EL VALOR AGREGADO DE LA INFORMACION DE COSTOS COMO FACTOR
PARA DETERMINAR LA CONVENIENCIA DE CRECIMIENTO EN LAS
EMPRESAS

RESUMEN:

En la actualidad el concepto de crecimiento empresarial se convierte, para algunas empresas, en una
tendencia 0 meta, y para otras en una obligacion para lograr su permanencia en el medio. Es asi, que
la decision de crecer en una organizacion es algo trascendental debido a que se pueden incurrir en
riesgos empresariales adicionales. Este articulo presenta una relacion entre la conveniencia de tomar
la decision de crecer y el valor agregado que genera la informacién de costos para este tipo de
decisiones, por medio de la influencia de éstos en algunas de las variables que establecen la
conveniencia de crecer. Por tanto se muestra la importancia y utilidad de la informacion de costos
para tomar decisiones empresariales.
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INTRODUCCION:

El objetivo presumible de las Empresas ante los ojos del mundo es crecer y convertirse en grandes,
por tanto, aparece una gama de opciones en las cuales se pueden apoyar para enfrentar positiva y
efectivamente las dificultades que se tienen cuando se quiere crecer, mas adin en las condiciones
actuales del mercado colombiano, el cual se encuentra en via de acortar fronteras comerciales que
ponen en peligro la supervivencia y la permanencia de éstas en el mercado. Es asi, como la
existencia de obstaculos tales como la competencia afianzada y agresiva de las grandes empresas
contra las no tan grandes, vislumbra un destino incierto para ellas.

De esta forma, se observa en el medio la vulnerabilidad que presentan las empresas nacionales
frente a las internacionales o multinacionales, a ser absorbidas o destruidas por éstas y con ello su
buen nombre, su prestigio o ser olvidadas en el pais. Es alli donde la decision de no crecer y
permanecer fuera del ojo de los monstruos empresariales, puede convertirse en aliciente de no
crecimiento para aquellas empresas que donde estdn y como estan, pueden ser “rentables”, ya que
evitan asumir riesgos que se generan por desarrollar diversidad de productos, por aumentar o
mantener un gran nimero de empleados, o por tener una gran infraestructura como lo hacen las
grandes empresas.

El analisis de crecimiento en las organizaciones, debe estar soportado en informacién que permita
tomar la mejor decision para reducir o0 minimizar esos riesgos. Informacion como la suministrada
por los sistemas de costos, es, desde el punto de vista de su importancia para la toma de decisiones



organizacionales (Costos Relevantes) la que mas podria contribuir en la determinacion de la
conveniencia de crecimiento en las empresas, transformando la percepcion del valor agregado que
los empresarios le dan a la informacién contable, debido a que éstos, por lo general, no asumen la
contabilidad ni lo que ella les brinda como herramienta primordial para el desarrollo y crecimiento
de la organizacion.

De esta forma, algunos empresarios toman generalmente la informacién que genera el sistema
contable como un asunto exclusivamente legal y sin repercusiones beneficiosas en el desarrollo
empresarial, por esto es pertinente dar a conocer el valor agregado de la informacion contable,
esencialmente de la informacién de costos para tomar decisiones, en especial, acerca de la
conveniencia de que una empresa crezca.

Por tanto, conocer el valor agregado de la informacion de costos para establecer la conveniencia de
tomar la decision de crecer se torna beneficioso para el gremio contable dado que se acentta la
importancia de su labor como generadores de informacion relevante para tomar decisiones;
propendiendo a la vez por aumentar el interés de los empresarios frente a la informacion contable, y
asi generar una nueva concepcion de ésta en el medio, dado que les aporta al logro de las metas
organizacionales que el empresario persigue.

Es asi, como este escrito pretende dar una vision de los factores que brinda la informacion de costo,
para tenerlos en cuenta en el momento de tomar una decisién tan importante, como lo es la de
crecer. Por lo que se innova en una reflexién acerca de la conveniencia de crecimiento empresarial,
y mé&s aun bajo el contexto de la utilidad de la informacién contable de costos para decisiones
gerenciales, asimismo, se incentiva a éstas a mejorar su sistema de informacion contable para que
sea un buen insumo para el sistema de informacion de costos, y asi obtener mayor confiabilidad de
la informacion y tener el poder de minimizar los riesgos a los que se enfrenta cuando toma
decisiones.

EL CRECIMIENTO VISLUMBRADO EN LAS EMPRESAS

A pesar de los problemas a que estan expuestas las empresas cuando se enfrentan al crecimiento,
éste no deja de ser atractivo, ya que en sentido general, el crecimiento significa aumento, desarrollo
0 incremento. El problema consiste en definir qué es lo que hace que una empresa crezca
positivamente, pues una organizaciéon es un ente complejo que puede desarrollarse por mdultiples
dimensiones, entonces ¢el hecho que una empresa crezca en un solo aspecto (ventas, activos,
empleados, etc.) puede determinar que la empresa esta creciendo? Tomando el sentido del concepto
de crecer nos responderia que si, pero realmente es una serie de cosas que conlleva otras. Por
ejemplo, si una empresa le crecen sus ventas, deberd aumentar su produccion para satisfacer esa
demanda, y lo mas probable es que necesite aumentar su capacidad para satisfacer esa produccion y
a su vez las ventas.

