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RESUMEN
Factores de Cotizacion

En el comercio internacional, una cotizacién de exportacion incluye no solo el
precio, sino también todas las condiciones principales de una posible venta.
Bésicamente, la cotizacion describe el producto, su precio, términos de pago,
periodo de entrega y lugar de entrega. El método mas comun de presentar una
cotizacion de ventas es la factura proforma.

La Cotizacion Internacional

Al presentar una cotizacion internacional es muy importante la construccion de
una matriz de costos de Distribucion Fisica Internacional (DFI), la cual permite
conocer el conjunto de las operaciones necesarias para el desplazamiento de
los productos tales como: carga desde el lugar de produccién o manufactura en
el pais de exportacion, hasta el local del importador en el pais de destino bajo
el concepto de Optima calidad costo razonable y entrega justo a tiempo.

Cotizaciones que Indican el Lugar de Entrega

La cotizacion constituye el elemento mas importante en la venta, indica la
formacion de una estructura de precios. Dentro de las definiciones que mas
adelante se describen se podra apreciar la modificacion de costo influido por
las obligaciones del exportador e importador.

e Ex — Works (lugar de origen o en fabrica) En esta cotizacion, los
productos exportables son puestos en puerta de la fabrica y se asumen
los costos hasta que el comprador recoja los productos y acepte la
entrega.

e Cotizacion F.B.O. o L.A.B (Libre a bordo) En el campo internacional
hay una amplia gama de cotizacién dentro del sistema F.O.B.

e F.O.B. (transporte terrestre en el punto de partida) Esta cotizacién
indica que el exportador cargue los bienes en el tipo de transporte
designado o los entregue a ellos por carga.

e PRECIOS F.A.S. (Libre al costado del buque) Esta cotizacién es una
mas que no extiende la entrega de bienes mas alla del puerto de
exportacion.

e Cotizacion C.I.LF. (Punto desighado al destino) En contraste a las
cotizaciones anteriores, has varias que se llevan los productos y los
costos mas alla del puerto de exportacion.

Costo y Precio de Exportacion

La referencia para fijar los precios son los INCOTERMS 2000, dependiendo de
cada termino y de las obligaciones del vendedor/exportador y del
comprador/importador, se consideran los costos a incurrir

PRECIO = Costo Total + Margen de Utilidad + Tributo



INTRODUCCION

Con el comercio internacional nacieron los mercados internacionales y la
interdependencia entre los paises, tanto en sus formas de produccion como en
la asignacion de recursos (que y cuanto producir de cada bien), cada pais se
especializa en aquellas actividades en las que tiene ventajas comparativas. Es
este principio el que rige el ambito econdémico en el mundo y en funcion del
cual se crean las Teorias de Comercio Internacional, sobre cuyas bases se
estructuran las Politicas de Comercio Internacional.

La globalizacién exige a que los exportadores presenten buenas ofertas en el
mercado internacional, con la agilidad y precision, al menor costo y con los
tiempos de provisién exactos. Al presentar una cotizacion internacional es muy
importante la construccion de una matriz de costos de Distribucion Fisica
Internacional (DFI), la cual permite conocer el conjunto de operaciones
necesarias para el desplazamiento de los productos, tales como: carga desde
el lugar de produccion o manufactura en el pais de exportacion, hasta el local
del importador del pais de destino bajo el concepto de éptima calidad, costo
razonable y entrega justo a tiempo.

Elaborar una cotizacién internacional es una practica comun que muchas veces
se realiza de manera empirica o natural. El empresario normalmente conoce
sus costos y el nivel de utilidad deseado, si el mercado acepta 0 no un
determinado Precio y su volumen de ventas, entre otros factores que le son
muy familiares por el manejo cotidiano de su negocio. En materia de
cotizaciones internacionales, muchos de los factores que inciden en su
elaboracion son desconocidos por el empresario.



CAPITULO I : FACTORES DE COTIZACION

1. Las Cotizaciones

Las transacciones de exportacion e importacion, generalmente las
transacciones iniciales, comienzan con la recepcion de una consulta
desde el mercado extranjero, seguida de una solicitud de cotizacion. Una
Factura Proforma es una cotizacion preparada en el formato de una
factura. Es el método preferido en el negocio de exportacion e
importacion.

Una cotizacion describe el producto, establece un precio, establece el
tiempo de envio y especifica las condiciones de venta y las condiciones
de pago. Debido a que el comprador extranjero puede no estar
familiarizado con el producto, la descripcién del producto en una
cotizacidn en el extranjero por lo general debe incluir mas detalles de lo
gue se requiere en una cotizacion nacional.

La factura proforma, es un documento emitido por el exportador para
indicar los términos de venta al importador. Normalmente la factura
proforma es un paso posterior a la cotizaciéon, cuando el posible
comprador esta intentando cerrar los detalles definitivos para concretar
Su operacion de compraventa; algunas veces la factura proforma puede
ser lanzada desde el primer momento, pero no es lo mas habitual. La
factura proforma no es lo mismo que una cotizacion.

