas externas a la Compaiiia e
impulsando la cultura de la Cadena de

Valor al interior de la Compafiia.

El nuevo Modelo de Negocio comienza
con la funcionalidad del Modelo
tradicional de Negocio que comprende el
ahorro de costos, se enfocado a
funciones, las limitaciones del valor del

Negocio.

Lo secunda la Integracion interna, que es la Vision de la Compafiia hacia el interior, las

mediciones integrales en la cadena, los compromisos organizacionales, la optimizacién de

inventarios y el forecast como base de la planeacion.



En la cuspide se encuentra la integracién externa en conjunto con la colaboracion de
empresas, donde se fijan los objetivos a largo plazo. Todos estos son valores

proporcionados al cliente y al negocio.

Los indicadores de esta Cadena de Valor mas significativos se visualizan en los ahorros
significativos en los Costos Logisticos: Costos de Transporte y Costo de Distribucidn, que
miden el importe a pagar por hacer llegar los productos al cliente, incluyendo Fletes,

Costos Aduanales, Maniobras y Almacenajes.

Asi como en los niveles de inventario que comprenden los Costos de Inventario y la
rotacidn, que es el numero de veces que se renueva un stock en un tiempo determinado.
Y los Impuestos y derechos que deben pagarse en las operaciones de Comercio Exterior se

dividen en Importacion y Exportacion.

Dentro de mi trayectoria inicial en Mabe en el departamento de Comercio Exterior, pude
visualizar el monto de las operaciones de Importacidén y Exportacion que la Empresa
maneja, asi como la importancia de las operaciones en el area operativa de Logistica
siendo parte esencial de la funcionalidad del negocio. En lo posterior me incorporé al area
de cuentas por pagar realizando los pagos de las cuentas de gastos de los Agentes
Aduanales, asi como el monitoreo de los saldos de las cuentas bancarias utilizadas por los
estos para el pago de Impuestos derivado de las operaciones de Comercio Exterior de
todas las plantas de Mabe México, actividad que posteriormente tomo el Departamento

Fiscal que es donde me encuentro actualmente.

Por el nuevo Modelo Negocio (Mabe Way), adoptado por la Empresa que comprende el
ahorro de costos , y la experiencia en el departamento de Comercio Exterior, Cuentas por
pagar, Fiscal, decidi realizar un andlisis para poder reducir el tiempo de retencion del
dinero en las cuentas bancarias de Mabe donde el Agente Aduanal toma dinero para el
pago de impuestos de pedimentos derivados de las diversas operaciones de Importacién

y Exportacion que efectua la compaiiia.



Capitulo |

La compaiiia

1.1 Mabe

Es una empresa global con mas de 60 afios de historia. Desde entonces, no ha dejado de

evolucionar y han sido capaces de continuar satisfaciendo a todos sus clientes a lo largo

del mundo, ofreciendo las mejores soluciones para la vida cotidiana. Su liderazgo se ha

basado en la innovacién, disefio, tecnologia, y entendimiento de los Mercados en los que

participan en armonia con el medio ambiente. Y es que Mabe ha tenido la visidon de

adelantarse al futuro y poder enfrentar los cambios de un mundo en constante evolucién.

A través de sus marcas y productos estd presente en millones de hogares alrededor del

mundo. Con ello se ha acercado a cuantas familias sea posible con el objeto de hacerle Ila

——

vida mas facil, ofreciéndoles las mejores soluciones en

linea blanca.

Mabe tiene sus origenes en Meéxico, donde comenzd
fabricando muebles de cocina a principios de la década de
los '50. Luego, expandié su negocio a la manufactura de
productos de linea blanca, tan rapida fue su incorporacion
al mercado que en 1960 Mabe ya se habia convertido en el

mayor exportador de electrodomésticos en México.

Gracias a las alianzas estratégicas con grandes
transnacionales y la construccion de plantas de alta

tecnologia, Mabe se ha posicionado como uno de los

Lideres de fabricacion de linea blanca en el mundo con un crecimiento anual del orden del

15 al 20%.*

! http://www.Mabe.com.mx/menu_top/conoce-a-Mabe.aspx




1.2 Historia de la Empresa

En 1946 Egon Mabardi y Francisco Berrondo se unen y
con la fusion de las dos primeras letras de sus apellidos
surge la palabra Mabe dos afnos mas tarde comienzan a
fabricar gabinetes y muebles de empotrar para cocina e
importan estufas American Chambers , Inicia la
produccion de estufas de gas Mabe , se inaugura en
Monterrey la primer sucursal fuera de la Ciudad de
México, se fabrican hornos y parrillas empotrables en el
afio de 1964 se inicia la fabricacion de refrigeradores y
se comienza la ampliacion de dreas comerciales hacia
centro y Sudamérica. En 1987 se firma una alianza entre
Mabe y General Electric con el propdsito de elaborar

electrodomésticos para el Mercado Estadounidense

como parte de un esfuerzo para alejarse del control de las operaciones mexicanas de los

Estados Unidos, GE decidié entrar en la alianza con un 48% de las acciones, con esta
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operacion General Electric esperaba poder acceder a la mano de obra barata que existia

en México. Por su parte, Mabe recibié gran acceso al mayor Mercado de consumo a través

de las redes de distribucidon de GE en Estados Unidos.

En los afios 60°s comenzaron con la fabricacion de refrigeradores con interior de plastico,
un concepto poco usual para esa época, al igual iniciaron con la exportacién a

Latinoamérica en Paises como Puerto Rico, Republica Dominicana y Venezuela.

En los afios 70’s, esta década marca un clima de crecimiento sostenido con la construccion

de la planta de refrigeradores de Querétaro y comienzan las primeras exportaciones a

Estados Unidos.




En los anos 80°s Mabe consolida su liderazgo en el Mercado Mexicano, en esta época
Mabe ya era considerado en México como uno de los lideres indiscutibles en la fabricacién

y comercializacion de productos de linea blanca.

En 1987, Mabe realiza una importante alianza comercial y tecnolégica con General
Electric, que se consolida con la construccion de una planta en San Luis Potosi, donde
produce estufas de gas para su exportacién al Mercado mas grande del mundo, Estados
Unidos. En esta misma década Mabe cierra el ciclo de produccién de la linea blanca con la

adquisicion de una planta para la fabricacion de lavadoras bajo la marca Easy.

En los 90’s es la época determinante en el crecimiento de Mabe, la visidon de ser lideres
en Latinoamérica se cristaliza con las importantes alianzas estratégicas que Mabe realiza

en Venezuela, Colombia, Ecuador Peru y Argentina.

En México Mabe se asocia con Sanyo para la fabricacidn de compresores, esta planta se

encuentra ubicada en la ciudad de San Luis Potosi y es conocida como Mabe Sanyo.

Se inaugura nuestro centro de tecnologia y proyectos en Querétaro, que testimonia la

vocacion de excelencia de los productos.

Se adopta la metodologia 6 sigma (Es una metodologia de mejora de procesos, centrada
en la reduccion de la variabilidad de los mismos, consiguiendo reducir o eliminar los
defectos o fallos en la entrega de un producto o servicio al cliente), en afan por lograr
niveles superiores de calidad en los productos y servicios al solo aceptar un maximo de

tres fallas por cada milldn de servicios y o productos.

Se adopta como forma de trabajo el sistema de calidad ISO9000 (Es un conjunto de
normas sobre calidad y gestién de calidad, establecidas por la Organizacion Internacional
de Normalizacién (ISO), se pueden aplicar en cualquier tipo de organizacién o actividad

orientada a la produccion de bienes o servicios).




Mabe es reconocida por la alta calidad de sus productos entre los que destacan el premio
nacional de calidad, el galardén que otorga SEARS de norte América, denominado Socios
en el progreso , ademas de la aprobaciéon como primer proveedor a nivel Mundial que

califica con Sears Norte América Quality Systems.

Toda la a década de los 90 fue de un gran boom de expansién siendo en esta década
cuando mas de dos tercios de las cocinas de gas y refrigeradores que se vendian en
Estados Unidos eran disefiados y manufacturados por Mabe en México. Ademas el 95% de
los que se vendian bajo la marca de General Electric eran producidos en la fabrica de
Mabe en San Luis Potosi, la mayor planta fabricadora de cocinas en el mundo, como

resultado de esto.

Mabe se convirtid en la marca lider de electrodomésticos en México, superando a la

marca Acros Whirlpool de Vitro, con el 50 por ciento de la cuota de Mercado nacional.

A medida que la Empresa seguia creciendo, la produccién y las exportaciones se
mantenian concentradas en América Latina. Ha mediado de los 90, Mabe era uno de los
lideres en la manufactura de productos de linea blanca en el mundo, con un crecimiento

anual de entre el 15y el 20 por ciento.

En México, Mabe practicamente dominaba el mercado, mientras que en América Latina

dominaba el 70 por ciento de la cuota de Mercado.

El grupo Mabe también generd otras alianzas y cred nuevas empresas conjuntas con
fabricantes regionales. El sdlido aumento en los niveles de venta en América Latina casi

elimind la crisis econdmica que sufrié México en 1994.

La situacién de Mabe se vio favorecida con el TLCAN, ya que gracias a este tratado pudo

adquirir la empresa canadiense CAMCO.




En América Latina, Mabe obtuvo el derecho de distribuir sus productos bajo una variedad
de marcas conocidas, tales como GE y una serie de marcas regionales. Estas marcas

regionales estaban altamente consideradas en sus paises de origen.

En 1987 Mabe y General Electric forman una sdlida y productiva alianza. En colaboracién
ambas empresas han cosechado grandes frutos a nivel calidad, innovacién y tecnologia,

los beneficios de esta sociedad son notorios.

En 1999, se apertura la planta en Celaya, fabricando refrigeradores para Exportacion.

En el 2000 se inicié el nuevo siglo reafirmando la posicion de Mabe Continental, en el
2000 se construyo una planta de fabricacion de refrigeradores de Exportacién a Estados
Unidos, ademas de ampliar la planta de San Luis Potosi e incorporar nuevos productos a

nuestra linea, tales como microondas y aires acondicionados.

En el 2003 Mabe se introduce al Mercado mas grande de Sudamérica Brasil, con la

integracién de Ge Dako y CCE electrodomésticos creando asi Mabe Brasil.

En el 2005 vy tras la adquisicion de Camco en Canada surge Mabe Canad3, gracias a lo cual
ampliaron las Exportaciones al mercado
Estadounidense con secadoras vy

lavavajillas.

En el 2006 se comienza a incursionar en
el Mercado Ruso en alianza con Fagor
de Espafia para la comercializacion vy
distribucién de electrodomésticos en el
Mercado Ruso y con Elica (Italia) para la

manufactura y comercializacién de

productos que nos proveen.