Por tanto podemos adoptar el concepto de Navas Lopez y Guerra Martin citados por Blanquez
(2006:171) en el que expresa que crecimiento significa “que se han producido aumentos en
cantidades y dimension asi como cambios en sus caracteristicas econdmicas internas. Estos
aumentos pueden reflejarse en todas o varias de las siguientes variables: activos, produccion,
ventas, beneficios, lineas de producto, mercados, etc.”. El crecimiento de los entes representa el
desarrollo que estan alcanzando los mismos, manifestado tanto por el incremento de las magnitudes



econdmicas que explican su actividad como por los cambios observados en su estructura econémica
y organizativa.

Aunque no se puede dejar de lado que la necesidad de crecer también puede provenir por la
existencia de recursos ociosos susceptibles de ser empleados en nuevas areas de produccion que
generan mayor riqueza a la organizacion. Ademas, el tamafio es una medida absoluta de la
dimension de una organizacién, generalmente basada en el nimero de empleados, el total de
ingresos o el volumen de activos productivos; mientras el crecimiento es una medida relativa del
tamafio que debe ser observada a lo largo del tiempo (Blazquez, 2006:175).

El crecimiento es un tema trascendental en las pequefias y medianas empresas debido a que fueron,
han sido y seran las precursoras de las grandes organizaciones empresariales, por lo tanto se les
puede considerar como el mas importante motor de desarrollo de las economias, ya que involucra
dentro de su desarrollo y evolucion la rapida generacion de fuentes de trabajo especialmente para
los sectores socialmente débiles.

Por esto, a través del tiempo en nuestro pais se han creado muchas empresas, gracias a la
creatividad y emprendimiento inherente a nuestra cultura, en donde algunas de ellas tienen éxito y
logran salir adelante compitiendo en grandes mercados; y otras (la gran mayoria) permanecen
“estancadas” o simplemente se extinguen. Al igual que la creatividad y el emprendimiento, existe
un sin nimero de condiciones, situaciones y realidades inherentes a nuestro pais que han limitado (y
siguen limitando en muchos casos) la creacion y el surgimiento de nuevas organizaciones, como el
bajo grado de adopcidn tecnoldgica que se traduce en falta de competitividad y baja productividad,
la poca cualificacién de sus trabajadores y/o del propio empresario, que se traduce en la falta de
capacidad de gestion y fragilidad administrativa, y el endeudamiento excesivo como Unico medio de
financiacion para suplir las necesidades de los recursos.

El crecimiento desde su concepto refleja ser una herramienta que satisface los intereses de muchos
entes; sean empresas grandes o0 pequefias, empresarios o0 trabajadores, porque alude a un emblema
del ser humano el poder y cada vez tener mas poder segun el umbral que cada uno desea tener. Pero
el entorno del mundo de hoy muestra que el poder sélo puede estar en manos de unos pocos,
generando la competencia de todos por conseguir ese lugar privilegiado que da el dicho poder.

Entonces el crecimiento se convierte en una plataforma para lograr ese estatus deseado por el
hombre. ¢(Pero hasta donde es conveniente crecer?, es mas (Es bueno en cualquier momento y
circunstancia crecer? De este tipo de decisiones son las que una compafiia puede enfrentar, y que
evaluando ciertos atributos le indicaran realmente lo beneficioso o no, porque el crecimiento
empresarial, es una situacién deseable, en cuanto es interpretado como un simbolo de salud y
fortaleza capaz de amedrentar la entrada de futuros competidores, suscitar al menos la curiosidad de
futuros inversores, asi como garantizar la imagen de marca que contribuya a la lealtad de sus
clientes (Blazquez, 2006).

Es asi, como existen diferentes atributos o variables que nos indican lo conveniente de crecer,
algunas de ellas se derivan de la particularidad del hombre, de las condiciones de la organizacion y
otras del entorno. Las primeras aluden a la subjetividad del empresario, es decir, influye su sentir
frente a lo conveniente 0 no de tomar la decision; como lo es el deseo, el anhelo o la necesidad que
el sujeto perciba de crecer. Las segundas apuntan a las caracteristicas de la empresa como el tipo de
producto, la capacidad instalada, la rentabilidad, la capacidad de endeudamiento, las oportunidades
de inversion o en si a los recursos que ella posee. Por Ultimo estan las variables que identifican la



interaccién entre el medio y las empresas, como lo son la competencia, la participacion en el
mercado, las politicas estatales, alianzas estratégicas o los cambios tecnolégicos.

Por tanto en uno o varios de los anteriores atributos, el empresario se podria apoyar para tomar la
decision de crecer, por ejemplo, esta decision puede ser tomada basada en el deseo colosal del
propietario por “crecer”, sin aseverar con esto que la decision tomada vaya a arrojar resultados
positivos 0 negativos para la empresa, sin embargo el enfoque de este articulo se centra en aquellos
atributos que pueden ser afectados por los costos, es decir, donde éstos participen o afecten la
variable de manera sustancial, como ocurre con la rentabilidad. Caso contrario pasa con los anhelos
de quien toma las decisiones pues estos surgen de la motivacion subjetiva donde el costo no tiene
poder sobre ello.

LOS COSTOS EN LA TOMA DE DECISIONES DE CRECIMIENTO EMPRESARIAL

El Valor Agregado de la Informacién de Costos en la Conveniencia de Crecer

El término conveniencia siempre expresa una relacion de correspondencia entre dos cosas, es decir,
si se toma X decisidon, entonces se beneficia Y; refleja que el emplear la expresion “conveniencia”
indica una reciprocidad de beneficio o ventaja, minimo entre dos elementos, caracteristicas,
variables, cosas, etc. En el desarrollo del escrito se observa la reciprocidad que hay entre la
informacidn del costo y el crecimiento de una empresa, a través de la toma de decisiones.

