Precios de Importacién vy

Exportacion

En esta seccidbn vamos a explorar como los empresarios se topan con el reto de 1os precios
porque cuando los vemos ya en la tienda muchas veces no nos detenemos a pensar todo el
trayecto que se tuvo que pasar para poder estar a la venta, sin duda en el comercio
internacional se vuelve aln mas complejo porque ia bien sea en la importacion o en la
exportacion siempre se tienen que afadir costos adicionales como 1o que son aranceles
estadias en la aduana, agentes aduanales, tramites aduanales, logistica Etc.

si nos ponemos a meditar sobre todos estos acontecimientos que te mencioné
anteriormente nos podemos dar cuenta que al momento de ponerle un precio a un producto
0 servicio que esté involucrado en el ambito internacional debemos de analizar todos los
puntos que nos cuestan dinero y que tenemos que afadirselo al producto o servicio. en esta
seccion vamos a ver de forma general cdmo se toman en cuenta estos factores.

La secretaria de economia ha elaborado un manual sobre cémo se debe considerar los costos
para determinar el precio final a continuacién te 1o presento:

empresario normalmente conoce sus costos y el nivel de utilidad o rentabilidad deseado, si
el mercado acepta o no un determinado precio y su volumen estimado de ventas, entre
otros factores que le son muy familiares por el manejo cotidiano de su negocio.

Asi, para definir un precio y elaborar una cotizacién internacional es importante contar con
informacion precisa de cada uno de los 3 elementos bdsicos. En términos muy generales,
dicha informacién es la siguiente:

a) Dela empresa: Costos de produccidn, incluyendo las adecuaciones al producto
Yy a su envase, etiqguetado y embalaje. variacién de los costos con base en
diversos volumenes de produccion, asi como los objetos de la empresa al
exportar.

b) Del Mercado. Precios de referencia de la competencia o de productos similares,
demanda, estructura del mercado y clientes potenciales.
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c) Delalogistica. Gastos asociados a la exportacion.

Con esta informacion se debe definir 3 aspectos en materia de cotizaciones.

e Determinacion del precio y limites de negociacion.
e Politicas de la venta y descuentos.
e Determinacion de los términos de comercio internacional a utilizar

Una de las recomendaciones que nos da la secretaria de econdmica es que en materia de
precios del mercado se deben de realizar 2 tipos de investigacion: estadistica y directa. en
principio la investigacién debe ser de forma general y se deben conocer 1os precios en el
mercado segun el pais. para esta primera etapa se debe analizar la estadistica de
exportacion e importacion de nuestro producto, tanto en méxico como de los paises o
bloques que representan el mayor flujo comercial en el mundo, tales como Estados Unidos,
la Unidén Europea y Japon.

Es importante mencionar que la cotizacion internacional integra aspectos de cada uno de
los 3 elementos involucrados en el proceso de exportacion (empresa-mercados-logistica de
la exportacion), tales como costos, capacidad de produccién, fortalezas y debilidades de la
empresa, Gastos asociados a la exportacion, precios y caracteristicas de la competencia,
entre otros.

también debemos recalcar que el precio es una mezcla de mercadotecnia y, en consecuencia,
de la estrategia comercial de exportacion, Por 1o que existe una interdependencia con los
demas elementos de la misma. esto es la base de preparacién para una negociacion de
compra venta.

Costo.

Es el desembolso o erogacién al que obliga determinado objeto o actividad. Sirve para
identificar 1a cantidad de dinero que se debe calcular para cubrir su proceso de produccién
o de comercializacion, incluyendo los gastos y costos implicados en dichos procesos.
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El costo es un elemento con alto grado de certidumbre y poco flexible, pues no esta sujeto a
negociacion.

Los costos pueden obedecer a:

a) Ejercicio en el tiempo: el empresario debe considerar el costo del dinero
en el tiempo, 1o que se traduce en un costo financiero dado que un peso
hoy no tiene el mismo valor que ese mismo peso el dia de mafana.
también debe estar consciente de que el costo y/o gasto de algunas
actividades tales como participacion en ferias, envio de muestras,
catalogos, viajes de negocios y otros gastos de promocioén, deben ser
considerados como una inversion.

b) Ejercicio en el proceso productivo.

c) Costos de oportunidad. en muchas ocasiones el empresario no
considera ese tipo de costos, 1os cudles se deben incluir siempre en el
analisis de costos para la exportacion.

Precio.

El precio es un elemento completamente negociable, por 1o cual se dice que tiene un drea
rigida y una blanda, 1o que da lugar a un espacio de negociacién. esto significa que al hacer
una oferta, el vendedor pretende el precio mas alto, mismo que debio6 definir previamente
con base en las caracteristicas del mercado y de la competencia.

Sin embargo, también tiene un proceso de reserva, querepresenta el precio minimo por el
cual estaria dispuesto a vender y abajo del cual no aceptaria ningun acuerdo. en el area
rigida, o precio de reserva del vendedor, estd representada por el costo mas la minima
utilidad, por la cual se esta dispuesto a vender. La blanda, por su parte, esta representada
por el precio maximo al que se aspira vender.

Se debe tener en cuenta que un producto intermedio, por ejemplo, materias primas (M.P.),
lo que para el proveedor es precio, para el comprador es costo o costo de ventas cdmo seria
clasificado en un esquema contable.
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COSTO TOTAL
+ UTILIDAD
PROVEEDOR:
PRECIO del proveedor
(que para el comprador es costo de M.P.)
COSTO Materia Prima
+ OTROS COSTOS Y GASTOS
COMPRADOR: + UTILIDAD

PRECIO

Se debe considerar que el comprador podria importar el producto y su proveedor no es
competitivo y es que de otra manera él tampoco podria competir. Para lograr precios
competitivos es importante ser productivo; siempre debemos implantar métodos para
reducir costos y gastos y poder competir internacionalmente.

Los precios de exportacion debe de expresarse siempre en divisas duras, como el doélar
estadounidense, el marco aleman o el yen japonés. en términos generales y sobre todo si no
se cuenta con conocimiento de finanzas internacionales, se sugiere utilizar doélares
americanos.
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