En general, una Factura Proforma, es una cotizacion preparada en el
formato de una factura, esta puede incluir muchos mas detalles de los
que estd acostumbrado a escribir en sus presupuestos, pero todo ese
detalle extra puede ahorrar tiempo y evitar errores.

2. Factores de Cotizaciones Internacionales
Se debe tener en cuenta lo siguiente:

Lugar de entrega:

a) Los gastos por transporte y otras relaciones que se incluyen al costo.
b) Aranceles de exportador e importador.

c) Obligaciones de seguro por dano o pérdida. ¢

Precios:

a) Cotizacion de precios con base a precios netos o lista de precios
sujeta a descuentos.

b) Cotizacion de precios con relacion a diferentes monedas.

c) Determinacién de cotizaciones con base a calidad, tiempo y cantidad
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3. Estructura de Costos de Exportacion / Cotizacién Internacional

e La cotizacion internacional es un factor fundamental en la oferta
de venta.

e El precio final dependera de la negociacion global.

e En la negociacion el exportador debe hacer valer la calidad de
sus productos y la eficiencia a la hora de atender las ordenes de
compra del exterior, experiencia en negocios internacionales y su
fiabilidad financiera.

e Es importante conocer durante la negociacion el volumen de
producto que vamos a negociar.

4. Relaciéon entre el Precio e Incoterms:

Los incoterms permiten determinar cuéles son los gastos minimos que
asumen compradores y vendedores en cada caso. Todos ellos
interesantes para fijar precios en este tipo de empresas.

Los Incoterms permiten determinar cual de las partes (exportador o
importador):

« Paga el transporte de la mercancia.

« Paga el seguro que cubre los posibles dafios y deterioros que sufra la
mercancia durante el transporte.

« Establece en qué lugar el exportador ha de poner la mercancia a
disposicion del importador.

o Corre con otro tipo de gastos (aduaneros, portuarios, etc.).

5. Costos relacionados con la exportacién

Los costos de exportacion de un producto representan para la empresa
uno de los puntos mas importantes y delicados para la comercializacion
internacional del producto en cuestion. El precio de exportacion es el
precio de venta del producto en el mercado interno, mas los costos
vinculados a la exportacion.

El potencial exportador debe poder cubrir, en forma basica:

¢ Requisitos de calidad
o Capacidad de produccion
e Precio competitivo

La mayoria de las empresas exportadoras definen sus costos sobre la
base de los Incoterms FOB y FCA. Esta base, sumada a los del mercado
hacia donde se exportard, mas los costos del transporte y seguro
internacional, sera la referencia que fijara la politica de precios.


https://www.monografias.com/trabajos10/rega/rega.shtml#ga

Gastos administrativos

Representan los gastos de la operacibn exportadora, segun sea
importes fijjos u otros variables o porcentuales. No se deben incluir los
gastos locales.

Gastos comerciales

Solo los aplicables a la operacion de exportacion, también en este item
se pueden incluir los derivados de la publicidad del producto en el
exterior.

Costo financiero

Equivalen a los gastos que se generan en el caso de recurrir a créditos
promocionales. También incluye el costo de financiacion para producir el
producto y para financiar su venta.

Cotizaciones y condiciones de Venta.

Algunos exportadores no comprenden completamente la diferencia
esencial que existe entre las decisiones relativas a la financiacion de los
precios y la cotizacion de estos; pues bien , en dichas decisiones ha de
tener en cuenta el conjunto de la estructura de los precios, desde los
elementos de los costos de fabrica hasta el precio final que debe pagar
el consumidor o usuario definitivo , con inclusién de todos los elementos
de los costos intermediarios independientemente de quien los pague y
recupere en la cadena de la distribucion, en tanto que los problemas de
la cotizacion de los precios son de naturaleza totalmente diferente.

LA COTIZACION INTERNACIONAL

Una cotizacién internacional es la estimacion del precio de una
mercancia en funcién de una negociacion con fines de exportacion.
Como tal, debe determinar el valor del producto considerando los gastos
de produccidn, exportacion y dejando un margen rentable.

En este sentido, la cotizacion internacional es un documento que debe
contener los datos legales de rigor de la empresa y describir
detalladamente, haciendo uso de los términos usuales en el Comercio
internacional, el producto, los términos de pago, plazo y lugar de
entrega, y precio expresado en el tipo de moneda de la transaccion.

¢,Qué se debe tener en cuenta para realizar una cotizacién
Internacional?

Si una Cotizacién solo dice “el precio de exportacién es $100 délares” en
verdad no ayuda mucho a nuestra contraparte. Es de vital importancia
gue expliqguemos claramente los términos en los que nos estamos
basando para realizar la cotizacion.

Cuando hablamos de términos de comercio internacional, lo mejor es
usar uno de los incoterms establecidos por la Camara de Comercio
Internacional, ya que estos facilitan el lenguaje de la cotizacion.
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Nunca debemos de cotizar en nuestra moneda local a menos que
nuestro cliente a si lo haya solicitado. Se aconseja cotizar en la moneda
gue solicite nuestro cliente. Siempre debemos incluir el tipo de cambio
que se utilizé para realizar la cotizacion.