El sistema de costos, dado que permite la identificacion, medicién, procesamiento y comunicacion
de informacion y calcula el costo de un bien o servicio, se torna fundamental para tomar decisiones
sobre los beneficios que el objeto social de un ente econémico puede traer a sus duefios y demas
personas relacionadas con el ente, entre sus aportes se encuentra la de convertirse en una
herramienta para determinar la conveniencia de crecer, es decir, otorgarle valor agregado a la
informacién de costos generada por el sistema, entendiéndose por valor agregado el grado de
utilidad adicional que esta informacion genera aparte de ser Gtil en la valoraciéon de un bien y/o
servicio.

Atributos de Crecimiento en los Costos

Al seleccionar los atributos para determinar la conveniencia se debe realizar bajo un enfoque
relacional con las variables de crecimiento, que segin estudios Blazquez y otros (2006)
determinaron que estas variables son: Activo neto total, nimero de empleados, volumen de ventas,
inversion neta, y rentabilidad®.

Es bueno aclarar que las anteriores variables son de crecimiento, por tanto servirdn como criterio
para determinar los atributos de conveniencia que son Utiles en la operacionalizacion. Es asi, como
se comienza por extraer, con base en los conceptos de las variables de crecimiento, los atributos a
evaluar.

1 . - . . .
Estos autores proponen otras variables adicionales, pero se toman en este escrito las que tengan una influencia con la
informacion que arroja los costos.



Ahora, el atributo activos netos totales desde su concepcion manifiesta los recursos que utiliza la
organizacion para sus actividades operativas y no operativas, y el atributo inversion neta es una
muestra de un aumento de los activos por tanto son criterios que se relacionan con variables como la
capacidad instalada, la capacidad de endeudamiento, la competencia, las oportunidades de inversién
y el tipo de producto, pues éstos, obviamente, ostentan con activos. Ademas, tanto los activos netos
totales como la inversion neta sirven como criterio de escogencia, porque los costos lo afectan
directamente en rubros como la depreciacion y la amortizacion.

Estos rubros al igual que el agotamiento y la provision, son componentes de los costos que ayudan a
suministrar informacion valiosa para las decisiones empresariales, de acuerdo al método utilizado
para su calculo. Por ejemplo la cuantificacién de la provision de las prestaciones sociales es una
apropiacion de resultados para salvaguardar eventos futuros que afectan los costos de la operacion.

El tener en cuenta, los costos y beneficios en los afios venideros sobre el ciclo de vida de un
proyecto es informacion Gtil para tomar decisiones de inversién de activos. Entre los costos a
valorar se encuentran la depreciacion y sus politicas deben estar basadas en aspectos de la realidad
del activo a depreciar, para no brindar una informacion inapropiada que sélo sirva para cumplir con
un requisito tributario.

Por otro lado, el agotamiento que operativamente es lo mismo que la depreciacion, pero aplica a
unos activos diferentes (recursos naturales) y da lugar a utilizar métodos mas técnicos que permitan
obtener una informacion apropiada para las empresas. Se cuenta con dos métodos, el primero el
agotamiento porcentual y luego el agotamiento por costos, este método se basa en el nivel de
actividad o uso, no segun el tiempo como se emplea en la depreciacion. Este puede aplicarse a la
mayoria de los recursos naturales. Es importante resaltar que cuando se basa en el nivel de actividad
0 de uso es mas factible que la informacion suministrada esté més ajustada a la realidad (Barron,
2007).

Por otro lado, el atributo de nidmero de empleados también es una condicion relevante para
determinar las variables que determinan la conveniencia de crecer dado que revela la necesidad del
recurso humano que requiere una empresa, influyendo asi con la capacidad instalada y el tipo de
producto’. Este es otro criterio Gtil porque la informacion de costos procesa el consumo que recibe
el producto y/o los servicios por parte de los empleados y dado que la capacidad instalada
representa el potencial de la entidad para producir determinados bienes o servicios (Aguiar, 1998:
36), por tanto involucra al menos intuitivamente los elementos clasicos del costo como lo es la
mano de obra.

El penaltimo atributo por evaluar es el volumen de ventas, que por lo general es el mas influyente
en los empresarios para tomar la decision de crecer, por esto no se puede dejar de lado como criterio
para seleccionar algunas variables como la participacion del mercado, la competencia, las alianzas
estratégicas y la capacidad instalada. Ademas, el volumen de ventas se toma como criterio porque
los costos intervienen a través del precio.

De esta forma, la determinacion de precios para los empresarios es una de las decisiones
importantes y elementales en la organizacion, debido a que el precio de venta es el conducto entre la
produccion y la venta efectiva; éste, ademas, debe ser lo suficientemente alto como para producir

2 . z . . .
El nimero de empleados de una empresa esta relacionado con los procesos productivos que se necesiten para desarrollar
cada tipo de producto.



utilidad pero al mismo tiempo lo bastante bajo para ofrecer a los consumidores incentivos de
compra. Por esto, el precio debe representar un equilibrio entre las limitaciones financieras y las
condiciones externas del mercado porque asignar el precio en cualquiera de los extremos pueden
conducir a provocar un efecto negativo sobre la rentabilidad de la organizacion (Diez de Castro,
2004).