En el area comercial se tienen alianzas con Procter & Gamble y Reckitt and Beckinster
(manufactura y comercializacién de productos de consumo personal), para promocién

conjunta de marcas.

En el 2007 se ingresa al Mercado Chileno con la integracion de la operacién de linea

blanca de GE en Chile.

En el 2008 se realiza la integracidn de la compaiia centroamericana Atlas Eléctrica S.A, asi

como las marcas Atlas y Cetron.

En este mismo afio se inaugura el centro de Distribucion de México, el cual es el mas

grande en su tipo y proporciona una ventaja estratégica y logistica para la compaiiia.

Hoy el Joint Venture (Acuerdo de comercializacién) Mabe- Fagor esta constituido y se

iniciaron las operaciones comerciales en Rusia en el segundo trimestre del 2008.

En 2009 se adquiere la compafila BSH
electrodomésticos en Brasil con las
marcas Bosch y Continental (Segunda

posicién en el Mercado Brasilefio).

Hoy en dia Mabe es el centro de disefio del 100% de las estufas que GE vende en el
Mercado Estadounidense. Asimismo, la empresa mantiene una comunicacién muy
estrecha con el centro de Investigacidon de GE para que juntas, se retroalimenten y estén a

la vanguardia tecnoldgica en el desarrollo de refrigeradores y lavadoras.




La relacidn es cada vez mejor. Tener el acceso al Centro de Tecnologia de GE permite a
Mabe conocer todas las innovaciones que ahi se desarrollan. Asi mismo, GE se ha nutrido

de los avances tecnoldgicos que Mabe ha impulsado en materia de linea blanca.

Asi esta alianza representa una suma de mds a mas y un ejemplo de lo que dos grandes

empresas pueden hacer en equipo.

Mabe cuenta con un edificio corporativo ubicado en la Ciudad de México, 8 plantas, 7
centros de distribucion regionales y un centro de Tecnologia y Proyectos en la Republica
Mexicana. En el extranjero se encuentran 7 plantas productoras, esto permite tener

presencia de polo a polo en el Continente Americano.

Las 8 plantas productoras en México cuentan con oficinas administrativas separadas de las
areas de produccion, areas de recibo de materiales delimitadas, almacén de productos
terminado comedores para empleados, estacionamientos y dreas perfectamente

identificadas para el almacenaje de materiales y residuos peligroso.

La planta de Celaya, San Luis Potosi, Querétaro y Saltillo cuentan con el certificado de
industria limpia de Profepa y en estan en proceso de certificarse las plantas de Estufa

México y Lavadoras Monterrey.

En Huehuetoca Estado de México se encuentra nuestro CDR (Centro de Distribucion de
Recoleccidon) mas grande, el cual tiene 155 mil metros cuadrados de terreno y 75 mil
metros cuadrados de construccién, asi como 6.5 kildmetros de vias ferroviarias y 100
andenes para autotransporte, lo cual lo convierte en el centro de distribucion mas grande

de Latinoamérica.

Para Mabe el crecimiento es un compromiso, por ser una empresa mexicana adquiere la
responsabilidad de poner el nombre de México en alto, como lo ha hecho en los 70 paises

en los que actualmente Mabe tiene presencia.




El centro de Tecnologia y proyectos instalado en Querétaro, México, nace en 1994 con el
nombre de centro de tecnologia y desarrollo. Ahi se centralizan todos los proyectos de
innovacion, tecnologia y disefio de las plantas de Mabe con el objeto de analizar su

viabilidad.

A esta fabrica de proyectos llega informacién muy valiosa sobre las necesidades de cada
uno de los Mercados en donde Mabe tiene presencia. Esta informacion pasa a ser el
origen de nuevos e innovadores desarrollos, siempre con la intencién de satisfacer las

demandas del cliente.

De igual manera se llevan a cabo estudios de confiabilidad para descartar fallas
ocasionadas por el mal desempefio de componentes considerando la vida util que se

espera de cada uno, medio ambiente al que estard expuesto y funcionalidad del mismo.

Estas pruebas se realizan en 5 ejes:

Mecdnica: Realiza estudios especificos que contribuyen a mejorar la toma de decisiones

en cuanto al disefio de componentes a través del analisis del elemento finito.

Acustica: Se cuenta con cabinas especiales donde evaluan e nivel del ruido tanto de los
componentes como del producto final proponiendo mejoras que logren la aceptacion del

cliente.

Electrénica: Disefia y prueba todos los sistemas electrénicos que requerimos de acuerdo a

las especificaciones de Ingenieria.

Embajale: Diseiia y evalla empaques que prevengan las posibles eventualidades en el

manejo de productos desde que salen de planta hasta que llegan al usuario final.

Materiales: Determina cudles son los materiales mas adecuados y resistentes a las

propiedades fisicas y quimicas sugeridas por ingenieria.




El origen de todo proyecto es el cliente, por eso, el énfasis del centro de tecnologia esta

puesto en producir tecnologia util que, a la vez, sea estética.

Es el acercamiento que tienen las dreas de Mercadotecnia con el consumidor final, lo que

constituye el germen de lo que puede desembocar en nuevas y funcionales aplicaciones.

Una vez que mercadotecnia transmite lo que el cliente estd pidiendo el centro de
tecnologia estudia la factibilidad técnica y financiera del proyecto y evalta la conveniencia

de llevarlo adelante.

Mabe evoluciona permanentemente haciendo caso a la voz del cliente, para lograrlo, se
utiliza una herramienta de calidad, gracias a ella, se puede traducir los requerimientos del
cliente a pardmetros técnicos, esto es vital para el cumplimiento con las especificaciones y

regulaciones que cada Mercado tiene.

Cada proyecto tiene cuatro objetivos esenciales:

Nivel de Calidad

-  Costo

Inversion

Tiempo de Implementacion

La calidad es el rubro mas importante que maneja la empresa, es por ello que el sistema
de gestidn de calidad opera en todas las plantas bajo la directriz de la norma ISO 9001 y
en cada planta existe un comité gerencial que tiene como responsabilidad proveer los

recursos y dar seguimiento para el cumplimiento de las normas establecida en ISO.

Al fin de asegurar el cumplimiento a los requisitos de la norma de referencia ISO-
9001:2000, se mantiene el sistema de gestion de la calidad mediante 3 niveles de

documentacién: Manual de la Calidad, Procedimientos, Documentos de Trabajo.




Se considera la calidad como una forma de vida y un compromiso con el Mercado, por tal
motivo es importante que todo el personal este alineado con los objetivos planteados por
la compafia y para tales efectos dentro del sistema de gestién de calidad se considere las
siguientes acciones, comunicacién anual de los objetivos de planta y comunicacion

gerencial.

La gerencia de Planta y el equipo gerencial se aseguran que la Politica de la Calidad es
adecuada al propdsito de la organizacion a través de la congruencia con los objetivos de la

empresa y los requerimientos del cliente y sus expectativas.

Por tal motivo su Politica de la Calidad se basa en:

- Satisfacer plenamente las expectativas de nuestros clientes
con productos innovadores de alta calidad, competitivos

internacionalmente.

En Mabe tienen la conviccion de la conservacion y el mejoramiento del medio ambiente,

para el bienestar y calidad de vida de la comunidad presente y futuras generaciones.

Esta filosofia es uno de los pilares dentro de nuestra organizacién y esta presente en la
visidon del negocio, por tal motivo dentro de los procesos de mejora continua e innovacion
se busca una eficiencia en nuestros productos en el consumo y reutilizacion de la energia,
asi como el uso de materiales reciclables y la reduccion de emisiones contaminantes

mediante la optimizacién de proceso de manufactura.

Como parte de la responsabilidad social, Mabe cumple con todas las regulaciones de los
materiales no téxicos para cualquier tipo de producto. Estas regulaciones pueden cambiar
de pais en pais; sin embargo, la empresa se apega a los lineamientos mas estrictos como

parte de su compromiso con el medio ambiente.
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Tal es el caso de la planta de estufas San Luis Potosi, que en 2006 gand el reconocimiento
a la excelencia ambiental otorgado por Profepa dentro del marco de recertificacion de
industria limpia que logré reducir en 42% sus residuos peligrosos y cada afio evita la

emision de 16,000 toneladas de C02 (Didxido de Carbono) al ambiente.

Ademas, se esta trabajando por implementar la iniciativa de restriccion de uso de
determinadas sustancias peligrosas, una directiva de la Unién Europea que restringira el
uso de seis materiales peligrosos en la fabricaciéon de equipos eléctricos y electrénicos.
Esta iniciativa aln no esta vigente en ningun pais del Continente Americano, pero implica

restricciones todavia mas severas para componentes que pueden ser dafiinos.

La alianza entre Mabe y GE se refleja también en materia de politica ambiental. Ambas
empresas han compartido informacién con el objeto de homologar sus normas,
adoptando los mas exigentes estandares. Hoy las regulaciones ecoldgicas de Mabe y GE

son todavia mas rigidas que la propia legislacion estadounidense.

En el rubro de cuidado al medio ambiente se consideran 6 elementos clave para el

cuidado de nuestro ecosistema que deberan estar presentes en todo momento:

Aire: Mediante el elemento de aire se asegura la no contaminacidn del aire del ambiente,
se busca mantener los controles operacionales que son la fuente de contaminacién
incluyendo sistema de extraccidn equipo filtrante, recolector , chimeneas, sistema de

muestreo y monitoreo, asi como registros de operacién y mantenimiento de los mismos.

Agua: Mediante el elemento de agua se asegura la no contaminacién del agua en el
sentido general, mediante los estdndares incluidos en este elemento se cuida explotar,

consumir, tratar y descargar el agua de manera responsable.

Residuos Industriales: Mediante el elemento de residuos industriales se asegura el
mantener un manejo seguro de los desechos que la empresa produce como consecuencia

de los procesos.

11
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Transportacion de materiales y residuos peligrosos: Mediante el elemento de
transportacion de materiales peligrosos, se asegura de transportar los materiales y
residuos de la planta de tal forma que se cumpla con las regulaciones aplicables
transporte de estos, desde cuidar el tipo de transporte de acuerdo al tipo de residuo o

material.

Manejo de productos quimicos: Mediante el elemento de manejo de productos quimicos,
se asegura el proceso para seleccionar, comprar, residir, almacenar, transportar y usar los
productos quimicos dentro de la planta de manera que no causen lesiones o

enfermedades a los empleados.