Las cotizaciones deben acompafiarse con un periodo de validez para
prevenir fluctuaciones de tipo de cambio u otros factores que puedan
alterar los precios de venta de la mercancia.

Es recomendable indicar, dentro de la cotizacion, el lugar de destino de
la mercancia.

La fijacion del precio para el comercio internacional de un producto debe
establecerse considerando algunos elementos que pueden ser externos
a la empresa, por lo que se aconseja consultar los servicios de un
experto.

¢,Como se debe establecer el Precio de Exportacion?

La valoracion del precio de exportacion es la suma de un proceso de
analisis de diferentes variables, tales como: costos de produccion;
costos de distribucion internacional, de comercializacién y promocion, en
general.

Si bien el precio de venta del producto en el mercado mundial tiene una
base contable, esta no es la Unica variable a tener en cuenta, pues actia
en conjunto con otros factores externos a la empresa, como por ejemplo:
la necesidad del cliente en volumen, la frecuencia de las compras,
tiempos y lugar de entrega; moneda de negociacidon, competencia
domestica e internacional del producto, y los instrumentos de
competitividad, como pueden ser el empleo de zonas francas, los
acuerdos comerciales o los incentivos que puedan existir para las
exportaciones.

¢, Qué puntos debo tener en cuenta?

1.

Producto: Es importante que se conozca el nombre comercial y técnico
del producto para su identificacion a nivel internacional. Por ejemplo:

e Paiche - NOMBRE COMERCIAL

e Arapaima gigas — NOMBRE TECNICO

Posicion arancelaria del pais exportador: Codigo de Identificacion de la
mercancia en pais de origen.

Posicién arancelaria del pais importador. Cédigo de lIdentificacion o
llamado también Correlativo de la mercancia en el pais de destino. Se
debe tener en cuenta que en el sistema Armonizado los seis primeros
digitos se conocen como subpartida y es similar en todo el mundo.

Unidad Comercial de Venta: En este punto se especifica la cantidad de
unidades de producto de venta. Ejemplo: pares de zapatos, unidad,
metro, kilogramo, litro, entre otros.



4. Valor EXWORKS por Unidad Comercial: En este item se tiene en cuenta
el valor de la mercancia en el establecimiento — fabrica, taller, almacén,
etc., del vendedor (exportador), puesta a disposicion del comprador
(importador), sin despacharla para la exportacién, ni efectuar la carga
por el vehiculo proporcionado por el comprador.

5. Empaque: Tipo de empaque y dimensiones, es primordial precisar el tipo
de empaque y sus dimensiones porque esto puede afectar los costos de
acuerdo con el modo de transporte. Ejemplo: cajas de cartén corrugado,
huacal, barril, entre otros.

6. Origen: Pais — Punto de Cargue — Puerto de Embarque. Es donde se
inicia el costo y tiempo de la Distribucién Fisica Internacional (DFI)

7. Destino: Pais — Puerto de Desembarque — Punto de Entrega. Es muy
importante tener claridad sobre este punto para asi negociar facilmente
los fletes internacionales.

8. Peso Total KG/TON: Se debe tener con exactitud el peso total de la
mercancia a exportar, ya que esta variable define el costo de los fletes
nacionales e internacionales.

9. Unidad de Carga: Manera o forma de transportar la carga. Ejemplo:
estiba, contenedor, remolque, entre otros.

10.Volumen Total: Dimensiones totales de los productos embalados en
estibas o cajas.

11.Término de Venta (Incoterms): Este punto es definido tanto por el
vendedor (exportador) como por el comprador (importador),
estableciendo los derechos y obligaciones reciprocas entre ambas
partes relativas al transporte, los riesgos y los documentos.

12.Forma de Pago y tiempo: Aqui se determina el instrumento de pago que
se va utilizar en la transaccion internacional, asi como la fecha limite de
pago (cartas de crédito, giro directo, pago contra documentos, entre
otros).

13.Tipo de Cambio: Por ultimo, se debe tener en cuenta el tipo de cambio,
el cual nos ayudara a proyectar los ingresos a recibir por la exportacién.



CAPITULO II: COTIZACION DE PRECIOS INTERNACIONALES

La cotizacion internacional integra aspectos involucrados en el proceso de
exportacion tales como costos, capacidad de produccion, fortalezas y
debilidades de la empresa, gastos asociados, precios, etcétera.

Dichos precios son elementos de la mezcla de mercadotecnia y de la
Estrategia Comercial de Exportacion, ademas utilizan la recopilacion de
informacion, tanto de costos como de gastos de exportacion y precios en el
mercado. Pero el precio sobretodo esta determinado por la situacion de la
empresa, la logistica, el mercado y los objetivos de la propia empresa en
cuanto a la exportacion.