Es asi, que fijar el precio en funcién del mercado y utilizando los costos s6lo como un limite
minimo por debajo del cual la venta no seria rentable traeria consigo, probablemente, un aumento
en el volumen de ventas relegando el efecto que se ejerceria sobre la rentabilidad global. De esta
misma forma, asignar el precio en funcion de los costos incluye la valoracién de los costos variables
y fijos, margenes de contribucidn, etc. Por esto conocer la estructura de costos de la empresa es Util
en la determinacion de los precios y en la maximizacion de la utilidad.

Sin embargo, la fijacion de precios esta afectada por distintos factores que pueden ser determinantes
en un momento de asignacion o cambio de precios tales como la sensibilidad de los clientes al
precio, las interacciones con la competencia, el valor percibido por el cliente y la situacién interna
de la empresa. Es asi, que cuando las organizaciones se ven enfrentadas a cambios o a decisiones
que alteran cualquiera de estas situaciones, es necesario explorar las variaciones en los precios
necesarias para maximizar sus utilidades a partir de su estructura de costos, es decir, si la empresa
cuenta con un gran porcentaje de costos fijos, seria viable considerar una estrategia de reduccién de
precios, siempre y cuando, obviamente, cubra dichos costos y genere utilidad, asi mismo si son méas
los costos variables la estrategia para aumentar o maximizar la utilidad estaria dirigida a un aumento
controlado de precios(Cressman, 2002:55).

No obstante, en muchos de los casos, las decisiones acerca de la determinacion o variacion de los
precios recae sobre el gerente general de la compafiia, en donde éste de forma intuitiva e implicita
tiene en cuenta (no necesariamente de forma adecuada) la estructura de costos, la demanda y la
competencia. No obstante seria mas conveniente que su decision se basara en datos, en un sistema
de informacion que le brinde confianza, competitividad y rentabilidad, que cubra toda la
organizacion desde su capacidad de produccién, costo total de produccidn, hasta la asignacion
correcta de los costos fijos a cada uno de los productos. Esto lo brinda un sistema de costos.

Una vez que se cuente con un precio adecuado y conveniente del (los) producto (s) es necesario
conocer aguel nivel de produccién y ventas en donde la empresa alcanza cubrir todos sus costos y
gastos, con los ingresos obtenidos a partir de ese precio de venta. Es decir, a este nivel de ventas la
utilidad operacional es cero, o sea, que los ingresos son iguales a la sumatoria de los costos
operacionales. Este punto de equilibrio puede ser medido en unidades a vender o en dinero y cobra
gran importancia en el momento que la empresa decide optar por estrategias en donde se modifique
cualquiera de sus variables, estrategias como la de crecimiento que puede implicar aumentos de
costos fijos, cambios en precios, variaciones de los costos variables, etc y se calcularia asi:

PEunidades = CF PEventas = CF
PVq- CVq 1-CVT
VT
Donde CVq = costo variable unitario
CF = costos fijos CVT = costo variable total

PV(q = precio de venta unitario VT = ventas totales



Y el margen de contribucidn esta dado por Margen de Contribucion

(MC) = PV(q - CVq

Esto es aplicable cuando se cuenta con un Unico producto en la organizacion, sin embargo nuestras
empresas, por lo general operan con una gama de productos, lo cual hace imperativo determinar los
puntos de equilibrio con base en todos ellos. Es asi que, cuando se habla de los costos fijos se
evidencia la necesidad de asignarlos adecuadamente a los distintos productos de la compafiia, para
esto es necesario elegir un direccionador o un criterio lo suficientemente conveniente y razonable
para que la empresa distribuya sus costos méas cercanos a la realidad.

Por lo tanto para obtener el punto de equilibrio para una mezcla de productos podria utilizarse una
ponderacidn de los margenes de contribucion a partir de la participacion que tenga cada producto en
la produccion total; una vez obtenido el margen de contribucion ponderado se halla el punto de
equilibrio en unidades de productos, y se disgregan con su porcentaje de participacion inicial. En
este punto la empresa no obtiene ganancias pero esta cubriendo la totalidad de sus costos.

Ademas, George E. Cressmar (2002) en su articulo “En busca de la evidencia” plantea una técnica
para evaluar el efecto que produce en las ventas los movimientos de los precios, es decir, se calcula
el cambio de volumen en ventas necesario para que una modificacién en el precio le permita a la
empresa operar en equilibrio, lo cual lo denomina volumen de neutralizacidn, asi:

% volumen de neutralizacion = (-% de cambio del precio) x 100
% margen variable + % de cambio de precio

% margen variable =  [(precio unitario — costo variable unitario) x 100]
Precio unitario

Esto indica que cuando se considera, una rebaja en el precio, el volumen de neutralizacion es el
aumento de ventas necesario para retornar al punto de equilibrio a causa de dicha rebaja. De esta
forma, la informacion que suministra los costos puede convertirse en una herramienta importante
para apoyar una estrategia empresarial, como lo es el cambio de precio para lograr una mayor
participacion en el mercado y asi aumentar las posibilidades de crecimiento.

Por otro lado, se encuentra el inventario, el cual ha desarrollado varios modelos (lote econémico
(EOQ), probabilisticos, just time, etc.) para ayudar a controlar la inversion en inventarios y producir
un nivel dptimo de ventas. Por medio de estos modelos se obtiene una mejor administracion y
optimizacién de los costos de pedir y de mantener de los inventarios, y asi obtener mayores
capacidades de expansion.