Estos elementos de trabajo son evaluados mediante auditorias internas del area de salud
e Higiene para asegurar su cumplimiento ademas de que en los procesos de induccién a

empleados de nuevo ingreso se incluye la capacitacion referente a su area de operacion.

En linea con el compromiso con el medio ambiente, todas las plantas cuentan con
sistemas de reciclaje de agua y se llevaron a cabo las siguientes acciones conforme a

nuestra politica ambiental:

Cambio de sistemas de iluminacion por lamparas ahorradoras

- Arranque y paro de equipos programado para optimizar el consumo de energia
- Cambio de tecnologia mas eficientes en hornos y lavadoras

- Eliminacion de fugas en aire comprimido

- Incorporacién de materiales biodegradables

Cabe destacar que en Mabe iniciamos la construccion de 9 plantas de cogeneracion y
autoabastecimiento de energia, este sistema se activa en los horarios de mayor consumo
de energia y una vez que se activan se desactiva y queda en estado pasivo como fuente de

reserva en estados de contingencia.
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Una vez concluida la construccion de estos sistemas se contempla un ahorro en inversién
de 70 millones de délares para el sector publico y un ahorro de 440 millones de ddlares
para la compafiia dado que estas plantas de autogeneracidn tienen estdndares superiores
a los generadores convencionales, la generacion de energia se hard de manera mas limpia

en el sitio donde se utiliza dando seguridad en el suministro a nuestras plantas.

La gran familia Mabe se ha unido para crear la campafia “Por un México mas limpio” en la
gue se organizan brigadas de limpieza y reforestacién en cada localidad donde Mabe estd
presente, con el esfuerzo y concientizacion de nuestro personal y nuestras familias

estamos comprometidos a mejorar nuestro entorno.’

Por su alto desempefio en la produccién de calidad de articulos de linea blanca Mabe ha
recibido una serie de premios y reconocimientos que exaltan su calidad en la fabricacién

de sus productos, obteniendo asi:

- Premio Nacional de Tecnologia (Gobierno

Federal).
2004 - 4 Premios a la Innovacion ADIAT (Asociacidn
2006
008 Mexicana de Directivos de la Investigacion
2008

Aplicada y el Desarrollo Tecnoldgico).

2
Fuente: Recursos Humanos Mabe
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) mabe 2002
004

AR
U

3 Premios Quorum de Disefio (Asociacién

Mexicana de Disefiadores).

QUERETARD ‘;,‘(% mabe 2004

Premio estatal de exportacién (Gobierno de

Querétaro).

Premio iconos del Disefio (Architectiral Digest

make 2005
México).

Las estufas fabricadas y exportadas por Mabe con la marca de GE han estado dentro

de los 5 primero lugares del Consumer Report en los ultimos 10 afios.
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Adicional a los premios cuenta con las certificaciones de las siguientes instituciones:

ADUANA ﬂ MEXICO

* Empresa certificada

e Revision de Origen

o C-TPAT

e U.S Customs

. . . £ 3
e Industrial limpia Semarnat PN
W=

Industria Limpia

Semarnat
* 1SO9001 AL, International
j £={ 9] Organization for
e 1SO 9002 3 Standardization
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1.2.1 Misién, Visidon y Valores

Mision:

Desarrollar productos innovadores, de la mas alta calidad, con un precio competitivo que
satisfaga a millones de familias alrededor del mundo, generando la rentabilidad para

nuestros socios y accionistas.

Nuestra Misidn se sustenta en las siguientes creencias que nos sirven de guia en nuestro

comportamiento.

- Creemos en la conservacién y el mejoramiento del medio ambiente.
- Creemos en satisfacer plenamente las expectativas de nuestros usuarios.
- Creemos en el respeto a la dignidad humana.

- Creemos en la productividad, profesionalismo, honestidad, responsabilidad y

solidaridad de la organizacion.
Visién:

En Mabe tenemos como visidén el convertirnos en los lideres globales del Mercado de la

linea blanca, mejorando en todo momento, el mundo en el que vivimos.
Para lograr nuestra Mision y Vision nos basamos en cuatro pilares basicos de negocio.

- Trabajo en equipo: Que nos permite contribuir conjuntamente al crecimiento de la

organizacion dia a dia.

- Organizacién sin fronteras: Que nos permite la libertad de opinién y la oportunidad

de retroalimentacion.

16
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- Mejora continua: Que nos da la capacidad de enfrentar y reaccionar ante los retos,

y continuar ofreciendo lo mejor a nuestros clientes.

- Planeacion estratégica: Que nos permite detectar nuestras oportunidades y

fortalezas.’

Valores:
Los valores que se predican y se tienen presentes.

Servicio: Para responder a las necesidades de los clientes.

Respeto: Atencidn y consideracion a los entes.

- Solidaridad: Promover la unidad.

- Lealtad: Para cumplir las exigencias.

- Confianza: Al consumidor.

- Honestidad: Resaltar la Honradez.

Vb o Recursos Humanos Oranl z acion

T CEguiiEe atn runicras

Ingreso - Crecimiento

tilidad —Productividad
Producto v Marca - UL rR
- Competitividad

" Lean § sigma

Servicio al cliente
Fortalezas

T rovwac b,

Hejora - Flalreaion
o i M eatraldggion
T Calidad | axiT

Vision Continental

Fuente: Depto. Recursos Humanos

3 http://srvtyd08new/CEDEMA/CULTURA/PILARES/PILARES.HTM
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Dentro de la vision de la empresa en convertirse en lideres globales, desarrolla su
planeacion estratégica siendo esta uno de los pilares que sostienen la organizacién, dando
una directriz para seguir cosechando logros, estas son algunas lineas de accién dentro de

la estrategia:

Canada: Incrementar la participacion del Mercado con utilidades.

E.E.U.U: Estrechar la relacién con Tecnologia y planeacién de productos implementando
programas para el Mercado Americano como un solo equipo, logrando mejoras en el

costo.

México, C.A y Pacto Andino: Fortalecer la posiciéon en el Mercado con innovaciéon

constante en los productos, estrategias de marca, costo calidad y el mejor servicio de post

venta.

Mercosur: Crecer en participacion de Mercado con las estrategias multi-marca y

productos, ampliando el portafolio de productos.

Desarrollo de nuevos Mercados: Desarrollar e implementar estrategias de negocio en

nuevos mercados / regiones. Analizar opciones de crecimiento a través de distribuidores,

y distribucion directa.

Dentro de la planeacién estratégica el Comercio Exterior juega un papel de vital
importancia para lograr los objetivos que se plantean en la misma. Afio con afio en el
Mabe Business Review (MBR) se deciden las estrategias para incursionar a los nuevos
Mercados y para el fortalecimiento de los Mercados en donde ya participa; Asi como el
impacto que tiene en las operaciones tanto de exportacién como de importacion. Esto ha
permitido que Mabe tenga fabricas en México, Canadd, Colombia, Brasil, Argentina,

Ecuador, Costa Rica y presencia en 70 paises.
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Mabe tiene un mundo lleno de oportunidades, por tal motivo evalida Ila situaciéon

competitiva de posibles Mercados considerando estos factores para elaborar:

Situacion Geografica Regulacion interna

Tamario

Costos Logisticos Competidores

Potencial Crecimiento

Situacicn econdmica y politica del pais

Fuente: Depto. Marketing

Mabe es una compafiia en constante crecimiento y con proyectos que buscan la maxima
eficiencia en los procesos por lo que todas las areas deben estar alineadas con los
objetivos que se propongan, en la definicion del plan estratégico de la organizacion

participa el Presidente del Consejo de Administracion y las Vicepresidencias de:

Finanzas - Comercio Exterior - Tecnologia y Proyectos - Recursos Humanos-
Marketing - Refrigeradores — Estufas- Lavadoras- Productos Globales - Tecnologia

de la Informacion - Canada México y Centroamérica-Region Andina — Mercosur.
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Nuestro principal indicador de desempefio es el Market Share o Participacién de Mercado
en donde se pondera el nivel de penetracién de los productos de Mabe tanto en Mercado

Nacional como en el extranjero:

De esta medicion se desprenden una serie de indicadores que complementan la

participacién de Mercado y que reflejan el desempefio de las operaciones de Mabe:

Fill Rate: Es la porcidn de demanda que se satisface en el Mercado.

Rotacion de inventarios: El nimero de veces que se renueva un stock en un periodo de
tiempo determinado, sirve ademas para determinar la movilidad del producto ya sea por

familias o modelos en particular.

Facturacion: El importe de las ventas realizadas por cada cliente a efecto de verificar las

metas del Mercado.

Costo logistico: Mide el importe que se paga por hacer llegar nuestros productos al

cliente, incluye:

- Fletes

- Costos Aduanales

- Maniobras y almacenajes.

Impuestos y derechos: Los impuestos y derechos que debemos pagar en nuestras
operaciones de comercio exterior, se dividen en importaciones y exportaciones (Inbound y

Outbound), flete de entrada y flete de salida.

Dentro de la investigacion de Mercados que realiza el area de Mercadotecnia y el area de
Nuevos Mercados se investigan las practicas comerciales y operativas de los participantes

del Mercado para tener un panorama de comparacién referencial.
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1.2.2 Compafiias que son parte de la Empresa

Mabe tiene presencia internacional dividida en 4 regiones, México tiene presencia en
todo el Pais con 13 compaiias situadas estratégicamente para su operacién en los
Estados de Monterrey, Saltillo, México, San Luis Potosi, Querétaro, Guanajuato, en la
parte de  Centro América cuenta con 8 Compafiias que se situan de Guatemala, hasta
Panam3, Argentina cuenta con 2 empresas situadas dentro del pais y la parte de Andina

ubicada en América del sur con 5 empresas.*

La compaiiia se divide por regiones: -
il

L ] -
1
-t -

Meéxico

Mahe 5.4, Leiser Estufas y
Refrigeradores,
Consolidadora,

Controladora,
Componentes, Sanyo,
Lavadoras, Confad, Serve],
Integray Mabe Sub.

Centro Andina

Mahe Peru, Colombia,
Chile, venezuela, Ecuador.

Fuente: Depto. Conciliaciones

* Fuente: Departamento de Conciliaciones MABE.

21

—
| —



Centro Ameérica Argentina

Mabe Panama, Guatemala, Mabe Argentina

Costa Rica, Industrial, El
Salvador, Honduras,
Dominicana, Nicaragua.

Mabe orgullosamente tiene mds de medio siglo de haber nacido, desde entonces, el
proyecto no ha dejado de evolucionar. En el camino se ha ganado en innovacién, disefio y
respeto al medio ambiente. Y es que en Mabe sintetiza las ventajas de adaptarse a un

mundo en constante cambio.

