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EL EXPORTADOR

El precio de exportacion

ANGELICA BasuLto CasTILLO
JAVIER Mepina ORTEGA

ara establecer negociaciones comerciales con el

exterior, s importante tomar en cuenta dos

puntos esenciales: un precio de venta competi-
tivo del producto y una dptima calidad de éste
congruente con el precio establecido. Estos dos ele-
mentos configuran el binomio precio-calidad, que per-
mite ubicar el segmento de mercado donde se busca
posicionar el producto, asi como definir el perfil del
consumidor v los medios de distribucion para hacer
llegar el producto a sus manos.

El objetivo de este articulo es comentar en forma
general los principales meétodos que permiten fijar
precios para la exportacidn de productos. Se pondra
especial atencion en los elementos internos de la
empresa, por lo que no se discutira el efecto de incor-
porar tos “ingredientes” externos al producto, enten-
diendo por ello la parte de los costos que conlleva el
hacer llegar el producto al cliente extranjero, mismos
que dependeran del término de comercio internacional
que se utilice para la operacidn (EXW, FOB, CIF, etcé-
tera).!

En primer lugar, no se deben agregar los gastos que
origina la comercializacion para el mercado interno,
ya que esto intlaria el precio al agregarle los gastos de
comercializacion al exterior; de hacerlo se restaria com-
petitividad al producto. El exportador debe tener claro
que al momento de fijar la cotizacién de su producto
solo debe recuperar los costos administrativos, indus-
c N " .., asl como un beneficio razonable.

Esimportante mencionar que la exportacion genera
ingresos provenientes de dos canales: el ingreso que
paga el importador y el originado por beneficios
extracomerciales como la devolucién de impuestos, los
créditos a tasas preferenciales, reembolsos de gastos
varios y beneficios fiscales, entre otros; estos ingresos
constituyen una fuente de capital de trabajo para la
empresa, por lo que debe ser considerado un finan-
ciamiento fiscal 2 bajo costo.

Es importante que el exportador investigue ¢l aran-
cel y el régimen de importacion a que sometera su pro-
ducto en el pats de destino, con el fin de averiguar si se
otorgan ventajas arancelarias que lo beneficien; por
ejemplo, las reducciones arancelarias que se otorgan
como parte del Sistema Generalizado de Preferencias
que patsesdesarrollados otorgan a paises como México,
ast como las preferencias obtenidas por medio de los
tratados comerciales que se han signado en los tltimos
anos.

Para una rapida filtracidn al mercado exterior el pro-
ducto debe tener un precio competitivo.Para ello se
tiene que agregar al costo individual del producto los
costos de exportacidn a valores vigentes al momento
de cotizar, y se le restan los beneficios de reembolso o
los estimulos oficiales a la exportacién. Al resultado
de lo anterior se {e suma un porcentaje de beneticio
razonable para ofrecer un precio atractivo para el mer-
cado de destino.

Los costos se pueden clasificar de dos maneras: 1)
de acuerdo con la funcién en que incurren, v 2) con-
forme a su comportamiento. Los primeros son costos
de produccién -mano de obra, materia prima y gastos
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indirectos~ de administracion y venta, y adminis-
trativas. Los segundos son costos marginales o directos
que cambian en relacién directa con la actividad o el
volumen —por ejemplo, de acuerdo con la funcidn de
produccion y con las comisiones conforme a las ventas—,
costos fijos o directos que permanecen constantes en
un periodo determinado -por ejemplo, los sueldos y
la depreciacién- y costos semivariables o semuifijos,
compuestos por una parte variable y otra fija, por ejem-
plo de luz y teléfono.
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Algunos autores sugieren que entre los métodos para
fijar precios se utilice siempre el costeo marginal o

directo. En éste sélo se incluye la parte variable de los
costosde la funcién productiva. Los que proponen este
método afirman que los costos fijos se refacionan con
la capacidad instalada y ésta, a su vez, depende de un
periodo determinado, pero de ninguna manera del
volumen de produccién. Por lo tanto, este método
considera los costos f1jos de produccidon como costos
de periodo. Con lautilizacidén de este método de costeo
es posible poner un precio mas bajo al producto, lo
cual le permite ser mas competitivo en el mercado
internacional. Este método es aceptado en México por
la Secretaria de Hacienda y Crédito Pablico para el
mercado de exportacidn,

Algunos autores consideran que este método es
valido si: 1) la empresa tiene capacidad instalada exce-
dente; 2) las ventas y las utilidades se ven incrementadas
por aceptar pedidos a un precio mas bajo del normal ~costo
total- a clientes del extranjero; 3) es financieramente
factible parala empresa y su grado de utilizacion puede
ser parcial entre cero y 100 por ciento, y 4) los pedidos
no interrumpen ¢l mercado nacional.

Este meétodo es de gran utilidad para planear la ren-
tabilidad de los posibles precios. Tambien es Gtil para
incorporar el presupuesto del ingreso y la demanda en
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GRaciELA LoPEZ MENDEZ

Un buen empresario ¢ gerente es
aquel que preve los problemas, no
aquel que los resuelve; por ello, debe
estar alerta de cuanto estd pasando
en la empresa, en el mercado par-
ticular al que atiende y al entorno
economico nacional e internacio-
nal. Es decir, necesita estar pendien-
te de todo aquello que pueda influir
en el desempenio del negocio y, por
consiguiente, afectar los objetivos
planteados.

