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INTERNACIONALES

INTRODUCCION

Cuando el empresario disefa una oferta internacional esta presentando
la mezcla comercial de acuerdo a los contactos previos entre las partes y a su
estrategia.

Existen numerosos factores que afectan la decisién de precios de la
empresa.

La estrategia de precios forma parte de la estrategia comercial
internacional. El precio es analizado en conjunto con el resto de las variables
comerciales.

El precio suele ser la gran preocupacion del empresario porque esta
relacionado directamente con los conceptos de utilidad y de rentabilidad y sera
diferente su tratamiento cuando se trate de operaciones eventuales o de
continuidad. En las ventas casuales se tiene en cuenta la utilidad que se quiere
obtener, mientras que en las ventas que pueden repetirse en el tiempo se
busca entrar y permanecer en el mercado de destino, la utilidad esta ligada a la
rentabilidad econdmica que sera el beneficio esperado de la inversidn realizada
y en el plazo previsto para el proyecto.

El precio de comercializacion internacional puede ser analizado desde
distintos aspectos:

» EIl precio como numero, que surge de la simple sumatoria del precio de
exportacién mas la incidencia de la cadena de la distribucidn fisica
internacional y los margenes de los canales de comercializacion.

« Puede analizarse el precio desde la financiacion segun los plazos de pago,
0 como volumen para una determinada cantidad de unidades de producto y
también como moneda por su conversion en divisa cotizable sujeta a la
politica cambiaria.

e El precio puede fijarse segun el mercado, considerando el comportamiento

de la competencia y de los consumidores.
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La tendencia es calcular el precio de exportacién a partir del precio del
producto en el mercado doméstico, sumarle los gastos de exportacion, fletes y
otros servicios, restarle los eventuales impuestos al consumo y transformario a
una divisa.

Se estima conveniente fijar el precio a partir del costo de produccién
descartando aquellos elementos que no se relacionan con la exportacién.

El objetivo del estudio de los costos y precios de exportacion es obtener
el valor FOB sobre la base de datos conocidos.

Cuando se menciona el precio FOB se hace segun la definicién de los
INCOTERMS de la Camara Internacional de Comercio.’

Este trabajo tiene por objetivo justificar la importancia de la variable
precio en la determinacion de la estrategia comercial internacional de las
empresas.

En el primer capitulo del trabajo, “La necesidad de la formacidn de
bloques de negociaciéon”, se realiza una sintesis somera de la economia
internacional referida al comercio internacional, y la necesidad de los paises de
formar bloques que les permitan establecer precios de comercializaciéon que
sean competitivos con el resto de los paises. Se realiza una sintesis de los
acuerdos mas relevantes a nivel mundial como fue el GATT y es la OMC, y una
sintesis del acuerdo referido mas directamente con la region, el MERCOSUR.

En el capitulo dos, “La mezcla comercial: la fijacién del precio”, se
analizan los elementos bdsicos que componen la mezcia de comercializacion
incluyen las secuencias de adecuacion y desarrollo de algunas variables
totalmente dependientes del accionar empresario, conocidas como variables
controlables o endégenas. Estas variables comerciales son: producto, precio,
promocion y plaza o punto de venta.

En el tercer capitulo, “El mercado y el sistema de precios”, se realiza un
analisis de la formacién de los precios internacionales y su relacion con los
mercados donde se va a intervenir. Este andlisis se realiza a partir de la
necesidad de la preparacion de la empresa para acceder al mercado externo,

la fijacién de objetivos para una politica de fijacion de precio de exportacion,

' G.Bringas- A.Sforzini - “Empresas exportadoras. Célculo del precio internacional” - UNRC
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estrategias, plan de marketing, etc. Luego se ocupa del andlisis de los
INCOTERMS, para luego analizar la formacién en particular del precio FOB del

que se realiza un analisis de cada uno de sus componentes, ademas de un

analisis matematico que justifica la necesidad de ajustar los costos al momento
de la fijacion de los precios.

En un cuano capitulo, “Trabajo de campo”, se muestra una encuesta
efectuada a empresas de la ciudad que realizan o han realizado en algun
momento exportaciones de sus productos, cuyo resultado muestra de qué
manera establecen dichas empresas el precio para el mercado internacional.

Por ultimo se da& una conclusion sobre la importancia de la fijacion del
precio de comercializacién de un producto para el mercado internacional de
manera tal que su diferencia con respecto al precio de mercado no sea
ostensiblemente distinta, de manera tal de permitir la insercidén del producto en

el mercado internacional.
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ECONOMIA INTERNACIONAL: LA NECESIDAD DE LA
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1- Aspectos generales de la economia internacional
1.1- Rasgos bdsicos: la internacionalizacion de la economia.

La economia intemacional adquiere a fin de siglo XX un renovado auge,
no exento, sino todo lo contrario, de tensiones. El comercio internacional
representa un porcentaje creciente de la actividad de casi todos los paises. Los
diversos indicadores de apertura de la diversas economias nacionales
(asociados basicamente al porcentaje que suponen las exportaciones y/o
importaciones respecto del nivel de actividad econémica) han aumentado en
forma sostenida.

Algunos paises han hecho del comercio internacional una parte
sustancial, una estrategia de su vida econdémica, no ya unicamente los del tipo
Corea del Sur o Taiwan, sino economias como Holanda o Bélgica.

También en el ambito financiero la internacionalizacién ha sido notable.

La globalizacién e integracién de los mercados financieros
internacionales y la liberalizacidon de los movimientos internacionales de capital
ha adquirido niveles espectaculares. Ademas se ha avanzado en la
globalizacion de la producciéon mundial no sdélo por la consideracién
supranacional de los mercados, sino por el flujo de inversiones extranjeras y las
estrategias de las empresas multinacionales.

Esta internacionalizacion de las actividades econdmicas tiene importantes
repercusiones. Los gobiemos nacionales ven cdmo la efectivad de sus politicas
econdémicas tradicionales se ven a menudo erosionadas.

Cualquier responsable de politica econdmica que utilizase para adoptar
medidas un esquema que abstrayese las relaciones intermnacionales se
encontraria rapidamente en graves dificultades. Esta situacion lleva también a
la aparicion de nuevos problemas: la economia internacional tradicionalmente
trataba de los intercambios comerciales, en donde lo que cambia de fronteras

eran mercaderias, pero hoy en dia los movimientos se realizan también en las

personas.



Economia internacional: La necesidad de la formacion de bloques de 2
negociacion

1.2- Las transacciones internacionales.

Histéricamente una transaccion internacional se diferencia de una que
no lo es por dos razones:
implica que la mercaderia atraviese una frontera.

Implica varias monedas.

Estas dos cuestiones han generado la tradicional divisién de la
Economia Internacional en una parte de “Comercio internacional” y otra de
“Finanzas internacionales”.’

El estudio del comercio y de las finanzas internacionales ha sido siempre
una parte de la economia especialmente activa y polémica.

A través del comercio internacional de bienes y servicios, y de los flujos
internacionales de dinero, las economias de los diferentes paises estan ahora
mas relacionadas que nunca antes .

Mantenerse a la altura de los cambios del entorno internacional ha sido
la preocupacién central de las estrategias de las empresas y de las politicas

econémicas nacionales.
1.3- Los temas que estudia:

La economia internacional utiliza los mismos métodos de analisis que las
otras ramas de la economia, porque la motivacion y la conducta de los
individuos y de las empresas son las mismas tanto en el comercio internacional
como en las transacciones nacionales. Sin embargo, la economia internacional
comporta nuevas y diferentes preocupaciones, porque el comercio
internacional y la inversién se llevan a cabo entre naciones independientes.

La materia objeto de estudio de la economia intemacional consiste
entonces, en aquellos temas que se plantean por los problemas especiales de

la interaccion econdmica entre los paises soberanos.

' Juan Tugores Ques — Economia internacionl e integracién econémica- Mc.Graw-
Hill/lteramericana de Espana SA- 1994
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Aparecen siete temas en relacion a esta cuestion:

Las ganancias del comercio

Los patrones del comercio

El proteccionismo

La balanza de pagos,

La determinacion del tipo de cambio

La coordinacion de la politica econémica internacional

El mercado internacional de capitales.

Desarrollo de estos siete temas:

Las ganancias del comercio: el comercio aporta beneficios al permitir -
a los paises exportar bienes. /

Los patrones del comercio: A principios del siglo XIX el economista
David Ricardo ofrecié una explicacién del comercio en términos de las
diferencias internacionales en la productividad del trabajo, explicacion
que sigue siendo una poderosa reflexion. Los paises realizan comercio
internacional por dos razones bésicas , cada una de las cuales aporta su
ganancia del comercio. En primer lugar los paises comercian porque son
diferentes entre si. Las naciones, como los individuos, pueden
beneficiarse de sus diferencias mediante una relacién en la que cada
uno hace aquello que sabe hacer relativamente bien. En segundo lugar,
los paises comercian para conseguir economias de escala en la
produccién. Es decir, si cada pais produce sélo un limitado nimero de
bienes, puede producir cada uno de esos bienes a una escala mayor y,
por tanto, de manera mas eficiente que si intentara producirlo todo. En el
mundo real, los patrones del comercio internacional reflejan la

interaccion de estos dos motivos.

o e
o=
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El proteccionisrmo: muchas industrias describen que se tienen que
enfrentar con la competencia extranjera en sus propios mercados
internos. Algunos de ellos encuentran la competencia extranjera
demasiado fuerte como para combatirla y apelan al proteccionismo
(defender las industrias de la competencia extranjera imponiendo\\
limites a las importaciones, o bien ayudarios en la competencia/'
mundial subvencionando las exportaciones.?

La balanza de pagos: el registro de todas las transacciones de un
pais con el resto del mundo se llama balanza de pagos. Explicar la
balanza de pagos y hacer diagndsticos sobre su significado es uno
de los temas mas importantes de la economia internacional. Los
gobiernos tienen interés, pues, en conocer el volumen y naturaleza
de las operaciones que llevan a cabo los ciudadanos de su pais con
los del resto del mundo. El resultado de esta contabilizacién es la
balanza de pagos su nombre da idea de un equilibrio.

Se analizara mas exhaustivamente el tema de la balanza de
pagos ya que el precio de la mercancia influye directamente en la
balanza de pagos.

¢, Qué es la balanza de pagos?, es un documento contable que
recoge, de manera resumida, el registro de las transacciones
econdmicas llevadas a cabo entre los residentes de un pais y los del
resto del mundo, durante un periodo de tiempo.®

En la version del modelo de economia cerrada, una subida del
nivel de precios implica una reduccion de los saldos reales, una
subida de los tipos de interés y una reduccién del gasto. En una
economia abierta cuyo tipo de cambio es fijo, una subida del nivel de
precios reduce la demanda por una razén mas: una subida en
nuestros precios reduce la competitividad de nuestros bienes ( los

encarece) en relacion con los extranjeros.

2 p.Krugma-M Obstfeld — Economia internacional — McGraw-Hill — 1994.
% Enciclopedia practica de Economia, Vol.IV- La economia internacional - Hispamérica

ediciones, 1983.
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Dado el tipo de cambio, cuando suben los precios de
nuestros bienes, éstos resultan mas caros para los ciudadanos
extranjeros y sus bienes relativamente mas baratos para nosotros.
Por lo tanto, una subida de nuestro nivel de precios desplaza la
demanda de nuestros bienes a favor de las importaciones y
reduce las exportaciones.

“El término: Balanza de pagos, se interpreta de dos formas
diferentes: en la primera como una balanza de pagos del
mercado, se define como la relacion existente entre los flujos de
divisas que entran al pais y los flujos de divisas que salen. Esta
forma de interpretar la balanza sélo es observable en sus efectos,
ya sea en el movimiento del tipo de cambio o en el nivel de
reservas.

La segunda interpretacion se refiere a la balanza de pagos
contable, la cual se refiere al valor monetario (expresado
usualmente en ddlares norteamericanos) del intercambio de
bienes, servicios, transferencias y movimientos de capital del pais
con el resto del mundo, durante un periodo de tiempo.