A través de las marcas y productos estd presente en miles de hogares alrededor del
mundo, con estos se cumple uno de los principales propdsitos, el acercamiento a cuantas

familias sea posible con el objeto de hacerles la vida mas facil.

Por ello la planeacion estratégica (Proceso sistematico de desarrollo e implementacién de
planes, para proporcionar una direccion general a la compafiia), es uno de los pilares que

sostiene la organizaciéon dando una directriz para seguir cosechando logros.

Mabe cuenta con una diversidad de marcas para cada uno de los diferentes segmentos de
Mercado, cada una de ellas representa un gran valor y mantiene una sélida reputaciéon en
cada uno de sus respectivos segmentos ya que cada uno de ellos, poseen un significado
particular para cada consumidor, quienes adquieren los productos por lo que representa

para ellos.
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I l qb e Canadd
MOFFRT
Marca global
Centroamerica
Venezuela
Mexica

@ @

Brazll

| Argenting
P

Marca global

Fuente: Depto. Comercio Exterior.

Mabe tiene siempre presente la Vision Continental por lo que todas las actividades de
calidad estdn enfocadas a competir en un Mundo Globalizado y colocar a México como un

pais con manufactura de calidad.
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1.3 Mabe S.A Comercial

Dentro del esquema de MABE, la razdn social con mayor importancia es MABE S.A y sera
la compaiiia de la cual hablaremos en esta tesina, la importancia de Mabe S.A es su razén
social, ya que su actividad principal consiste en realizar la compras — ventas de insumos y
materiales, asi como de efectuar las operaciones de Importacion y Exportacion de

productos terminados, siendo esta su principal actividad.

Es la empresa con mayor volumen de operacidon por esta razon abordaremos el tema
concerniente a la importancia de sus maniobras y costos de operacidn, otra caracteristica
importante de esta razon social, es la actividad que desempefia como comercializadora
tanto en Meéxico y en el extranjero, de diversos productos de la rama de

electrodomésticos.”

En México Mabe manufactura Refrigeradores, Secadores, Lavadoras y estufas que se
exportan a 70 paises y estan disefiados para atender las necesidades de cada Mercado en
particular. Ademds comercializamos hornos de microondas, despachadores de agua,
campanas de cocina, lavavajillas y aires acondicionados que son manufacturados con los
mas altos estandares de calidad bajo la normatividad de Mabe y cubriendo las Normas

Oficiales de cada Mercado en particular.

Cuenta con una linea de productos de exportacién, como los refrigeradores que se
realizan en la planta de Celaya son exportados a Estados Unidos y Canad3, las estufas se

elaboran en la planta de San Luis Potosi, con exportacién a los mismos destinos.

> Fuente: Departamento Fiscal Mabe.
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Productos para mercade americanoc

| [

i1

Productos complementarios

=X

e

Fuente: Depto. Comercio Exterior

La definicion de la estrategia comercial se base en un esquema en el que todos los actores
del proceso de comercializacién ganen el paso que les corresponde y esto se ha logrado
con una adecuada planeaciéon de las estrategias que son adaptadas a la necesidades de

cada Mercado.

Anualmente México lleva acabo el desarrollo de las estrategias comerciales para cada
Mercado en funcién de los objetivos de expansion o conquista que ha planteado en la
planeacion estratégica, por tal motivo se consideran los siguientes factores para la

seleccidon de Mercados.
- Tamano
- Potencial de crecimiento

- Fragmentacion del Mercado (competidores y participantes).
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Para detectar el pais o Mercado propicio para la comercializacién de producto realizamos
un estudio del potencial de crecimiento del Mercado y se elabora un perfil econémico del
entrono asi como de los consumidores para evaluar la capacidad de compra y elaborar

proyecciones que ayuden a determinar el potencial del Mercado.

Todo con el fin de transformar las tendencias del Mercado y la voz de los clientes en lineas
de accién para la elaboraciéon de planes de comercializacién o desarrollo de nuevos
modelos que permitan mejorar la participaciéon del Mercado o la incursién en nuevos

nichos.

mabe

I!‘

El drea de mercadotecnia contribuye al
mabe sabe gue los dias

de fltbol necesitas

cumplimiento de metas a través de proporcionar d
mas espacio.

direccion estratégica de marca y desarrollar los
planes de mercadotecnia bajo una vision de
negocio marca-producto-canal asi como al
proporcionar a la compafiia inteligencia de
Mercado, del consumidor y del entorno

- AR

competitivo. = :

W LT . A mabsg 8l cormsdn da i hug.,!l.

Fuente: Depto. Marketing

Dentro de Mabe contamos con un estricto proceso de seguimiento a las estrategias
publicitarias y de promocidn, el drea de inteligencia de Mercado a través de diferentes
estudios monitorea resultados y métricas de estas, como son los monitoreos de piso para
medir participacién de Mercado en los mismo, paneles de producto para asegurar la

buena aceptacién de los productos.

En los paises donde se tiene presencia Mabe cuenta con sitios Web especialmente
disefados para las necesidades de Mercados Locales. En todos ellos se exhibe el catalogo

de productos resaltando sus atributos y mencionando sus caracteristicas fisicas y técnicas.
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El proceso de comercializacion de los productos se lleva a cabo a través de clientes
directos de diversos tamafios dependiendo de su linea de negocio como lo son tiendas
departamentales, Autoservicios, Clubes de precios, mueblerias , cadenas regionales,
mayoristas y fabricantes de negocios, mismos que tienen una fuerza de ventas que
comercializa con el usuario final del producto. En clubes de pecio, cadenas de descuento,

cadenas regionales y mayoristas.

Los procesos de comercializacion se atienden desde los 7 centros de distribucion que se
encuentran estratégicamente localizados y para que clientes de alto volumen surtan las

ordenes directamente de las 8 plantas.

Los productos que comercializa Mabe y que son producidos por las plantas en México son
enviados a centros de distribucién en el territorio Nacional via terrestre y via ferroviaria
dependiendo del tipo de producto y requerimientos de tiempo. Una vez que han
ingresado al centro de distribuciéon son administrados hasta que llega un pedido nuevo y
son embarcados a los clientes que a su vez los ponen en venta al usuario final, Para las
ventas de Exportacién hacia el Centro, Sudamérica, Caribe y otros paises en lo que
solicitan pedidos con productos de diversas indole (Lavadoras, Refrigeradores, Estufas,

etc.).

PUERTO SECO

Fuente: Depto. Logistica
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Se consolidan en los centros de distribucién en donde se embarcan en contenedores
dependiendo de las necesidades del cliente, usualmente salen por el puerto de Veracruz
donde se cuenta con un centro de distribucion, en productos que se exportan para

Estados Unidos y Canada.

Los embarques salen directamente de planta sin ingresar a centros de distribucién, se
embarcan en cajas de trdiler, contenedores multimodales y furgones de ferrocarril

dependiendo del pedido del cliente.

Cada vez que el cliente coloca un pedido en el sistema de inventarios se especifica el
medio de transporte que se desea, que vaya en funcidon del tiempo de transito e
instalaciones de recepcion del cliente ya que no todas las instalaciones tienen la capacidad

de recibir todos los medios de transporte. ©

® Fuente: Departamento Marketing
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Capitulo Il

Proceso de Importacion de Producto Terminado y solicitud de Flujo para pago de

Pedimentos

2.1 Procesos y Controles de Trafico de Importados (Via maritima)

El proceso de Trafico de Importacion comienza una vez que el Departamento de ventas
genera un requerimiento de mercancias, de acuerdo al pronéstico de venta, a su vez el
area de Logistica verifica los inventarios y la existencia de faltantes, y genera una

solicitud de compra al proveedor, el cual confirma la fecha de embarque de la mercancia.

Por su parte la naviera notifica al equipo logistico la posible fecha de arribo de la
mercancia a puerto, el proveedor se encarga del ingreso de los contenedores a la aduana
y del envido de los documentos tales como la factura de la mercancia para validar el

modelo y cantidad de piezas solicitadas.

El darea de logistica revisa la documentaciéon contra el pedido solicitado realizando la
validacidén, por su parte el area de trafico se encarga de la recepciéon de los documentos
para su seguimiento de transito de la mercancia, logistica da aviso al Agente Aduanal del
arribo de la mercancia y realiza la solitud del monto de los Impuestos a pagar en el
pedimento, este calculo de impuestos contempla el IGIE (Impuesto General de
Importacion y Exportacién) ,DTA (Derecho de Tramite Aduanero), Prevalidacién y ADV

(Advalorem).

CUADRO DE LIQUIDACION
CONCEPTO F.P. | IMPORTE | CONCEPTO F.P. | IMPORTE TOTALES
PRV 0 190 EFECTIVO 205206
CNT 0 54
DTA 0 10382 OTROS 0
IGVIGE 0 64890
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Adicional a los Impuestos, se consideran los gastos derivados de la Carga, Descarga,
Gastos de la Aduana, Aranceles, Maniobras del Puerto, esta informacion se saca en base

a la factura y sobre esto se calcula el monto a pagar.

Se cerciora de la llegada del contenedor al puerto de arribo y de los Tramites Aduanales, a
su tiempo el Departamento de Trafico realiza la solicitud de Impuestos al area de
Tesoreria para que efectien el depdsito del dinero a las cuentas bancarias, se notifica al
area de logistica una vez que los contenedores quedan liberados en puerto y se planea la
distribucién de la mercancia a los diferentes centros de distribucion , asi mismo se
coordina a las lineas de transporte una vez que realizan la distribucién de los productos y
el retorno de los contenedores vacios a puerto para no generar gastos de demora ,

finalmente se realiza la venta de los productos en base a las solicitudes.’

’ Fuente: Departamento Logistica Mabe.
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Procesoy Controles de Trafico Importados
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2.1.1 Estructura departamentos involucrados en el proceso de Importacion.

Gerente
Corporativo Logistico

Para la realizacion del proceso de Importacién se involucran las

Trafico, Compras, Cuentas por pagar, Tesoreria, pero la

Gerente
Industrial Logistico

|

[ Negociadores ]

!

Compras ]

[ Produccion ]

|

[ Coord. De Traficoy J

)

Distribucion

areas de Logistica,

responsabilidad radica en el

departamento operativo quien para nuestro tema es el responsable de la solicitud del

importe a pagar por los Pedimentos elaborados para los movimientos de importacién y

Exportacion.

—
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Logistica: Las principales actividades dentro del Proceso de Importados la lleva acabo el
departamento logistico que es el principal departamento de trabajo que eficientisa las

areas de comercializacién y enlaza la produccién y compra.