La forma de cotizar los precios de los productos en el comercio
internacional es diferente a las ventas internas. Para asegurarse de que tanto
el comprador y el vendedor tienen claro quién pagara por cada uno de los
costos, y donde seré la transferencia de propiedad del vendedor al comprador,
los exportadores utilizan los términos conocidos como incoterms.

Términos de venta

Para que los Incoterms cumplan en una 100% su funcionalidad, existen 4
diferentes tipos de estos para que los mismos puedan ser utilizados acorde a
los que se tramita entre vendedor y comprador. Los mismos son los siguientes:
de salida, sin pago del transporte principal, con pago del transporte principal y
grupo de llegada donde se incluye la entrega.

1.

2.

E: Unico termino por el que el vendedor pone las mercancias a
disposicion del comprador en el local del vendedor.

F: El vendedor se encarga de entregar la mercancia a un medio de
transporte escogido por el comprador.

C: El vendedor contrata el transporte sin asumir riesgos de pérdida o
dafio de la mercancia o costos adicionales después de la carga y
despacho.

D: El vendedor soporta todos los gastos y riesgos necesarios para llevar
la mercancia al pais de destino.
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De acuerdo a la opinidén de un experto eventualmente tendran que ser

mejorados ya que han habido casos de malos entendidos debido a la incorrecta
interpretacion de los mismos la posibilidad existe; Modificarlos para delimitar
con exactitud las responsabilidades de los involucrados.



De Salida
EXW (Ex-works, ex-factory, ex-warehouse, ex-mill.)

El vendedor ha cumplido su obligacion de entrega al poner la mercaderia en su
fabrica o taller a disposicion del comprador. No es responsable ni de cargar la
mercaderia en el vehiculo proporcionado por el comprador ni de despacharla
de aduana para la exportacion, al menos de que exista un acuerdo en otro
sentido. EI comprador soporta todos los gastos y riesgos de retirar la
mercaderia desde el domicilio del vendedor hasta su destino final.

Sin pago del transporte principal.
FCA (Free carrier - Franco Transportista - libre transportista)

El vendedor cumple con su obligacion al poner la mercaderia en el lugar fijado,
a cargo del transportista, luego de su despacho de aduana para la exportacion.
Si el comprador no ha fijado ningun punto especifico, el vendedor puede elegir
dentro de la zona estipulada el punto donde el transportista se hara cargo de la
mercaderia. Este término puede usarse con cualquier modo de transporte.

FOB (Free on Board - Libre a bordo)

Va seguido del puerto de embarque. Significa que la mercaderia es puesta a
bordo del barco con todos los gastos, derechos y riesgos a cargo del vendedor
hasta que la mercaderia haya pasado la borda del barco, con el flete excluido.
Exige que el vendedor despache la mercaderia de exportacion. Este término
puede usarse solamente para el transporte por mar o vias acuaticas interiores.

FAS (Free alongside ship - Libre al costado del buque)

La abreviatura va seguida del nombre del puerto de embarque. La mercaderia
se pone a lo largo (costado) del barco en el puerto convenido, sobre el muelle
con todos los gastos y riesgos hasta dicho punto a cargo del vendedor. El
comprador debe despachar la mercaderia en aduana. Puede usarse solamente
para el transporte por mar o vias acuaticas interiores.

Con pago del transporte principal.

CFR (Cost & Freight - Costo y Flete)

Comprende la mercaderia puesta en puerto de destino, con flete pagado pero
seguro no cubierto. El vendedor debe despachar la mercaderia en Aduana y
solamente puede usarse en el caso de transporte por mar o vias navegables
interiores.

CIF (Cost, Insurance & Freight - Costo, Seguro y Flete)

Incluye la mercaderia puesta en puerto de destino con flete pagado y seguro
cubierto. El vendedor contrata el seguro y paga la prima correspondiente. El
vendedor sélo esta obligado a conseguir un seguro con cobertura minima.
CPT (Carriage paid to -Transporte Pagado Hasta)

El vendedor paga el flete del transporte de la mercaderia hasta el destino



mencionado. El riesgo de pérdida o dafio se transfiere del vendedor al
comprador cuando la mercaderia ha sido entregada al transportista. El
vendedor debe despachar la mercaderia para su exportacion.

CIP (Carriage and Insurance Paid to - Transporte y Seguro pagados hasta)
El vendedor tiene las mismas obligaciones que bajo CPT, pero ademas debe
conseguir un seguro a su cargo.

Grupo de llegada donde se incluye entrega.

DAF (Delivered at Frontier - Entregado en frontera)

El vendedor cumple con su obligacion cuando entrega la mercaderia,
despachada en aduana, en el lugar convenido de la frontera pero antes de la
aduana fronteriza del pais receptor. Es fundamental indicar con precision el
punto de la frontera correspondiente.

DES (Delivered ex Ship - Entregada sobre barco)

El vendedor cumple con su obligacion cuando pone la mercaderia a disposicion
del comprador a bordo del barco en el puerto de destino, sin despacharla en
aduana para la importacion.