La balanza de pagos de un pais se divide en tres cuentas:

e Cuenta corriente; se refiere a la exportacién e importacion
de mercaderias y servicios, tales como el turismo, seguros,
fletes, utilidades de las empresas transnacionales e
intereses de la deuda. A la diferencia entre la exportacion

de mercaderias se le conoce como la balanza comercial.

e Cuenta de capital consiste de flujos de capitales externos e

internos. Las entradas de capital pueden ser de largo o

corto plazo provenientes de inversién extranjera (directa o

* Francisco Monchon- Victor A Beker - ECONOMIA- Principios y aplicaciones — Mc.Graw

Hilln997
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de cartera), emision de deuda externa (publica o privada) o
repatriacion de capitales, mientras que las salidas pueden

provenir de pagos de la deuda externa y flujos de capital.

e Financiamiento oficial incluye las transacciones oficiales
que realiza el Banco Central para financiar (acomodar) el
balance de la cuenta corriente y cuenta de capitales. Estas
transacciones incluyen el uso o el aumento de las reservas
internacionales y préstamos del Fondo Monetario

Internacional o de otros gobiernos.

Se dice que existe un déficit en la balanza de pagos
cuando el total de ingresos en divisas es inferior a las salidas
reflejdndose esta situacion en una reduccidon en las reservas
internacionales del pais y/o, en una depreciacién del tipo de
cambio, esto es una reduccion del valor del peso respecto del
délar, por el contrario, una balanza de pagos presenta un
superdvit cuando los ingresos provenientes de la venta de
mercaderias y servicios, asi como de los flujos de capitales, son
superiores a las salidas de divisas. Esta situacion se ve reflejada
en un aumento en las reservas internacionales y/o en una
apreciacion del tipo de cambio, es decir, un aumento en el valor

del peso respecto al dolar.

La determinacion del tipo de cambio: una de las diferencias claves entre la
economia intemacional y otras areas de la economia es que los paises
tienen diferentes monedas. Normalmente es posible convertir una moneda
en otra. El estudio de la determinacion del tipo de cambio es una parte
relativamente nueva de la economia. Antes de la primera guerra mundial el
valor de las monedas mas importantes del mundo se fijaba respecto del oro,
mientras que posterior a la segunda guerra mundial el valor de la mayoria

de las monedas estaba fijado en términos del dolar estadounidenses.
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La coordinacion de la politica econdmica internacional Un probiema
fundamental en la economia internacional es cédmo conseguir un grado
aceptable de armonia entre el comercio intemacional, y las politicas
monetarias de los diferentes paises sin un gobierno mundial

que les diga qué hacer. Durante los ultimos cuarenta anos las politicas
de comercio internacional han estado regidas por un tratado
internacional conocido como el Acuerdo General de Aranceles y
Comercio (GATT), en el que ha habido masivas negociaciones

internacionales implicando a docenas de paises.

El mercado internacional de capitales: En cualquier economia moderna
existe un amplio mercado de capitales o conjuntos de acuerdos segun
los cuales los individuos y las empresas intercambian dinero presente
por promesas de pago en el futuro. Estos mercados internacionales
tienen asociados a ellos riesgos especiales, como son: la fluctuacion de

las monedas; la decisidon de un pais de no pagar sus deudas porque no

puede.

Estos temas: La determinacion del tipo de cambio, La coordinaciéon de la
politica econémica internacional y El mercado internacional de capitales, son
tratados segun instrumentos o mecanismos propios de los paises que
intervienen en la economia internacional, lo que hace que el tratamiento de los
mismos sean diferenciables. Esto hace que se establezcan diferencias

respecto de lo que seria una economia mundial “integrada”.

1.4 Acuerdos internacionales

Cuando se planted el orden econdmico internacional que debia regir tras
la Segunda Guerra Mundial, se disenaron tres ambitos basicos, cada uno de
los cuales debia generar una instituciéon: en el ambito financiero, el Fondo
Monetario Internacional; en el campo del desarrollo, el Banco Mundial; y en el

terreno del comercio la Organizacion de Comercio Internacional (ITO:
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Internacional Trade Organization). A diferencia de las dos primeras
instituciones la ultima no llegé a ser ratificada.

Para cubrir el vacio de la ratificacién de la ITO, 23 paises se reunieron
en Ginebra en 1947 en una ronda de negociaciones que dio origen al Acuerdo
General sobre Aranceles y Comercio (GATT: General Agreement on Tariffs and

Trade).®

1.4.1- El acuerdo general de aranceles y comercio ( GATT)

El GATT constituyé un sistema multilateral de comercio integrado por
naciones cuyos gobiernos acordaron promover el comercio entre los
miembros.

Pertenecen al GATT los principios basicos de las relaciones comerciales
internacionales.

El GATT es un cddigo de normas y a la vez un foro de negociacién de
los aranceles y de las cuestiones comerciales. j

El Acuerdo busca la reduccidn sustancial de los aranceles aduaneros y
la eliminacién del trato discriminatorio derivado del origen de las mercaderias.

Los pafses que firmaron originariamente el GATT establecieron como
objetivos del mismo lograr un alto crecimiento econémico, el pleno empleo y la
eficaz utilizacién de los recursos, alcanzables bajo el procedimiento del
funcionamiento de la libertad de comercio.

La libertad de comercio se conseguiria a través de “acuerdos reciprocos
y mutuamente ventajosos dirigidos a la substancial reduccion de aranceles y

otras barreras al comercio y a la eliminacién del trato discriminatorio en el

comercio internacional”.
1.4.1.1- Los principios

El GATT apoya su accién en los siguientes principios:

® Juan Tugores Ques — Economia internacion! e integracién econémica- Mc.Graw-
Hill/lteramericana de Espafa SA- 1994
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- Principio de transparencia.

Pretende que tanto exportadores como importadores tengan
conocimiento de las normas que regulan el comercio de todos los estados que
intercambian mercancias, para comprobar el grado de cumplimiento de las

disposiciones del GATT.
- Principio de no discriminacion.

Es el principio basico de funcionamiento del GATT, por el cual un Estado
debe ofrecer el mismo trato a todos los Estados con los que mantiene
relaciones comerciales, con la finalidad de contribuir a la expansion del

comercio internacional y a rechazar las medidas proteccionistas.

1.4.1.2- Las clausulas:

Teniendo en cuenta el principio de no discriminacion los paises

miembros del GATT se comprometen a cumplir dos clausulas:
- La Cldusula de la nacion mas favorecida (CNMF)

Los paises miembros se comprometen a extender a todos los demas

paises firmantes del acuerdo cualquier concesién comercial efectuada a uno de

ellos.

Por lo tanto, ningun pais puede conceder a otro ventajas comerciales

especiales ni ejercer discriminacion contra él.
- La Clausula de igualdad de trato.

Por esta clausula, los productos importados por cualquier pais no

estaran sujetos directa ni indirectamente a impuestos u otras cargas interiores
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que sean superiores a las aplicadas a los productos nacionales similares. Con
ellos se trataba de evitar efectos proteccionistas y discriminatorios que

eliminarian las ventajas de la CNMF.
1.4.1.3- Otros principios:
- La reduccion general y progresiva de los aranceles.

El objetivo era aumentar los intercambios comerciales entre las partes
contratantes. Quizas el principal éxito del GATT ha sido la drastica disminucién
de los aranceles, sobre todo de los productos manufacturados, a través de las

negociaciones en las diferentes Rondas.
- La prohibicion de medidas no arancelarias.

La proteccién de la industria nacional debe efectuarse esencialmente

mediante medidas arancelarias, prohibiéndose las barreras no arancelarias.
- El principio de la flexibilidad.

El GATT se dota de una serie de mecanismos que dan flexibilidad al
sistema permitiéndose una serie de excepciones a sus principios basicos. El
articulo XX senala que “las excepciones, las derogaciones y las clausulas de

salvaguardia constituyen un elemento clave del sistema comercial multilateral

del GATT”.
- El principio de consultas y accion activa.

El objetivo es impedir que los paises tomen medidas unilaterales que, al
perjudicar los intereses unitarios de terceros, puedan originar una reaccion
proteccionista en cadena. Con el objeto de accidn colectiva se persigue la
cooperaciéon de todos los paises miembros en la formulacion de las medidas

necesarias para conseguir los objetivos del GATT.
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- El principio de la seguridad juridica.®

Existen normas relevantes, tanto en el Acuerdo de origen como en los
acuerdos sectoriales, relacionadas con la obligatoriedad de los Estados Partes
de publicar las disposiciones de caracter general y se impide la aplicacion,
antes de su publicacion, de medida alguna que determine condiciones mas
gravosas que las existentes.

Se determina también que las normas deben tener una aplicacion
uniforme, imparcial y equitativa, garantizando la existencia de tribunales
judiciales, arbitrales o administrativos de caracter independiente, destinados a

revisar rdpidamente las medidas administrativas relativas a las cuestiones

aduaneras.

Antonio Boggiano recuerda que segun Lon L. Fuller deben respetarse
los siguientes principios normativos que siguen y que puede decirse coinciden
con las reglas del GATT: a) deben ser normas prospectivas; b) de cumplimiento
posible; ¢) que sean promulgadas; d) claras; coherentes; f) suficientemente
estables como para posibilitar una conducta acorde al conocimiento de esas
normas; g) que las decisiones en los casos concretos sean adoptadas segun
las normas y h) que los autorizados a establecer, administrar y aplicar las
normas sean responsables por su cumplimiento y las apliquen de acuerdo a su

contenido.

1.4.2. La Organizacion Mundial de Comercio (OMC)

Con la firma de los acuerdos de Marrakech, en abril de 1994,
concluyeron ocho afnos de arduas negociaciones de la Ronda Uruguay del
GATT. Uno de los resultados mas significativos de las negociaciones fue la

creacion de la Organizacion Mundial del Comercio (OMC).

® Aldo Fratalocchi y Gustavo Zunino. EL COMERCIO INTERNACIONAL DE MERCADERIAS.
Edit.Osmar Buyatti. Buenos Aires, 1997.
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La OMC fue concebida como un organismo encargado de administrar los
acuerdo surgidos de la Ronda Uruguay —que abarcaron no sélo el comercio de
mercaderias, sino también el de servicios y lo relativo a los derechos de la

propiedad intelectual- ,asi como actuar en la solucién de disputas entre los

paises miembros.
Mientras el GATT funcioné desde su creacion sin la existencia de un

organo encargado de velar por el cumplimiento de los acuerdos, la OMC

pretende llenar ese vacio.

La Organizacién Mundial de Comercio aspira ser el marco institucional
para desarrollar las relaciones comerciales entre sus miembros. Es una
institucion que extiende su proteccidn y capacidad operativa a una serie de
acuerdos comerciales multilaterales, que son obligatorios para todos sus
miembros y a otros acuerdos plurilaterales que sdlo se aplican entre los

firmantes de los mismos.
Todos los acuerdos se pueden clasificar en las siguientes categorias:

-Acuerdo sobre Comercio de Mercaderias (GATT 1994 que sustituye al

GATT 1947).
-Acuerdo General sobre el Comercio de Servicios (GATS).

-Acuerdo sobre los Derechos de propiedad intelectual relacionadas con el

comercio (TRIPS).

-Entendimiento sobre normas y procedimientos de soluciéon de diferencias y

mecanismo de examen de las Politicas Comerciales.

-Cuatro acuerdos comerciales definidos por su alcance como plurilaterales
que recogen aspectos sectoriales (comercio de aeronaves, de carne de bobina,

de productos lacteos, compras del sector publico).

1.4.2.1.Los objetivos de la OMC pueden expresarse

sintéticamente asi:
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-Crear una organizacion supranacional. Que administra y

reglamenta la normativa multilateral que rige el comercio internacional.

-Dar un mejor y mayor acceso a los mercados. Poder evitar las

restricciones proteccionistas de las importaciones.

-Someter a disciplina el comercio desleal. Evitar el crecimiento

artificial de las exportaciones no competitivas o de las mercancias

falsificadas.

-Dar oportunidad de que los operadores comerciales trabajen con

un conocimiento previo de las normas que reglamentan sus actividades.

-Abarcar y disciplinar todo el comercio internacional. Se incluyen
productos que antes no se consideraban (agropecuarios y textiles) e

introduciendo el tratamiento de los servicios (GATS).