La funcidn logistica gestiona directamente los Flujos fisicos e indirectamente los Flujos
financieros y de informacién asociados. Los Flujos fisicos son generalmente divididos:
Entre los de compra, un proveedor y su cliente de distribucion que son el proveedor y el

cliente final.

El Departamento de Logistica tiene la responsabilidad de gestionar la compra, de Ia
planificacion del aprovisionamiento desde los proveedores de acuerdo con las previsiones
de produccidn o venta, la ejecucién del aprovisionamiento y de los transportes y otras
operaciones de importacion relacionados, la gestion de la relacion con los proveedores

con objetivo de la mejora del servicio y la reduccién de los Costes Logisticos.

La Logistica comprende un rubro de distribucidn, la prevision de la actividad de los
Centros Logisticos, el almacenamiento, el traslado de mercancias de un lugar a otro del
almacén con los recursos y equipos necesarios, la preparacion de los pedidos o la
ejecucion de Cross Docking, (Ayuda a los minoristas optimizar la cadena de suministro
desde el punto de origen hasta el punto de venta, Cross Drocking también alienta
comunicaciones electrénicas entre minoristas y sus proveedores. ¢ Algunas veces, la
realizacion de pequeias actividades de transformacion del producto, etiquetado,

transporte de distribucion hasta el cliente.

- 8 Altekar, Rahul, Supply Chain Management, Concepts and Cases, Primera Edicién, Asoke K.
Ghosh Prentice-Hall of India Private, Mew Delhi -110001 Mudrak 2005, p. 229
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En su contraparte de distribucidn, la Logistica inversa realiza la recolecciéon de producto
en las instalaciones del cliente, reparacién, reintegracién en stock, destruccion, reciclaje y

almacenaje.

Tréfico: Este Departamento se encarga de gestionar el transporte es aqui donde se inicia
el proceso de contratacion de los servicios de transporte entre cliente-empresa, y su
posterior ejecucion, se encarga principalmente de la recepcion de pedidos, planificacion

de rutas, asignacion de vehiculo, documentacién del transporte.

Trafico se define como el conjunto de actividades que tiene por objeto la planeacion y
control del movimiento de inventario, proteccién y almacenamiento de materia prima,
productos semi-facturados y terminados de una linea de fabricacion. Esto incluye
transportacion manejo de materiales, empaquetado industrial, almacenamiento, control

de inventarios y la comunicacion adecuada para una administracién eficaz.

El concepto de Trafico se refiere al transporte externo de las mercancias y materiales que
se reciben y entrega. Dentro del abastecimiento moderno, el trafico representa una
actividad especializada y definida que coadyuva al mantenimiento de un constante flujo

de materiales hacia la empresa.

Una correcta seleccion del medio de transporte se basa en aspectos tales como:
Economia, urgencia, distancia, Volumen, valor, etc, esto permite un adecuado movimiento

de la carga.

La actividad del Departamento de Trafico se enfoca primordialmente hacia la
identificacion, ubicacién de los embarques y su agilizacion o activacion durante su

trayecto hacia la empresa. o

® Mercado, Salvador, Trafico Internacional: Administracion y aplicaciones, segunda Edicion Limusa,
México 2008, 193 p.14
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2.2 Controles de Importados en Sistema
2.2.1 Control de generacion de existencias

La Empresa fabricante tiene un programa maestro de produccién, basado primeramente
en planes de comercializacidn. Este calendario estable lo que se va a producir y cuanto. El
MRP (Planeacién de los recursos) esta basado en el programa porque esto es lo que le

dice a los planeadores de MRP que hacer.

En el MPS (Planeacién del Requerimiento de Materiales), hay una lista de materiales vy
una lista de todos los insumos necesario. En otras palabras el MPS dice que es lo que se
producird y la BOM (Es como una lista de compras) contiene una descripcion de todas las
partes y materiales necesarios para poder fabricar el producto, se puede decir que la BOM
gue se necesitan para la produccion y el MRP planea entonces cuando son necesarias
cada una de las piezas. La emisién de una orden de compra planeada ocurre cuando la
fabrica manda una orden a su proveedor por esa parte, los recibos programados son las

cantidades que se espera recibir del proveedor.

La Planeacion de los Requerimientos de Distribucion se relaciona con el MRP pero se
refiere a los requerimientos de distribucion. La diferencia principal es que MRP estd
basado en requisitos de produccién interna, mientras que el DRP (Planeacion de los
Requerimientos de Distribucion) se basa en las demandas de los clientes, los sistemas DRP

sirven para los siguientes pronc')sticos:10
- Coordinar las existencias.

- Seleccionar el medio de transporte, la empresa transportadora y el tamafio del

embarque.

- Programar el Embarque.

10 Long, Douglas, Logistica Internacional: Administracidn de la cadena de abastecimiento global, primera
edicién, Limusa, México, 2008, p.85
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Diagrama de Proceso de Comercializacion.

TIPS DE TRARSIHRITE
Fesrocarril
Trailer

" S . 2 isribusdores

Fuente: Depto. Logistica.

Para poder realizar los requerimientos de materiales tenemos que tener el Control de los
inventarios este se lleva acabado cuando la gente de logistica genera una orden de
compra en base a los contenedores que notificaba el proveedor que arribaran, cuando
llegan al puerto se genera la existencia en los almacenes virtualmente (Una extensién del

concepto de Inventario Virtual es el Almacén Virtual).
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Considerando que los Inventarios Virtuales satisfacen los requisitos de los clientes a partir
de inventarios alternativos en el sistema logistica de una compafiia, un almacén virtual es
uno donde no todos los articulos para la venta estan guardados en el almacén de una
compafiia. Mas bien, los articulos seleccionados se envian directamente a los clientes
desde los inventarios del proveedor, sin ninguna intencidén por parte de la compafia de
almacenarlos.! Y posteriormente se hace la distribucién a los CDR dependiendo los
requerimientos de cada uno de los almacenes, se procede a la facturacién para poder
darle seguimiento al transporte, para pagarle al proveedor vy realizar la facturacién a los

clientes.

2.2.2 Plan de Distribuciéon

La distribucion fisica involucra el almacenamiento de existencias, comunicarse dentro de
la red de distribucion y la manera en que el producto se distribuye. La proximidad de la
fabrica a sus Mercados es mas importante para los bienes de gran volumen / bajo valor
gue para los bienes de capital sofisticados, pero el almacenamiento e las existencias en la
fabrica, en naves o Centros Logisticos es una parte importante de la Estrategia de
Distribucion, que determina si puede ofrecer un servicio tan bueno como el de sus

competidores o mejor. 2

Para el control de tiempos de distribucidn se tiene un médulo en nuestro sistema MRP en
donde existe un modulo que mide la cantidad de itinerario en transito. Cada vez que se
libera un pedido del cliente se hace una transferencia de almacén de producto terminado
al almacén de inventario en transito y se mide el tiempo en el que adquiere estatus de
entregado, con esto se saca una métrica en la que se evalla la eficiencia por medio de

transporte y por compaiiia transportista.

1 Ballou, Ronald H, Logistica, Administracion de la cadena de suministro, 5ta Edicion, Pearson Educacion,
México, 2004, p.816.

2 Westwood John, 30 minutos para redactar el plan de marketing, primera edicién, ediciones Granica S.A,
Espafia 1999, p. 46.
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Las métricas son:

- Tiempo de embarque de pedidos desde que se coloca la requisicion del cliente
- Tiempo en que sale un embarque de planta desde que se libera el pedido

- Tiempo de transito puerta- puerta

La informacidn del desempefio del proceso de distribucion se concentra de forma mensual
para retroalimentar a los proveedores de servicios de transporte en su caso elaborar

planes de mejora con cada uno para estar dentro de las métricas establecida por Mabe.

Para nuevos proyectos se toma en cuenta esta informacién de distribucién a efecto de
determinara los costos de transportacidon y el costo de inventario en transito, con esto se
determina un presupuesto logistico que se envia al area de finanzas para el costo

proporcional de productos y validar la viabilidad financiera del esquema propuesto.

Por otra parte el plan de distribucidon contempla una vez que las navieras notifican la
llegada del nimero de contenedores que arribardn, se visualiza donde colocaran la
mercancia en los diferentes centros de distribucidn, para este punto se solicita la cita de
confirmacidén para la recepcion de las mercancias en los almacenes, generando una orden

de compra, para poder darle seguimiento y entregar la mercancia al cliente final.

Plan de Distribucion.

Froweedor Flanka COR Cliesta

Fuente: Depto. Logistica
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2.3 Transito

Dado el dinamismo en el volumen de |la cadena de suministros se ha implementado la
estrategia denomina “Mabe Hubs”, (se define a partir de la cohesién de los diferentes
servicios ofrecidos , lo que genera economias en materia de costes de coordinacién, la
coordinacion entre el nivel espacial y el nivel de cohesion de los servicios corresponde a la
estrategia),13 qgue estd encaminada a optimizar los costos logisticos por consolidacion de

carga y tener la menor cantidad de inventario en transito como sea posible.

La importaciones de realizan por contenedor donde estos pueden venir cargados por
partes de todas las plantas lo que implica una Planeacion Logistica integral y una estrecha
coordinacidn entre las areas de programacion de produccién, compras y logistica ya que
deben estar perfectamente definidos los tiempos de cada parte del proceso para hacer

llegar los materiales a destino.

Una vez que los materiales llegan a México, los contenedores se des consolidan en
nuestra planta ubicada en Querétaro para ser enviados a cada planta utilizando el
denominado “Corredor Mabe” que consiste en la utilizacién de transporte dedicado que
realiza un circuito entre las plantas de Mabe distribuyendo componentes nacionales y los

bienes importados de los Hubs (Contenedores Maritimos), en el extranjero.

También se realizan importaciones de proveedores directos que son aquellos que por su
volumen y tipo de producto tienen mayor eficiencia en el embarque directo, por ejemplo
aceros y quimicos. Las importaciones via ferrocarril para aceros y quimicos ya que todas
nuestras plantas cuentan con espuelas ferroviarias propias lo que nos permite aprovechar
la infraestructura existente con un menor costo logistico que este medio de transporte

permite.

3 FIORE, CLAUDE, La logistica en Europa una nueva estrategia - cliente, ediciones Diaz de Santos
, S.A., Madrid , 1992,p.153
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Para las Importaciones de Paises Asidticos realizamos importaciones de contenedores
multimodales que llegan a puertos y se envian via ferrocarril a nuestras plantas. De igual

forma importamos materiales via terrestre.

