DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA DE UN PRODUCTO DE EXPORTACION SEGUN COSTOS E INCOTERMS
                

 


Objetivos

- Proporcionar al alumno las herramientas necesarias para determinar el precio de un producto de exportación. 
- Apoyar al alumno en la elaboración de cotizaciones utilizando los diferentes INCOTERMS.
- Ayudar al exportador a hacer un auto-análisis de los costos de su empresa para poder definir así la cadena de distribución más conveniente para su producto.

Temario
I.    Conocimiento del producto

II.    Imagen del producto 

III.    Análisis SWOT

IV.    Costos        
        a) Tipos de costos
        b) Los costos y el precio de exportación

V.    Fijación del precio de exportación
        a) Cómo fijar un precio de exportación
        b) El precio de exportación como factor de éxito en las ventas
        c) Ejercicio 


VI.    INCOTERMS
        a) Definición de INCOTERMS
        b) Tipos de INCOTERMS
        c) Importancia de los INCOTERMS en la negociación
        d) Cómo presentar cotizaciones utilizando los INCOTERMS
        e) Los INCOTERMS y el servicio al cliente
        f) Los INCOTERMS y la competencia por precio
        g) Importancia legal de los INCOTERMS


VII.   El precio como herramienta de venta
        a) ¿Qué tan importante es el precio en las ventas internacionales?
        b) El precio en la mente del cliente
        c) Descuentos por volumen, ¿cómo sacar ventaja del volumen de compra?
        d) Negociación precio-plazos de pago
        e) Relación precio-producto-canal de distribución
        f) Caso práctico

DURACION: 6 horas

IMPARTIDO POR: M.D.I. María del Carmen Cabrera Cisneros