-Ser un organismo y una normativa de vocacion universal, con

118 miembros iniciales previstos frente a los 23 miembros del GATT de

1947.
-Establecer un procedimiento de solucion de diferencias que

garantice la exigibilidad de obtener el reconocimiento de los derechos

negociados y del cumplimiento de las obligaciones asumidas.

1.4.2.2 Los principios fundamentales de la OMC son los

siguientes:

-La transparencia: todo debe publicarse y notificarse.
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-La no discriminacion entre sus miembros. permitir la

multilateralizacion de los derechos adquiridos y deberes asumidos, excepto

los acuerdos plurilaterales.

-El trato nacional. no puede discriminarse entre producto nacional e

importado.

-La solucidon pacifica de posibles conflictos.

-El trato especial y diferenciado para los paises subdesarrollados y

dentro de éstos, un trato de preferencia a los menos desarrollados.
-La cooperacion para rectificar y actualizar la normativa existente.

1.4.2.3. Las principales funciones de la OMC son:

-Facilitar la aplicacién del acuerdo que crea la OMC y de los

Acuerdos Comerciales Multilaterales y Plurilaterales.

-Servir de foro para las negociaciones comerciales entre sus

miembros.

-Cooperar con el FM! y el Banco Mundial, con el fin de lograr una

mayor coherencia en la formulacién de las politicas econémicas a escala

mundial.

-Administrar el entendimiento sobre normas y procedimientos que

rigen la solucién de diferencias.
1.4.2.4. Su estructura.

La estructura de la OMC comprende una Conferencia Ministerial, que se

debe reunir por lo menos cada dos anos, y un consejo general, encargado de
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supervisar el funcionamiento del acuerdo y la aplicacién de las decisiones

ministeriales.’
Se crean como érganos especializados tres Consejos:

De Comercio de Mercancias (GATT),
De Comercio de Servicios (GATS),

Sobre Derechos de Propiedad Intelectual relacionados con el

Comercio (TRIPS).

Ademas, la Conferencia Ministerial crea los siguientes Comités:

De Comercio y Desarrollo,
De Restricciones por Balanza de Pagos,
De Asuntos Presupuestarios Financieros Administrativos,

De Comercio y Medio Ambiente.
1.4.2.5. Lugar de actuacion.

Los campos de aplicacién de los Acuerdos de la OMC son los que rigen
el comercio intermacional, incluso aquellas disciplinas no estrictamente
comerciales, pero que poseen aspectos que pueden influir en el comercio

exterior.
1.5- Regionalizacion en la economia en América

En una economia mundial cada vez mas intermacionalizada ha ido
avanzando un fenémeno cuyo alcance es objeto de debate: se trata de los
procesos de integracion regional, es decir, la formacién de grupos o bloques de

paises, normalmente geograficamente proximos, cuando no vecinos, que

"Francisco Monchén- Victor A Beker - ECONOMIA- Principios y aplicaciones — Mc.Graw
Hili1997
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eliminan entre si las trabas al comercio al tiempo que mantienen las

restricciones asociadas a las politicas comerciales frente al resto del mundo.

Existen varias modalidades de integracion econdémica:

Acuerdo de Libre Comercio 6 Area de Libre Comercio: cuando los paises

eliminan entre si trabas al comercio de mercaderias.
Unién Aduanera: adopcion de un arancel exterior comun.

Mercado Comun:. es una unién aduanera que también se acuerda la libre

circulacion de factores productivos (trabajo y capital).

Unién Econdémica y Monetaria: cuando se adoptan criterios unificadores en

las politicas micro y macroecondmicas.

Siempre las razones para la integracién son de tipo politico y econdmico.
Frente a un regionalismo de primera generacién en los afios sesenta, asistimos
desde hace una década a una revitalizacion o “segunda oleada” de

regionalismo aparentemente con mas fuerza.®

® Juan Tugores Ques — Economia internacionl e integracién econémica- Mc.Graw-
Hil/lteramericana de Espafa SA- 1994
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En el siguiente cuadro observamos los bloques subregionales en el

continente americano.

ALADI

Argentina
Brasil MERCOSUR
Paraguay
Uruguay

Bolivia
Colombia PACTO
Ecuador ANDINO

»

Peru
Venezuela

Chile

México
NAFTA

Estados Unidos
Canada

En 1980 se reemplazé a la Asociacion de Libre Comercio (ALALC) que
abarcabmnjunto de los paises de Ameérica Latina, por la Asociacién
Latinoamericana de Interacion (ALADI), que pretendia dar un marco mas
flexible para el desarrollo de negociaciones multilaterales sin excluir los

acuerdos entre dos 0 mas paises miembros.
Los resultados que arrojé la ALADI no fueron méas auspiciosos que los\
\

v

de su antecesora. El comercio intrarregional siguid siendo relativamente escaso /

y el libre comercio no logré avanzar dentro del area. /
7
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e

Los paises pertenecientes a la ALAD! —salvo Chile- pasaron a integrar

distintas agrupaciones subregionales, segun muestra el esquema precedente.
1.5.1. El Mercado Comdn del Sur (MERCOSUR,).

1.5.1.1.0bjetivos:

- Libre circulacion de bienes, servicios y factores productivos entre los

paises miembros.
- Vigencia de un arancel externo comun.
- Coordinacidn de politicas macroeconémicas y sectoriales.
- Armonizacidn de las legislaciones en las dreas pertinentes.

1.5.1.2.Instrumentos para lograr los objetivos.
- Programa de liberalizacion econdmica.
- Establecimiento del arancel externo comun.
- Coordinacién macroeconomica.
- Adopcion de acuerdos sectoriales.

1.5.1.3.Principales instituciones.

- Consejo del mercado comun: a cargo de la toma de decisiones que

aseguren el logro de los objetivos propuestos.

- Grupo mercado comun: es el encargado de la ejecucion de las

decisiones adoptadas por el Consejo.

1.5.2.La politica monetaria®

® Extraido del informe “Coordinacién macroeconémica en el MERCOSUR. Marco analitico y
hechos estilizados” por José Maria Faneili, coordinador del Proyecto “Comercio, régimen
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1.5.2.1.El réegimen cambiario.

Si la estructura de mercados fuera completa el régimen cambiario seria
neutral. La eleccién de uno u otro arreglo cambiario no tendria efectos reales
(Obstfeld y Rogoff, 1996). La plena flexibilidad de los precios, convertiria la
informacion sobre el régimen monetario y cambiario en irrelevante.

El mundo real estd muy lejos de ser uno de mercados completos y, por lo
tanto, el régimen cambiario importa porque las variaciones nominales afectan el
valor de las variables reales.

Las economias del MERCOSUR, sin dudas, se caracterizan por tener una
estructura de mercados incompletas. _/

El mejor régimen cambiario es el que asegura un crecimiento sostenido de
la demanda efectiva de cada pais pues ello tiene un efecto positivo sobre el
comercio de cada socio. Asi, un Brasil que crece establemente es un poderoso
incentivo para las exportaciones argentinas. En segundo lugar, hay que
considerar los efectos enddgenos que la configuracién actual o,
alternativamente, una mudanza en ella, tendrian sobre la estabilidad
macroecondémica. Por ejemplo, podria ocurrir que un intento apresurado por
transformar los regimenes existentes para "acomodar" sus caracteristicas a un
patron comun generara situaciones de desequilibrio que impidieran el avance
en la coordinacién macroecondémica (vgr, via un efecto negativo sobre la
credibilidad) o en la integracién comercial (vgr, impidiendo una correccion
suficientemente rapida de precios relativos de desequilibrio o afectando los

incentivos a la inversién).

También es posible, por otra parte, que el supuesto de que la eleccion
del régimen cambiario realizado por los paises del MERCOSUR es 6ptima sea
errado. Bajo esta hipdtesis, los paises del bloque no se encuentran sobre su
“frontera de eficiencia" y, por lo tanto, hay espacio para un mejor disefio de los

regimenes cambiarios existentes.

cambiario y volatidad. Coordinacioén de politicas macroeconémicas en el MERCOSUR". —
CEDES, Abril de 2000 ~ Buenos Aires.
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Un diagndstico de este tipo es el que esta en la base de algunas
propuestas de politica que se han adelantado. Una de ellas es la dolarizacion.

Esta altemativa se discutio sobre todo en la Argentina. Por tratarse de
una iniciativa que seria tomada de forma unilateral por este pais, esta opcion
no sélo representa un alejamiento de la idea de coordinacién macroecondmica
en el bloque regional sino que podria representar, incluso, una amenaza para
la salud politica del mismo en la medida en que una decision unilateral, prima
facie, tenderia a debilitar el espiritu de cooperacién que es un insumo
indispensable de los acuerdos regionales.

Hay una propuesta alternativa que también parte de la hipdtesis de la
falta de optimalidad de los arreglos cambiarios existentes pero que es mas afin
a la idea de coordinacion. Es la que propone disefar un esquema de
compensaciones arancelarias en funcion de los desvios del tipo de cambio real
respecto de una banda predefinida alrededor del valor de equilibrio de esta
dltima variable.

Es posible imaginar, no obstante, una tercera alternativa en relacién con
las condiciones de optimalidad de los regimenes actuales: que sean 6ptimos
dadas las restricciones existentes en el corto plazo.

Este enfoque afirmaria que, dada la configuracién macroeconémica
presente, lo mejor para la Argentina es la convertibilidad y para Brasil la
flotacidn. Esta hipdtesis, por supuesto, lleva implicita la idea de que, en la
medida en que las restricciones cambien en el largo plazo, seria correcto
pensar en una transformacion de los regimenes existentes.

Puesto en la perspectiva de la coordinacion de politicas dentro del
bloque, este enfoque requiere atender a dos cuestiones clave. La primera es
identificar cuéles son las restricciones de corto plazo mas importantes que
limitan los grados de libertad de las autoridades y les impiden ubicarse sobre
su "frontera de eficiencia" de largo plazo en relacién con la eleccion del
régimen cambiario y la coordinacidn de politicas dentro del bloque.

Esto implica tener en cuenta las restricciones que impone no sélo la
configuraciéon actual de las variables macroecondmicas fundamentales sino,

también, la historia macroeconémica y la dinamica politica de cada pais.
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La segunda cuestion se refiere a la accién de los factores endégenos al
proceso de integracion. Esto es clave tanto para el disefio de la meta final de la
politica de coordinacién como para el manejo del ritmo del proceso de
coordinacion. Dentro de este enfoque pueden agruparse las propuestas a favor
de un avance gradual en la adaptacion de los instrumentos y en la puesta en
practica de las instituciones de armonizacion de politicas macroecondmicas.

Especificamente, como esta propuesta toma en cuenta las restricciones
que imponen las variables fundamentales en el corto plazo, los abogados de
esta alternativa proponen como primer paso para la coordinacién, una
armonizacién gradual en el valor de las variables fundamentales. Tipicamente
se propone comenzar con objetivos domésticos en cada pais para la inflacion,
el déficit fiscal y la deuda publica. Estas propuestas, por otra parte, son
compatibles con diferentes metas finales, donde la mas ambiciosa, obviamente,
es la de concluir con una unién monetaria en el MERCOSUR. //

Los hechos estilizados del proyecto sugieren que el régimen cambiario
es no neutral y, ademas, existen propuestas alternativas para la coordinacion
de politicas dentro del acuerdo regional. De esto se sigue que esas propuestas
tendran efectos no necesariamente similares sobre las variables reales.

Esto pone de relieve la necesidad de tomar en consideracion los rasgos
especificos de la estructura macroecondmica y las imperfecciones de mercado.

Sobre la base de la literatura y las hipotesis del proyecto en cuanto al
funcionamiento macroeconémico de los paises del bloque hemos listado los
siete elementos de la estructura macroeconémica que consideramos de mayor
relevancia para los problemas de coordinacion de politicas macroecondmicas
en el MERCOSUR.

El primer elemento considerado la flexibilidad de precios y salarios. La
literatura asigna un rol clave a esta cuestion.

De nuestra investigacion de los casos nacionales se sigue que ninguna
de las economias del bloque consideradas posee una flexibilidad de precios

suficiente. Todas muestran rigideces vy, por lo tanto, es natural esperar que se
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verifiquen tanto la correlacion entre variaciones nominales y reales del tipo de
cambio como los desvios temporales en relacion a la PPC (paridad del poder
de compra) marcados por la literatura.