El mayor proveedor estratégico de Mabe es la planta de componentes que se encuentra
en Querétaro que surte de diversas piezas a todas las plantas utilizando la estructura del
corredor Mabe. Los sistemas de MRP de la planta de componentes y las otras operaciones
de manufactura se encuentran interconectados para tener una programacion de

produccién conjunta y se pueda manejar un nivel minimo de inventarios.

En el caso de proveedores nacionales todos los envios a nuestras plantas son terrestres, al
momento de negociar precios, volimenes, etc., uno de los puntos que se definen son los

tiempos de entrega.

Los que se encuentran parametrizados en nuestro sistema MRP por lo que cada
proveedor tiene ventanas de tiempo para la entrega de materiales lo que nos permite

tener un flujo de materiales dptimo en relacién al volumen de produccién.

Mabe cuenta con centros de distribucion internacionales distribuidos estratégicamente

para distribuir los productos a las regiones en donde tiene presencia de mercado.

Canada: cuenta con 4 centros de distribucion en Calgary, Brantford, Richmond vy

Montreal.

Ecuador: Cuenta con una extension de 50,000
metros cuadrados y esta junto a la planta de
refrigeradores y estufas local, adicional se
cuenta con un centro en Guayaquie, Quito

Cuenca, Manta, Ambato y Santo domingo.

Venezuela: Cuenta con 4 centros de

distribucién que manejan productos que

representan una participacion en el mercado

local.
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Colombia: Cuenta con 6 centros de distribucidon ubicados en Barranquilla, Bucaramanga,

Bogota, Manizales, Cali y Medellin, tienen una capacidad de almacenaje de lo producido.

Brasil: Mabe compré la participacion de mercado de la alemana BOSH en el Mercado

brasilefio con lo que lograra una participacion en el mercado brasilefio.

Argentina: Esta junto con una fabrica de refrigeradores que en conjunto satisfacen al

mercado argentino.

Estos Centros de Distribucién son propiedad de Mabe y a los productos que México

exporta a estos no se les realiza ninglin proceso complementario de manufactura.

Proceso Trafico Importados

1.-Notificacién de Embarque.

La naviera notifica la llegada del Embarque en el momento que ellos reciben el

contenedor en el puerto de origen.
2.- Seguimiento de Embarque origen — puerto.

El Area de Trafico le da seguimiento de la fecha de Embarque a la fecha de llegada del
contenedor al puerto, y se asegura de entregar toda la documentacion necesaria para

poder proceder con la importacién.
3.- Solicitud de documentos de areas correspondientes para las liberaciones.

Se requiere recaudar la documentacién necesaria para proceder a la importacion siendo

estos: (Factura, Lista de empaque, Series, BL's, NOM'’s, Hoja de Calculo, etc.)

- Factura (Expedida por el proveedor, especificando la informacion de la compra-

venta).

- Lista de Empaque (Detalla el contenido especifico de cada paquete).
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- BL(Conocimiento de Embarque, documento propio del transporte maritimo que se
utiliza en el marco de un contrato de transporte de las mercancias en un

buque).

- NO’Ms (Normas Oficiales Mexicanas, son disposiciones generales de tipo técnico

expedidas por dependencias de la administracion publica federal).

- Hoja de Calculo (Calcula la determinacién del valor en aduana de las mercancias de

importacion).
4.- Solicitud de Impuestos, Tramites Aduanales y seguimiento de liberacion en Aduana.

Se envia el requerimiento del monto a utilizar en la semana fiscal para el pago de
pedimentos, el seguimiento de los tramites aduanales como el despacho aduanal lo

monitorea el agente aduanal en coordinacion con el departamento de Comercio Exterior.

- Solicitud de distribucion al Area de Logistica, controles de entrada:

Una vez que arriban los contenedores se solicita al departamento de controles de

inventarios de logistica validar la colocacion de la mercancia.

- Asignacion del tipo de transporte vy linea dependiendo ruta conveniente:

De acuerdo a las rutas establecidas se designa el transporte a utilizar.

- Liberacion de Contenedores en puerto:

De acuerdo a la asignacion del transporte del Agente Aduanal, se le proporciona a este el
plan de distribucién de la mercancia , una vez que el Agente Aduanal tiene a quien se le va
a entregar le da la papeleta al transportista para que cargue y realice el despacho de la

mercancia .

5.- Coordinacidon de entrega en los centros de distribucion con ventanas de recibo

asignadas.
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Se plante la entrega prioritaria y urgente de productos, se notifica al centro de

distribucion.

Proceso Tréfico Importados

CDR

Vendedor H Mmmwﬂ (PO} P’ﬂﬁmﬂﬁ Desstina (FD)
i ___,||||||| 25
Aduana Aduana _ l
Expontacdn Imponacin

6.- Seguimiento al cumplimiento de citas.

Se valida con el transportista si tiene ventana de recibo para la entrega de dichos

contenedores y se realiza la validacién de los productos criticos para facturarse.
7.- Seguimiento a liberacién de equipos.

Cada contenedor tiene un numero que contiene la informacién del producto, cantidad,

descripcidn, etc.
8.- Seguimiento a retorno de Contenedores vacios a puerto.

Debe de realizarse antes de 20 dias para no generar gasto adicional.*

" http://logisticaytransporteinlog.com/wp-content/files/Proceso_de_importacion.pdf
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Flujo del Despacho Aduanero

Fuente: Imagen creada por el autor.




2.4 Llegada a Puerto Destino

- Generacion de la entrada de mercancia en sistema para Control de Inventarios vy

movimiento de producto.

En sistema se generan folios (cddigos de barra) el cual contiene el SKU (Descripcion del
producto), fecha de creacién del producto, ubicacién del producto en el almacén de
producto terminado (PT) y se va guardando la cantidad de unidades creadas y existentes
en el Almacén, esto garantiza que al generar un pedido podamos visualizar las unidades
disponibles en sistema y la gente del almacén sepa donde se encuentra ubicado el

producto para su facil despacho.
- Recibo de plan de distribucién para solicitud de citas en CDR.
- Asignacidén de cita en funcién de programa de distribucion nacional.

Una vez arribado el barco en puerto la gente de Logistica se encarga de coordinar en base
a plan de Distribucidén la toma de los contenedores para mandarlos a los CDR’s (area
destinada a la tendencia de unos stocks que se anticipan a una demanda y los llamamos
centros de distribucion cuya finalidad no es el almacenaje de productos, sino el facilitar el
transito de unos productos desde unos puntos de recogida a unos destinatarios finales)

1> gue necesitan el producto en base a prioridades de Venta.
- Coordinacidn de lineas de transporte para entrega en CDR.

El equipo de Logistica determina en base a una tabla muestra de proveedores y de rutas la
contratacién de los servicios de transportacion terrestre de puerto a CDR en base a
disponibilidad de las mismas para poder realizar la toma de los contenedores y

desplazarlos al CDR.

> TEJERO ANAYA, Julio Juan, Logistica integral la gestion operativa de la empresa, tercera
edicion, Esic Editorial, Madrid 2007, p.199
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2.5 Esquema del Despacho Aduanero

Despacho Aduanero: Conjunto de actos y formalidades relativos a la entrada de
mercancias al territorio nacional y a su salida del mismo, que de acuerdo con los
diferentes tréficos y regimenes aduanero, deben realizar en la aduana las autoridades
aduaneras y los consignatarios, destinatarios, propietarios, poseedores o tenedores en las
importaciones y los remitentes en las exportaciones asi como los agente o apoderados

aduanales.
Presentacion de Pedimento y sus anexos.

Quienes importe o exporte mercancias estan obligados a presentar ante la aduana, por

conducto de o apoderado aduanal, pedimento en forma oficial aprobada por la SHCP.

El agente aduanal, es la persona fisica autorizada por la SHCP, mediante una patente para
promover por cuenta ajena el Despacho de las Mercancias, en los diferentes regimenes

aduaneros.

El apoderado Aduanal, es la persona fisica designada por otra persona fisica o moral para

gue en su nombre y representacion se encargue del despacho de mercancias.
Obligaciones respecto a las importaciones.

1.- Entregar al agente o apoderado aduanal una manifestacion de valor de mercancias.
2.- Registrar carta de encomienda otorgada al agente aduanal (Encargo Conferido).

3.- Utilizar la forma oficial aprobada (Pedimento).

4.- Llevar un sistema de control de inventarios automatizar a disposicion de la autoridad

aduanera.

5.- Obtener la informacion, documentacion y otros medios de prueba necesarios para el

acreditar el origen y de mercancias.

6.- Estar en el Padrén de Importadores, y en su caso, en el Padron de Importadores

sectores especificos.
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Obligaciones respecto a las exportaciones.
- Utilizar la forma oficial aprobada (Pedimento).

- Acreditar cumplimiento de regulaciones y restricciones no arancelarias (RRNA).

Pedimento (Forma Oficial Aprobada)

UM, PECIMENTO) LOPER  CVEPEDMENTD.  MEGMEe LIRTFEAGIONES
CEETHG  TIPG GAMEBH P BT ADUHA O
 MEDIDE DE TRANEPORTE VALDR DOLARES:
EHTRADASALIDA.  ARRHRG SALIDA) VAL ATk
PRECID PAGADD: -
msw%mr—
RFC: HONBARE, D ROd I HaCION O
G-
DORICILID:
VALSDGUROS SEGURDE FLETES . FMRALAIFS ATHOE MCHEVENTABLES
| ACTIHE E[ECTROMET CLAVE DI LA SECCION ADUAMERA,
DE VALIDAGIOM: DL DESPACHE:
WRARICARD, HUNERGE ¥ TOTAL U BULTOB: —
FECHAT: TARAS f WIVEL PEDIMENTD
LT I L | LY, |, LRSS I 5]
GOWGEPTO |F.F. | IMPORTE CONZEPTD | P, | IMPORTE Y
EFECTIND
OTROS
[ FCAL | WU DN
M FacTURS | TR VALMONENT. | FACTORMONEMT, | vALDOSLARES
TRAMZPORTE ||[‘.E'«I'IIF:II‘.M Paig:
| HUREND [GUWDRDEN EMBARCUIE)/ 10 | | 1 [ 1 |
| GLAVE | ¢ OMPL, [DENTEICADGR_ | I I ! | |
CUENTAS BOUAN 2
Tipo CuRuTa: | ELAVE GARANTIL | aTmicion emsons, iu.-:nunm:unm.- T
FOLIG CONSTANCIA; | TOTAL BEROSITE: | FRECWA COMSTANLA
MUFA. PEDIMERTD DTHGINAL: FECHA DT DFFRACIGHN CRidIMGL GVE PECPAENTC CIFEG AL :
SR ATKHHE

AGENTE ADUAMAL, APODERADD ADURKAL O ALMETEN ot
FOMERE O RAZ BOC. PRTENTE O ALUTORIEAG IO
PP ULgs
FANDETARID ( PERBOME & UTOREADA
MNOMBRE:
RFL: CLRP; FIFLRAR, ALITCGRARA

ANEXD A
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Documentos que deben acompaiiar al Pedimento (Importacién).

