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A

1. INDEPENDENCIA DE LA FUNCION PRECIO RESPECTO A LA FUNCION COSTO; CON- °

SECUENTES CIRCUNSTANCIAS RELATIVAS AL NO USO DE LA INFORMACION ‘SOBRE

COSTOS PARA LA FIJACION DE PRECIOS:

La funcién precio se refiere al modo en que se vincula la empresa,
como oferente de productos, con el mercado. Las leyes de la Oferta y la
Demanda conduciran, por la interaccién entre ambas, a determinar el pre-
cio de equilibrio, en el caso de competencia perfecta, llegdndose a la
determinacién del precio con diferentes matices cuando nos encontremos
frente a un mercado oligopdélico o monopélico. Se trata entonces de que,
en determinado nivel de precio, se encontrardn o coincidiradn las canti-

dades ofrecidas y demandadas.

Desde el punto de vista de la empresa que produce y comercializa,
la nocidn de precio dada por la disciplina econdmica significa el nivel
prosible para responder de modo equilibrado a 1la demanda. Un nivel mas
alto lo colocaria fuera del mercado, ya que no encontraria compradores
en cantidad suficiente para su produccidén; perdiendo ventas. Un nivel
mds bajo, en cambio, posibilitaria la aparicién de mas compradores po-
tenciales, a los cuales no necesariamente se estard en condiciones de a-
bastecer; en tal caso, se estard perdiendo parte de los ingresos que se
pudieron haber logrado con un nivel de precios mds alto; en caso contra-
rio, se venderd mayor cantidad de unidades a un precio menor, con el re-
sultado de obtener un ingreso neto menor, en tanto el precio tomado como

punto de partida optimizard los resultados de la empresa.

A lo largo de esta Tesis recurriremos a las nociones que nos brinda
la Economia, para enmarcar el tema; no es objeto de la presente tesis
analizar de manera exhaustiva el comportamiento de las variables econd-
micas, sino tomar al comportamiento de los mercados como un punto de re-
ferencia, ya qué brin&a el marco en que la empresa actia, ¥ éondioiona

sus posibles ingresos.
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Lo antedicho, y la referencia que haré a la doctrina econdémica pu-
dieran parecer ociosas sl no fuera cierto gue con sorprendente frecuen—
cia la conducta de las empresas no los tiene adecuadamente en cuenta; se
actia sin tener plena conciencia de que la empresa es un oferente que,
segun el tipo de mercado, se vincula con la demanda para llegar al pre-

cio de equilibrio.

Se suele decir que, a falta de un conocimiento claro y explicito de
las curvas de demanda de nuestros productos, y del comportamiento de los
deméds factores que afectan al mercado, llegaremos igualmente al precio
de equilibrio por prueba y error, o dicho de modo mads elegante y técni-
co, operaremos en un continuo proceso de aprendizaje. Sin embargo, tal
salida no parece una respuesta satisfactoria al problema, pues tradu-
cilendo a cotro lenguaje lo expresado, pareceria que en un continuo proce-—
so de decisiones errdneas vamos a encontrar finalmente el precio apro-
piado. No estamos exagerando la nota sino explicitando el mito de que,
como, en clertos tipos de mercado, los precios se fijan por la oferta y
la demanda. podemos consoclarnos si no conocemos adecuadamente nuestros
costos ni sabemos como vincularlos con el precio; deberiamos tener en
cuenta también el hecho de gue cuando vendemos somos parte de la oferta,
y que ofrecemos posiblemente varios productos; que algunos son diferen-
ciados, pero otros, en mayor o menor grado, pueden competir entre si,

por via de sustitucidn.

Descuidar la preocupacidn por los costos, y arrojarnos en brazos de
nuestras curvas de demanda sin definir racionalmente nuestra mezcla de
productos vy el nivel de preciocs al que estamos dispuestos a ofrecer cada
uno de ellos, es no cuidar de la satisfaccidén de nuestros objetivos y la

obtencidn de beneficios.
H

La funcién de costo se refiere al comportamiento de éste a diferen-

tes volimenes de actividad, tema que serd ohjeto de amplio tratamiento
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Basta decir como pantallazo inicial que, tiene fundamental impor-
tancia el conocimiento de los distintos niveles de rendimiento alcanza-
bles de cada recurso en diferentes tramos de actividad. La mayor o me-
nor intensidad de crecimiento se identificard con la nocién de costo

marginal que tomamos de la Economia.

Sobre este punto resulta llamativa la escasa atencidén que se brinda
en la préactica a la evolucién del costo marginal a sucesivos niveles de
actividad, y la tentacién, ya sea a confundirlo, o aan no confundiéndo-
lo, a asimilarlo de todas maneras a la nocidén de costo medio; nos costa-
rad, en efecto, hallar sefiales en las empresas de otra nocidén que no sea
la de costo medio. Hallaremos en muchos casos informacién acerca del
costo variable, pero bajo el criterio del costo medio variable, sin dis-
tinguir el costo marginal como expresién del costo causado por la préoxi-
ma unidad producida. Curiosamente, se descuida tanto el hecho de que
los costos variables unitarios pueden ser diferentes a distintos niveles
de actividad, como a la circunstancia de que superar un clerto nivel de

actividad puede conducir a incrementos de costos fijos.

Costo variable, vy costo marginal, son en definitiva, dos nociones
diferentes, en tanto el costo marginal, a la vez es algo claramente di-
ferenciado del costo medio (variable mas fijo promedio para el presente

nivel de actividad).

Esta temdtica ha sido abundantemente tratada en la doctrina econd-
mica, vy tomada de modo apropiado por autores de costos; no se puede sin
embargo decir que esto haya sucedido de manera generalizada, vy, en el
mejor de los casos, tenemos que admitir que si se la tiene en cuenta en
ciertos textos, pareceria gque sus autores han predicado en el desierto.
Aun las regulaciones estatales sobre precios, emanadas de organismos
propios del Ministerio de Economia, solian ignorar en la mécénica de

control de costos el grado en que éstos se alteran en términos unitarios
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Cabe seflalar también, en esta visidén panordmica inicial, la poca
profundidad con que se observa en general atendida la cuestién de que
muchos costos son comunes a diversos productos, y. por otra parte, que
los costos fijos, siendo tales, no dejan de ser incrementales a ciertos

niveles de actividad.

La “funcién costo” es algo mucho mas complejo que una curva referi-
da a un producto aislado, con costos variables v fijos bien identifica-
dos; antes debemos pensar en la combinacidén de costos con sucesivos gra-—
dos de variabilidad o de rigidez, v de costos propios de un producto, de
una linea, o© aun comunes a bodos los productos de la compafiia. Debere-—
mos precisar las nociones de variable y de directo, distinguiendo propio
de comin, Yy condimentar todo con las capacidades a que nos condicionan
los diversos recursos (podemos ser capaces de producir algo pero no de
distribuirlec, o viceversa) y con otros factores limitativos y restric-
ciones tanto de indole comercial como técnica que afectan a nuestra mez-

cla de productos, y a nuestros costos.

La funcién precio y la funcién costo son independientes entre si.
Una expresa la vinculacién entre cantidades ofrecidas y precics, en tan-
to la otra vincula cantidades preducidas con costos. Los precios estédn
condicionados por el tipo de mercado, la posicidén de la empresa en el
mismo, v fundamentalmente la curva de demanda. Los costos en cambio,
dependen de los recursos fisicos de la empresa. el grado de uso de su
capacidad, la eficiencia en su utilizaciébn, los rendimientos obtenidos
de las materias primas, la eficiencia de la mano de obra utilizada, los

precios a que adguiere la empresa es0os recursos, etc.