Factores como el nivel de ventas, la durabilidad, la técnica de los procesos de produccion, los costos
de pedir, los costos de mantener, el punto de reorden y el punto de equilibrio, son una muestra de la
informacidn adicional que se puede obtener al aplicar un determinado modelo.



Un ejemplo muy claro de la informacion que se obtiene en materia de costos es el Modelo Lote
Econdmico, que es uno de los instrumentos mas utilizados para determinar la cantidad de pedido
Optimo de un articulo de inventario. Este modelo puede emplearse para controlar el volumen de
inventarios, pues toma en consideracion diversos costos operacionales y financieros, logrando
determinar la cantidad de pedido que minimiza los costos de inventario total. Esta informacion es de
suma importancia en una organizacion, pues si se minimizan costos, se optimizan recursos y los
recursos optimizados se pueden utilizar para el crecimiento de la empresa o para generar estabilidad
de la misma.

Por tanto, el costo de administrar y mantener inventarios puede ser dificil de controlar por parte del
administrador. Si esta situacién se presenta, es decir, se sale de control, los niveles excesivos de
inventarios pueden arruinar la compafiia, ya que tienden a reducir los precios para absorber las
pérdidas, y si hay falencia en inventario pueden reducir las ventas. Es por esto que hoy en dia se
tienen niveles de inventarios de acuerdo a los prondsticos de ventas. Los inventarios son
indispensables para la compafiia, es la via directa para generar ingresos, las cuales generan
utilidades, por tanto una administracion deficiente en manejo de inventarios da como resultado un
exceso o carencia de inventarios, generando una baja de rendimiento sobre el capital invertido,
afectando el ciclo de conversién de efectivo. Es por esto que los modelos de inventarios como
componente de los costos son necesarios para brindar una informacion oportuna al administrador
para tomar decisiones acertadas de inversion, técnicas de competencia y financiacion de la
organizacion entre otras.

Por otro lado, se encuentra la rentabilidad, como atributo de crecimiento y como variable para
determinar la conveniencia de crecer, que cobija adicionalmente la competencia, la participacién en
el mercado, etc., es decir, la rentabilidad es un resultado de la interaccion, se encuentra reflejada en
todos y cada uno de los atributos y se puede tomar como una consecuencia deseada y buscada de las
decisiones y estrategias empresariales.

Los anteriores atributos de crecimiento seleccionados, no se observan aisladamente para tomar la
decisién de crecer, pues ésta indica, por un lado, problemas de origen cualitativo, relacionados con
la necesidad de cambios en la estructura, métodos de direccion y de control, etc.; por otro,
problemas de tipo cuantitativo derivados de las demandas de recursos para la inversiéon vy
financiacion que dicha decision genera. (Blazquez, 2006).

Es asi, que partiendo de la base tedrica del sistema de costos como “conjunto de procedimientos
técnicos, administrativos y contables que se emplea en cualquier tipo de ente con vista a determinar
el costo de sus operaciones en sus diversas fases -sectores, departamentos, actividades- para
utilizarlo en la informacion contable (valuacién de inventarios, costo de ventas); control de gestion
y base para la toma de decisiones (fijar precios; conocer la contribucion marginal; discontinuar una
linea; tercerizar sectores o actividades; etc.)” segin Antonio Lavolpe (2005:8); tiene el potencial de
evaluar los atributos para determinar lo conveniente que es tomar la decision de crecer.



FIGURA 1: Las variables que determinan la conveniencia de tomar la decision de crecer
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Entonces el valor agregado que puede brindar el costo para la toma de decisiones depende en
muchos casos del tipo de metodologia con que se procesa la informacion de costos, porque cada
metodologia brinda desde una perspectiva diferente informacion sobre estos mismos, y por tanto
dependiendo del tipo de decision es més relevante utilizar una u otra metodologia. Por ejemplo, el
costo directo es particularmente Util en las decisiones para fijar precios a corto plazo, el costeo por
absorcion da mayor importancia a las utilidades contables a largo plazo que a las utilidades en
efectivo, que tienen mayor aplicacion en las decisiones para fijar precios a corto plazo.

Asi mismo, los datos relativos a costos directos son Utiles para inversion de capital y para las
decisiones con respecto a si es mejor hacer o comprar un producto. Con respecto a las decisiones de
inversion de capital, en interés primordial radica en los movimientos de efectivo proyectados y el
rendimiento que produciran los fondos requeridos. En las decisiones para comprar o hacer, se
compara el costo marginal de hacer el producto y el costo de comprarlo. Generalmente los costos
del periodo no son Utiles en este tipo de analisis. Si existe capacidad de desuso u otros recursos que
no pueden utilizarse de otra manera, sus costos no son pertinentes en las decisiones para comprar o
hacer”. (Jiménez. 2004: 21)

La Toma de Decisiones y los Costos

Por esto, el tomar una decision al menos implica la posibilidad de elegir minimo entre dos opciones,
lo que pone de manifiesto la necesidad de utilizar métodos que le permitan evaluar el mejor
beneficio y asi tomar la decisidn. A este tipo de encrucijadas se enfrentan los empresarios cuando
tienen la posibilidad, el interés o la oportunidad de crecer, donde lo mas probable es que tengan que
valorar lo favorable de cada opcién que se le esta presentando en el camino. El interrogante
entonces seria ¢en base a qué pueden tomar la decision?, existen en el mundo la posibilidad de
muchas herramientas que posibilitan el criterio bajo el cual se puede tomar la decision, una de estas



herramientas pueden ser los costos relevantes, que son aquellos costos esperados que difieren entre
alternativas de decision (Garrison, 2007).