DEQ [Delivered ex Quay (Duty Paid) - Entregada en muelle (derechos
pagados)]

El vendedor cumple con su obligacion cuando pone la mercaderia a disposicién
del comprador sobre el muelle en el puerto de destino convenido, despachada
en aduana para la importacion.

DDU (Delivered Duty Unpaid - Entregada derechos no pagados)

El vendedor cumple con su obligacion cuando pone la mercaderia a disposicion
del comprador en el lugar convenido en el pais de importacion. El vendedor
asume todos los gastos y riesgos relacionados con la entrega de la mercaderia
hasta ese sitio (excluidos derechos, cargas oficiales e impuestos), asi como de
los gastos y riesgos de llevar a cabo las formalidades aduaneras.

DDP (Delivered Duty Paid - Entregada derechos pagados)

El vendedor asume las mismas obligaciones que en DDU mas los derechos,
impuestos y cargas necesarias para llevar la mercaderia hasta el lugar
convenido.
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CAPITULO Ill: PREPARACION DE COTIZACION

Al momento de la preparacion, se debe exponer que es factible de llevar a cabo
la operacion desde el punto de vista administrativo, técnico, financiero, y
comercial. Es necesario incluir todo aquello relacionado a los aspectos
internacionales de la operatividad como también de la produccién. A
continuacion, estan detallados los elementos que deberian contener:

-Precio de Exportacion

-Logistica internacional

-Requisitos formales para exportar/importar
-Barreras arancelarias y no arancelarias
-Cotizaciones (INCOTERMS)

-Contratos, formas de pago, negociaciones
-Envase/embalaje

-Seguros

-Promocion

-Distribucién

-Actividades de desarrollo del mercado
-Contactos en el extranjero

En los mercados exteriores hay muchos factores que se requiere tomar en
cuenta y su importancia varia segun los distintos problemas o condiciones que
se incluyan en las cotizaciones. Algunos de estos factores criticos que se
deben considerar para cotizar son los siguientes:

e Lugar de entrega:
a) Los gastos por transporte y otras relaciones que se incluyan al
costo.
b) Aranceles de exportador e importador
c) Obligaciones de seguro por dafo o perdida
e Precios:
a) Cotizacion de precios con base a precios netos o lista de precios
sujeta a descuento.
b) Cotizacion de precios con relacion a diferentes monedas.
c) Determinacién de cotizaciones con base a calidad, tiempo y
cantidad.

Cotizaciones que Indican el Lugar de Entrega

La cotizacion constituye el elemento mas importante en la venta, indica la
estructuracién de precios. Dentro de las definiciones que mas adelante se
describen se podra apreciar la modificacibn de costo influido por las
obligaciones del exportador e importador.



Ex — Works (lugar de origen o en fabrica)

En esta cotizacion, los productos exportables son puestos en puerta de
la fabrica y se asumen los costos hasta que el comprador recoja los
productos y acepte la entrega.

En cuanto al comprador en este tipo de cotizacidon, este absorbe todos
los gastos y riesgos relacionados con el manejo y traslado del producto
exportable, asi como de pagar los impuestos de exportacion si los hay o
bien otros gastos por concepto de la importacion o exportacion.

Cotizacion F.B.O. o L.A.B (Libre a bordo)

En el campo internacional hay una amplia gama de cotizacion dentro del
sistema F.O.B.

Algunas cotizaciones incluyen que los bienes exportados sean puestos
en carros de ferrocarril, vehiculos de carga u otros transportes y
depositados en la frontera o muelles maritimos, y otros clientes piden
gue la entrega se haga a transportes internacionales que estén dentro o
fuera de la frontera nacional.

F.O.B. (transporte terrestre en el punto de partida)

Esta cotizacién indica que el exportador cargue los bienes en el tipo de
transporte designado o los entregue a ellos por carga.

El exportador se responsabiliza de pérdidas o dafios hasta que las
mercancias y bienes hayan sido cargadas dentro del transporte elegido
y obtengan la guia de embarque, ayuda al importador a obtener los
documentos necesarios para los fines de exportacion.

El comprador se responsabiliza de todos los movimientos de los bienes
desde el punto de partida, pagando todos los gastos que se ocasionaran
por la importacion incluyendo el seguro por riesgo.

PRECIOS F.A.S. (Libre al costado del buque)

Esta cotizacion es una mas que no extiende la entrega de bienes
posterior al puerto de exportacion.

El exportador pone los bienes al costado del barco o sobre el muelle, ya
sea que él lo designe o el importador lo proporcione en la fecha o dentro
del periodo pactado, pago todos los gastos inclusive los recargos que
por carga gravosa surjan en este punto. Cubre los bienes con un seguro
hasta que estos hayan sido entregados al costado del barco.



Cotizacion C.I.F. (Punto designado al destino)

Al contrario de las cotizaciones anteriores, has varias que se llevan los
productos y los costos mas alla del puerto de exportacion. La mas usual
es C.ILF. (Punto designado al destino), la factura presenta el costo,
seguro y flete.