No se puede decir que la funcidn costo no tiene relacidn con las
leyes del mercado, pero en todo caso, su vinculacidon no se establece con
el mismo mercado de consumidores que condiciona nuestro precioc de venta,

sino con los proveedores de los mercados en los cuales la empresa actia
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Y

Discurren, por lo tanto, precio y costo, por dos carriles d;feren;
tes; sin embargo tenemcs necesidad de vincularlos a partir del reconoci-
mientoc nada inocente de que lo gue procura la empresa es la maximizacidn
de su rentabilidad. Partiremos de la aceptacién de gque no existe una ne-
cesarila relacidn de causa-efecto entre costo y precic, en razon de la

independencia conceptual entre ambas funciones.

Sin embargo, la relacidn entre costos y precios merecerd el andli-
sis mas profundo va que ella condicionard el resultado haciendo por lo
tanto necesario en la busqueda de objetivos de rentabilidad, computar el
precio necesario rara que su relacidn con los costos de la empresa los

satisfaga.

No se trata de que el precio depende conceptualmente del costo, si-
no de que a un costo dado necesitamos tal precio para alcanzar un obje-—
tivo. Lo importante es tener en cuenta las fluctuaciones en el costo u-
nitarioc ante distintos niveles de actividad., v el comportamiento de la
demanda de nuestros productos. Si no caeriamos en la perogrullada de
que, para un supuesto costo unitario, necesitamos un precio para alcan-
zar un cbjetivo de margen que de todos modos no sirve a la empresa si, a

ese nivel de vrecioc. no podemos vender lo que producimos.

Estamos aqui encarando el nudo del problema, gue en realidad tiene
dos matices: por un lado, el grado de conocimiento o desconocimiento a-—
cerca de cémo cada producto puede contribuir a los resultados. o en o-
tras paléﬁras, el conocimiento adecuado del costo de cada producto, para
inferir el precio que conducird al logro de ciertos objetivos de renta-—
bilidad; el segundo matiz se refiere al caso posible, aungue no general,
en que el aspecto antedicho este cublerto: resta saber si1 al fijar el
precio se tiene o no un conocimiento adecuado de la curva de demanda a

la que enfrentamos.
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Planteadas las cuestiones antedichas de otro modo, y condimenténdo;
las con algunos ingredientes, nos podriamos enfrentar a una serie de
preguntas muy extensa, entre ellas:
4 distinguimos adecuadamente nuestros costos variables y nuestros cos-
tos fijos 7

tenemos acabada nocidén de la capacidad de produccidén y del posible

[

increemento en costos fijos en caso de superar determinados niveles
de actividad ?

contamos con informacién acerca del comportamiento de cada uno de los

oo

elementos clasificados como costos variables 7

& conocemos las curvas de demanda de nuestros productos 7

¢ tenemos objetivos de rentabilidad explicitos 7

¢ estamos en condicicones de determinar el precio que optimice nuestros
resultados 7

¢ somos capaces de construlr algoritmos gque respondan a las preguntas

formuladas ?

Serd objeto de esta tesis proponer respuestas adecuadas a esta Gl-

tima pregunta.

Mucho mas interesante aun seria preguntarnos:
¢, definimos nuestra mezcla de productos de manera de obtener resultados
optimos 7
para ello,
¢, conocemos apropiadamente los factores limitantes de nuestro nivel de

actividad ?

La posibilidad de responder a estos interrogantes es también una
parte esencial del proceso de computar el precio al que finalmente deci-

diremos ofrecer nuestros productos al mercado. .
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La claridad en el planteo acerca del comportamiento de precios vy
costos requiere que, tras una visién panordmica del bosque, y previo al

andlisis de cada arbol que lo integra, serd apropiado apoyarnos en la
doctrina econdmica, repasando conceptos basicos que tienen relacién con
el problema. Esto tiene por objeto ir introduciéndonos en el nivel de

planteo que finalmente sugeriremos a la hora de la toma de decisiones

sobre precios.

Es aspiracidn de este trabajo hacer algun aporte en direccién a que
las decisiones sobre precios sean estrictamente racionales, vy se apoyen
en un procesamiento adecuado de los datos de la realidad, mas un esfuer-
zo intenso por conocer apropiadamente a la misma. Para eso se supone que
quien decide tenga una nocidén adecuada del impacto de sus decisiones a
la luz de la informacidén disponible para la gestidn, y de las leyes que

rigen a los mercados en que opera la empresa.

El papel del Contador de Costos estara relacionado con la estructu-
ra racional, el algoritmo o algoritmos gue conduzcan a sugerir los nive-
les de precios que, en base al conocimiento de datos facticos, y apoyado
en premisas adoptadas con criterio apropiado, conducen a optimizar los

resultados de la Compafiia.

1.a. EL PRECIO SE DETERMINA POR LA OFERTA Y LA DEMANDA

La expresidén de que el precio de determina por la oferta y la de-
manda no hace otra cosa que explicitar que, en un mercado competitivo,
tenderd a ubicarse en el nivel en que las cantidades de producto ofreci-
das y las cantidades demandadas se equilibren. Esto responde a la mas
elemental teoria econémica, y tiene apoyatura en el marco doctrinario ya

citado a lo largo de este trabajo.
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‘Esa expresi6n nos mueve, sin embargo, a ireflexionar acerca del sig-
nificado que se le atribuye por guienes toman decisiones en las empresas
En caso que, no comprendiendo bien todos los fenémenos gque finalmente
contribuirdn a determinar los resultados de la actividad, lo adoptemos
en un sentido literal, podriamos llegar a traducirla al lenguaje ordina-—
rio como ‘“vender todo lo que podamos a un precio tan alto como logremos
hacerlo”, pues un sofisticado mecanismo de “aprendizaje” (como yva quedd

dicho de “prueba y error”) consiste finalmente en procurar eso.

El punto es que quien decide podria decidir, entre otras cosas, a
cierto nivel de precios, aungue estos superen a los costos, no vender si
la diferencia, o "margen” no satisface cierto objetivo. El decididor no
tiene por qué seguir ofreciendo el producto hasta el punto en que el
costo marginal dé alcance al precio marginal, pues lo que es 6ptimo para
el producto individual (segin claramente nos ilustra la teoria econémi-
ca) puede no serlo para la empresa en su conjunto. Entre otros puntos,
nuestra posible mezcla de productos puede incluir alternativas de mejor
utilizacion de los recursos limitados de que disponemos; por otra parte,
cuestiones de tipo estratégico nos pueden aconsejar un comportamiento

distinto del que optimiza los resultados a corto plazo.

Es cierto que procuraremos ofrecer productos al mercado haciendo el
aprovechamiento de nuestra capacidad que resulte mas rentable (optimiza-
remos nuestra mezcla), ©pero no es cierto que necesariamente ofrezcamos
cada producto posible hasta donde el costo marginal iguale (en su tramo
creciente) al ingreso marginal: nuestra curva de oferta se cortara an-
tes, o puede simplemente no existir si el producto no nos asegura un
margen de rentabilidad que consideremos adecuado, llevandonos a buscar

usos alternativos para nuestros recursos.

No se pretende someter a juicio critico las leyes que rigen la eco-

nomia; de lo que se trata es que conociéndolas, y teniendo en cuenta las
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limitaciones de recursos con que operamos., dispongamos de herramientas
que apoyen nuestras decisiones para procurar, en forma dindmica, desa-—
rrollar nuestra mezcla de productos de modo tal de optimizar nuestros

resultados.

El contador de costos debe suministrar al empresario algoritmos gque
excedan el marco de los costos, teniendo en cuenta las leyes de la eco-
nomia. Esto no significa que debe construir una herramienta de decisién
que las siga de modo fatalista. De lo que se trata, es de capacitarnos
para elegir continuamente cursos de accién para mejorar los resultados,
en conocimiento del comportamiento de los costos y de dichas leyes. Los
mercados tienden a equilibrios, pero en ellos, quienes deciden bien ga-
nan, y quienes deciden mal, por accidn o por omisidén, pierden; de lo que

se trata es de aprender a decidir bien.

