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COSTOS Y PRECIOS PARA EXPORTAR

El costo es el elemento básico para llegar al precio.

El precio de comercio exterior no siempre es realizado por la persona de armado de costos de la empresa. Puede ser el contador, el especialista en comercio exterior, el especialista en marketing.

Existen elementos controlables e incontrolables que influyen en el precio de exportación.

Ej. De elementos controlables: el margen de utilidad, fijado por el empresario.

Ej. De elementos incontrolables: un cambio en el sistema legal, o impositivo, durante el cumplimiento de un contrato de exportación; el mercado, donde se mueve la competencia y la clientela potencial.

Cuidado: no son controlables, pero a lo mejor los puedo influenciar.

El precio de exportación puede ser igual al precio del mercado interno, pero no necesariamente, es el mismo.

Existen elementos que no deberían cargarse en el precio de exportación, por ser propios del mercado interno, así mismo, existen otros propios de la operatoria de comercio exterior, que no influyen en el mercado interno.

El criterio de costos y elementos del costo a incorporar en el precio es responsabilidad y decisión del empresario.

No obstante ello, no es recomendable incluir costos propios del mercado interno. En general las empresas trabajan con costeo marginal.

Hoy en los mercados el precio es una variable crucial. Si el precio es bueno ==> el producto sirve, independientemente de otras variables (producto, distribución, etc.).

Hay que saber cuales son los elementos integrantes del precio.

Además hay que estudiar los INCOTERMS o cláusulas de venta en cada operación, analizar donde se transmiten los riesgos, y que gastos deberá el exportador anticipar.

Si la empresa es principiante, incurrirá en gastos extraordinarios (ej. Armar estudios de mercado, armar un departamento de comercio exterior, contratar personal especializado, promociones de venta en el exterior, etc.

No es recomendable cargar todos estos costos a la primera operación de exportación.

La empresa debería optar por:


* activar el gasto y prorratear su amortización en un periodo de tiempo (tantos años);


* activar el gasto y prorratear su amortización en tantas unidades;


* podría cargar el gasto dentro de los gastos generales de la empresa.

PUNTO DE PARTIDA:

Averiguar la posición arancelaria del producto. Existen en el mercado publicaciones especializadas del nomenclador o compendio de posiciones arancelarias a nivel internacional. En las referidas publicaciones se referencia la situación fiscal, cambiaría, financiera, legal del producto.

Es imprescindible información actualizada. Por ejemplo, una mercadería puede tener su exportación prohibida; pero suele ocurrir que en virtud de una nueva norma legal, luego se autoriza la operación.

No es fácil determinar el precio.

El precio puede ser único o distinto para cada mercado.

Si en el mercado objetivo existe mucha competencia, la política empresaria puede ser una estrategia de penetración, entonces los precios tenderán a disminuir.

Si en el mercado objetivo existe poca competencia, la política empresaria puede ser una estrategia de aprovechamiento, entonces los precios tenderán a subir.

(Precio de aprovechamiento, es un precio alto, por encima del nivel en la mente del consumidor).

En Comercio Exterior  es requisito esencial contar con MENTALIDAD EXPORTADORA.

La actividad comercial debe mantener:






CONTINUIDAD






CALIDAD






CANTIDAD

NO debe ser una solución de coyuntura por crisis o saturación del mercado interno ya que de ser así el daño es irreparable, tanto para la empresa como para el país todo.

Se debe estudiar la procedencia de la competencia. En un mismo mercado puedo tener competidores con tratamiento preferencial o no. 

Ej. En los bloques de países con unión aduanera, el arancel intrazona seria cero, o si es una etapa intermedia, puede existir una preferencia arancelaria de mayor o menor porcentaje. Un país extra zona abona los aranceles normales.

No hay que descartar un mercado sin hacer un estudio exhaustivo, por ejemplo:

El precio FOB Rosario con destino Brasil                            U$S 110

CIF. De un producto proveniente de España en Brasil         U$S 100

Aparentemente el producto argentino es más caro, además falta incluir el flete y el seguro, se descarta el estudio.

Este es un procedimiento erróneo ya que si por ejemplo los derechos de importación en Brasil del referido artículo son del 50% y Argentina por estar en Mercosur tiene arancel 0%:

FOB Rosario con destino Brasil     U$S 110

Flete Rosario Brasil                       U$S     5

Seguro                                          U$S   15

CIF                                               U$S 130

Derechos 0%                                 U$S     0

Total                                               U$S 130








 El Precio Argentino es más 








  competitivo,  incluso  se 

CIF. Prod.Español en Brasil        U$S 100

 puede incrementar un poco

Derechos 50%                              U$S   50

Total                                              U$S 150

Es sumamente importante estudiar la realidad tributaria en el país de destino.

RESUMIENDO

* Ver a que país se desea exportar el producto (ALADI - Mercosur - Extrazona).

* Estudiar la competencia.

* Ver si existen derechos de Exportación.

* Tributos en el país destino.

* Etapas en el proceso de venta hasta llegar al consumidor (Canales, márgenes).

Precio es igual a lo que el mercado permite. Se utiliza el método de desagregar desde el consumidor final a la fábrica.

* Política económica de nuestro país y la situación internacional.

* Analizar la empresa, su competitividad interna y externa. Ver las fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas (F.O.D.A.).

Una empresa exitosa en el mercado interno, puede que no lo sea en el exterior.

* No existen fórmulas mágicas. Hay que estudiar cada caso en particular, ver la competitividad.

COSTO TOTAL

CT= CF + CV

PT = CT +  U     o       PT = Precio unitario * unidades 


CT = COSTO TOTAL


CF = COSTO FIJO


CV = COSTO VARIABLE


   U = UTILIDAD

Venda o no, los Costos Fijos existen igual.