El exportador se compromete a hacer todos los gastos por transporte al
puerto de descarga incluyendo el transporte interno hasta el puerto de
exportacion, los cargos por manejo de este, flete maritimo al puerto
extranjero de destino; incluyendo el pago de seguros terrestres
nacionales y maritimos; asi como otros cargos, cuotas, impuestos que la

exportacion origine.

Cotizaciones Diversas

Entre las diferentes maneras para el célculo de los precios de como exportar,

los métodos enumerados a continuacién son algunos de los mas comunes.

Cost Plus y Top Down
Cost Plus y Top Down, son dos de los mejores métodos de costeo para

calcular su precio de exportacion, pero lo mejor es utilizarlos de forma paralela,
hacer dos calculos separados y luego comparar uno contra el otro para lograr

un resultado finamente equilibrado. Esto es lo que debes hacer:

o Para Cost Plus : se trabaja hacia el exterior de su ex-factory de precios al

cliente final.

o Top Down : se trabaja desde el precio final ideal para el cliente hacia
usted.

La razon por la cual es mejor usar estos 2 métodos en paralelo es que
utilizando un solo método se pueden tener muchos puntos débiles.

Por ejemplo, utilizar solo el método del coste incrementado puede resultar un

precio que es demasiado alto, lo que significa que usted no tendra muchos
clientes.

Y, si usted vende a un precio que a los clientes les gustaria calculado mediante

el método de Top Down, puede terminar perdiendo dinero en cada pedido.

Por lo tanto, el calculo de su precio de venta final entre Cost Plus y Top Down

es un acto de equilibrio que todos los vendedores deben enfrentar.


https://www.comercioyaduanas.com.mx/comoexportar

Elementos de la cotizacion

Los elementos mas importantes son los siguientes:

Nombre o Razon Social de la empresa y el logotipo (Inscrito en los
Registros Publicos).

Direccion del Exportador (apartado postal, teléfono, fax, etc.)
Nombre o Razon Social del cliente (si es posible a la persona que va
dirigido)

Direccion del cliente.

Referencia

Fecha de emision.

Descripcién del Producto (Nombre Comercial, Nombre Técnico)
Especificaciones Técnicas del Producto.

Partida Arancelaria.

Unidad de medida.

Cantidad minima.

Precio unitario.

Precio Total.

Flete (Dependeréa del Incoterm 2000)

Seguro (Dependera del Incoterm 2000)

Moneda de Cotizacion (Si es en ddlares, de que pais)
Términos de entrega (FOB, CIF, etc.; haciendo alusion al puerto de
embarque o de destino)

Forma de Pago (al contado, cheque, etc.)

Medio de Pago.

Plazo de Pago.

Plazo de Entrega.

Tipo de embalaje.

Medio de Transporte.

Validez de la oferta.

Volumen, peso bruto, peso neto, etc.

Declaracion de Origen.

Declaracion Jurada del precio.

Penalidades y arbitraje en caso de incumplimiento.

Nombres y firmas de las personas autorizadas.

Recomendaciones Adicionales para obtener una buena Cotizacién

Mencionar que moneda se utilizara. Algunos compradores pueden asumir
que ‘$’ por si sola unicamente significa délares de EE.UU.

El IVA no debe ser incluido para las ventas de exportacion. Asegurese de

que cualquier mencion de «IVA incluido» se elimine si se utiliza la lista de

los precios internos como una plantilla, ya que esto puede confundir a los

compradores

Aunque utilice Incoterms, cuando se les cita se recomienda incluir detalles
claros sobre lo que el precio incluye, ya que algunos compradores pueden



tener un entendimiento incorrecto de los términos utilizados. Asi que debe
incluir en sus listas de precios y contratos una explicacion que incluya la
validez de los precios

Incluye las cantidades minimas de pedido o la cantidad en que se basa la
fijacion de precios

Cita los codigos de articulo de manera que sea mas facil para los
compradores hacer un pedido y no haya tantas confusiones.

Muestra claramente el nombre de la empresa, direccidon y datos de
contacto para hacer un pedido o consulta



CAPITULO IV: COSTEO DIRECTO DE LA EXPORTACION

Al momento de realizare el del célculo de precio de exportacion, nos referimos
a un mercado y a unas condiciones de entrega concretas

(Incoterms). Dependiendo de los términos Incoterms que se utiliza se irdn
incrementado los costos y las responsabilidades.

Los costos y gastos para calcular el precio de exportacion se dan desde
nuestro punto de fabricacion, y un punto de destino, que es el consumidor o
usuario final en un determinado pais destino. Ademas, debemos tener en
cuenta que los precios pueden diferir segun quién sea el comprador y segun
los distribuidores previos que intervengan en dicha cadena de distribucion.
Por ello, tener clara la estructura de costos y gastos para fijar el precio es
importante; a continuacion se presenta una lista de costos y gastos para la
fijacion de un precio de exportacion:

Costo de produccion

e Materias primas nacionales e importadas.
e Mano de obra.

e Insumos.

« Etiguetado.
« Envase.

o Disefio.

e Magquila.

« Regalias (segun sea el caso).