Decidir bien parte fundamentalmente de encontrar la mezcla de pro-
ductos, que maximice el retorno de la inversién, vy para ello se requiere
tener claro los factores 1limitativos de las diversas actividades posi-
bles. Cuando los textos de Costos se refieran a la optimizacidédn de la
mezcla de productos suelen introducir como restriccidn el mercado de ca-
da producto, como si éste fuera algo rigido; deberiamos avanzar hacla la
inclusién, en el andlisis., de la demanda posible ante diferentes precios
En otras palabras, no se trata de optimizar la mezcla ante precios ca-
rrichosamente dados, sino procurar precios que realmente optimicen la
mezcla; él.anélisis para precios dados es en general falaz (salvo para
un competidor minusculo en un mercado con competencia perfecta), pues
conduce a cambiar la mezcla sin considerar que en los productos que fi-
nalmente ofrezcamos méds cantidad. el mercado puede no estar dispuesto a
comprarlos al precio dado.

& Cudl es nuestro problema ? El desarrollo de algoritmos para procu-

rar los precios aue optimicen nuestros resultados. a partir de un com-



1.b. EL PRECIC PUEDE ESTAR CONTROLADO

El control de precios por parte del Estado, en el marco de una po-
litica econdmica intervencionista tiene efectos sobre las motivacicnes
de los empresarios que han sido objeto de profundo andlisis en la doc-
trina econdtmica y de costos:; una revision bibliogréafica somera nos puede
ilustrar sobre ellos. Pero, al margen de ello, tiene un particular im-

pacto sobre la actividad del Contador de Costos.

En primer término, si existe una legislacidén que en un marco infla-
cionario comprime los precios por debajo del nivel en que se ubicarian
por el libre juego de la oferta y la demanda, es natural pensar que re-—
sulte impensable vender por debajo del tope establecido; por lo tanto,
disminuye el estimulo a razonar, al tomar decisiones, teniendo en cuenta
la posible reaccidén del mercado. La decisidn de precios viene dada, y

el mercado se supone mayor de lo que en principio ofreceriamos.

Este trabajo esta orientado a evaluar la forma racional de determi-
nar los costos que sean pertinentes a efectos de adoptar decisiones a-
cerca de precios; no es su objeto analizar lo gque un organismo de con-
trol, ante regimenes de control de precios. deberia requerir a efectos
de regular la marcha de los mismos. Desde este punto de vista, la
existencia de un control estatal de precios plantea una restriccidén ma-
xima al precio; la problemdtica de la determinacidén tiene una restric-
cidén méxima en cuanto al nivel de precios. De ello se deriva otro efec-
to: el competidor que pudiera, por propia decisidén, querer posicionarse
por encima del precio al que el control lo limita, esta haciendo una de
dos cosas:
- ofreciendo su producto a un precio mas bajo que el que conside-
ra adecuado, con lo que probablemente esté (segin lo que sucede

con los demds competidores) ganando una mayor participacidén de
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- ofreciendo menor cantidad de producto que lo habitual por con-
siderar que el precio autorizado no le brinda la rentabilidad
que considera adecuada.

En alguna medida, en diversos competidores se puede dar una u otra
circunstancia; como consecuencia, en las proprias decisiones se las debe

tener en cuenta.

Frente al Control Estatal de Precios. por lo tanto, se puede, segun
sea la reaccidén de la competencia, producir una alteracidn en la demanda
de nuestros productos. A la hora de determinar nuestro nivel, entonces,
tendremos que preocuparnos por evaluar concienzudamente el comportamien—
to del mercado, y replantear la nocidén gue tengamos acerca de la demanda
Si de lo que se trata es de optimizar nuestra mezcla de productos, ha-

bran aparecido nuevas restricciones a ser tenidas en debida cuenta.

En definitiva, que el precio esté controlado, en apariencia nos po-
ne un techo para abreviar el range de anédlisis; en realidad, lo unico
que esta restringido es el rango de la decisién ante la existencia de un
tope maximo. El espectro a analizar se hace no méds limitado sino més
amplio, al incluir las posibles conductas de los competidores, y el e-

fecto de aquellas sobre el mercado.

l.c. ©SE SIGUE EN PRECIO A LA COMPETENCIA

Entre las posibles conductas seguidas por las empresas a la hora de
fijar sus precios, se distingue una actitud pasiva, consistente en. se-
guir en precios a la competencia; pero ante conductas aparentemente si-
milares se puede‘percibir distintas motivaciones:

# la pequefia empresa que no tiene acabado conocimiento de sus costos,
ni, en consecuencia, de la rentabilidad de sus productos, y se 1li-
mita a fijar sus precios un cierto porcentaje por debajo de las em-—

presas lideres, para conservar pacificamente su participacidén de

mercado o incrementarla.
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# la empresa con pequefia participacién de mercado gque, aun contando
con adecuada informacidén acerca de sus costos, adopta como estrate-
gia mantenerse con una cierta relacidén de precios con las lideres.
Esta relacién no necesariamente debe implicar un precio menor; tan
solo significa mantener wuna evolucién similar, evitando afectar a
la demanda con un desborde hacia arriba o provocar una guerra de
precios con una caida de nivel de precio.
# la empresa con amplia participacién gque adopta como estrategia man-
tener la relacidén entre sus precios y los del competidor mas fuer-

te, rara conservar la participacidén de mercado existente.

La politica consistente en seguir los precios de la competencia
significa para el Contador de Costos, una limitacidén en el ambito de su
actuacién. Ante una autolimitacién de la empresa en el alcance de sus
decisiones., la informacién que las sustenta plierde parte de su peso, ¥y
tan solo sirve como elemento de control de lo resultante de las acciones

pasadas.

1.d. SE NEGOCIA Y ACUERDA EL PRECIO CON LOS COMPETIDORES

En un mercado oligopdlico, donde existe un numero pequefio de com-—
retidores cabe la posibilidad de que existan acuerdos entre ellos para
mantener relaciones entre sus precios tales que les permita conservar
las respectivas porcionesg de mercado; en definitiva, el acuerdo de pre-
cios entre los competidores existentes les permite manejarse en conjunto
de modo similar a como 1lo haria un monopolista. Si conocen la curva de
demanda pueden limitar su oferta hasta el punto en que optimizan sus ga-

nancias.

Mercados en los gue participan numerosas empresas productoras se
comportan como si fueran oligopdlicos en tanto existan pocos competido-
res importantes que -cuenten con una participacidén muy significativa, y
otros pequefios que, en conjunto, no tienen una incidencia material en el

comportamiento de la oferta; en ese caso el mercado contintia siendo oli-
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gopolico, y funcionando segin las reglas acabadamente estudiadas por los

N

economistas. Cabe acotar que rara vez se producen las condiciones para’

.
v

que se dé una competencia perfecta, y que tampoco predomina, en general
el monopolio absoluto; en consecuencia, el oligopolio no es un simple

caso particular de mercado, sino el mas comun.

El desafio mayor para el Contador de Costos reside precisamente en
dotar a la Direccidn de las herramientas idéneas para decidir en merca-
dos con una competencia imperfecta, con una conducta de tipo oligopdlica
por parte de quienesg lo lideran. Requiere pues, conocer la curva de de-
manda de modo adecuado, v proponer precios que satisfagan los objetivos
de rentabilidad de la empresa tomando debidamente en cuenta el impacto
que distintas alternativas tendrédn sobre el nivel de actividad de su em-
presa. Este trabajo centrard su enfogue primordialmente sobre este tema
vy sobre las implicaciones que tiene sobre los estudios tendientes a de-

finir la mezcla de productos.

l.e. ©SE FIJA UN DETERMINADO PREMIUM RESPECTO A LA COMPETENCIA

Una de las variantes de seguimiento de los precios de la competen-—
cla consiste en establecer un determinado “premium” sobre el precio de
aquélla. Se entiende por ello la fijacidén de un margen porcentual razo-
nable por arriba del precio de algan competidor lider, en el dnimo de
conservar la porcién de mercado c¢con gue se opera. Esa conducta puede
ser parte de la estabilidad alcanzada en un mercado oligopdlico, o estar

relacionada con los llamados precios “de prestigio’.