Por ejemplo, una empresa esta pasando por un proceso de incremento de ventas, donde la capacidad
instalada no le es suficiente para cubrir la demanda requerida, por tanto los altos mandos identifican
una necesidad de crecer para aumentar unos beneficios que estan dejando de percibir por no cubrir
la demanda que tienen. Es asi que dentro de sus opciones se contemplan la necesidad de invertir en
una nueva maquinaria para asi incrementar la produccion. Lo mas seguro es que tenga que pasar por
un proceso y un analisis de informacion que le permitan determinar si es buena opcidn o no invertir
en esta maquinaria. Lo primero que tendria que preguntarse es ¢si debo comprar la nueva
maquinaria?, para decidir entre el si o el no se tendra que comparar cual opcién genera mayor
beneficio (tanto en términos cuantitativos como cualitativos).

Para resolver la anterior inquietud seria necesario evaluar en términos de ingresos y costos cada una
de las alternativas; por tanto si la empresa tiene un sistema de costos que al menos le permite
obtener los costos y beneficios que difieren entre las opciones, para asi aislar los costos irrelevantes
de los relevantes con el fin de facilitar el andlisis, para luego comparar los costos evitables entre
estas alternativas, puede construir ese criterio de decisién que le permitira tomar la decision si
adquiere o no la nueva maquina. Es asi que el sistema le puede agregar informacion pertinente para
valorar las alternativas.

Aunque en el mundo académico s6lo se instruye su utilidad para evaluar si fabricar o comprar, si
aceptar o no un pedido especial, el eliminar o agregar una linea de producto, el como usar un
recurso restringido; los anteriores son sélo un listado de las posibles aplicaciones del concepto de
costo relevante, pues de hecho, toda decisién que incluya costos se basa en una identificacién y un
analisis adecuados de los costos relevantes. Es asi, que una herramienta disponible para valorar el
tomar una decision de crecer que puede obtener el empresario son los costos relevantes.

FIGURA 2: Relacidn de la informacién de costos en cada una de las variables que determinan la
conveniencia de tomar la decision de crecer.
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Por tanto se puede concluir, que cuando una organizacion se apoya en los costos para evaluar los
atributos de crecimiento mencionados anteriormente en la toma la decisiones, se estd generando
valor agregado, ya que la informacion que brindan los costos tiene un grado de utilidad adicional al
que proporciona habitualmente, porque no s6lo nos comunica cuanto cuesta producir un bien o un
servicio, sino también nos informa lo conveniente de tomar la decisién de crecer a través de los
atributos de crecimiento.

CUADRO 1. Vinculacién entre la informacion de costos y las siete variables que determinan la
conveniencia de crecer

Variables Incidencia de la Informacion de Costos

Capacidad de Endeudamiento Financiacién del Capital de Trabajo

Capacidad Instalada Mejor aprovechamiento de los Costos Fijos y
administracion de inventarios

Rentabilidad Politicas de precio y volumen de produccién

Competencia Mejoramiento en los procesos productivos y
costos de la calidad

Oportunidades de Inversion Valoracion de los costos de depreciacion,
agotamiento, etc. de los activos productivos

Participacién en el Mercado Politicas de precio y calidad de los bienes y
servicios

Alianzas Estratégicas Decisiones de fabricar, comprar o contratar

Por lo anterior, la toma de decisiones apropiadas en el momento apropiado puede representar la
diferencia entre crecer o simplemente sobrevivir. El dilema es cumplir con sus necesidades
inmediatas o someterse a las presiones por crecer, las compafiias deben luchar por encontrar
alternativas que cuenten con las herramientas necesarias, pero sin incurrir en decisiones complejas
que dichas compafiias no puedan soportar.

Es por esto que la informacidn sobre los costos de los productos o servicios de una compafiia debe
otorgar valor agregado, ya que puede ser una de las bases fundamentales para la toma de decisiones
gerenciales, por lo que es necesario que los costos se acerquen mas a la realidad, para que mejor sea
la calidad de la decisién que se tome. Esto implica decir que "la calidad de la decision depende de la
calidad de la informacion con que se cuenta".

¢LA INFORMACION DE COSTOS GENERA VALOR AGREGADO PARA ESTABLECER
LA CONVENIENCIA DE TOMAR LA DECISION DE CRECER EN LAS EMPRESAS?

El hecho de tomar una decision de crecimiento tiene menor repercusion en una empresa grande que
en una pequefia, porque el crecimiento en una unidad adicional es mas impactante en aquellas
empresas donde por las condiciones de su tamafio (sea ventas, infraestructura, empleados, etc.)
tomar una decision de este tipo involucra asumir fuertes riesgos que pueden implicar la pérdida de
continuidad de la empresa. Por esto, se tom6 como muestra de analisis once empresas en las que
tomar una decision de crecimiento conlleva asumir riesgos monetarios y de gestion, y con esto




evaluar las relaciones existentes entre la informacién de los costos y los atributos que determinan la
conveniencia de crecimiento, y asi poder inferir si genera valor agregado.

La muestra incluye empresas comerciales, industriales y de servicios que contemplan diferentes
sectores como el textil, metalirgico, servicios de salud, productos quimicos y de hogar. Ademas,
todas estas empresas se caracterizan por tener un nimero igual o inferior a quinientos empleados,
COmo un criterio que permitiera parametrizar que para este tipo de empresas tomar una decision de
crecimiento implica asumir mas riesgos porque compromete un nivel de recursos que la pueden
llevar, probablemente, a la desaparicion. Se seleccionaron empresas de diferentes sectores para
poder llegar a una conclusién general sobre la utilizacién de la informacién de costos.

