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Formacion E-Learning

Pricing para Exportaciones

Presentacion

El precio es un elemento esencial en la oferta comercial de las empresas. Errores en esta variable de marketing
pueden dejar a la empresa fuera del mercado, reducir sus beneficios potenciales o incluso incurrir en pérdidas.
Es pues esencial calcular correctamente el precio de los productos o servicios.

En todo proceso de exportacion intervienen un conjunto de elementos que complican atin més la determinacién
de los precios. Entre éstos podemos mencionar un entorno de competencia y de mercado distintos, posibles
cambios en la divisa de cobro y complicaciones en la logistica de los productos y las personas.

Habitualmente, la reparticidon de los costes logisticos entre comprador y vendedor se fijaa través de los llamados
Incoterms. Es pues necesario conocer estos términos del comercio internacional y utilizarlos correctamente,
con la finalidad de tener claros cuiles son los costes de transporte que asume el exportador y poder reflejarlos
en el precio final.

Este curso le proporcionard conocimientos para conseguir determinar correctamente los precios en sus
operaciones de exportacién. Desarrolla un modelo pedagdgico en el que se cubren secuencialmente los distintos
pasos a seguir para fijar este elemento, desde el cilculo de costes hasta la investigacién de la competencia y la
demanda.

La Formacion E-learning

Con mis de 35 afios de experiencia en la formacién de directivos y profesionales, Iniciativas Empresariales y la
Manager Business School presentan sus cursos e-learning. Disefiados por profesionales en activo, expertos en las
materias impartidas, son cursos de corta duracion y eminentemente practicos, orientados a ofrecer herramientas
de anilisis y ejecucion de aplicacién inmediata en el puesto de trabajo.

Nuestros cursos e-learning dan respuesta a las necesidades formativas de la empresa permitiendo:

YY) Interactuar
con otros
estudiantes
enriqueciendo la
diversidad de visiones y
opiniones y su aplicacién
en situaciones
reales.

) Aumentar
sus capacidades
y competencias en el

puesto de trabajo en base

al estudio de los casos
reales planteados en
el curso.

La
posibilidad
de escoger el
momento y lugar
mas adecuado para
su formacién.

Trabajar
con los recursos
que ofrece el
entorno
on-line.
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Objetivos del curso:

e Conocer la importancia del precio como herramienta de venta y su papel critico en el éxito comercial y
financiero de la exportacién.

* Conocer el rol de los Incoterms en la fijacién del precio.

e Analizar los Incoterms y su clasificacién entre tipo “E”, “F”, “C” y “D”, y entre Incoterms maritimos y
multimodales.

e Identificar las implicaciones de riesgo y coste de la eleccion del Incoterm.

* Analizar los distintos métodos para fijar los precios: “top down” y “cost plus” asi como sus ventajas e
inconvenientes.

e Como realizar el cdlculo de los costes asociados a cada operacion de exportacidn.

e Conocer la importancia del estudio de la competencia y el mercado para la determinacién del precio de
exportacion.

® Conocer algunos de los errores mds habituales en la fijacién de precios internacionales.

e Los intermediarios comerciales: agentes y distribuidores. El andlisis y la consideracion de su coste en el
momento de fijar los precios.

e Canales de venta cortos y largos: su influencia en la determinacion y en el control de la estrategia de precios.

* Cuiles son las razones por las que una correcta estrategia de precios comporta una ventaja competitiva para la
empresay es una de las principales formas de aumentar ingresos y evitar costosos errores de posicionamiento.

(€ Para conocerla importancia del precio como herramienta
de venta y su papel critico en el éxito comercial vy
financiero en la exportacion”

Dirigido a:

Directores Comerciales, de Marketing y Ventas de empresas exportadoras.
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Estructura y Contenido del curso

El curso tiene una duracién de 30 horas lectivas 100% online que se realizan a través de la plataforma

e-learning de Iniciativas Empresariales que permite el acceso de forma rdpida y ficil a todo el contenido:

s
Manual de Estudio
5 médulos de formacién que contienen
el temario que forma parte del curso y
que ha sido elaborado por profesionales
en activo expertos en la materia.
_

~

Material Complementario

En cada uno de los médulos que le
ayudard en la comprensién de los temas
tratados.

/

Ejercicios de aprendizaje y
pruebas de autoevaluacion

Bibliografia y enlaces de lectura
recomendados para completar la
para la comprobacién prictica de los formacién.
conocimientos adquiridos.

Metodologia 100% E-learning

(@7 Aula Virtual *

Permite el acceso a los contenidos del curso desde
cualquier dispositivo las 24 horas del dia los 7 dias
de la semana.