El Contador de Costos no tiene en este caso un desafio diferente al
de cualquier caso de mercado con competencia imperfecta a la hora de e-
laborar informacidn; la limitacién posible reside en que las decisiones
no tendrdn una apoyatura importante en la informacidn gque suministra,
pero las caracteristicas de esta pueden encuadrarse en la generales de

la ley.



1.f. SE MANTIENE UN PRECIO EN MONEDA CONSTANTE 14

Otra variante en materia de fijacién de precios consiste en adoptar
como estrategia su mantenimiento en moneda constante, ante la falta de
un acabado conocimiento de los costos. o del impacto de precios alterna-—
tivos sobre el mercado. Cabe acotar que la nocién de moneda constante
puede adgquirir diferentes matices: desde el punto de vista simplista de
acompafiar un indice general hasta el acompafiamiento de algan indicador
propio de la industria de que se trate. Un matiz mas sofisticado con-
sistird en conservar un nivel de precios constantes en funcién del indi-
ce de evolucidn de costos propio de la empresa; esto que es una forma de
conservar los precics en moneda constante, no es sino perseguir un obje-
tivo de rentabilidad, al mantener la relacidn entre precios y costos.
Es, en definitiva, la prdctica mas comin, y el fundamento bédsico de los

esquemas de control de precios.

El planteo realizado desde lo elemental avanza hacia lo aparentemen-
te mas complejo peroc claro; no obstante, no es asi: la pretensidn de
perseguir un objetivo de rentabilidad no tiene nada de inocente, y ca-
bria preguntarse si se toman en cuenta a la hora de tomar decisiones so-
bre precios todos los costos que sean pertinentes, y si cada uno de =-—
llos es ponderado de manera apropiada. Lo que se abre ante el Contador
de Costos es nada menos que todo el espectro de la disciplina de Costos,
v lo que cabe preguntarse abarca toda la temdtica de la especialidad.
con un agravante: no debe descuidarse el comportamiento de los diversos
elementos que integran la estructura de costos de la empresa, y la in-
terrelacién dindmica entre este hecho, v las diferentes cantidades de-

mandadas ante distintos precios alternativos.

Este trabajo apuntard primordialmente a la problemé&tica de la de-
terminacién de costos teniendo en consideracibn su alteracidn ante dife-
rentes volumenes de actividad, y la correlacién entre los precios y el

nivel de demanda de los productos de la empresa.
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1.g. EL PRECIO ESTA REGULADO POR EL MERCADO INTERNACIONAL

Una posibilidad es que el precio de un producto este regulado por
el mercado internacional; este caso acontece en un producto exportable,
con mercado potencial cristaline. Por lo general,., en tal caso, el ex-—
portador argentino habitualmente no podria, con su oferta, regular el
precio internacional; en consecuencia, aquel es un parametro a tener en

cuenta al fijar el precio para la comercializacién interna.

En un mediano plazo, en el caso en que se produzca la integraciodn
de mercados (como en el proyectado Mercosur), debe registrarse una ten-
dencia a que el precio local, neto de costos variables de venta y dis-
tribucidén, se equipare al precio de exportacidn menos costos de venta y
distribucidén més/menos los beneficios impositivos/retenciones y derechos
y diferentes impactos de la forma de financiacién y cobranza; de manera

andloga se comportan los proeoductos de importacién.

En el corto plazo, sin embargo, no necesariamente debe producirse
el equilibrio aludido en el parrafo anterior, aungque existird la tenden-
cia a que la oferta en el mercado interno crezca o se reduzca hasta al-

canzarlo.

La menci6n de que el precio estd regulado por un factor externo, no
siendo controlable por la empresa, tienta a pensar que podriamos despre-
ocuparncs del conocimiento de los costos. Sin embargo, sucsde todo lo
contrario, pues en el ejemplo descripto, se requiere un preciso conoci-
miento de los costos en el mercado local v en el caso de exportacidn,
con un cuidadoso tratémiento de los aspectos impositivos y financieros;
esto es asi sobre todo desde el momento en que se opera ante merca-

dos alternativos.

En realidad, existe, ante mercados alternativos en distintos pai-
ses, un margen de maniobra relacionado con los costos relacionados para

colocar los productos de cada pais en el otro. Si bien en el pais A se
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vende a 100, y los costos de colocacidén de su producto en B en 30, y su~
ponemos que los costos de productos de B en A son 40. el precio de B po-
dia ocultar entre 60 y 130 sin que se produzca un flujo de intercambio

entre paises, conservando los productores de cada uno su propio mercado.
1.h. PRECIO DIFERENCIAL EN SITUACION MARGINAL

Pueden darse situaciones marginales en las cuales es factible la
aplicacién de un precio diferente del ofrecido al mercado en el cual ha-—
bitualmente se opera. Para que esto suceda deben darse ciertas circuns-
tancias: quienes conforman nuestra demanda en nuestro mercado habitual
no deben tener acceso al mercado diferenciado, y debemos tener capacidad
ociosa en los recursos llamados fijos; podria existir la posibilidad de
que se adquieran los insumos variables afectando sus costos unitarios
por el volumen adicional, e inclusive la estructura de costos vinculada
a nuestra oferta en 1 mercado habitual (por ejemplo al acceder a una

escala de compra superior).

La fijacidén del precio a ofrecer en un mercado que renna las condi-
ciones apuntadas pasa por identificar los costos incrementales unicamen-
te, 0 sea los que se producen por 21 hecho de incorporar esa operacidn
marginal; poco importa si dicho precio esta por debajo de nuestros cos—
tos totales al nivel anterior, va que en definitiva una diferencia posi-
tiva entre el ingreso marginal de dicha operacidn y el costo incremental

de encararla mejorard los resultados.

En el caso planteado, no hay una vinculacidén entre el costo total y
el precio; no obstanté, existe una conexién entre el precio y el costo
incremental vinculado con la operacidén planteada como marginal; de nue-
vo, la independencia aparente entre la funcién Costo y la funcidén Precio
no exime al Contador de Costos del problema de medir adecuadamente los
componentes del costo;‘en este caso se requiere adicionalmenﬁe distin-

guir aquellos que varian al encarar la operacidn marginal.
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1.i. PRECIO QUE AFECTE VOLUMEN DEMANDADO .

\
v

Como conclusién al andlisis de la independencia de la funcidén pre-
cio respecto a la funcién costo es menester reflexionar acerca de dicha
enunciacién, v del posible nexo Iindirecto que exista entre ellas. Esta
cuestién tiene relacidén con el mayor o menor interés que tenga el cono-—

cimiento del costo para la determinacidn del precio.

El precioc, en un mercado competitivo, surge de la interseccidén en-—
tre la oferta y la demanda. La curva de oferta refleja lag cantidades
que los productores estidn dispuestos a ofrecer ante diferentes precios,
y en el caso general es crecilente: a mayor precio, mayor volumen ofreci-
do; esto refleja, desde otro punto de vista, que las empresas estaran
dispuestas a incrementar su nivel de actividad se el precio crece; en
tal caso, la mayocr actividad implica un mejor aprovechamiento de la
capacidad productiva, con la consiguiente reduccién de los costos unita-
rios mediocs; la curva esta determinada, no ohstante, por el comporta-

miento de los costos marginales.