Elanalisis de los ambitos interno
y externo de la empresa le ayuda a
identificar lo que podria convertirse
en problema; a partir de ¢llo puede
estudiar las alternativas de solucidn
y seleccionar la Optima en términos

de los abjetivos. Segln sus circuns-
tancias particulares, cada empresa
necesita diferente informacion; sin
embargo, los indicadores macro-
econdémicos son fundamentales
para latoma de decisiones en cual-
quier tipo o tamafo de empresa.
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la fijacidn de precios; asimismo, permite considerar la
relacidn entre el ingreso vy el costo. Mediante este mé-
todo es posible contar con un diagrama para percibir
el ingreso que se podria obtener a diferentes niveles de
actividad a un determinado precio. También se puede
trazar una curva de costo total relacionada con la de
ingreso para encontrar el punto de equilibrio de la em-
presa; en este punto el ingreso total y el costo son igua-
fes, a un nivel mas clevado de produccién la empresa
comenzara a obtener un beneficio con cada unidad, v
por debajo de €l registra pérdidas.

Hay que tener claro que el analisis de equilibrio solo
se puede utilizar para evaluar la influencia de los dis-
tintos niveles de precios, pero no para resolver el pro-
blema de la fijacién de precios.

Hasta aqui pareceria facil fijar precios o cotizaciones
orientadas al exterior, pero hay un punto de crucial
importancia que atn no se ha mencionado: el analisis
del mercado de destino, asi como de la competencia
que se enfrentaria.

Es posible resumir que la fijacidn de precios requiere,
por un lado, evaluar los costos y, por otro, la evalua-
c16n del mercado de destino. El exportador debe plan-
tear primero los objetivos que persigue. Silo que desea
es aprovechar una capacidad excedente de su produc-
cidn, debe recurrir al método de costos marginales o
directos, pero silo que busca es incrementar la compe-
unividad de su producto debe evaluar minuciosamente
el mercado de destino y, al mismo tiempo, hacer un
analisis de éste. Hay que tener bien claro que la fijacién
de un precio de exportacion depende esencialmente
de la demanda y de los competidores.

En la actualidad existen en el mercado internacional
dos formas de hacer cotizaciones: 1) con base en costos
(costing), y 2) con base en mercado/competencia (pri-
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sde cudnto fue la inflacion?

El crecimiento de los precioses uno
de los indicadores de mayor rele-
vancia en el analisis del desarrollo
econdmico del pais y, sobre todo,
esel indicador que mas impactaa la
sociedad. Las cifras oficiales al res-
pecto casi siempre son impugnadas
ya que cada quien percibe en forma
diferente el crecimiento de los pre-
cios. En efecto, para cada individuo,
tamilia, empresa o institucién el im-
pacto del incremento de los precios
es diferente porque también lo esla
estructura de su gasto.

La informacion que mayor difu-
sién recibe es la que se refiere al in-
dice nacional de precios al consu-
midor, que es una ponderacién de

nadie se ajusta a esta cifra. Para lle-
gara ella, el Banco de México reco-
pila durante cada mes 170 mil coti-
zaciones directas en cuarenta y seis
ciudades sobre precios de aproxi-
madamente mil seiscientos articu-
los y servicios especificos.

La informacion desagregaca que
se genera sobre los precios al consu-
midor recibe mucho menor difu-
sion aun cuando pueda tener mas
validez para casos particulares. Asi-
mismo, los indices elaborados por
el Banco de México no sdlo se refie-
ren a los del consumidor, sino tam-
bién a los del productor.
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cing). En la primera es importante conocer los costos
fijos v los costos variables, el punto de equilibrio y
determinar los gastos en que se¢ incurre en la operacion
hasta el punto de entrega acordado con el comprador.
En la segunda forma de cotizar se pretende llegar al

. s . / 1:
precio de venta al pablico; esto sélo lo pueden realizar
los exportadores expertos. Sin embargo, actualmerite
la cotizacion con base en precios es lo mas comin,

' En vistade la importancia que tiene la utilizacion correcia
de los terminos de comercio internacional, éstos seran
objeto de un ariculo complementario que sera publicado
proximamente.

Juarer Olay, Francisco y Guillermao Contreras Pisson, For-
macion del precio de exportacion. Nola técrica, Banco

Entre la informacién sobre in-
dices de precios al productor, el
Banco de México elabora la co-
rrespondiente a consumo privado,
formacion bruta de capital y ex-
portaciones; ello para sectores, ra-
mas y cincuenta clases de activi-
dades, asi como por origen de los
bienes v de las materias primas.

El indice de precios ¢s uno de
los principales indicadores del
comportamiento de la economia,
y tiene una gran diversidad de usos,
entre otros: 1) permite estimar la
perdida de valor del peso respecto
a si mismo; 2) proporciona una re-
ferencia para la revision de sueldos,

salarios, prestacicnes y demds con-
ceptos de ingreso; 3) es la base para
indizar el valor nominal de las tran-
sacciones publicas y privadas (reva-
luaciones de activos, compra-venta
afuraro, acuerdos legales sobre pensio-
nes, contratos de arrendamiento y
otros); 4} se utiliza como deflactor
de los diversos flujos de produccion
medidos en términos monetarios, v
5} presenta series a precios constantes
con los que se pueden establecer
comparaciones y variaciones reales.

Cabe sefialar que si la informa-
¢16n disponible no se ajusta a las ne-
cesidades de alguna empresa, es fac-
tible que con relativa facilidad elabo-

Mexicano de Comerzio Exterior (Bancomext), 19919
Moreno, José Maria, Manual del expordador. Tearia y prachica
exportadora, Ediciones Macchi, Buenos Aires, 1993,
Instituto Mexicano de Comercio Extenar (IMCE), Forbase BS

IMCE, Farbase B,

Ficker, Hans, Analisis marginal, Uscs pard la gerencia y
definiclan ofa s, IMCE.

Moya P. Xavier, £ egias de fijacién de precios, Bancomext

re su propio indice de precios pon-
derado, de acuerdo con su particular
estructura de gastos.
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