En el contexto actual del MERCOSUR, la cuestion de la flexibilidad
nominal tiene una gran relevancia. Asi lo atestiguan el reciente episodio de
cambio de régimen en Brasil o el ajuste deflacionario de la Argentina en el
periodo posterior a la crisis de Rusia. En los trabajos nacionales del proyecto
aparece muy claramente que en tales situaciones, las autoridades se ven en la
dolorosa obligacion de sacrificar algunos objetivos de politica en beneficio de
otros. De ahi que el segundo elemento son las preferencias de poljtica. Todo
intento de coordinar politicas con otro pais implica agregar una restriccion y ello
puede implicar o no nuevos sacrificios de objetivos. En la medida en que las
funciones de preferencia son similares, la coordinacion se vera simplificada.

Por otra parte, cuanto mas ambiciosa la coordinacién mayor sera el peso
de la restriccion. Una unidn monetaria implica una convergencia en las
preferencias respecto a la combinacion entre inflaciéon y desempleo.

Convergencia que no es necesaria, al menos a corto plazo, en el caso
de iniciativas de coordinacion menos ambiciosas como las de apuntar a una
gradual convergencia de tasas de inflacion , niveles de déficit y coeficientes de
endeudamiento.

En la literatura suele puntualizarse que la libre movilidad del factor
trabajo a través de las fronteras podria ser de ayuda para amortiguar los
efectos de las rigideces de precios sobre el desempleo (De Grauwe, 1994). Sin
embargo, una rapida unificacién del mercado de trabajo regional no aparece en
la agenda de negociacidn de corto plazo del MERCOSUR

Cuando existen rigideces nominales, la literatura sugiere que podria
utilizarse Ia_po//’t/'ca fiscal como amortiguador para los problemas de empleo o

de efectos regionales asimétricos. Por ello la hemos agregado a nuestra lista

como un tercer elemento. Tipicamente estas politicas toman la forma de
transferencias directas. Los trabajos nacionales realizados en el marco del
proyecto sugieren, no obstante, que en los paises del MERCOSUR actual, no

existe demasiado espacio para utilizar la politica fiscal con tal propésito.
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La politica fiscal se halla bastante sobredeterminada y es dificil pensar
en una utilizacion mas o menos flexible de la misma para compensar la pérdida
de instrumentos monetarios o cambiarios.

Uno de los hechos estilizados mas interesantes que caracterizan el
comportamiento de las economias en desarrollo en general y de América
Latina en particular es que las propiedades estocasticas de las series de
tiempo presentan diferencias significativas en relacion con los paises
desarrollados. Este hecho tiene implicancias tanto para el problema de la
coordinacién macroeconémica como de la eleccidon del régimen cambiario. En
funcion de ello, las propiedades estocésticas de las series aparecen como un
cuarto rasgo relevante de la estructura econdmica.

La evolucién del tipo de cambio real es critica para el éxito o el fracaso
de todo intento de coordinacién de politicas.

En buena medida, la capacidad para llevar adelante una politica
monetaria auténoma sin recurrir a controles de capital depende del nivel de
desarrollo financiero. En funcién de estos hechos, hemos colocado como quinto
y sexto elementos de relevancia para la coordinacion el grado de financial
deepening y de apertura financiera. -

El séptimo elemento que consideramos importante para el disefio de la
coordinacion es la tasa de crecimiento tendencial. EI MERCOSUR tiene la
particularidad de no incluir ningun pais industrializado y, si bien existe
disparidad en el producto per capita, la misma es acotada y, en verdad, puede
encontrarse tanta disparidad entre los paises como dentro de ellos. En su
conjunto, la economia del bloque puede catalogarse como una

semiindustrializada de ingreso medio
En realidad, segun las visiones recientes del crecimiento, una economia

de ingreso medio deberia mostrar una tendencia natural a crecer mas rapido

que una industrializada. En principio es Brasil el pais que deberia liderar el
crecimiento pues no sélo es de mayor tamano que Argentina y Uruguay,
también tiene un PBIl per cépita mas bajo. Esta cuestion tiene implicancias

macroecondmicas porque si se instala un proceso de integracién comercial
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creciente y convergencia de los ingresos per capita, las economias del acuerdo
devendrian mas dependientes del Brasil. En segundo lugar, si las diterencias
en las tasas de crecimiento muestran magnitudes muy diferentes podrian
producirse problemas de cuenta corriente, dependiendo de ia configuracion de

elasticidad de oferta y demanda por bienes transables (Krugman,1989, De

Grauwe, 1994).

1.5.2.2. La estructura de comercio internacional.

Las variables que se considera necesario incluir en el andlisis de la
coordinacién macroecondémica y que, consecuentemente, recibieron atencion
privilegiada en el trabajo de investigacion, son: el tamano del pais, el grado de
apertura, el tipo de especializacién y la participacion del comercio
intraindustrial.

En lo que hace al tamafno, en realidad, el MERCOSUR es ung
experiencia bastante singular. Aunque en conjunto tiene un tamafo absoluto
considerable, representa una pequena proporcién de la economia mundial.

Dentro del bloque, ademas, ningun pais es lo suficientemente grande y/o
cuenta con una reputacion tal que le permita actuar como lider en una eventual
union monetaria. Para decirlo con un ejemplo, el MERCOSUR es mucho mas
pequeno que la Unién Europea y no cuenta entre sus miembros a Alemania.

Esto, unido a la presente disparidad de regimenes cambiarios, habla en
contra de un esquema rigido de coordinacién como lo es una union monetaria.

Las transformaciones en la morfologia del comercio exterior en lo que
hace a especializacién productiva importan, basicamente, en cuanto
contribuyen a determinar el tipo de shock que es relevante para cada economia
y, también, el grado de comovimiento en los ciclos econdémicos de las
economias del acuerdo regional. En relacién con esta cuestion, hay dos
hipétesis respecto de las consecuencias de los acuerdos regionales sobre la
especializacion, cuyas implicancias son disimiles. Segun Eichengreen (1992) y
Krugman (1993), una integracion creciente incentiva la especializacién ya que

cada economia tiene la oportunidad de explotar en mayor medida sus ventajas
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comparativas. Bajo esta hipdtesis, cada pais tendera a desarrollar sectores
diferentes y ello actuara a favor de un aumento en la asimetria de los ciclos
dentro de la region.

Este resultado se debe a que los shocks que afectan a cada industria
particular son idiosincrasicos y ello actuara en contra de una alta correlacion de
los ciclos. Frankel y Rose (1996) sostienen la hipétesis alternativa de que el
aumento de la integracién juega a favor de una mayor sincronia. Adelantan dos
argumentos en favor de ella. El primero es que si dos economias comercian
mucho entre si, un shock de demanda en una tendera a afectar a la otra. El
segundo es que, en la actualidad, buena parte del comercio es de tipo
intraindustrial Y, si en el proceso de integracién el comercio intrasectorial tiende
a ser dominante, los shocks de demanda y de productividad afectaran por igual
a las industrias a ambos lados de la frontera. Dada la importancia de estas
cuestiones para nuestro objeto de estudio, el proyecto dedicé un importante
esfuerzo a estudiar, desde la perspectiva de la coordinacién, los cambios en la
morfologia del intercambio en términos de comercio intra e intersectorial. Los
trabajos fueron unanimes en detectar aumentos en los coeficientes de apertura
unidos a una mayor significacién de los efectos de derrame de demanda entre
los paises. También se verificd un incremento en la participacién del comercio
intraindustrial. Los paises encontraron, no obstante ello, significativas
oportunidades para explotar sus ventajas comparativas naturales.

En conclusidn, de los estudios nacionales se pueden extraer muy ricas
lecciones para un disefio de la politica de coordinacidén en el futuro. Una de
ellas es que los paises del MERCOSUR muestran niveles de volatilidad e
inestabilidad macroecondmica muy inferiores a las de la década anterior. Pero
aun asi, es mucho lo que aun les queda por avanzar. Esto implica que, en
principio, tienen mucho por ganar a través de una coordinacion de politicas que
se traduzca en una reduccion de los niveles de incertidumbre y volatilidad en la~
evolucién de variables clave como los precios nominales nacionales y los tipos
de cambio nominales y reales dentro del bloque. No obstante ello, no seria
bueno ni para la estabilidad macroeconomica del bloque ni para el acuerdo
regional en general "forzar" una convergencia macroeconomica de los paises

del bloque en contra de lo que ocurre con los factores fundamentales, como



A A A A XA X X XX X X X X R Y N Y Y Y Y X Y PN X Y XYY XXXXYXXXIYXY

Economia internacional: La necesidad de la formacion de bloques de 26
negociacion

seria el caso con un intento de implementar una unién monetaria. Parece
bastante razonable, en este sentido, avanzar en la linea de la reciente
declaracion de Buenos Aires que busca una armonizacion paulatina de la

inflacién, el déficit y la deuda publica.



CAPITULO 1I:
LA MEZCLA COMERCIAL: LA FIJACION DEL PRECIO

V.0....00.0.00‘0"..000000‘0..“000.00.00'00..00.0



La mezcla comercial: la fijacion del precio 27

1- La internacionalizaciéon de la empresa

Una empresa piensa en internacionalizar su proyecto ya sea por el
decrecimiento regional de la economia y los procesos de globalizacién, y, por el
otro, los movimientos de integracion o emblocamiento econémico. Pero estos
cambios que se producen en los escenarios han afectado también la tendencia
de ver el comercio internacional de tangibles como unica salida, sino que se
piensa en internacionalizar su proyecto segun distintas opciones que se

presentan, como las siguientes:

Migraciéon empresaria: posibilitada de realizarla dadas ventajas en una
plaza distinta a la actual. Que ademas permite fabricar o embellecer el producto

lo mas cerca posible de los usuarios.

Transferencia de tecnologia: ceder el know how desarrollado en la

empresa para que otros produzcan bajos sus normas en el exterior.

Inversion directa: compra de empresas del mismo rubro en el exterior.

Alianzas estratégicas: acuerdos de complementacion empresarial,

incluyendo la constitucién de empresas binacionales.’

1-1 Razones por las que una empresa decide internacionalizarse

! Carlos Ledesma-Nuevos principios de comercio internacional — Edic. Macchi - 1997
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Existen numerosas y validas razones por las cuales un empresario
puede platearse la posibilidad de los negocios internacionales. Podrian

mencionarse como principales las siguientes:

Superar coyunturas del mercado nacional. Las ventas nacionales son

estables o n disminucidon, medidas en volumen o participacién de mercado.

Buscar la optimizacién de las utilidades: la Administracion puede percibir
las ventajas internacionales como una fuente potencial de margen es de
utilidad mas altos. Por supuesto la rentabilidad percibida con frecuencia es muy
diferente a la obtenida. Es posible que influencias imponderables cambien el
panorama de las utilidades de modo sustancial, por ejemplo un cambio subito
en los tipos de cambio altera los prondsticos de las utilidades, aunque se basen

en una cuidadosa evaluacién de mercado.

Informacién exclusiva de mercado: incluye el conocimiento sobre
clientes extranjeros mercados o situaciones de mercado que no poseen otras
compainias por contactos especiales que tiene o simplemente por estar en el
lugar correcto en el momento oportuno. Aunque la exclusividad sirve como
estimulo inicial porque tarde o temprano la competencia obtendra la

informacion.

Como desafio a la competencia internacional.
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Aprovechamiento de politicas oficiales de promocion o que favorezcan a
la exportacion: los beneficios fiscales juegan un papel importante a la compafia
ofrecer sus productos a un costo mas bajo en los mercados extranjeros o

acumular una rentabilidad mayor.

Presentacion de oportunidades en mercados externos.

Incrementar el volumen de produccion para alcanzar asi un nivel mas
eficiente de utilizacién de la capacidad productiva de su fabrica, y de esta forma
reducir los costos unitarios de elaboracion, ganando competitividad en el

mercado.

Proximidad con los clientes y puertos: la cercania fisica y psicoldgica al
mercado internacional juega un papel importante en las actividades de
exportacion. El hecho de tener una cercania fisica hace, que la actividad hacia
los otros paises no sea vista como de comercio internacional, sino como una
extension de lo nacional. Debe entenderse el concepto de cercania psicoldgica,
algunas veces las variables culturales, los factores legales y otras normas
sociales hacen que un pais que en términos geograficos parezca cercano esté

psicoldgicamente distante.