Gastos Administrativos y Comerciales

o Comisiones del departamento de exportacion.
o Costos fijos.
o Costos variables.

Gastos Financieros

« Financiacion en las exportaciones.
e Inmovilidad de capital.

Deduccion de Impuestos

e Cuando sea el caso.

Gastos de exportacion directos

« Embalaje: Cajas, Marcado de cajas, Utilizacion de carga, Compra de
pallets.

o Logistica: Depasito fiscal, Gastos portuarios, Emisiéon de documentacion,
Flete y seguro interno, Gastos de rotulado.

e Servicios: Gastos de despacho, Gastos bancarios, Gastos de
inspecciones varias, Gastos agente aduanal.

« Comercializacion: Participacion en ferias, misiones, rondas de negocios,
Envio de muestras, Catalogos.Gastos de exportacién indirectos

« Comisiones bancarias (término de venta).



e Honorarios del agente de aduana (valor en aduana).
o Derechos de Aduana (valor en aduana).
« Comisiones de venta al exterior (término de factura).

Incentivos a la exportaciéon

o Devolucion de impuestos (Drawback).
« Saldo a favor del exportador.
o Centros de tratamiento especial

Utilidad

e Suma fija.
o Porcentual.

Estructura de Costos de Exportacion

1. Costo total del producto y/o adquisicion del producto
Utilidad

Envase de exportacién

Embalaje

Otros

Transporte interno

Agente de Aduana

Transporte Internacional y Seguro

©ONoOOhWDN

Costo y Precio de Exportacion

La referencia para fijar los precios son los INCOTERMS 2000, dependiendo de
cada termino y de las obligaciones del vendedor/exportador y del
comprador/importador, se consideran los costos a incurrir

PRECIO = Costo Total + Margen de Utilidad + Tributo

Para comprender la tematica — practica de los costos directos en una
exportacion, se presenta el siguiente caso.

Esta formula determina el valor FOB (free on board= libre a bordo del barco
en origen) o FCA (free carrier= franco a disposicion del transportista) del
producto en cuestion y esta compuesta por los siguiente rubros:

Cx= Costo de produccion o pre exportaciéon

Gx= Gastos de la operativa de la exportacion, en algunos casos hay importes
fijos y otros variables o porcentuales sobre el valor de la operacion

Ti= Transporte interno



Ut= Utilidad que deseas obtener de la operacion

Re= Reintegro tributario

Consideraciones especiales:

Se deben incluir todos los conceptos imputables a la operacion de
exportacion, no asi los importes que se deben al mercado local.

Los conceptos ingresados en la formula no deben incluir el IVA, dado
que este es un crédito fiscal a favor del exportador

Los importes ingresados en el numerador son fijos y siempre suman
Los importes que aparecen en denominador son siempre
porcentuales y siempre restan

Los beneficios a la exportacion como el reintegro, suman en el
denominador, siempre que sean porcentuales o variables

A los efectos de la formula, la utilidad es considerada como un costo
Los valores porcentuales que aparecen en el denominador estan
expresados como porcentajes del valor FOB o FCA de la mercaderia,
tal es el caso de la utilidad cuando se desea obtener un 15% sobre el
valor del producto, esto es un 15% sobre el valor FOB o FCA.

Caso de Costeo Directo en la Exportacion: Empresa Exportadora de Peces
Ornamentales “Blue Acuariun Amazon”

Esta empresa basa sus costos en los siguientes:

Se cuenta con precios establecidos en base al precio de mercado; los
costos de produccién no son considerados para determinar el precio en
este tipo de empresas.

Sin embargo, incurre en costos de embalaje, transporte; hasta el punto
de salida (aeropuerto para el caso de los peces ornamentales), costos
de tramites aduaneros (contrato de una Agencia de Aduana). Asi mismo,
asume el costo del flete Colecte 6 Prepa id Domestico hasta el lugar
convenido por el importador.

Todos estos datos figuran en la factura pro forma, la misma que: siempre y
cuando el importador este de acuerdo; se generara automaticamente la
factura comercial.

Por ejemplo, un importador solicita la cotizacion CFR (Costo y Flete) de
una serie de especies, teniendo en cuenta la calidad, tamario flete, etc.

La empresa proporciona el dato, teniendo en cuenta su Lista Stock (que
fija los precios, cantidad de cajas disponibles, etc.)



» Por otro lado, el costo de embalaje ya esta incluido en el precio
de venta del producto a ser exportado.

Mientras que el traslado del producto a ser exportado desde el acuario
hasta el Aeropuerto internacional de la ciudad es realizado por la misma
empresa quien cuenta con movilidad propia.