Para poder evaluar las relaciones entre las variables fue necesario construir una herramienta de
medicidn que permitio establecer un parametro sobre el cual decidir si la informacion de costos
genera valor agregado en cada una de las empresas, la cual se denomind el Limite de Ponderacion
de Valor Agregado (LPVA). Este limite indica la calificacion minima que debe obtener la
informacion de costos para concluir que genera valor agregado para tomar una decision de
crecimiento.

Para construir el LPVA fue necesario, inicialmente encuestar a cada una de las empresas sobre la
importancia que le dan a las variables que determinan la conveniencia de tomar una decision de
crecimiento, éstas le otorgaban una calificacion de 1 a 7 a cada una de las variables, concediéndole
7 a la variable que considerara mas importante para tomar este tipo de decisiones y 1 a la menos
importante. Esta calificacion arrojé un orden de relevancia de las variables para tomar decisiones de
este tipo, asi:

CUADRO 2. Ponderacion de la importancia de las variables segun la calificacion otorgada por la
muestra para el LPVA

Variable E1|E2|E3|E4|E5|E6|E7|ES|ES|E10{E11{ Total| Ponderacion

V [Capacidad de Endeudamiento 1 21 2] 5] 4 2| 1] 2] 3| 6 I 29 9.42%
V;|Competencia 20 41 6] 3| LI 31 4 5] 1] 5 4| 38 12.34%
V;|Capacidad Instalada 6| 3| 1] 4 3| 5| 2( 6] 2| I 7| 40 12.9%%
V,;|Oportunidades de Inversion 706 5| 2| 6 4] 5[ 1| 4] 2| 2| 44 14.29%
Vs |Alianzas Estratégicas 5| I 71 2L T 6 4Tl 3 3] 46 14.94%
Vi |Rentabilidad 3] 5| 31 7| 5| 6| 7 3| 5| 4 5| 53 17.21%
V, [Participacién del Mercado a4 7| 4| 6] 7( 1) 3| 7| 6| 7| 6] S8 18.83%
Total 308 100.00%

Con la calificacion obtenida se calcula el porcentaje de cada variable, el cual indica el grado de
importancia que tiene cada una de ellas para este tipo de decisiones en las empresas evaluadas, y asi
calcular el LPVA de la siguiente manera:
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n: [(*2)N] + 1 = 4, es decir, la mitad mas uno de las variables con menor ponderacion en la tabla.
N: muestra =11
Vi: las n variables con ponderacién menor

CUADRO 3. Limite de Ponderacion del Valor Agregado

Variable Ponderacién

V, CaPacidad de Endeudamiento 9.42%
V, [Competencia 12.34%
V, |Capacidad Instalada 12.99%
V; |Oportunidades de Inversion 14.29%
LPVA 49.03%

Entonces, el LPVA es igual a la sumatoria de las cuatro menores ponderaciones; porque representa
una mayoria de las variables en la generacion de valor agregado. Este limite indica, que a partir de
ese porcentaje la informacion de costos genera valor agregado para determinar la conveniencia de
tomar la decision de crecer. Se tuvo en cuenta la sumatoria de las cuatro variables con los
porcentajes menores porque con éste se garantiza que se genera valor agregado con la mitad mas
uno de las variables o también se garantiza, bajo otro enfoque, que se esta generando valor agregado
con las variables de mayor peso en la ponderacion o l6gicamente a través de la combinacion de las
mismas.

Es a través de entrevistas que se evallo la generacion de valor agregado de la informacién de costos
en cada una de estas variables utilizando una matriz de operacionalizacidén, que nos permitio
concretar si la informacién de costos genera valor agregado en las variables obteniendo las
siguientes estadisticas:
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En el grafico se puede observar el nimero de variables donde el costo generd valor agregado en
cada una de las empresas, por ejemplo, en la E8 la informacion de costos solo genera valor
agregado en 4 variables: alianzas estratégicas, participacion en el mercado, oportunidades de
inversion y rentabilidad. De la misma forma se puede observar la empresa E5 como punto atipico de
la muestra, porque s6lo la informacion de costos genera valor agregado en sélo dos variables:
capacidad de endeudamiento y rentabilidad.

El siguiente paso es calcular la puntuacion a cada una de las empresas, basdndose en la cantidad de
variables donde incide la informacion de costos y la ponderacién ilustrada en el cuadro 2. Por
ejemplo, retomando E8 que tuvo 3 variables en las que el costo genera valor agregado, se obtiene la
siguiente calificacion:

CUADRO 4. Célculo del Valor Agregado de la Informacién de Costos de E8

Variable Ponderacion
V, |Oportunidades de Inversién 14.29%
Vs | Alianzas Estratégicas 14.94%
V¢ |Rentabilidad 17.21%
V; |Participacién en el Mercado 18.83%
Valor dodela
Vs hfom de Costos 65.26%

Luego de obtener el Vg en cada una de las empresas, se calcula el promedio del Valor Agregado de
la informacion de Costos de todas las empresas para asi compararlo con el LPVA, y poder
determinar si en las once empresas analizadas se genera esa utilidad adicional de la Informacién de
Costos ademas de conocer el costo de un servicio o producto, es decir el Valor Agregado de la
Informacion de Costos, los datos obtenidos fueron:

CUADRO 5. Resultados obtenidos de la ponderacion de las variables en la generacion de valor
agregado de la informacion de costos para determinar la conveniencia de crecer

Empresas El E1 E3 Ed ES E6 E7 E8 ES E10 E1l | PROMEDIO

‘Valor Agregado de [a
Informacién de Costos | 59.42%| 33.90%| 59.42%| 72.73%| 26.62%| 40.91%| 46.43%| 65.26%| 65.26%| 71.73%| 39.42%| 56.46%

(v8)

Se puede observar que el promedio del Valor Agregado de la Informacidn de Costos es de 56.46%,
ademas las otras medidas de tendencia central son similares, dado que la mediana y la moda
equivalen a 59.42%, por lo que se puede inferir que la muestra tiende a tener un comportamiento de
una distribucién normal.
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Con estos resultados obtenidos de V8 se puede comparar individualmente las empresas con el
LPVA para determinar si en una empresa determinada la informacion de costos genera valor
agregado para establecer la conveniencia de tomar la decision de crecer, de esta forma se puede
concluir que siete de las once empresas analizadas estan generando valor agregado para ese tipo de
decisiones dado que estan por encima del limite de ponderacion de valor agregado (LPVA). Es
pertinente aclarar que el hecho que una empresa haya obtenido por ejemplo E1 59.4%, este
resultado no indica el grado de valor agregado.

CUADRO 6. Numero de veces que la informacion de costos genera valor agregado en la muestra
por variable.

Variables # Veces
Capacidad Endendamiento
Capacidad Instalada
Rentabilidad 1
Competencia
Oportunidades de Inversion
Participacion en el Mercado
Alianzas Estratégicas

O | oo [ted | | P

Los resultados obtenidos demostraron que alrededor del 27.27% de las once empresas, la
informacion de costos no genera valor agregado al menos para establecer la viabilidad de un
crecimiento empresarial, aunque si para valorar otro tipo de decisiones y de andlisis no abordados
en este escrito.

Por tanto, de forma general se puede concluir que la Informacién de Costos genera Valor Agregado
para determinar la Conveniencia de Tomar la Decision de Crecer en las Empresas analizadas, ya



gue el promedio del Valor Agregado de la Informacién de Costos que se obtuvo fue superior al
LPVA (56,46% > 49,03%).

FIGURA 5
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CONCLUSIONES

La construccion del Limite de Ponderacion de Valor Agregado (LPVA) se convirtié en una
herramienta primordial para establecer un pardmetro que brindara un punto a partir del cual se
pueda inferir si hay o no generacion de valor agregado de la informacion de costos para estipular
la conveniencia de tomar la decision de crecer.

El hecho que en algunas compafiias no se genera valor agregado a la informacion de costos
segun este estudio, no implica que la informacién de costos no tenga valor agregado, pues
existen otro tipo de decisiones en las que se puede utilizar y que el analisis permiti¢ inferir que la
informacidon de costos se utiliza para apoyar en la determinacion de precios, analisis de
variaciones, contrataciones, el mejoramiento continuo, andlisis de costos indirectos, y en el peor
de los casos sélo para cumplir requerimientos legales y conocimiento de los costos de
produccion.

La utilizacion de la informacion de costos no tiene relacion directa con que exista 0 no un
sistema de informacion de costos, su buen uso y utilizacién se lo otorga directamente los
tomadores de decision de las organizaciones. Estos son los que definitivamente deben de
apoyarse en herramientas de gestion que le permitan tomar decisiones mas certeras, para asi no
comprometer un capital empresarial sino también la estabilidad social de la misma.

Aunque la Participacion del Mercado es la variable mas importante segin la muestra analizada
para determinar la conveniencia de crecer, también es al mismo tiempo es una de las variables
ddnde la informacion de costo no incidié para este tipo de decisiones en las once compafiias.



Caso contrario ocurri6 con la Rentabilidad, que como se esperaba, no sélo fue la variable donde
mas incidio la informacién de costos, sino también la segunda en orden de importancia para
establecer la viabilidad de tomar una decisién de crecimiento (ver Cuadro 2 y 6).

Realizando una evaluacion por sector, podemos inferir que en el sector textil en promedio la
informacion que arroja los costos manifiesta un valor agregado en cuatro de las siete variables,
logrando individualmente que dos de las tres empresas que pertenecen a este sector superan el
LPVA. Para las dos empresas del sector metallrgico se comportan como polos opuestos, pues
una de las dos empresas la variable V8 genera valor agregado en menos de tres variables que
determinan la viabilidad de crecer, mientras que en la otra se genera en mas de cinco variables.
Mientras tanto en el sector de servicios de salud, su comportamiento es muy similar, pues en
cada una de ellas los costos generan valor agregado en cuatro variables. La empresa que se ubica
en el sector de servicios publicos domiciliarios, fue un reflejo de que sélo utiliza la informacién
de costos para asuntos legales, dado que la informacién de costos no se emplea para valorar
decisiones de crecimiento. Es asi, que segun las once empresas analizadas el sector no es un
factor determinante para inferir que la informacion de costos se utilice 0 no en decisiones de
crecimiento empresarial.

En definitiva se puede concluir que la informacion de los costos genera valor agregado para
determinar la conveniencia de tomar la decisién de crecer, segun el estudio del anélisis de la
muestra realizada, ya que el promedio ponderado de la variable valor agregado de la
informacion de costos supera el LPVA, donde 72.73% de las empresas analizadas estan por
encima de dicho limite.
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