Poder crecer a pesar de un mercado intemo limitado: en este caso es

importante el impetu o entusiasmo de la administraciéon hacia actividades de
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comercio intemacional. Con frecuencia el impulso administrativo es
simplemente el reflejo de la motivacién empresarial de un deseo de crecimiento

continuo y expansion del mercado.

Reducir riesgos a eventuales fluctuaciones en el nivel de ventas o indice

de cobranza, etc.

2. El precio como elemento de la mezcla comercial:

El precio es un componente de la mezcla comercial a través de la cual
un exportador intenta satisfacer las necesidades manifiestas o latentes de su
cliente internacional.

En general, el vendedor latinoamericano — mas aun tratandose de
pequeias y medianas empresas — posee poca flexibilidad en esta variable, ya
que debe sujetarse a pardmetros o factores independientes, tales como el nivel
de precios vigente en el mercado, la situacion del abastecimiento y la demanda

y la actuacion de la competencia.

Asi mismo, es de suma importancia obtener la mayor informacion
posible sobre estos elementos antes de adoptar las decisiones referidas a
precios.

Esto porque el volumen previsto de exportaciones influye en los costos
unitarios del producto, en especial cuando los costos fijos representan un
elevado porcentaje. Sélo puede efectuarse una prevision de la rentabilidad y
determinar los costos marginales si se conoce o se alcanza a proyectar una
determinada tasa de penetracion en el mercado.

De igual manera, sin tal estimacion no se podran calcular los ingresos o
beneficios totales de un mercado que son los principales criterios para decidir

entrar o permanecer con operaciones.




La mezcla comercial la fijacion del precio 31

Ahora bien, existen elementos que, de alguna forma, quedan bajo

control del exportador y que conforman una base a partir de la cual se

determina el precio.

Si bien la estructura de costos es relativamente rigida, disponiendo de
capacidad ociosa puede optarse por considerar exclusivamente los costos
variables — mano de obra, materia prima y gastos directos — asociados a la
elaboracion de un lote, retirando de los productos cualquier asignacion de
costos fijos — de produccion y de administracion -.

Ello permitira establecer un “piso” menor y con mayores posibilidades
competitivas. Es claro que tal reduccién debera ser consistente con el logro de
objetivos pre-fijados en materia de resultados financieros y mercadolégicos.

A partir de alli, se acumulan una serie de gastos de diferente naturaleza
y comportamiento, asociados a la modalidad de cotizacion escogida para
realizar la oferta.

Segun el grado de compromiso de recursos de las empresa con las
actividades internacionales - estudios previos, creacién de un departamento
especializado, instalaciones y equipos, sistemas de control de calidad,
adaptacion del producto y/o envase, compafias de promocién, etc.- las
inversiones variaran pero, sin duda, debera fijarse un mecanismo de prorrateo
o de recuperacion para su amortizacién a través del tiempo, a partir de un
cierto margen.

A su vez, la eficiente utilizacion de incentivos fiscales y crediticios
permiten una reduccién de costos o un aumento de la rentabilidad.

Es claro que los efectos directos e indirectos de tales estimulos deberan
incorporarse al precio de exportacion — disminuyéndolo — en la medida en que
el mercado o la competencia lo exija. Caso contrario se verificaria una
transferencia de renta a los consumidores externos.

Los incentivos permiten alcanzar mas rapidamente el punto de equilibrio
y deberian auxiliar a la empresa en las etapas iniciales del desarrolio de su
estrategia de penetracion en mercados externos, aliviando su costoso

aprendizaje.
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Ya con referencia a los precios vigentes en el segmentc de mercado
seleccionado, es conveniente analizar la consistencia del nivel seleccionado
con otras variables de la mezcla comercial, tales como: la imagen, canales de
distribucion, instrumentos de promocion y comunicacion, servicios asociados a
la venta y otros factores de competencia.

De igual modo, siempre sera positivo adelantar hipétesis en relacion de
posibles reacciones de otros proveedores en referencia a los precios,
estableciendo tacticas y mecanismos de proteccion.

Los analisis previos son de especial relevancia debido a que,
normalmente, es dificil corregir un error en los precios establecidos. Por otra
parte, generar flexibilidad en las ventas a través de la segmentacién, la
diferenciacion de productos, sistemas de descuento en funcion de cantidades o
modalidades de pago; es de gran utilidad ya que las estimaciones de precio
pueden modificarse como resultado de cambio en los costos, acciones de la
competencia, obsolescencia y/o modificaciones en las preferencias.

Resumiendo, la politica de precios puede ser definida como una serie de
decisiones tomadas por la administracion de la empresa; basadas en un
estudio previo de los costos y el mercado, preparadas para lograr un objetivo
definido — o un conjunto de ellos, tales como volumen de ventas o nivel de

utilidades — dentro de un plan global de marketing y finanzas.?

2 Costos precios y cotizaciones internacionales ~ Prof.Oscar lciz—Centro Iberoamericano de
Comercializacion.-1990
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EL MERCADO Y EL SISTEMA DE PRECIOS
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1. Consideraciones sobre el precio internacional

1.1.Los pre-requisitos para fijar el precio internacional

La tarea de fijar un precio de exportacién es mucho mas que un calculo
algebraico. Sustentado numéricamente, es el resultado de la estrategia de precios
definida por la empresa dentro de la politica de exportaciones. El precio encierra
nuestros esfuerzos encaminados hacia una eficiencia empresaria que junto con
otros conceptos integrara la cotizacion al exterior.

Las etapas en la fijacion del precio de exportacion, son:

s

/ 1- Establecer el seguimiento del Mercado donde la empresa desea

/

/ .
/ ingresar.

Definir la imagen de la empresa en ese Mercado.

N
)

Determinar una estrategia de precios.

(@]
i

4
5

Fijar un precio determinado.
Establecer el régimen de bonificaciones y/o descuentos.

Conociendo la estructura del precio tenemos a nuestro alcance, el alma de
la empresa, lo intangible, los deseos y las ambiciones de la direccidn, lo alcanzado
y lo por lograr. En un mercado competitivo, quien mejor coordine todos los factores
objetivos y subjetivos y tenga criterios claros cle lo que espera de “ese” precio.

El precio es todo. Es corriente escuchar que en la cotizacion internacional,
el precio es un concepto importante al igual que la financiacion, la fecha de
entrega, los descuentos, la calidad, etc. Pero todos estos conceptos ¢no son
consecuencias del precio?. Todo habla en el precio de nuestra capacidad para
competir. El precio es la direccién de la empresa, es nuestro termémetro. El precio
que “no vende”, no sirve.

Sin embargo, pese a que la tarea de la fijacion de precios en el mercado
doméstico no varia en lo fundamental de! mercado externo, en este ultimo existen

condiciones que lo hacen “especial”’, mas rico en conceptos, en variables, etc.
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Los esfuerzos para lograr la venta van siempre dirigidos a personas, pero
estas varian en cuanto a gustos, cultura, estructura social, politica, religion, etc.
Cuando se acceden a los Mercados Mundiales se sale del provincialismo y se
ingresa al mundo. La tarea por delante es dificil, arriesgada, problematica, pero
subyugante. El competir con éxito en los mercados mundiales hard a los
empresarios sentirse “adultos” y generarda actitudes empresariales que los
capacitaran para afirmarse y desarrollase en el mercado doméstico, aprovechando
la experiencia de lo que pasa en el mundo, nuevas materias primas y materiales,
mejores sistemas de comercializacidén, incentivos a la investigacion de los
productos, etc.

La pequefa y mediana empresa ha nacido y se ha expandido atendiendo al\x
mercado interno, sobre todo en el periodo que las politicas econdmicas
pregonaban la “sustitucion de las importaciones”. En la actualidad desean acceder
al mercado externo, tratando de exportar sus productos como consecuencia del
achicamiento del mercado interno, originado en el empobrecimiento generalizado
de los paises deudores. Este proceso se ha manifestado en toda su crudeza en la
década del 80 y nadie acierta a establecer cuanto va a durar. La situacién es bien
diferente de la expansién comercial de los pafses desarrollados, basada en una
necesidad de aumentar sus mercados como consecuencia de la generacion de
nuevos productos, 1o que requiere mayor investigacion, la maquinaria y tecnologia
de pronta obsolescencia y la necesidad de amortizar los gastos en cortos
periodos, tan cortos como es la respuesta de los competidores, lo que se traduce

en menores precios y donde se reinicia el ciclo:

Investigacion — Nuevos productos (caros) — Mercados con capacidad

adquisitiva — Maquinaria y tecnologia y de rapida amortizacién —
Rapido retorno de la inversién (altos rendimientos) — Ingresos de

competidores — Investigacion — etc.
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En general los encargados o gerentes de comercializacion experimentados
en otras “condiciones” propias del Mercado domestico son cautos para decidirse a
exportar, pero la realidad los empuja cada dia hacia esa direccion.

La idea fascina. Muchas veces es inconscientemente resistida. Es que la
empresa en las personas de sus directivas deben rendir examen ... ante ellos
mismos.

Debemos tener presente que la relacidn e interaccion entre el costo y la

demanda son los factores que determinan el precio.

1.2.Preparacion de la empresa para la fijacion de un buen precio

internacional.

Las empresas que desean acceder al mercado exterior, generalmente;

» No existen ideas claras sobre el negocio de exportacion. 4
La tarea del asesor es guiar a los empresarios a fin de aclarar sus ideas, aventar
sus temores, limitar sus deseos y posibilidades hasta definir “su” idea del negocio
de exportacion.

e« No todas las empresas estan capacitadas para competir en el,

mercado externo.

Existen diversos pre-requisitos para poder acceder al comercio de exportacion,
entre los que se pueden mencionar:

a- Que en el mercado domeéstico la empresa sea
contada entre las lideres en su actividad.

b- Que la direccion del proyecto esté en manos
capaces evitando la intervencidon de parientes,
iluminados o protegidos.

c- Que formulados los objetivos y trazada la estrategia
fruto de un estudio sereno y racional, no se

modifique en lo sustancial al primer contratiempo.



El mercado y el sistema de precios 36

d- Que se provea al proyecto de un presupuesto
razonable.

La decisién de exportar es privativa de la direccion de la empresa,
pero el proyecto y su desarrollo posterior debe ser asumido por toda
la organizacion.
La informacidn y educacién pertinente debe llegar a todos los niveles
y ser permanente, comunicandose los éxitos y analizando los
inconvenientes a fin de crear la conciencia exportadora, y la

emulacién competitiva, dentro de la organizacion.

La eficiencia empresaria no consiste en abonar bajos salarios y/o
hacer trabajar mas horas al personal sin su correspondiente premio.

La eficiencia es una direccion clara, con objetivos concretos, medios
adecuados para su logro y personal capacitado en su tarea
consciente del objetivo de su esfuerzo al que considera como propio.
Hemos de producir lo que nos desean comprar, no aquello que

nosotros queremos vender.

1.3.0bjetivos de la politica de precios de exportacion.

Los objetivos de la politica de precios de exportacion integran los objetivos

de la politica exportadora. Dentro de esta ultirna podemos mencionar:

1-
2.
3-

Definir el o los productos a promover.
Morigerar el impacto del impacto del “achicamiento del mercado interno.

Presupuestar la cantidad a exportarse en un periodo de tiempo (5 afios)

. Es decir, establecer el porcentaje de produccién destinado al mercado

interno y al externo.

Determinar el o los mercados a ser abordados.

Capitalizar la capacidad ociosa de las empresas.
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Estos objetivos son menos ambiciosos que otros generalmente citados en
comentarios y textos. En la actualidad, la pequena y mediana empresa se plantea
la supervivencia, sin por ello abdicar de los objetivos tales como “incrementar las

utilidades”, “expandir la produccion”, etc..
Dentro de este esquema el precio y su entorno son decisivos.

1.4. Funciones que debe cumplir el precio internacional.
Entre sus funciones destacamos:

1- Penetracion en un mercado.
2
3
4
5

Desalojar la competencia.
Utilizacion més racional de los factores productivos.

Estabilizar los beneficios.