Asi mismo, la comisién que se paga por los tramites de despacho aduanero
a la agencia de aduana se encuentra en los margenes de :

e De USD $ 1000.00 A $ 20,000.00 — USD $ 100 el promedio (puede
variar de acuerdo al criterio de cada agencia)

e De USD $ 21,000.00 A $50,000.00 — 1% del total de la factura comercial
(puede variar de acuerdo al criterio de cada agencia)

« De USD $ 1,000.00 A X monto — 0.8 % del total de la factura comercial
(puede variar de acuerdo al criterio de cada agencia)

Consejos sobre el precio de exportacién para los productos

Establece un precio que refleje tu marca y promocién, pero ten en cuenta
gue una marca desconocida no puede ser capaz de cobrar los mismos
precios que los competidores de renombre, en particular los del mercado.

Antes de empezar a cotizar los precios a sus clientes, asegurese de tomar
en cuenta los costos de promocién asociados al respaldo de sus productos
en el mercado.

Se puede crear un problema para usted si cita un precio bajo al principio
para conseguir clientes, y suponer que ellos entenderan que sus precios
naturalmente subirdn con el tiempo. Los compradores tienden a esperar
exactamente lo contrario: es decir, que esperan obtener una reduccion de
precio para recompensarles por los negocios en curso, sobre todo si sus
pedidos aumentan de tamafio y volumen.

Es importante que usted conozca sus margenes de beneficio y los puntos
de equilibrio, y si no tiene esta informacion a la mano no sera capaz de
tomar una decision acertada a la hora de que un cliente le pida un
descuento.

Los descuentos son un coste, antes de ofrecer un descuento a un cliente
reflexione sobre el efecto que tendra en su linea de fondo.

El exportador sabio aprende de los INCOTERMS para estar al dia en todo
lo relacionado al comercio internacional. Tanto usted como sus clientes
deben saber quién paga qué, y debe estar absolutamente claro en qué
punto exacto se hace la transferencia de la propiedad de los bienes de
usted a su cliente.

Si usted tiene un sitio web y vende con éxito en linea, usted necesita tener
cuidado de no socavar, en los mercados de los proveedores o en el
mercado de los distribuidores.


https://www.comercioyaduanas.com.mx/incoterms/incoterm

Y un ultimo consejo. Sabemos que los costos de envio pueden cambiar
rapidamente, y los tipos de cambio puede fluctuar de manera alarmante.
Ambos afectan sus costos finales, asi que asegurese de revisar
periodicamente sus precios.

El precio de los servicios

Una exportacion de servicios es una actividad donde hay un alto grado de
intervencion humana en el desarrollo y la entrega de esa actividad. Lo que
se proporciona tiende a ser menos tangible (que los productos) y hay mas
variabilidad en la calidad.

Consideraciones que los precios pueden incluir:

Los costos especificos asociados con los servicios, Retencién de
impuestos, visas, vuelos, el establecimiento de una presencia, alojamiento,
transporte, visitas de pre-venta, fletes, seguros, salarios, traduccion, los
tipos de cambio.

Negocios y practicas culturales especificas para el pais.
La competencia en el mercado, las compairiias locales e internacionales.

La facilidad de entrar en los mercados, las barreras locales, regulaciones,
idioma, etc

La madurez de su industria en el mercado objetivo, la frontera o un
establecido.

Oferta de servicios Unica, posibilidad de cobrar precios mas elevados, la
percepcion que desea crear la oferta de servicios.

Contabilidad de costos después de la venta.

Cobertura de los gastos relacionados con cumplir las normas
internacionales aplicables.



CONCLUSIONES

Si la cotizacidn es enviada a una compafiia extranjera que no esté tan
familiarizada con la compafia o con los productos, la descripcion debe ser
demasiado especifica y detallada, mas si el comprador es nacional.

Nunca debemos de cotizar en nuestra moneda local a menos que nuestro
cliente a si lo haya solicitado. Se aconseja cotizar en la moneda que solicite
nuestro cliente. Siempre debemos incluir el tipo de cambio que se utilizé para
realizar la cotizacion.

Es necesario conocer algunos puntos en particular con una alta incidencia en la
determinacion del costo-precio de una exportacion, estos son:

e Los Incoterms

e Losfletes

e Seguros internacionales

e Y aquellos aspectos operativos o de logistica que hace que lo
mencionado se transforme en una exportacion.

Disponer de la documentacion necesaria para el despacho de exportacion y/o
importacion, es conveniente preparar o solicitar un juego completo de la
documentacion minima requerida para el despacho aduanero, previo al inicio
de los trdmites como pueden ser la factura comercial, el packing list, los
documentos de transporte, los documentos de origen y los documentos
especificos segun el tipo de mercancia.

Informarse de los aranceles e impuestos, conviene conocer las normas de
origen, acuerdos preferenciales aplicables y las diferentes cargas impositivas o
aranceles a los que pueden estar sujetos las mercancias. Dependiendo del
origen de las mercancias y productos, los aranceles pueden variar. En la Union
Europea los aranceles son idénticos para todos los paises y existen tres
tipologias: ad valorem, especifico y mixto.

Asegurar la mercancia, en cualquier operacion de comercio internacional es
conveniente asegurar la mercancia, un servicio que se puede solicitar al mismo
transitorio encargado de la operacion.


http://www.mujeresdeempresa.com/incoterms-2000-deq/
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