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Contratos internacionales



































Obligación del comprador



INCOTERMS



CIF

TRANSFERENCIA DE LA RESPONSABILIDAD

Riesgo y Responsabilidad del 

Comprador

•Efectuar despacho de Importación

Vendedor CompradorPuerto de

Embarque

Puerto de

Destino

Aduana

Export.

Aduana

Import.

Riesgo del Vendedor

• Contratar Transporte y Seguro hasta 

puerto de destino

• Entregar en la “borda” del buque

• Efectuar despacho de Export.

CIF

Precio Mercancía:

Incluye Fletes y Seguro

hasta puerto de destino,

Maniobras hasta cruzar

la borda del buque

y Despacho de Export.



Seguros de mercadería
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Seguros de mercadería
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Seguros de mercadería
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Seguros de mercadería
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Créditos documentarios
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Créditos documentarios
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Crisis y la volatilidad del tipo de cambio
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Riesgo del tipo de cambio
Riesgo de cambio en la propia

operación, aunque no se recurra

a financiación. Este riesgo de tipo

de cambio existe cuando:

La operación viene denominada

en una moneda distinta a la del

exportador o a la del importador
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En principio el exportador tratará de

devolver la financiación solicitada

con los fondos que reciba del

importador.

Si la moneda de cobro y la moneda

de la financiación son distintas, el

exportador corre riesgo de tipo de

cambio.



Controlar los canales de comercialización



MÉTODOS DE ENTRADA EN FUNCIÓN DEL CONTROL EJERCIDO





PASOS HACIA LA INTERNACIONALIZACION



OTROS MODELOS DE COOPERACION

– Financiera

– Comercial

– Tecnológica

– Productiva











Decálogo del negociador internacional

• Obtenga información. Establezca objetivos razonables.

• Estudie como se realizan las propuestas internacionales en
su sector.

• Reúna un equipo ganador. Haga participe de la
negociación a colegas departamentales.

• Prepare bien el terreno si es su terreno.

• Prepare los detalles temporales de la negociación.

• Haga entenderse en las características técnicas y en sus
posiciones

• Demuestre aprecio.

• No de nada a cambio de nada.

• No cierre la negociación por cerrarla. Habrán otras
oportunidades.

• Comparta los beneficios de una venta firmada con sus
clientes.
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“EL NEGOCIADOR NO NACE ,  SE HACE.”

• Planificar

• Escuchar, observar y ser prudentes

• Buscar estilo adecuado en cada momento

• Necesidades y tiempo

• Ganar – Ganar

• Concesiones / cierre / humildad – felicitar

• Relaciones duraderas ( long term )

• Confianza

• Firmeza y seriedad 

• Empatía 

• Vigilar!  Nos ponen a prueba

• Cerrar acuerdo !!!  



Muchas gracias

Luis Enrique Méndez Cabezas

Cámara Peruana de Comercio Exterior

lmendez@camexperu.org.pe
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