Factura comercial

- Documento de transporte

- Documento con el que se determine la procedencia y el origen de las mercancias
para efectos de la aplicacion de preferencias arancelarias, cuotas compensatorias,

cupos, marcado del pais de origen.
- Certificado de peso y volumen
- Factura comercial
- Documentos que comprueben el cumplimiento de la RRNA.
Reconocimiento de Origen

Al momento del despacho, las autoridades aduaneras solo desconocen el origen cuando
las mercancias vienen marcadas o etiquetadas con un origen distinto al que fue declarado

en el pedimento.'®
Facultades de comprobacidén

Reconocimiento: Examen de las mercancias de importacion o de exportacion, asi como de
sus muestras, para allegarse de elementos que ayuden a precisar la veracidad de lo

declarado, se revisa el 10%, efectuado por la autoridad aduanero.

2do Reconocimiento: Efectuado por dictaminadores aduaneros autorizados por la SHCP,

se revisa el 1% de la mercancia.

Revisidon de mercancia en transporte (Glosa y Visitas Domiciliarias)

16

http://www.sedi.oas.org/dctc/AdmAcuerdos/Administracion%20de%20las%20Reglas%20de%200rigen/09%20
-%20Presentacion%20despacho%20Aduanero.pdf
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Sistema Automatizado Aduanero Integral (SAAI)

Sistema automatizado que permite el control de la operaciéon aduanera (Despacho de
Mercancias), el control empieza con, la auto declaracion electrénica de pedimentos, por
parte de los Agentes y apodera dos aduanales y continua hasta los procesos de entrada y

salida de las mercancias.

-

Arribo de mercancia a
territorio Nacional por
cualguiertransporte.

Deposito de la mercancia ante la aduana:
Sedeposita en Recintos Fiscales (SAT) v
Fiscalizados (IP), ofuera dela aduana.
Se depositan para destinarsea un
Regimenaduanero [Definitivo o
temporal).

Se presenta la mecia. Al
modulo de seleccion
automatizado para su

reconacimiento o no:

El Agenteo
Apoderadoefectiala
inspeccion previa
delas mercancias.

'

Este semaforo puede
indicar “Reconocimiento
o Dezaduanamiento
Libre”

Clasifica |la mercancia y determina
el papo de contribucionesy
documentos a presentar de

acuerdo al Regimen Aduanero,

-%e procede al pago delos
impuestos.

-El Agente aduanal recoge la
micia delalmacén.

El sAAl valida la
informacian del
pedimento.

Formula el pedimento
yenviala informacion
al prevalidador.

Fuente: Imagen creada por el autor.
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Capitulo I

Mejoras en el flujo de efectivo en la cuenta concentradora.

3.1 Andlisis del prondstico de pago pedimentos vs el pago real.

Las Cuentas Concentradoras, son aquella que tenga a su nombre una institucién en el
sistema financiero para recibir recursos de sus clientes.
Los titulares de las cuentas concentradoras deberan identificar al beneficiario final del
depdsito, respecto del cual debera cumplir con todas las obligaciones establecidas en esta

Ley para las instituciones.

Mediante este servicio la empresa o agencia aduanal podra realizar de forma facil rapida

y segura el pago de impuestos por importacién o exportacion de mercancias.

Para dichos pagos se ofrecen dos modalidades de pago: Pago Electronico (para remesas y

/ o agencias aduanales) y Pago ventanilla del banco.

Caracteristicas de las cuentas concentradoras:
- Se pueden efectuar el pago de impuestos desde la empresa.

- Las cuentas bancarias estan parametrizadas de acuerdo a los Agentes y Aduanas

autorizadas por la empresa para el pago de pedimentos.
- Confiabilidad en el pago de compromisos adquiridos con las SHCP y aduanal.
- El sistema es sencillo de usar y un proceso eficaz.

- Optimizacion de recursos: que efectla el pago de obligaciones aduanales ante el

SAT cuando lo necesite sin anticipos para cubrir el pago de la mercancia.
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- Monitorea los cargos realizados por Banca electrénica.

- Control de las Operaciones: Podra manejar de una manera mas efectiva los fondos
disponibles, al concentrarse el dinero de varias cuentas en una sola.
Adicionalmente, las cuentas pagadoras sélo reflejan egresos y las receptoras
ingresos, por lo que el control de las conciliaciones de las mismas y de cada una de

las filiales y sucursales, sera mucho mayor.

- Optimizacion de la Tesoreria: el cliente centralizard sus fondos en una cuenta que
le genere interés y asi podra realizar inversiones y colocaciones con base en su

posicion consolidada.

- Tasas de interés atractivas: establecidas en el convenio a firmar con el cliente para

cada una de las cuentas que se definan y se establezcan.

1.- El Departamento de Trafico envia semanalmente, el prondstico de pago al
Departamento de Cuentas por Pagar quien captura el Flujo solicitado en el sistema para
gue el Departamento de Tesoreria quien fonden las cuentas bancarias para en lo posterior

el Agente Aduanal efectué el pago de pedimentos por concepto de impuestos.

2.- El Departamento de Tesoreria deposita de lunes a viernes el extracto bancario que
proporciona el detalle de los pedimentos pagados el dia anterior, (Aduana, Patente,

Pedimento, Importe pagado).

3.- El departamento de Fiscal que es el area donde laboro, realiza el concentrado por
semana fiscal de los pedimentos pagados y un analisis del Flujo solicitado vs el pago real
para validar los importes y los saldos en las cuentas y efectua la contabilizacidon en

sistema.

De esta manera se realiza la solicitud de Flujo semanalmente, la operacion indica el

numero de contenedores que arribaran vy los dias pronosticados para su despacho.
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3.1.1 Validacion de los porcentajes en el requerimiento de dinero

Se realizé un analisis del importe del dinero solicitado por parte de la operaciéon en las
ultimas 5 semanas fiscales y se concentré la cantidad de pedimentos pagados por
semanas fiscales, realizando un comparativo de lo solicitado contra los pagos efectuados,

y estos fueron los resultados.

ANALISIS DEL FLUJO SOLICITADO VS GASTADO

FLUJO FW37 FLUJO FW36 FLUJO FW35 FLUJO FW34 FLUJO FW33

ASIGNADO 100% ASIGNADO 100% ASIGNADO 100% ASIGNADO 100% ASIGNADO 100%

Gastado Diferencia Gastado | Diferencia Gastado | Diferencia Gastado Diferencia Gastado Diferencia

93% 7% 101% -1% 80% 20% 88% 12% 109% -9%

Podemos observar que del importe solicitado sobro un 7% del dinero en las cuentas

bancarias.

En este analisis se observo de las cinco semana fiscales tres semanas (FW37,FW35,FW34)
las cuentas bancarias se quedaron con saldo, debido a que sobro dinero en las cuentas
bancarias del monto solicitado, presentando Unicamente en dos semanas (FW35, FW33)
saldos negativos con excedentes pequenos que no rebasaron el 10 % y no representaron

mayor impacto.
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En la semana Fiscal 37 del monto solicitado el 7% del total del dinero requerido por la
operacion que se fondeo a las cuentas bancarias, no fue utilizado quedando un sobrante

en las diferentes cuentas bancarias.

NO. DE FECHA

CONTENEDO PUERTO LLEGADA % CALCULO

LLEGADA
RES

3 FW37 PTO VERACRUZ 18%
1 FW37 PTO LAZARO C. 3%
1 FW37 PTO LAZARO C. 3%
2 FW37 PTO LAZARO C. 5%
6 FW37 PTO LAZARO C. 18%
10 FW37 PTO LAZARO C. 10%
1 FW37 PTO LAZARO C. 2%
1 FW37 PTO LAZARO C. 4%
6 FW37 PTO LAZARO C. 11%
1 FW37 LAREDO TX 16%
1 FW37 PTO LAZARO C. 3%
100%

Resultado:

Gastado Diferencia

93% 7%
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En la semana Fiscal 36 se sobrepaso el monto pagado sobre lo solicitado en 1%. A pesar
gue la diferencia fue negativa, impacta a la operacion ya que no se cuenta con el dinero
disponible para abonar a las cuentas bancarias el dinero que soliciten adicional para el

pago de pedimentos.

e e (U0, wenano
3 FW36 LAZARO C 18%

4 FW36 LAZARO C 22%

1 FW36 LAZARO C 4%

12 FW36 LAZARO C 22%

1 FW36 LAZARO C 5%

16 FW36 LAZARO C 29%

Resultado:

Gastado Diferencia

101% -1%

La diferencia correspondié a operaciones en puerto, que no fueron consideradas.
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En la FW35 no se gasté el 20% del dinero depositado en las cuentas bancarias. Este
porcentaje implica una deficiencia en el dinero no utilizado en las cuentas ya que no

genero movilidad niinterés bancario.

NO. DE

CONTENEDO FECHA PUERTO % CALCULO
LLEGADA LLEGADA
LARERDO TX.
1 PTO LAZAROC. 3%
3 PTO LAZARO C.
3 PTO LAZAROC. [9%
20 PTO LAZAROC. [21%
1 PTO LAZAROC. 3%
3 PTO LAZAROC. J9%
8 PTO LAZAROC. [8%
3 PTO LAZAROC. [13%
12 PTO LAZAROC. [J12%
100%
Resultado:

Gastado Diferencia

80% 20%
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El importe no gastado en la FW34, correspondid al del 12% sobre lo solicitado, dicho
sobrante pudo haber sido utilizado para el pago de proveedores u otros servicios que la

empresa demanda.

FLUJO FW34

0.

EONTENEDI:())E EEEZ:DA PUERTO LLEGADA % CALCULO
1 FW34 LARERDO TX. 25%

1 FW34 PTO VERACRUZ 14%

1 FW34 PTO LAZARO C. 8%

2 FW34 PTO LAZARO C. 7%

1 FW34 PTO LAZARO C. 8%

2 FW34 PTO LAZARO C. 17%

5 FW34 PTO LAZARO C. 14%

1 FW34 PTO LAZARO C. 8%

Resultado:

Gastado Diferencia

88% 12%
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El monto de los Pedimentos pagados sobrepaso el importe solicitado en un -9%. Cuando la
operacion no calcula lo mas aproximado su proyeccion de pago por concepto de
impuestos, existe la posibilidad que el restante que requieran que se abone en las cuentas
bancarias no esté disponible y haga que los pedimentos cambien de régimen definitivo a
temporal, para que en lo posterior, la mercancia se nacionalice de esta manera el importe
del los impuestos en pedimentos es el menor, pagando Unicamente para el caso de
exportacion Prevalidacion y para el caso de Importaciéon DTA y Prevalidacidn, sin embargo
esto afecta al Departamento de Comercio Exterior ya que el proceso de Nacionalizaciones
es muy complejo, en estos casos se solicita el financiamiento al Agente Aduanal para que
pague los pedimentos y posteriormente el cobro lo efectia mediante una cuenta de
gastos , sin embargo el pago no se genera de inmediato esta de acuerdo a las condiciones

de pago que este tenga.