En todos nuestros cursos es el alumno quien marca
su ritmo de trabajo y estudio en funcién de sus
necesidades y tiempo disponible.

R
= Soporte Docente Personalizado

El alumno tendrd acceso a nuestro equipo
docente que le dard soporte a lo largo de todo el
curso resolviendo todas las dudas, tanto a nivel
de contenidos como cuestiones técnicas y de
seguimiento que se le puedan plantear.

Apple Store para iOS) que le permitird acceder a la plataforma desde cualquier dispositivo mévil y realizar el curso

. * El alumno podra descargarse la APP Moodle Mobile (disponible gratuitamente en Google Play para Android y la
I I i I

desde cualquier lugar y en cualquier momento.

®
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Contenido del Curso

MODULO 1. El rol del precio y su importancia en el éxito
de la exportacion

2 horas

La fijacién de los precios es una parte crucial en la claboracién de la oferta comercial de las
empresas. Errores en la politica de precios se traducen directamente en la cuenta de resultados de la
organizacién, pudiendo dejarla fuera del mercado, reducir sus beneficios y complicar su viabilidad.
Comporta, ademds, unas dificultades adicionales debido a la participacion de elementos nuevos

a considerar: diferente competencia, cambios en la moneda de cobro, posibles aranceles a la

importacién, etc.

1.1. Introduccién al curso.
1.2. El precio como herramienta de venta.
1.3. El estudio de la competencia y el posicionamiento del producto.

1.4. Las guerras de precios. Las Reglas de WINKLER para afrontarlas y sobrevivir.

MODULO 2. Los Incoterms y su papel en la fijacion
del precio

6 nhoras

Los Incoterms son un conjunto de reglas, de aceptacion voluntaria de las partes, que indican qué
porcion de los costes y riesgos logisticos asume el vendedor y cuiles el comprador. La informacién
sobre el precio de exportacidn no es completa si ademas del importe y la moneda no indicamos el

Incoterm.

2.1. Definicién y evolucién histérica de los Incoterms.
2.2. Los INCOTERMS 2010.
2.3. Tipos de Incoterms.

2.4. Ventajas e inconvenientes y consejos para la utilizacion de los Incoterms.
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MODULO 3. Distintos métodos para la fijacién del precio
y su cobertura

4 horas

3.1. Método “Cost Plus”.
3.2. Método “Top Down”.
3.3. Modalidades de precios.

3.4. Los precios de exportacién de los servicios.

MODULO 4. El proceso para determinar el precio

4.1. El sistema Cost Plus:

4.1.1. El cdlculo de costes variables.

4.1.2. El Margen de Contribucién.

4.1.3. Costes especificos de exportacion.

4.1.4. Costes logisticos segtn el Incoterm.

4.1.5. Célculo de margenes y recargos (Marks Ups).
4.1.6. La moneda.

4.1.7. Comparacién con el precio de mercado.

4.2. El sistema Top Down:

4.2.1. Célculo de margenes y recargos (Marks Ups).
4.2.2. Costes logisticos segtn el Incoterm.

4.2.3. Costes especificos para la exportacion.

4.2.4. Los costes variables.

4.3. Anexos:

4.3.1. Anexo I: el riesgo de tipo de cambio y su cobertura.

4.3.2. Anexo II: documentos comerciales y de transporte en el comercio internacional.
4.3.3. Anexo III: gastos aduaneros y arancelarios.

MODULO 5. Reflexiones y consejos finales para
establecer los precios de exportacion

5.1. Catorce consejos sobre el precio de exportacion de los productos.

5.2. Algunos consejos para preparar una negociacién multicultural.
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Autor

Joan Freixanet

Doctor en Administracién de Empresas. Licenciado y Master en International Management por
ESADE, compagina desde hace mds de 15 afios tareas docentes con la consultoria en Desarrollo
Internacional de Empresas en aspectos como la planificacién de la internacionalizacién, estudios de
mercado y la operativa en comercio exterior.

Estd acreditado por ICEX, ACCIO y Cdmaras de Comercio para sus programas de asesoramiento.

Titulacion

Una vez finalizado el curso el alumno recibird el diploma que acreditard el haber superado de forma satisfactoria
todas las pruebas propuestas en el mismo.

v MANAGER
~ > BUSINESS
A SCHOOL

DIPLOMA

Iniciativas Empresariales y la Manager Business School certifican que D. / Diia.
XXXXX XXXXXX XXXXXXXXXX
Ha superado satisfactoriamente el curso

PRICING PARA EXPORTACIONES

Habiendo demostrado el dominio de las materias impartidas mediante
Ia superacin de las prucbas de evaluacion de las que consta l curso.
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