Liguidacién de stock, etc.

1.5. Indagacion del mercado para la fijacion del precio internacional.

Para lograr los objetivos formulados que nos lleve al logro de nuestros

planes. Para ello debemos conocer:

- Precios, condiciones de venta y comercializacion de productos

idénticos o similares, existentes en el mercado al que nos dirigimos.
- Régimen de proteccion de marcas, patentes, etc..
- Produccién en destino e importaciones efectuadas.

- Legislacion antidumping y/o practicas desleales del comercio, en

destino.
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- Apoyo en nuestro pais a las exportaciones, en especial a los productos

que vende nuestra empresa.

- Condiciones del mercado y regulaciones gubernamentales en destino.

- Si el mercado de destino se encuentra incluido en acuerdos
internacionales donde nuestro pais es firmante. En caso afirmativo si

nuestros productos cuentan con ventajas arancelarias o de otro tipo.

1.6. Estrategia para la fijacion del precio internacional.

La estrategia referida a la fijacion del precio, debe contemplar toda la

historia del producto desde su produccion, extraccion, cosecha, etc. hasta su

consumo. Asimismo, debera tener presente que:

Pese a todos nuestros estudios, siempre habrd una cuota de

incertidumbre.

Las reacciones de los posibles compradores se enmarcan en

situaciones de incertidumbre, no de certeza.

El precio debe vestirse o hermosearse con los demas conceptos que lo
completan: forma de pago, descuentos, plazos de entrega, garantias,

etc.
Incidencia tributaria en origen y/o ern destinos.

Incidencia de los fletes y seguros internacionales.
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- Etapas de la distribucion en destino y el costo pertinente hasta llegar al

consumidor final.

- Accion psicolégica, sentimientos de prestigio social, calidad, etc., que

puedan afectar a nuestros productos.

El estudio de él o los mercados externos, realizado de acuerdo con las
técnicas de marketing puede iniciarse por los paises vecinos que presenten una
fuerte afinidad con el nuestro (idioma, religion, historia, comunicaciones, turismo,
etc.) y participan de acuerdos regionales (Mercosur, ALADI; etc.) donde se
negocian entre otros beneficios las preferencias arancelarias a los bienes
originados y provenientes de los paises miembros. La estrategia de ventas variara
si nuestro mercado es un gran sector (productos masivos) debiendo fijarse un
precio de penetracion, o si estamos en presencia de un mercado de elite donde la
promocidn serd selectiva. En este caso, el precio no tendra las caracteristicas del

precio masivo sino que sera mas elevado.
1.7. El plan de marketing para fijar el precio internacional.

Cuando fijamos el precio debemos considerar dentro de un plan de
marketing diversas situaciones:

- El mercado externo (demanda, competencia, etc.).

- La politica gubernamental (cambiaria, financiera, etc.).

- La empresa (estructura de costo, organizacion administrativa,

incremento de ventas, aumento de utilidad, etc.).

Todos los factores que juegan en el precio son variables, algunos son mas
controlables que otros. Por ejemplo: los costos, la calidad, la promocioén, frente a la
actitud o reaccién de la competencia, de la demanda, restricciones

gubernamentales, etc..
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Las caracteristicas basicas del nivel de precio son:

Precios bajos

Precios altos

<

/‘

mayor demanda

mas penetracion

mayor cantidad de ventas
reduccion de costos
desaliento de lcs competidores

mayor ingreso unitario
menor volumen de venta

consumidores de mayor ingreso
nuevos productos (sin competencia)

El objetivo del marketing es captar el segmento de la clientela potencial,

habida cuenta de las modificaciones a introducir al producto.’

2- El precio de exportacion:

2.1.Determinacion del precio de exportacion:

2.1.1.Condiciones de venta: INCOTERMS

La necesidad de la existencia de normas que regulen los contratos de

compra — venta en los mercados internacionales, nace de distintas causas. Por

una parte las legislaciones internacionales, los respectivos codigos de comercio de

cada pais, legislan en forma a veces diferentes en las cuestiones surgidas entre

sus connacionales y aquellos compradores o vendedores extranjeros que con

ellos comercializan.

! Apuntes para el curso integral sobre comercio exterior — Escuela Argentina de la xportacién.1991
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Las legislaciones de los paises, en general, no ofrecen las mismas
soluciones para la conciliacion de intereses entre comprador y vendedor.

Compradores y vendedores en el campo internacional, estan interesados en
firmar y concertar contratos que no ofrezcan lugar a dudas sobre cual de ellos |
deberan pagar tales o cuales gastos y quien debera soportar las pérdidas en casy‘
de siniestros e imprevistos. A pesar de esto, son muchos los casos en que por
retrasos en las entregas o en hacerse cargo de las mercaderias, entregas en mal
estado, fuera de fecha, etc., se llega hasta los tribunales de uno de los paises en
un proceso que es largo costoso y perjudicial desde el punto de vista del buen
nombre comercial.

Las camaras de comercio de varios paises tienen tribunales de arbitraje
para situaciones como esta, en un procedimiento mas en conocimiento de los
problemas que surgen del comercio internacional. Pero esto no basta, son las
normas de cotizacion y el mutuo respeto de las obligaciones y derechos entre
comprador y vendedor, desde donde deben evitarse {a aparicion de este tipo de
problemas.

La justificacion de las normas de cotizacion, desde el punto de vista de
evitar ambigledades, perjuicios y malos entendidos es importante. Pero su mayor
aporte esta en que ellas permiten vender, comercializar de manera mas eficiente y
mas eficaz. Ellas son un elemento que hace mas expeditivas, faciles y répidas Iasj
operaciones de exportar e importar. Por otra parte ademas de constituir un
compromiso legal que aparece en las clausulas del contrato de compra ~ venta,
firmado por personas naturales o juridicas de dos nacionalidades diferentes, ella
son en si un compromiso moral que recibe apoyo publico por parte de la
comunidad y opinion publica comercial internacional.

Los INCOTERMS son en si elementos de estrategia comercial, que

permiten competir y conquistar mercados.
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Las expectativas del cliente internacional, ios intereses y defensas de la
competencia, asi como lo que nosotros podremos ofrecer responsable y
creativamente, todo ello puede plasmarse en las normas usadas para hacer una
cotizacion y a veces de esto, depende nuestra capacidad de negociacion y de
penetracion.?

Los INCOTERMS son un conjunto de reglas internacionales que determinan
el alcance de las clausulas comerciales incluidas en el contrato de compraventa
internacional. Este contrato presupone el cumplimiento de formalidades que
permiten la salida, el transporte y la introduccidn al pais de importacion.

Los INCOTERMS fueron formulados por primera vez en el aﬁgl_ggg por la
Camara de Comercio Internacional que fue la encargada de desarroliar y redactar
un idioma comun para las cotizaciones internacionales, la palabra proviene de la
sigla inglesa “International Commercial Terms” o sea “Terminos de Comercio
Internacional”, habiéndose revisado en los anos 1953, 1973, 1980, 1990 y 2000.
Cuando las partes contratantes quieran acogerse a estas normas, deberan
indicarlo en el respectivo contrato, dejando la constancia “Incoterms” y afio de
revision.

Los INCOTERMS también se denominan clausulas de precio, pues cada
término permite determinar los elementos que lo componen. La seleccidn del
INCOTERM influye sobre el costo del contrato, siendo el propdsito de los
Incoterms proveer un grupo de reglas internacionales para la interpretacién de los

términos mas usados en el comercio internacional, evitando incertidumbres

derivadas de distintas interpretaciones segun los paises.

Los INCOTERMS establecen el limite de determinadas obligaciones del

comprador y el vendedor.

Los Incoterms determinan lo siguiente:

« E! alcance del precio
+ En qué momento y dénde se produce la transferencia de riesgos sobre la

mercaderia del vendedor hacia el comprador.

z Estrategia de costos, precios y cotizaciones. — Prof. Oscar Fernando Rivas Herrera
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El lugar de entrega de la mercaderia

Quién contrata y paga el transporte
» Quién contrata y paga el seguro

Qué documentos tramita cada parte y su costo.

Los INCOTERMS son los términos comerciales internacionales que definen
y reparten claramente las obligaciones, los gastos y los riesgos del transporte
internacional y del seguro, entre las partes que realizan un negocio internacional
(exportador-importador).

Estos términos son reconocidos como estandares internacionales por las
autoridades aduaneras y las cortes en todos los paises y son actualizados cada
diez (10) afios por la Camara de Comercio Internacional (ICC). Son reglas
internacionales que permiten interpretar y solucionar los problemas derivados de
un conocimiento impreciso de las practicas comerciales utilizadas en los palses
del comprador y vendedor, segun las Reglas Oficiales de la Camara de Comercio
Internacional.

A continuacién se menciona un detalle de los INCOTERMS 2000, versidn

actualizada.

EXW CFR DAF

FCA CIF DES

FAS CPT DEQ

FOB CIP DDU
DDP

En el caso de las exportaciones efectuadas desde la Republica Argentina,

el Incoterm mas utilizado es el FOB.
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2.1.1.1.Contenido conceptual de las clausulas INCOTERMS

- FOB (fre On board)
Franco a Bordo (puerto de carga convenido)

Este término indica que la responsabitidad del vendedor termina cuando las
mercaderfas sobrepasan la borda del buque en el puerto de embarque convenido.

El comprador debe soportar todos los costos y riesgos de la pérdida vy el
dano de las mercaderfas desde aquel punto. Selecciona el buque y paga el flete
maritimo y el seguro.

El término FOB exige al vendedor despachar las mercaderias para la
exportacion, cargandola a bordo del buque en el puerto de embarque especificado
en el contrato de venta..

Este término puede ser utilizado solo para el transporte por mar o por vias
navegables interiores.

Obligaciones del vendedor:

e Entregar la mercaderfa y documentos necesario

« Empaque y embalaje

o Flete (de fabrica al lugar de exportacion)

¢ Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

e (astos de exportacion (maniobras, almacenaje, agentes)

Obligaciones del Comprador:

+ Pago de la mercaderia

» Flete y seguro (del lugar de exportacion al lugar de importacién)

+ QGastos de importacion (maniobras, aimacenaje, agentes)

e Aduana (documentos, permisos, requisitos, impuestos)

o Flete (lugar de importacién a planta)

¢ Demoras
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De los restantes términos se realiza una breve explicacion:

-Grupo "E". Entrega en el local del vendedor

- EXW (Ex Works)
-.En fabrica (...lugar convenido).
Entrega en el local del vendedor.
El vendedor se obliga a poner a disposicién del comprador en su
establecimiento o lugar convenido (p.ej. fabrica, taller, almacén, etc.), sin
despacharla para la exportacidn ni efectuar la carga en el vehiculo receptor,

concluyendo sus obligaciones.

- Grupo "F". Entrega en un medio de transporte contratado por
el comprador

-.FAS (free Alongside Ship)

Al costado del buque

La entrega de la mercaderia se realiza cuando es colocada por el
vendedor al costado del bugue en el puerto de embarque convenido, son
por cuenta del comprador todos los costes y riesgos de pérdida o daio de
la mercancia desde ese momento. Este INCOTERM exige al vendedor

despachar la mercancia en aduana para la exportacién.

- FCA (Free Carrier)
Franco Transportista (...lugar convenido).

Cualquier transporte

El vendedor entrega la mercancia y la despacha para la exportacion al
transportista nombrado por el comprador en el lugar convenido. El Lugar de

entrega elegido determina las obligaciones de carga y descarga de la

mercancia en ese lugar: si la entrega tiene lugar en los locales del vendedor, éste
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es responsable de la carga; si la entrega ocurre en cualquier otro lugar, el

vendedor no el responsable de la descarga.

- Grupo "C". Entrega en un medio de transporte contratado

por el vendedor

-.CFR (Cost and Freight)
Costo y Flete

El vendedor paga los gastos de transporte y otros necesarios para que la
mercancia llegue al puerto convenido, si bien el riesgo de pérdida o dano de la
mercancia se transmite de vendedor a comprador una vea que haya sido
entregada a bordo del buque en el puerto de embarque y haya traspasado la
borda del mismo. Exige que el vendedor despache la mercaderia de exportacion.

El seguro es a cargo del comprador.