Egl.\lTENED%E FECHA PUERTO % CALCULO
LLEGADA LLEGADA

1 FW33 LARERDO TX. 39%

1 FW33 PTO VERACRUZ J18%

4 FW33 PTO LAZAROC. J43%

Resultado:

Gastado Diferencia

109% 9%
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3.2 Flujo de Capital y Beneficios

El Flujo de Efectivo nos muestra los movimientos enteramente de efectivo o cash
(movimientos de entradas o salidas de dinero a la empresa) el Flujo de Efectivo no toma
las cuentas por cobrar, porque finalmente no ha entrado el dinero a la empresa, no toma
en cuenta la depreciacion, puesto que no sale ningun gasto en efectivo. El Flujo de
Efectivo tomara en cuenta las ventas, solo si estas pudieron convertirse en efectivo y
tomara en cuenta un gasto solo si este fue pagado con efectivo como un impuesto por
pagar no entra, a menos que ese mes se haya desembolsado el dinero. Este Estado ayuda
en la planeacién y en la generacion de presupuestos, sin dejar a un lado la medicién que

se puede hacer para cumplir los compromisos adquiridos.

Para la empresa representa una parte esencial el estado de Flujos de Efectivo ya que este
permite evaluar los cambios en los activos netos de la empresa, su estructura financiera
(incluyendo su liquidez y solvencia) y su capacidad para modificar tanto los importes como
las fechas de cobros y pagos, teniendo en cuenta la evolucion de los sucesos que se den

en torno a la empresa y a las oportunidades que se puedan presentar.

La informacidon contenida en los Flujos de Efectivo es util para evaluar la capacidad que
tiene la empresa para generar efectivo y equivalentes al efectivo, de igual forma permite
comparar la informacién sobre el rendimiento de la explotacion de diferentes empresas,
ya que elimina los efectos de utilizar distintos tratamientos contables para las mismas

transacciones y sucesos econdmicos.

El Flujo de Efectivo se mide por:

INGRESOS (Entradas)

— SALDO Disponible de flujo de Efectivo

GASTOS  (Salidas)

El Flujo de Efectivo de la operacion se mide:
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ENTRADAS:

Ventas o prestacion de servicios.

Rendimientos de inversiones.

Cobro de cuentas por cobrar.

Préstamos recibidos a corto y largo plazo, diferentes a las transacciones con proveedores

y acreedores relacionadas con la operacion de la entidad.

Aportaciones de capital

Otros cobros no originados con operaciones de inversién o financiacion.

SALIDAS:

Desembolso de efectivo para adquisicion de materias primas, insumos y bienes para la

produccién o prestacién de servicio.

Pagos para adquirir inversiones, de propiedad, planta y equipo y de otros bienes de uso.

Pagos en el otorgamiento de préstamos de corto y largo plazo.

Pago de las cuentas de corto plazo.

Pago a los acreedores y empleados.

Pago de intereses.

Pago de dividendos.

Otros pagos no originados con operaciones de inversién o financiacion.

Otras entradas de efectivo no relacionadas con las actividades de operacion e Inversién.
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Uno de los beneficios mds importantes de la informacidn histdrica sobre los Flujos de
Efectivo es que se usa como indicador del importe, momento de la aparicion y
certidumbre de Flujos de Efectivo futuros, también es util para comprobar la exactitud de
evaluaciones pasadas respecto de los flujos futuros, asi como para examinar la relacion

entre rendimiento, Flujos de Efectivo netos y el impacto de los cambios en los precios.

Un buen Flujo de Efectivo proyectado, junto con estos la Balanza General, el estado de
resultados vy el Flujo de Efectivo nos dira de dénde, cuanto y cuando vamos a generar el
efectivo suficiente para pagar nuestros gastos, manejar nuestras operaciones y pagarnos
una parte de las utilidades que esperdbamos tan ansiosamente sin duda alguna el tener la
mayor disponibilidad de Flujo, permite a la empresa tener mayores rendimientos, por lo
cual el dinero que solicita la operacion logistica tiene que ser mas exacta, para no incurrir

en desviaciones del dinero.
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Conclusién

Al término del presente informe concluyo que el departamento Logistico de Mabe
S.A puede enviar el Flujo mdas acertado a la operacion real e indicar el dia de pago vy el
monto a pagar de los pedimentos debido a que desde el momento en que el
proveedor envia los documentos; Factura de la mercancia, Modelo del articulo el
numero de parte al area logistica en base a la factura y caracteristicas del material el
area de Comercio Exterior puede aplicar los Certificados de Origen , Tratados
Internacionales , hacer uso de los beneficios de Empresa Certificada, Prosec, Regla 82,
todo con el fin de aprovechar los esquemas de facilitacion que contempla Ila
normatividad aduanal y evitar con ello las contingencias fiscales , y conocer el monto

de los impuestos a pagar de las mercancias facturadas.

Derivado del analisis presentado en el capitulo tres tenemos un sobrante de efectivo
en las Cuentas Bancarias que afecta los recursos que tenemos como disponibles y que
no deben quedarse en cuentas centrales o concentradoras, ya que dichos recursos
pueden invertirse a plazo que puede ser desde un dia, una semana, un mes e inclusive
un ano. El banco ofrece rendimientos por los dias que mantengas tus recursos
invertidos incluyendo dias feriados, sabados y domingos, este proceso se realiza de
forma personal con el ejecutivo de cuenta especializado en inversiones. Algunos otros
bancos ademas tienen la modalidad de hacer este proceso en automatico, es decir que
no es personal y se realiza al final del dia las cuentas bancarias quedan en cero,

depositando los recursos en un fondo general.



La solicitud que realiza el drea de Logistica al departamento de Tesoreria es validada por
el drea de Comercio Exterior, la solicitud de dinero para depositarse en las cuentas
bancarias sera mds exacto y solo se realizaran los movimientos de depdsito de acuerdo al
calendario semanal que envien la operacién logistica si se tiene pronosticado es decir
indicar el Proveedor, el NUmero de Contenedores , la Fecha de llegada del Embarque , el
Célculo de Pago de Impuestos que lo realiza el area de Comercio Exterior y la fecha del dia
que se utilizara el dinero para el pago por los pedimentos por el monto calculado, la fecha
requerida la obtiene el departamento de Logistica ya que la naviera notifica al proveedor

la fecha del arribo del buque.

En caso de que existiera algin importe sobrante, el lunes que se fondean las cuentas, serd
descontado este importe al solicitado por la operacién logistica para que en la cuenta

bancaria Unicamente este el importe de la solicitud.

Plantilla de solicitud de Flujo para el pago de Impuestos.

PROVEEDORES NO. FECHA DE LLEGADA| CALCULO | " OERTA FECHA DIA
CONTENEDORES LLEGADA REQUERIDO

AX 5 FW48 $ 1.00| VERACRUZ |MARTES 22 VIERNES




Glosario

Ad Valorem: Arancel basado en un porcentaje del valor de la carga.

Boleta de embarque: Documento que extiende el agente maritimo o bien el propio
naviero dirigido al capitan del buque, basandose en la declaracion de embarque que hace

el cargador con el fin de que reciba determinada carga.

Conocimiento de Embarque: Documento que prueba la existencia de un contrato de
transporte maritimo, y acredita que el transportador ha tomado a su cargo o ha cargado
las mercancias y se ha obligado a entregarlas contra la presentacion de ese documento a

una persona determinada, a su orden o al portador.

Contenedor: Embalaje metalico grande y recuperable, de tipos y dimensiones acordados

Internacionalmente.

Consolidacion: Combinacién de varias cargas pequefias en un embarque unitario para

aplicar las tasas portuarias correspondientes a los recipientes completos de carga.

Derechos de Aduana: Derechos establecidos en el Arancel Aduanero y/o en la legislacion
nacional, que gravan a las mercancias que entran al territorio nacional o que salen de él.

Estos pueden consistir en Advalorem o derecho especifico.

Encargo Conferido: Es la autorizacién que todo importador otorga a su Agente Aduanal
para tramitar sus cargas de importacién indefinidamente o por algiun periodo

determinado.

Joint Venture: (inglés) Asociacién temporal de empresas para desarrollar un proyecto;

sociedad mixta con riesgo compartido.

Lista de empaque: Es un documento que permite al exportador, al transportista, a la
compafiia de seguros, a la aduana y al comprador, identificar las mercancias y conocer qué
contiene cada bulto o caja, por lo cual se ha de realizar un empaque metddico, que



coincida con la factura. Esta ultima se utiliza como complemento de la factura comercial y
se entrega al transportista.
Orden de entrega: (delivery order): Son documentos que se emplean para transferir o

constituir garantias sobre parte de la carga que ampara un conocimiento de embarque.

Packing List: (inglés) Es una lista en que se especifica el contenido de cada bulto de una

operacion de exportacion.

Reconocimiento: Operacion por medio de la cual el despachador con mandato para
despachar o el interesado, revisa o inspecciona las mercancias en los recintos de depdsito
aduanero antes de someterlas a una destinacién aduanera. Como consecuencia de este
reconocimiento se pueden realizar las operaciones materiales de reembalaje y division,

como asimismo la extraccion de muestras.

Régimen Aduanero: Tratamiento aplicable a todas las mercaderias sujetas al control de la
Aduana, respecto de las leyes y reglamentos aduaneros y de conformidad a su naturaleza

y al objetivo de cada operacién.

Valor en Aduana: Para calcular los derechos Aduaneros que hay que aplicar, la Aduana
define el concepto de Valor en Aduana, que es el de la mercancia mas todos los gastos
(seguro, transporte, etc.) que se hayan producido hasta el momento de pasar la aduana.
Sobre este valor en aduana, se aplicard el tipo de arancel a que esté sometida la
mercancia. El arancel a aplicar depende de la mercancia y el pais de origen. Al resultado
de aplicar el arancel al valor en aduana, se aplica el IVA correspondiente. Este valor es el

Valor de la Mercancia.
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