La curva de demanda expresa las cantidades que los consumidores es-
tan dispuestos a demandar ante diferentes precios, y en el caso general
es decreciente: a mayor precio, menor volumen demandado; en otras pala-
bras, los consumidores estaradn dispuestos a incrementar su nivel de com-
pra si el precio disminuye, y en tal caso provocar una caida en los cos-—

tos unitarios medios de los productores.

Los postos aparecieron en las enunciaciones anteriores, pero no se
ve claramente una relacién de causa a efecto entre ellos vy los precilos:
aparecieron mencionados para sefialar las consecuencias sobre sus valores
unitarios de las variaciones en volumen, pero cabe recordar un concepto
importante: en competencia imperfecta (la predominante) un menor precio
de oferta provocard un crecimiento en la demanda, por lo que es de ma-

vascula importancia tener presente hasta qué punto se estard dispuesto a



reducir el precio si la demanda es elastica: hasta que el ingreso margi-
nal (menor qgue el ingreso medio) se equipare al costo marginal (crecien-
te. v superior al costo medio); ese punto arroja el resultado 6ptimo del

prroducto.

Para definir el punto de resultado 6ptimo por producto se requiere,
entonces, un conocimiento preciso de los costos y su evolucién paso a
paso; debe prestarse especial atencidn a evitar la confusidén entre el
costo marginal y costo variable; los costos llamados semifijos varian en
escalones en funcidn del tiempo trabajado, ya que s8u devengamiento es
horario o diario, o sea que crecen si para aumentar el nivel de activi-
dad se opera mas tiempo, y no se lo hace s6lo con mayor eficiencia. Los
costos fijos de operacidn, a su vez, se incrementan cuando se hace nece-
sario habilitar un turno de trabajo adicional, y finalmente, los costos
fijos de capacidad aumentan cuando se la amplia (v.g mediante incorpora-

cidén de nuevos equipos).

Se extrae de lo antedicho que los costos de cualguier categoria se-
gin su variabilidad, pueden sufrir, ya sea continuamente o de manera es—
poradica, incrementos ante aumentos en el nivel de actividad; en conse-
cuencia, sl queremos tener wun apropiado conocimiento de los costos me-
dios y los costos marginales, no basta con analizar los costos llamados
variables, sino que debemos prestar atencién a todas las categorias de

costos.

Dicho en otras palabras, en un punto dado, cualquier tipo de costo
puede comportarse de modo incremental, o sea que la curva de costos mar-
ginales incluye variaciones en todas las categorias de costos; cabe re-
recordar aqui, que la teoria econdmica identifica la linea de costos
marginales con la curva de oferta de la empresa; para saber cuanto ofre-—
cer hasta llegar al resultado 6ptimo, necesitamos conocer de modo com-—

pleto el comportamiento de los costos.
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A esta altura es preciso introducir un nuevo elemento: los costos
varian por si solos hacia arriba, pero no necesariamente hacia abajo: la
empresa o el capataz, requeriradn necesariamente més horas hombre, y mas
personal, para producir mds, pero pueden no estar dispuestos a despren-—
derse de personal ante una disminucién en el nivel de actividad, a menos
que haya un continuo esfuerzo para la reduccién integrada de costos (co-~
mo la llama Osorio), y la decisibn politica de adoptar cada medida nece-

saria para reducirlos.

Si la curva de costos marginales define a la de oferta, y conveni-
mos en gue no necesariamente disminuye del mismo modo que aumenta, debe-
mos convenir entonces en que tendremos dos curvas de costos totales, dos
curvas de costos medios, dos curvas de costos marginales y dos curvas de
oferta en consecuencia: en direccidén ascendente, la que describen los
autores de Economia, y en direccidn descendsnte, otra en gue los costos
permanezcan en niveles superiores a los necesarios, exhibiendo la tar-—

danza, la indecisit6n, o la decisidn politica contraria, en la reduccioén.

0O sea que la empresa estara dispuesta a ofrecer mas productos has-
ta que los costos marginales igualen al ingreso marginal, segun rezan
los textos de Economia; pero a partir de ese punto, podria suceder que
una disminucién en el nivel de actividad, y de los ingresos, no estuvie-
se acompafiada con una consistente reduccién del costo, por lo que un me-
nor volumen implicaria una pérdida de ingreso con escasa reduccidén en el
costo, 0 sea con un significativo quebranto. Si esto es cierto la empre-

sa deberia haber evaluado antes de llegar al punto supuestamente opti~

mo” el riesgo de alteracidén en la curva de demanda con fuertes pérdidas
en consecuencia; en ese caso hubiese sido importante construir anticipa-~

damente la curva de oferta en el tramo regresivo, vy cuantificar el ries-

go antes de crecer hasta el punto en que CM = IM.

Como consecuencia, si se hubiese hecho el andlisis mencionado, se



habria construido una curva de oferta distinta de la de costo marginal
en su tramo ascendente, ofreciendo producto hasta un nivel menor al de
igualacion entre costc marginal en su tramo ascendente con ingreso mar-

ginal.

El autor de este trabajo, como ya se expresd en un punto anterior,
pretende extraer de la teoria econdmica las nociones tedricas basicas,
interpretarlas de modo adecuado, y aplicarles la racionalidad propia de
un Contador de Costos para que la informacidn que se confecciona para la
toma de decisiones se ajuste a los comportamientos probables de la Orga-
nizacidén. Y estos comportamientos estaran coordinados por el apropiado
conocimiento de sus costos, vy su posible evolucidn ante incrementos y

disminuciones, en el nivel de actividad.

En definitiva, la cantidad a ofrecer a rada precio alternativo de-
prenderd de los costos, no s6lo los marginales en un punto dado, sino de
la politica que adoptaria la empresa en caso de conocer el impacto de
una posible posterior disminucion en el nivel de actividad. y también
depende del conocimiento adecuado que tenga de los costos v de su com—

portamiento ante dichas circunstancias.

Si podria suceder que la curva de oferta tenga una ruptura previa
al punto en que CM = IM, la empresa tendria disposicidén a ofrecer pro-
ductos hasta un nivel de precio distinto del de igualacidn, superior al
que diria la teoria econdémica, por razén de la no reversibilidad del
comportamiento de los costos {sumado al propdsitcoc de cptimizar la mez-—
cla, vya seflalado en un punto anterior), vy ese punto de ruptura de la
curva de oferta depende exclusivamente de los costos; si seguimos hilan-
do fino, empezard a asomar la idea gque hay una relacién de causa-efecto
entre el costo con su comportamiento y conocimiento adecuado, y el pre-
cio de oferta; suponiendo dada y conocida una curva de demanda; el pre-

cio de eguilibrio dependerd de los costos y el conocimiento de ellos.
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51 no se tiene tal conocimientoc de los costos, ¥y los precios osci-

lan por prueba y error, efectivamente la funcidén precio y la funcidn
costo serian independientes. Son dependientes en mayor grado, cuanto
mds conocimiento tengamos de los costos y de las politicas de la empre-
sa productora. En competencia perfecta, con una demanda horizontal vy un

precio dade, para el competidor pequefio, seran independientes.

Lo primero que debe quedar claro es gque, siendo en mayor medida de-
rendientes entre si las funclones de costo y de precio, lo concreto es
que necesitamos conocer los costos para conocer en consgecuencia nuestra
oferta a distintos precios, y la reciproca , los precios a que estaria-
mos dispuestos a vender ante diferentes volGmenes; en conclusidn, serd
muy importante seleccionar un concepto de costo adecuado y una mecénica
apropiada para inferir a partir de aguel el nivel de precios, o niveles

alternativos.