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

El vendedor tiene las mismas obligaciones que bajo CFR, ademas ha de
contratar y pagar la prima del seguro maritimo de cobertura de la pérdida o dafo
de la mercancia durante el transporte, ocupandose ademas, del despacho de la

mercancia en aduana para la exportacion.
- CPT (Carriage Paid to)

Transporte pagado hasta (...lugar de destino

convenido).

Cualquier transporte
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El vendedor contrata y paga el flete de transporte de la mercancia hasta el
lugar de destino convenido. El riesgo de perdida o dafio se transfiere del vendedor
al comprador cuando la mercancia ha sido entregada a la custodia del primer
transportista designado por el vendedor, casos de existir varios, el despacho en

aduana de exportacidn lo realiza el vendedor.

- CIP (Carriage and Insurance Paid to)
Tansporte y seguro pagados hasta (...lugar de destino)

Cualquier transporte.
Este término obliga al vendedor de igual forma que el CPT y ademas debe

contratar el seguro y pagar la prima correspondiente, para cubrir la pérdida o dano
de la mercancia durante el transporte, si bien, sélo esta obligado a contratar un

seguro con cobertura minima.

- Grupo "D". El vendedor es responsable de la mercaderia y

debe abonar los gastos hasta llegar al pals de destino

- DES (Delivered ex Ship)

Entregada sobre buque

La mercancia es puesta por el vendedor a disposicién del comprador a
bordo del buque, en el puerto de destino convenido, sin llegar a despacharla en
aduana para la importacion. El vendedor asume los costes y riesgos de transportar
la mercancia hasta el puerto de destino, pero no la descarga. Solo se usa cuando

el transporte es por mar.

- DEQ (Delivered ex Quay)
Entregada en muelle con derechos pagados (...puerto

de destino convenido)
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Transporte maritimo y fluvial.

El vendedor cumple su obligacion de entrega cuando pone la mercancia a
disposicion del comprador sobre el muelle y una vez descargada, en el puerto de
destino convenido. En este término es el comprador el obligado a realizar el
despacho aduanero de la mercancia para la importacion, sélo es usado en

transporte maritimo.

- DAF (Delivered at Frontier)

Entregada en frontera (lugar convenido).

Cualquier transporte, especialmente ferrocarril o carretera.

El vendedor cumple su obligaciéon cuando, una vez despachada la
mercancia en la aduana para la exportacion la entrega en el punto y lugar
convenidos de la frontera, antes de rebasar la aduana fronteriza del pals
colindante y sin responsabilidad de descargarla . Es de vital importancia que sea

definido con precision el término "frontera”.

- DDU (Delivered Duty Unpaid)
Entregada sin pagar derechos (...lugar convenido)

Cualquier transporte

El vendedor entrega la mercancia al comprador en el lugar convenido del
pais del comprador, no despachada para la aduana de importacion y no
descargada de los medios de transporte, a su llegada a dicho lugar.

El vendedor debe asumir todos los gastos y riesgos relacionados con llevar
la mercancia hasta el lugar convenido. El comprador ha de pagar cualesquiera
gastos adicionales y soportar los riesgos en caso de no poder despachar la

mercancia en aduana para su importacion a su debido tiempo.

- DDP (Delivered Duty Paid)
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Entregada con derechos pagados (...lugar convenido)

Cualquier transporte

En este término el vendedor realiza la entrega de la mercancia al
comprador, despachada para la importacion y no descargada de los medios de
transporte a su llegada al lugar convenido del pafs de la importacion. El vendedor
asume todos los gastos y riesgos, incluidos derechos, impuestos y otras cargas
por llevar la mercancia hasta aquel lugar, una vez despachada en aduana para la

importacion.
2.1.Estructura del precio

El proceso de determinacion de precios, puede ser dividido en las

siguientes etapas®:
1. Estructura del costo

1.1.De produccion

1.1 De promocidn y distribucion
2. Conocimiento del mercado

2.1.Volumen de precios

2.2.Niveles de precios

2.3.Actitud de la competencia
3. Limites del precio

3.1.Inferior (costos marginales)

3.2.Superior - factores de la oferta demanda (mercado)
4, Establecimiento de los objetivos

4.1.El costo. Limite inferior del precio

4.2 Estimacion de los volumenes de ventas

4.3.Nivel de precios en el mercado. Limite superior

4.4 Sijtuacion del mercado

® Fratalocchi, Aldo. Como Exportar e Importar. Edit. Aplicacién Tributaria S.A. Bs. As. 4ta.Edic. 1997
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4.5.0bjetivos de la comercializacion
5. Oferta del producto

5.1.Precios

5.2.Condiciones de venta

La estructura del precio facilita al vendedor comparar su precio con el de la

competencia y determinar el item donde debe ajustar costos y hacer mas

competitivo el producto.
La estructura del precio a cotizar determina la clausula de venta

(INCOTERMS), la que determina qué gastos incluye el precio y qué gastos corren

por cuenta del comprador, ademés de fijar el momento de transmisiéon de los

riesgos.
2.2. El proceso del cdlculo del precio:

El calculo del costo y del precio de un producto destinado al exterior, es una
tarea que forma parte de la actividad productiva de la empresa.

Para el célculo del costo y precio de exportacién, Fratalocchi* aconseja

tener en cuenta las siguientes pautas:

a-Se confecciona una planilla para el calculo del precio de exportacion,
donde existen rubros integrados por conceptos (costos y beneficios), con
items cuya base de calculo puede no estar referida al precio FOB, sino que
los mismos se calculan en unidades monetarias e items que se expresan en

un porcentaje del precio FOB final.

b-La enumeracién de los distintos conceptos de la planilla de célculo es
enunciativa, debiendo el exportador adecuarla a las necesidades de su actividad

productiva y a las disposiciones de los INCOTERMS, segun la clausula que cotice.

4 Fratalocchi, Aldo. Obra citada
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c-La actividad exportadora genera egresos "extraordinarios" propios de la
misma operatoria, que se reflejan en gastos de organizacion del Departamento de
Exportacién o Departamento de Comercio Exterior, en estudios de mercados, en
la misma promocién y venta. Se decidira si estos gastos se imputaran total o

parcialmente en la primeras ventas, o seran prorrateados en el tiempo.

d-Es importante que el exportador conozca al momento de cotizar la exacta

situacion arancelaria, fiscal, cambiaria, financiera y aduanera del producto.

e-Considerar la relacion Precio y cantidad. En las operaciones
internacionales la cantidad que se acuerde para cada envio exige considerar

precios diferenciales porque modifica items relacionados en la planilla de calculo.

f-El precio obtenido por esta planilla es un "proceso aritmético" que sera de

utilidad segun las pautas elaboradas en la politica de exportaciones de la empresa
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2-3.Modelo de planilla de calculo’

VARIABLES PARA ELCALCULO DEL VALOR FOB DE EXPORTACION

o (oY (U703 (o TR PRSP TOURN
Peso total de la
(oF-1 {0 I- VSO PO T P PO P PP PP UTUPIUPRITN /kg
Cantidad de 18 MerCaderia.........c.ccceiiiiiiieie it tes e sear e e e e e nnene
Cantidad de containers/bultos/ Otro..........ievviiiiiiiiiiiie e e
NOMIENCIALUIA. ..ot e ee ettt teaeeeseesesesesa et b aasbbes e ebrbaeseeeenreseees
Fecha de
(oT0 1] (=T TR OO PP PPIUP
A. Costo de produccion S
B. Utilidad

1. Fija S

2. Porcentual S
C. Carga a puerto

1- Marcas, rotulos, etc. S,

2- Termocontraibles, zunchos, pallets, otros S,

3- Embalaje, maritimo, terrestre o aéreo S,

4- Transporte interno S,

5- Seguro interno(*) R SO

6- Consolidacion en containers $en,

7- Habilitacion deposito privado S

8- Varios, transbordo R ST,
D. Gastos administrativos

1. Certificado de origen R S

2. Certificados de organismos intervinientes S

3. Factura consular S

4. Factura visada(*) S,
E. Gastos aduaneros y portuarios

1. Habilitaciones aduaneras S,

2. Cargos portuarios S

3. Tributos(*) S,

4. Transitos/transbordos(*) S,

5. Movilidad y varios B,

% Ledesma, Carlos A. Nuevos Principios de Comercio Internacional. Edic. Macchi. 1997
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F. Cargos bancarios

1. Comisiones(”) L SRR
2. Gastos administrativos S,
3. Otros S
G. ventajas promocionales
1. Reintegros(*) L SRR
2. Reembolsos S
3. Draw back (si corresponde) R S
H. Gastos financieros
1. Intereses por créditos(*) R S
2. Seguro de crédito a la exportacion(*) S
3. Costo de garantia de oferta(*) R
l. Servicios
1. Comision de agente de ventas(*) S
2. Honorarios de despacho(*) R ST
3. Control de la calidad(*) S,
4. Otros(*) S

J. Transporte internacional
1. Transporte L S

K. Seguro de transporte
1. Prima(*) $eeei
2. Recargos S

(*) Porcentual relativo al FOB

2.3.1- Analisis de los rubros (las variables para la determinacion

del precio de exportacion) de la planilla de calculo:

-A. Costo de produccion
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Para abordar los mercados exteriores es necesario adquirir “mentalidad
exportadora”, 0 sea encarar el comercio con el exterior como una actividad
comercial continuada, no eventual ni de coyuntura.

Si bien existen razones que hacen interrumpir esta actividad (politica
arancelaria, beneficios irreales, tipos de cambio inadecuados, etc.). Sin embargo
aun ante estas circunstancias hay que tratar de no desaparecer del mercado
internacional , pues el dano de esta accion es irreparable, ya que no permite
encarar el negocio de exportacion como una actividad continuada vy, al ser asi
utilizada dentro de la politica de ventas establecidas, permite regular mejor la
produccion y alejarla de los vaivenes o ciclos econdmicos tan duros como los que
periddicamente se suceden.

Las empresas adoptan el método de costeo que mejor se acomode a sus
objetivos y necesidades.

El analisis de determinadas situaciones, como la capacidad ociosa o lo que
se denomina “inactividad de instalaciones”, permite la adecuacion a los factores

adversos como un arma de penetracién en los mercados externos.

-B. Utilidad:

La utilidad a incluir corresponde al importe establecido como cantidad fija,

por unidad de cotizacién un porcentaje en funcién del precio FOB de venta.
-C. Gastos de exportacion:

Se incluyen todos los gastos de exportaciéon cuya determinacién o magnitud
no esta referida al precio FOB final y el seguro interno que es un porcentaje de
acuerdo a ese precio.

Se aclara respecto a determinados rubros que:

a) Las mercaderias que se expiden a granel no utilizan embalajes.
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b) Las marcas, rétulos y estrancidos no tienen la limitaciéon que establecia la

Ley N2 22.802 atento a la modificacion del Decreto N¢ 2284/91.
-D. Gastos administrativos:

El o los productos de exportacidon no deberian estar incididos por costos
propios y exclusivos de las operaciones locales.

Rubros tales como la publicidad, promocion de ventas, vendedores, gastos
de movilidad, almacenaje, empaque, facturacién, crédito, garantia, impuestos, etc.,
que se cargan al producto segun las distintas bases de prorrateo (valor de venta,
unidad del producto, unidad de medida, etc.), deben ser analizados previamente a
su prorrateo y posterior asignacion a las operaciones del exterior.

. —’Generalmente, las operaciones de exportacién, por su magnitud, superan a

un nimero elevado de operaciones locales.
E. Gastos aduaneros y portuarios:

Los gastos no imponibles (habilitaciones aduaneras, cargos portuarios,
movilidad) se refieren a las erogaciones que efectia el exportador con
posterioridad a la carga de la mercaderia sobre el medio de transporte que la
conduce con destino inmediato al exterior. Estas y otras partidas, de acuerdo con
la definiciéon del Valor Imponible de Exportacién (base imponible mds porcentajes
de derechos y demas tributos), se excluye de la misma vy, por lo tanto, no estan
alcanzadas por el beneficio de los reintegros o reembolsos ni de los derechos
pertinentes segun corresponde.