Ejemplo:

* CF  $ 100,-

   CV $     1,- por unidad

Producción 10 unidades para el mercado interno

Producción 50 unidades para el mercado externo

Precio de venta en mercado interno $ 15,-

Precio de venta en mercado externo $ 10,-

En mercado interno:

 a)  El CV= $ 10,- ==> 10 unidades * $ 10,-

El precio total = $ 150 ==> 10 unidades * $ 15,-

CT = 100 + 1 * 10 = 100 + 10 = 110



CT unitario = 110/10 unidades = 11

Entonces:

Ingresos totales Bruto

150

(-)  Costo Variable Total
  10

Contribución Marginal 
140

(-) Costos Fijos

100

Ingreso Neto


  40

 b) Si lugar de producir 10 unidades, se producen 5:

El precio total = $ 75 ==> 5 unidades * $ 15,-

CT = 100 + 1 *  5 = 100 +  5 = 105



CT unitario = 105/5 unidades = 21


Entonces:

Ingresos totales Bruto

  75

(-) Costo Variable Total 
    5

Contribución Marginal 
  70

(-) Costos Fijos

100

Perdida Neta
   

( 30)

En mercado externo:
Si para exportación en lugar de trabajar con costos totales, solamente considero los costos variables y se exportan 50 unidades:

CT = CV


CT = 
1 * 50 = 50


PT =    10*50 =  500



CT unitario = 50/50 unidades = 1


Entonces:

Ingresos totales Bruto

500

(-) Costo Variable Total
  50

Contribución Marginal 
450

(-) Costos Fijos

100

Ingreso Neto


350

FORMULA BASICA DE PRECIO -
1) Existen:

* Elementos Numéricos que son datos conocidos, ejemplo costos fijos.

* Elementos que son porcentajes del Precio, el cual es una incógnita.

2) Una vez aplicada la fórmula, considerar el precio que el mercado permite. Para ello se requiere Información actualizada.

(Viajes, publicaciones, fundación exportar, consulta a agregados comerciales, consulta a la Aduana, etc.).

Método de Agregar
Donde:

CT              = Costo total

                       Incluye todos los gastos de producción y los que representen sumas fijas, 


incluidos los de exportación..

GE (FOB)   = Gastos de exportación como porcentaje sobre el precio FOB

U (FOB)     = Utilidad como porcentaje sobre el precio FOB

R (FOB)      = Beneficios a la exportación (reintegros) como porcentaje sobre el precio 


FOB

FOB  = CT  +  GE (FOB)  +  U (FOB)  -  R (FOB)

FOB  = CT  +  FOB * ( GE +  U  -  R )

FOB  -  FOB * ( GE +  U  -  R )  =  CT

FOB  * (  1 -  GE  -  U  +  R )  =  CT


  FOB =                 CT                          ====> FORMULA BASICA

       1 -  GE  -  U  +  R

Ejemplo:

CT = 100

U   =  20%    sobre FOB      (Utilidad)

GE =   4%    sobre FOB       (Gastos de Exportación)

R    = 10%    sobre FOB       (Reintegros)

 FOB =                 CT                        ====> FORMULA  BASICA

       1 -  GE  -  U  +  R

FOB =                         100                        =         100    =  116,28


       1 -  0,04  -  0,20 +  0,10

      0,86




Ingresos        

                       Egresos
Precio Fob

116,28

      Costo Total
100,-

Reintegro 10% s/FOB   11,63
      GE  4% s/FOB    
    4,65






      Utilid.20% s/FOB
   23,26




---------



---------




127,91




127,91

COMPROBACION:

FOB  = CT  +  GE (FOB)  +  U (FOB)  -  R (FOB)

FOB  =  100   +   116,28 *   4  %   +   116,28 *   20  %   -   116,28 *   10  %

FOB  =  100   +             4,65          +              23,26          -          11,63

FOB  =   116,28

Si se considera el efecto del impuesto a las ganancias sobre la utilidad disminuye el ingreso.

Ingreso Computable 

116,28

- Egreso Computable

104,65





---------

Ganancia sujeta a impuesto
  11,63

por Alícuota 30% de impuesto


Impuesto a las ganancias            3,49
Entonces el ingreso real no es el 20% sobre FOB (23,26) ya que debo pagar el impuesto a las ganancias  (3,49) ==> ingreso neto de $ 19,77
Formula:  En función de la tasa de Impuesto a las Ganancias.

  Util              

-------------   

1 - 0,30               

Art 20 inc l Ley de Impuesto a las Ganancias  
Están exentos del gravamen:

“inc L) Las sumas percibidas, por exportadores que encuadren en la categoría de Micro, Pequeñas y Medianas Empresas según los términos del artículo 1° de la ley 25.300 y sus normas complementarias, correspondientes a reintegros o reembolsos acordados por el Poder Ejecutivo en concepto de impuestos abonados en el mercado interno, que incidan directa o indirectamente sobre determinados productos y/o sus materias primas y/o servicios.  

Decreto reglamentario Art 36“no se consideraran alcanzadas por la exención establecida por el inciso l) del mencionado articulo, las sumas percibidas por los exportadores en concepto de Draw Back y recupero del impuesto al valor agregado”.

Tasa de impuesto a las ganancias:

Hasta el  31/12/19 
30%

Desde el 01/01/2020   25%
Derecho de Exportacion 12% de valor FOB

Tope 4$ por dólar o 3$ por dólar según el tipo de producto, poción arancelaria y su grado de elaboración

Fuente Decreto 793/18 y modificatorias

Fijase, hasta el 31 de diciembre de 2020, un derecho de exportación del doce por ciento (12%) a la exportación para consumo de todas las mercaderías comprendidas en las posiciones arancelarias de la nomenclatura común del Mercosur (ncm). 