Si es discutible gque haya un nexo légico entre costo y precio, no
es discutible en lo mds minimo gue para determinar nuestros precios de

oferta necesitamos un conocimiento adecuado de nuestros costos.
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2. RELACIONES QUE SE ESTABLECEN ENTRE LA FUNCION COSTO Y LA FUNCION

PRECIO

En el presente capitulo se analizaran algunas de las maneras en gue
se suele, en la practica, vincular al costo con el precioj; dicha vincu-—
lacidn se establece, en la vida empresaria, a traves de los mecanismos
utilizados para la determinacidn de los precios a incluir en las listas
de la respectiva compafia. Dicho en aotras palabras, se trata de los al-
goritmos de cdlculo usados para relacionar alguna informacidn de costos
con cierto objetivo de rentabilidad o con algun criterio de “"marcacién'

de precios.

El objeto del presente capitulo es mostrar la imperfeccidn usual de
las metodologias empleadas, y la escasa racionalidad gue se observa, en
muchos casos, en las decisiones sobre precios. Los casos a describir son

el fruto de and&lisis de bibliografia sobre ei tema, trabajos presentados

a Congresos, debates en comisiones de estudio, investigacidn personal y
percepcidn concreta en la experiencia laboral (en empresas, y recogida
como consultor independiente). Este andlisis no pretende ser exhaustivo,

sino descriptivo de una serie de mecanismos observables en la préctica,
que no brindan el grado de raciocnalidad gue presupone las decisiones so-

bre precios, y en general no toman en cuenta las curvas de demanda.

2.a. CASOS DE UTILIZACION DE CONCEPTOS DE COSTO INCOMPLETOS O

INADECUADOS

Nos introduciremos a partir de este punto en el mecanismo seguido
para conocer los costos tomados como punto de referencia para la fija-
cion de precios, y la seleccidn del concepto de costo mas adecuado para
ese propésito. Fn este segundo aspecto iremos desgranando variantes;

para evaluar su posible utilidad y validez.

I - COSTO HISTORICO

El costo histdrico es aquel que resultd en el pasado de las condi-
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ciones en que se desarrollaron las oreraciones; mide lo que ha sucedidsé

en un periodo anterior, sin tener en consideracién los precios ni el ni-
vel de actividad presentes ni futuros. Como los precios cuyos niveles
intentamos definir hoy seran aplicados durante un periodo futuro, el
costo del pasado es el menos indicado para decidir, pues no nos expresa
los resultados de hoy ni sirve para predecir los del futuro; no se co-
rresponde con el costo que debe imputarse contra los ingresos que se ob-
tengan durante la aplicacidén de la lista de precios que intentamcs defi-

nir.

Es sabido que en el costo se expresan dos componentes claramente di-
ferenciados: el componente fisico (cantidades de recursos consumidos) vy
el componente monetario (los valores asignados a los recursos fisicos,

conforme a las pautas de valuacién elegidas para ese propésito).

El costo histdorico resulta inadecuado tanto desde el punto de vista
de su componente monetario (por el desfasaje temporal) como de su compo-
nente fisico (porque las condiciones de eficacia vy nivel de actividad

pueden no coincidir).

Lo antedicho en cuanto a 1la inviabilidad de utilizar el costo his-
térico como apoyatura rara la fijacidén de precios, es independiente del
hecho de que se lo ajuste por inflacidn; al decir que no representa a
los costos en términos monetarios del lapso en gue tendrd vigencia la
lista de precios, se alude a la alteracidén que sufren los precios rela-
tivos en términos constantes, lo cual se suele dar en mayor medida cuan-
do se vive un proceso inflacionario, pues al acelerarse las variaciones
de precios de unos y otros bienes, las circunstanciales diferencias se
magnifican; por lo tanto, la cuestidn no se resuelve ajustando por in-
flacion al costo, ya que eso no corrige la distorsion en términos rela-

tivos.
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Cabe acotar que la utilizacién del costo histérico ajustado por in-
flacién resulta una tentacién, v parece verosimil como procedimiento va-—
lido cuandeo el objetivo de rentabilidad procurado sirve de guia para la
fijacion de precios: la apoyatura en el costo histérico ajustado parece

aproximarnos al logro de ese objetivo.

Pero, como se dijo, el nivel de actividad y la eficacia de produc-—
cién no tendrédn por qué coincidir; y también podrén diferir otras con-—
diciones como las tasas de interés, coberturas de inventarios, plazos de
cobro y de pago, etc. Por lo tanto se estaria procurando lograr un cler-
to objetive de rentabilidad en el futuro en base a las condiciones del

pasado, lo que es obviamente invalido.

En el pdrrafo anterior se han introducido una serie de ingredientes
que hacen a la determinacién de los costos financieros, en la conviccidn
de que no tomarlos en cuenta implica partir de un concepto de costo in-
completo; ya habia quedado expresado que el costo histdédrico es un con-
cepto inadecuado para la determinacion de preciocs sugeridos, y ahora se

pone de manifiesto que también es un concepto incompleto.

Ugsar el costo histérico como punto de referencia conducird a que
ante mejoramientos en la eficiencia, se propongan preclos mas altos gue
los necesarios para alcanzar los objetivos. o gque ante incrementos de
precios de insumos por encima de la inflacidn general, se determinen

precios muy bajos.

Un ingrediente adicional para invalidar al costoc pasado como pauta
para definir precios tiene relacidn con la estacionalidad de los insu-
mos, y la posibilidad de que, concordantemente, sus precios fluctien en
términos constantes: el precio a fijar se aplicaria en un periodo dis-
tinto de aquél a que odrresponden los valores de los insumos computados
en el costo histdrico; por definicién, en tanto existe una cierta esta-

cionalidad del producto, tampoco sera valido compubtar costos reales pa-



lidad no es un concepto aislado sino que, en mayor o menor grado, es al-
go muy generalizado: muy raro es el producto que tiene un consumo abso-

lutamente estable a lo largo del afio.

II - COSTO DE REPOSICION DEFLACIONADO SEGUN COBERTURA NORMAL O

REAL, LA MENOR

Siendo un defecto del costo histdérico que estd determinado en fun-—
cién de un nivel de actividad y de cobertura de inventario diferentes,
se ha observado la aplicacidn alternativa de un mecanismo conducente a
hallar una cifra susceptible de ser utilizada como base para la fijacidn
de precios con objetivos de rentabilidad establecidos de modo porcentual

a partir de proyecciones de costos “histdoricos”™ o resultantes.

Ese mecanismo consiste en partir del costo de reposicion (costo
presente), deflaciondndolo (para asimilarlo al costo histérico) mediante
la tasa de inflacidn del periodoc de cobertura de inventarios; este pro-
cedimiento tenia por objeto permitir la vinculaciodon del costo de reposi-
cién (con el grado de ajuste sefialado), con un objetivo de rentabilidad
fijado en un presupuesto elaborado a costo histdrico vy en funcidn del

nivel de cobertura adoptado como politica.

Dicha politica en cuanto a cobertura de inventarios se correspondia
con la optimizacién de resultados teniendo en cuenta el costo de inmovi-
lizacidn como contrapartida del costo de oportunidad de carecer de stock
de seguridad suficiente para afrontar un alza en el volumen o alguna im-—

prevista dificultad de abastcemiento.

Pero puede suceder gque, circunstancialmente, la cobertura real haya
egcalado a un plazo muy prolongado: la aplicacién del cdalculo apuntado
conduciria a un costo .deflacionado bajo, vy consecuentemente wun precio;
en un caso practico observado se corregia este aspecto estableciendo co-

mo limite para la “anticuacién” del costo de reposicidn, la cobertura



Podria suceder, en consecuencia, que el precio sugerido por el al—
goritmo de cdlculo resultase demasiado alto, ante coberturas de inventa-—
ric muy bajas, pero no el caso contrario, pues la cobertura tenia como

limite méximo a la normal, por lo gue el costo tenia un piso minimo.