Los gastos imponibles (tributos, transitos, transbordo) son los que se
originan a partir del porcentaje que corresponda por derechos de exportacién y
demas tributos sobre la Base Imponible ( o sea la obtenida a partir de deducir del

valor imponible el porcentaje de derechos y demas tributos, y que servira para el
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calculo de los tributos siempre que el exportador manifieste haber incluido

aquellos en el precio FOB,).
F — I. Cargos bancarios — Servicios.

Incluyen erogaciones generadas por las exportaciones y que no tienen
equivalente en las operaciones internas y que deben reflejarse en el precio a

cotizar en el exterior.
En una primera etapa, los gastos del Departamento de Exportacion,

Investigacion de mercado y en general, los gastos de promocién en el exterior, son
muy elevados en relacién con las ventas estimadas. En estos casos,, debemos
cuidar que el prorrateo de los mismos resulte en un precio FOB que no permita

concretar operaciones de exportacion.
G- Ventajas Promocionales:

Los beneficios de la exportacién se perciben, con posterioridad al embarque
de la mercaderia. La inclusién, en el precio de exportacién del costo financiero o
valor actual de determinados conceptos, debe ser motivo de una decision
razonada y convenientemente evaluada a fin de evitar que una decisidn objetiva,

al incrementar el precio dificulte ingresar o mantenerse en un mercado

determinado.
H- Gastos financieros:

A fin de establecer el precio FOB a cotizar al exterior debemos tener
presente lo reglado en el articulo 735 del Cédigo Aduanero en el sentido que el
valor imponible definido para el calculo de los derechos, gravdmenes vy

reembolsos a la exportacién debe corresponder a una venta al contado.
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En el caso de venderse, con cobro diferido, el precio FOB cotizado se le agregara

una tasa de interés correspondiente al plazo de financiacién acordado. Este

interés no forma parte del valor imponible.

J — K - Transporte internacional — Seguro de transporte.

Si la contratacion y pago de seguro y el flete internacional esta a nuestro

cargo, entonces la clausula de venta al exterior es CIF.
Asimismo, la Ley N¢ 23.018 establece que el reembolso por Puertos

Patagonicos alcanza el Seguro y Flete Internacional, de acuerdo con los términos

del Decreto N2 3255/71.°

2-4.Célculo del precio FOB mediante modelos matemiticos’

Establecidas las variables que intervienen en la formacion del precio FOB se

calcula el mismo mediante la {érmula;

FoB A +) de sumas fijas de BaFydeHal-G
- ,.%de BaFydeHal %deG.
100 100

Donde el numerador representa lo que Fratalocchi denomina el Costo total
pre-exportacion. El denominador representa el tanto por uno de los distintos

conceptos que se calculan en base al precio FOB.
Los porcentajes son los que establece el departamento de exportacién.

La utilidad tiene que tender a ser la mejor pero no ser tal que no permita la

competencia del producto en el mercado.

® Fratalocchi Aldo — Como Exportar e Importar — Aplicacion Tributaria S:A. — 1997.
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El numerador es la suma de las cantidades fijas en unidades monetarias:
Costo de produccion + utilidad fija + gastos — reintegros

El denominador es la suma se los %, monetizados, es decir, divididos por
100 y restados de uno.

Los beneficios de la exportacion se perciben, con posterioridad al embarque
de la mercaderia. La inclusién en el precio de exportacion del costo financiero o
valor actual de determinados conceptos, debe ser motivo de una decisidén
razonada y convenientemente evaluada a fin de evitar que una decision “objetiva”,
al incrementar el precio dificulte ingresar o mantenernos en un mercado
determinado.

Costo total de pre - exportacion se resta G ya que los beneficios de
exportacién se transfieren al importador via precio disminuyéndolo del precio final.

Segun la condicién de venta, el seguro esta a cargo y serd por cuenta del
vendedor o del comprador.

Lo que debe quedar claro es que el verdadero esfuerzo para obtener
precios competitivos pasa por el costo de produccién y no por la cantidad de
beneficios a la exportacién que recibe el producto . No es prudente edificar una
politica exportadora en base a determinados estimulos a la exportacion, pues
estos estan sujetos a los vaivenes de la politica econdémica de turno.

La estructura del precio facilita al vendedor la comparacidn con el precio de
sus competidores y determinar, si es pertinente, al punto donde debe actuar para
reducir costos y hacer mas competitivo el producto.

La empresa que se inicia en la actividad exportadora realiza una serie de
erogaciones de caracter extraordinario , nos referimos a los gastos de
organizacion del departamentos de exportacion o departamento de comercio

exterior y a los gastos de prospeccién, promocién y venta en el exterior.

7 Ledesma, Carlos. A. Obra citada.
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Es importante decidir cémo se han de imputar dichos gastos (prorratearlos
en futuros érdenes de ventas, imputarlos a gastos generales, etc.)

Precio y cantidad son dos conceptos que se interrelacionan. La necesidad
de establecer una politica de precios de exportacion pasa por la fijacion de precios
diferenciales segun el volumen de venta y/o la calidad del adquirente via
descuentos comerciales. El régimen de descuentos ha de estructurarse en base a
las economias que logre la empresa segun los distintos niveles de produccion.

Lo que debe quedar claro es que el verdadero esfuerzo para obtener
precios competitivos pasa por el costo de produccion y no por la cantidad de
beneficios a la exportacion que recibe el producto.

Los esfuerzos para colocar productos en el exterior siempre son beneficios
para la empresa pues, en ultima instancia, permiten mejorar la calidad de los
productos destinados al mercado interno y, por ende, consolidar nuestra posicion
competitiva. Ninguna empresa que no es competitiva (eficiente) en el mercad

interno esta capacitada para exportar sus productos.

2.5.1.Cuadro sintético de la clausula FOB

( ( Embalaje
Carga en depdsito
J Transporte en origen

Tramites aduaneros de
exportacion

Vendedor

FO.B < ( Seguro internacional
Vita. En origen Transporte internacional

Transporte Transporte en aduana de
maritimo. Comprador g destino
Descarga en depdsito
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Precio FOB=CP+GA+GE+U-BE (1)

Precio FOB - Pcio. FOB. % UP + Pcio FOB . %RP - Pcio FOB . %GEP = CP + GA + GE + U-BE (2)

Precio FOB + Precio FOB (-%U + %RP - %GEP)=CP + GA + GE + U-BE

Luego:
Precio FOB [1+(-%U + %RP - %GEP) |=CP + GA + GE +U-BE

Por lo que la férmula para calcular el Precio FOB sera :

Precio FOB = CP+GA+GE+U-BE ~ CP+GA+GE+U-BE
[1 + (-%U + %RP - %GEP) |  [1- (%U - %RP + %GEP)]

En esta fraccién el precio FOB depende directamente del numerador ya que
el denominador hace variar infimamente a éste, ya que el mismo esté formado por
una diferencia entre uno y una suma algebraica de fracciones de numerador

25

menor al denominador ( por ej.: %U = 0,25 = 100 ).

Las variables del numerador a excepcion de BE, son manejadas por la

empresa que quiere fijar el precio FOB, vamos a analizar cada una de ellas.
CP (costo de produccidn)

Este debe tender a ser el mismo que el del mercado interno, de manera que
la empresa tenga menos posibilidades de tener que interrumpir las exportaciones
porque el comercio interior tenga que absorber los costos propios de los productos

exportados, si los producidos para el mercado interno resultaran tener un costo

Aplicacién Tributaria- 1997.
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menor ya sea porque estos no tienen que cumplir por ejemplo con determinadas

formas de envase que son requeridas por el mercado externo.
GA (gastos administrativos)

Es preferible que la empresa tenga su propio departamento de

exportaciones, ya que esto evita tener que contratar servicios externos a la misma

lo que hace aumentar estos gastos.
GE (gastos de exportacion)

Son gastos predeterminado de acuerdo al producto a exportar, por lo que la

empresa no tiene ingerencia en los mismos.
U (utilidaq)

Esta es la variable sobre la que la empresa tiene toda la capacidad de
decisién, por lo que se convierte en la variable decisiva para fijar un Precio

Competitivo en el mercado internacional.
BE (beneficios de exportacion)

Si bien esta variable tiene una incidencia en la fijacién del precio ya que se
resta a todas las anteriores y hace disminuir el humerador, es una variable que
esta directamente relacionada a las politicas de Comercio Exterior de los
gobiernos, por lo que varian de acuerdo a los modelos establecidos por éstos y no

a las exigencias del mercado, por lo que su incidencia es minima en periodos

largos de comercializacion.
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2.5.3.Una aplicacion practica de la formula:

Se desea calcular el valor FOB total del embarque y el precio FOB de la unidad de

cada mercaderia para un embarque unico de mercaderia variada neto de

devolucion de reembolso, para el siguiente supuesto:

Costo de Cantidad de Variante:
Produccién Unidades Devol.reembolso
Producto A 735 20 15%
Producto B 850 10 15%
Producto C 1.050 15 10%
Producto D 1.282 15 5%

El total de los gastos fijos para el embarque suman: 1.720

Costo del total de unidades de cada producto:
Producto A : 735 x 20 unidades = 14.700
Producto B : 850 x 10 unidades = 8.500
Producto C : 1.050 x 15 unidades = 15.750
Producto D : 1282 x 15 unidades = 19.230

Costo total del embarque: 58.180
Costo de preexportacién: 58.180 + 1.720 = 59.900

Sumatoria de cargos porcentuales al tanto por uno:

Estadistica 3% = 0,03
Comisiones bancarias: 1,25% = 0.0125

0,03+0,0125+40,0175-0,0365= 0,0235
Honorarios despacho: 1,75% = 0,0175

Recuperos varios: 3,65% = 0,0365
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Precio FOB = 59900 _ 61.34152 = Precio FOB del total del embarque

1-0,0235

Precio FOB de la unidad de cada mercaderia:
Calculo de la incidencia porcentual en el costo total del embarque del costo de

cada producto:

14.700

=(0,2527
58.180

Producto A =

Producto B = 0,1461

Producto C = 0,27071

Producto D = 0,3305

61.34152.0,2527

=775,05
20

Precio FOB de una unidad de producto A =

Precio FOB de una unidad de producto B =896,20

Precio FOB de una unidad de producto C =1.107,21

Precio FOB de una unidad de producto D =1.351,56

Precio FOB de una unidad de producto con devolucién de reemboiso:

Producto A = reembolso 0,85 = Precio FOB = 658,79

Producto B = reembolso 0,85 = Precio FOB = 761,77
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Producto C = reembolso 0,90 = Precio FOB = 996,31

Producto D = reembolso 0,95 = Precio FOB = 1.283,98
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CAPITULO IV
TRABAJO DE CAMPO



72

BIBLIOGRAFIA:

Brigida Graciela Bringas- La empresa de la regidén puede ser
competitiva a nivel internacional — Tesis de maestria — 2003
G.Bringas- A.Sforzini — “Empresas exportadoras. Calculo del precio
intemacional” - UNRC ~ © } }

Juan Tugores Ques - Economia intemacional e integracion
econémica— Mc Graw-Hill/Interamericana de Espana SA — 1994.

P. Krugma-M. Obstfeld — Economia Internacional — Mc Graw-Hill -
1994.

Enciclopedia practica de Economia, Vol. IV - La economia
internacional — Hispamérica ediciones — 1983.

Francisco Monchén — Victor A Beker — ECONOMIA — Principios y
aplicaciones- Mc. Graw Hill — 1997,

Aldo fratalocchi y Gustavo Zunino — El comercio internacional de
mercaderias — Edit. Osmar Buyatti — Buenos Aires — 1997.

Céamara de comercio internacional (cci). 2003. incoterms 2000.

- Fratalocchi, Aldo- Incoterms. contratos y comercio exterior. La

compraventa internacional de mercaderias.-.1994.- Edic. Macchi.-
Buenos Aires.

Fratalocchi, Aldo - Coémo exportar e importar. Célculo del costo y
precio internacional.- Edit. Aplicacién Tributaria S.A.- 42 edicion-
1997.

Ledesma, Carlos - Nuevos principios de comercio internacional. -
Edic. Macchi, 5ta. edic.- Buenos Aires 1997.

Articulo Prof. Oscar Iciz - Costo, precios y cotizaciones

internacionales — Centro Iberoamericano de Comercializacion — 1990.



19119

[ediusn eoaj01(q1g
"JENN