El procedimiento descripto es incompleto pues conceptualmente fun-—
ciona como un sustituto del costo histérico con el cual estan determina-—
dos los objetivos; es inadecuado, ademds, porque sigue ignorando aspec—
tos como el financiero, y arbitrariamente asume una postura tendiente a
no ofrecer al mercado un precio “demasiado” bajo, pero aceptando fijar
un precio muy alto por el hecho de que coyunturalmente la cobertura de

inventario apareclese como menor que la normal.
IIT - COSTO INTEGRAL NO NORMALIZADO (POR ABSORCION)

Independientemente de que el costo computado para determinar los
rrecios sugeridos fuese adecuado en cuanto al momento a que se refiere,
y completo en la consideraciéon de elementos, el solo hecho de que se a-
rlicase costeo por absorcidén (real histdrico. o un modelo del actual o
proyectado al pericdo de vigencia de la lista de preciocs) ya lo tornaria
incorrecto, en cuanto el cdlculc incluye la operatoria del costeo por
absorcidn, y por ello incluya en el modelo inventarios a valores prome-

dio distorsionados por coberturas de inventario muy altas o muy bajas.

Resulta impensable que un costeo no normalizado pueda servir de a-
poyatura para determinar un precio futuro; seria mas razonable trabajar
con elementos normalizados, para evitar gque un algoritmo sugiera encare-—
cer los productos que se ofrecen al mercado por las propias ineficien-
cias, 0 abaratarlos sin justificacion ante mejoramiento en la eficien-—
cia, gque puedan resgpectivamente haber sido coyunturales o circunstancia-
les. La eficiencia futura podrd ser peor o mejor que la normal, pero en

todo caso, es bastante mds razonable proceder en nuestros cdlculos de



precios requeridos para cumplir con los objetivos de rentabilidad fija-
dos., bajo el supuesto de que serd normal; ello conducird a una tenden—
cia sana a mantener un precio normalizado en cuanto a lo que a eficien-

cia se refiere.

A esta altura del desarrollo doctrinario, el costeo por absorcidén
no normalizado, no debe ser considerado apto para ningin tipo de toma de
decisiones, y la fijacidén de precios es una de las mas tipicamente occu-

rrentes.
IV - COSTO DE MATERIAS PRIMAS

No es infrecuente detectar qgue el uGnico punto de referencia tomado
para fijar precios es el costo de las materias primas: esto sucede ante
falta de registros y controles del costo de mano de obra y carga fabril,
digamos que ante la falta de un sistema de costos. El mecanismo consis-—
te en general en acumular el costo de las materias primas a valores de
reposicidén, vy arribar al precio necesario multiplicando el costo de ma-
terias primas por un coeficiente suficientemente alto para absorber to-

dos los demds costos de la empresa mas la ganancia esperada.

El carédcter de incompleto de este método es obvio a partir de la
muy limitada informacidén que tiene en cuenta. y no puede ser sino inade-
cuado cuando ignora el comportamiento de la mano de obra, carga fabril,
costos de comercializacidédn y financieros en cuanto a valores monetarios

(precios, tarifas, tasas de interés) y en cuanto a eficiencia en el uso.
V - COSTO DE MATERIAS PRIMAS Y MANO DE OBRA DIRECTA

El costo de materia prima méas mano de obra directa implica una me-
jora respecto al mencionado en el item anterior, pero al margen de ello

conserva casil intactos los defectos apuntados para aquél.
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VI - COSTO DE MATERIAS PRIMAS Y MANO DE OBRA DIRECTA MAS UN
UN % DE OTROS
Computar Materias Primas + Mano de Obra Directa + un porcentaje de
otros costos de produccidn no agrega nada al punto anterior, pues apli-
car un coeficiente a MP + MO + un cierto % de otros, puede conducir
exactamente al mismo resultado; conceptualmente son métodos idénticos, vy
en la mecdnica llegan por distintos caminos a resultados de igual cali-
dad (escasa). Simplemente sucede que al agregar previamente un % de
“Gastos de Fabricacidén®™ se brinda la apariencia de hacer referencia al
costo total de produccidn, al que luego se aplica un coeficiente para

determinar el precio de oferta.
VII - COSTO SIN SEPARAR COMPONENTES FINANCIEROS IMPLICITOS

Aun si no se cayese en ninguno de los defectuosos procedimientos
mencionados en los items anteriores, cabria la posibilidad de que la in-~
formacién resultante no fuese védlida por no contemplar de manera apro-

riada los plazos de pago de cada insumo.

En efecto, podriamos ser més prolijos en cuanto al concepto de cos-
to utilizado, y haber computado los costos de produccidén y comercializa-
cibébn, a valores de reposicidn y proyectados por indices especificos has-
ta la vigencia de la lista de precios sobre la cual se decidird con esta
informacién, pero el esfuerzo seria vano si en los datos incluidos en el
algoritmo se confunden valores relacionados con plazos de pago diferen-~
tes. Cabe mencionar agqui gue este error notable no sé6lo es observable
en aplicaciones prdcticas en empresas, sino que ha estado plasmado en la
mecdnica de rescoluciones de la Secretaria de Estado de Comercio sobre
control de precios, en cuanto éstas no legislaron acerca de la influen-
cia del plazo de pago ‘en el cédlculo, permitiendo manipulaciones para

Justificar aumentos mayores, al computar precios nominales mas altos que
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no implicaban (al menos en su totalidad) aumentos de precios, sino sim-
plemente cudl seria el precio nominal para un plazo de pago de las com—

pras mas prolongado.

La separacién de los componentes financieros impliciteos, en cual-—
quier método, adecuado o no, con un concepto de costo completo o no, es
un requisito esencial de validez de los valores unitarios computados. El
procedimiento consistente, como alternativa, en agregar a los costos a
valores nominales un plus o una deduccién por el efecto global de los
saldos deudores o acreedores vinculados con 1la operacidn (capital de
trabajo) es un mero ajuste de dudosa aproximacidén a la realidad de cada
producto, y no proporciona una informacidén con validez apropiada para el
calibre de decisidén a adoptar: el precio al que ofreceremos nuestros
productos, que condicionard el volumen que logremos comercializar, y en

definitiva, los resultados futuros de la empresa.

2.b. VINCULACION IMPRECISA ENTRE EL PRECIO Y EL COSTO REQUERIDO PARA

LOGRAR UN CIERTO OBJETIVO

Mds alla del hecho de que se adopten como puntos de referencia en
cuanto al costo, conceptos incompletos o inadecuados, sucede también gue
al concepto seleccionado se lo vincula de modo impreciso con el precio

requerido a efectos de lograr un cierto objetivo.
I - COSTO MAS UN % SOBRE EL COSTO

Es un mecanismo de vasta aplicacidn, consistente en acumular cier-
tos costos y aplicarles un “plus® porcentual a efectos de definir el
precio requerido. Al margen de que el concepto de costo seleccionado al
efecto fuese adecuado, la mecdnica seguida puede estar disefiada de modo
tal que no conduzca él resultado esperado: logro de un cierﬁo objetivo

de rentabilidad porcentual.
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El caso parece sencillo: si deseamos ganar un 20 % sobrg ventas
bastaria establecer qué porcentaje se debe cargar al costo dividiendo:
20 / (100 - 20) = 20 / B0 = 25 %. Entonces, si la suma de costos su-
puestos como pertinentes fuese =A= 50, hariamos:
=A= B0 x (1 + 25 %) — -A= B82.50. Para un precio de =A= 62.50, y costos
de =A= 50, deberiamos obtener =A= 12.50 de ganancias, que es el 20 %

sobre ventas de =A= 62.50.

/ Qué elementos podrian ante un esgquema tan sencillo jugar una mala
pasada, e impedir que el resultado fuese realmente un 20 % sobre ventas?
Existe una amplia gama:

a) la posibilidad de que los valores (componentes monetarios) de los
costos no estén proyvectados adecuadamente hasta el momento de vigen-
cla de la lista de precios en preparacidn: adopcién de premisas ade-—
cuadas.

b) 1la existencia de algin componente del costo que varie de manera pro-
porcional al precio de venta: consideracidon del mismo como una de-
duccidén de las ventas, excluyéndolos de los costos, recalculando el
objetivo, y modificando el algoritme de cdlculo del precio requerido

c) la alteracidn en los niveles de actividad, a raiz de lo cual los
costos unitarios fijos tomados en consideracidn en el “costo total’
no se correspondan con los del periodo de vigencia de la lista: ne-
cesidad de presupuestacion del nivel de actividad.

d) alteracidén en la eficiencia de produccidén no prevista apropliadamente
coﬂ impacto sobre los costos unitarios.

e) cambios en la mezcla de productes no tomados en cuenta, gue pueden
implicar distintas distribuciones de costos, y finalmente, cambios
en los costos fijos unitarios, fundamentalmente; ademds, la altera-
cién en la mezéla puede haber significado ocilosidades ae recursos
(mano de obra, servicios) por un lado, y contratacién de otros a

precioz mavores A los normales (horas extras en algun departamento)l.
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f) alteraciones en los mercados, o simplemente variaciones estacionales
en los volumenes, que provoguen un cambio en los costos fijos unita-—
rios: la imprecisidén reside en no haber normalizado, en este caso,
el nivel de actividad a efecto de computar ;os costos unitarios.

g) una imprecisién fundamental consistente en que la atribucién de cos-
tos por productc y por linea de productos no sea adecuada; si no se
han utilizado bases apropiadas, cabe encontrarse luego con que, aun
si el objetivo general fuese razonablemente alcanzado, en cuanto a
los componentes fisicos (nivel de actividad) wuna alteraciodon en la
mezcla arrojase, a nivel global, un resultado distinto al esperado
para dicha mezcla; ello se explica a partir de un inadecuado recono-
cimiento de la vinculacién entre costos y productos: la alteracidn
en la mezcla produjo un resultado distinto del que, conforme a las
premisas de proyeccidn de los resultados, hubiese cabido esperar.

h) wuna variante del item anterior consiste en gque lisa y llanamente al-
gun costo se haya prorrateado por producte de modo arbitrario, o sea
con una base que no refleje de manera eguitativa la dosis en que ca-—
da producto causa ese costo; si alguna porcién de dicho costo tiene
un comportamiento variable, no es de extrafiar que, ante un cambio en
la mezcla que arroje el mismo ingreso total, el monto del costo pro-

rrateado no coincida con el previsto.

Un ejemplo observado en la préactica es la aplicacidén de los costos
financieros causados por el mantenimiento del capital de trabajo de la
empresa, en funcién de algo diferente del capital de trabajo causado por
cada producto, como por ejemplo, el monto de ventas por producto. Esto
no necesariamente responde a un sistema de informacién rudimentario sino
que aun frente a un esquema desarrollado de control de la gestidn, pue-
de haber quedado sin solucidén apropiada la determinacion del capital de
trabajo por producto, a partir de ciertas dificultades no resueltas: e-

xistenclia de materiae primas comunes, carencia de definicién acerca del



tratamiento a dar a las cuentas corrientes de clientes para aplicarlas

a cada producto, saldos de proveedores comunes a varios productos, etc.

El mecanismo simplificador de aplicar la proporcidén del costo gene-
rado por el mantenimiento del capital de trabajo, en funcién de las ven-—
tas, muy posiblemente no refleje equitativamente la realidad (pensar tan
s6lo en cualquier insumo con un plazo de pago 0 una cobertura muy dife-
rente de la generalidad, usado para sélo uno o algunos de los productos,
o en diferente proporcidén por producto); obvio es que una alteracidn en
la mezcla, salvo por casualidad, debe conducir a un nivel de capital de

trabajo diferente, v a un costo financiero distinto, en consecuencia.
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IT - COSTO MAS UN % DE GANANCIA

Basicamente es el mismo caso anterior, con la variante de que el
algoritmo de calculo del precio reguerido ya este construido del modo en

que mas usualmente suelen expresarse los objetivos de las empresas.

En consecuencia, las imprecisiones en que habitualmente puede incu-
rrirse son en principio las mismas del punto anterior, con cierta salve-
dad: construir el mecanismo de determinacién razondndolo de modo tal de
alcanzar un % de ganancia, implica ubicarse en una posicién mental pro-
picia para considerar de manera mas adecuada los costos que varian de
modo proporcional al monto de ventas (comisiones, impuestos a los ingre-
s0s brutos y a los débitos bancarios, etc.); en este esquema es factible
que habitualmente la imprecisidn sea menor que en el anterior, por lo

apuntado.

Descartadas las imprecisiones mds groseras, sin embargo, pueden
darse otras, como las ya enunciadas en I. En consecuencia, nos encon-

tramos frente a muchas de las dificultades alli apuntadas.

III - COSTOS VARIABLES MAS UN % SOBRE LOS COSTOS VARIABLES

La utilizacidén de costos integrales como pauta para la determina-
cidén de precios tiene la dificultad de reflejar necesidad de incrementos
o rebajas gque pueden ser significativas ante alteraciones en el nivel de
actividad, en tanto se siga persiguiendo un mismo objetivo de rentabili-
dad. ©Si a la vez se fuesen alterando dichos objetivos, el proceso de
determinacidn del precio de ofertas puede llegar a posarse sobre arenas
movedizas. Es por esta causa que en ocasiones se pasa, en industrias de
consumo masivo que usualmente emplean costeo por absorcidn, o integral,

para la fijacién de precios, a trabajar con costos variables .

Otra causa para hacerlo podria ser hallarnos frente a una industria
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con una fuertisima estacionalidad en las ventas, por lo que se concluya
en la conveniencia de apoyar las decisiones en costeo variable:; esto es
comin a industrias en las que el almacenaje, ademds de la produccién
tiene una dosis importante de costos fijos (productos congelados, hela-

dos) .

También, y por qué no, podria suceder que se haya optado por deci-
dir a partir de los costos variables como una expresién aproximada de
los costos marginales, determinantes de la oferta segin la teoria eco-

noémica.

Sea cual fuere la motivacidn para apoyarse en los costos variables,
puede llegar a producirse una dicotomia entre objetivos de resultado de
empresa y metas por producto, en la medida en que los componentes mone-
tarios de los costos fijos pudieran evolucionar de modo diferente a los
variables, o se alterase el nivel de costos fijos ante la ampliacidn en

el nivel de actividad (costos fijos de operacidn).

51 bien la teoria econdmica nos dice de la tendencia a ofrecer se-
gun la tendencia expresada por los costos marginales, los resultados
previstos ponen un limite a lo que 1la empresa estd dispuesta a hacer en

cuanto a su actividad futura.
IV - COSTOS VARIABLES MAS UN % DE CONTRIBUCION MARGINAL

No es sino otra manera, mas sofisticada técnicamente, pero equiva-
lente desde el punto de vista matemdtico, al plantec del punto anterior.
Tiene por lo tanto, las mismos pros y contras. Cabe agregar al respecto
un concepto importante: a la empresa en principio, en el corto plazo, le
podria llegar a interesar agregar una actividad a las que tiene, en tan-
to le brinde contribucidén marginal positiva, tenga capacidad ociosa (o
sea que no requiere aumentar sus costos "fijos'); y no haya encontrado

un modo mas rentable para utilizarla (que actuaria como un costo de o-
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portunidad de la actividad propuesta haciendo que se le descarte en be-

neficio de la alternativa mas productiva).

Sin embargo, en el largo plazo, la empresa no estara dispuesta a
mantener un conjunto de actividades que le proporcione Resultado negati-
vo: sus precios deben recuperar no sdlo sus costos variables sino sus

costos totales.

O sea que si bien en el corto plazo es cierto que se aceptara in-
corporar un negocio en tanto brinde contribucién marginal positiva, la
empresa vivira alterndo‘su mezcla para qgue lo positivo, sea el resulta-
do, desechando las actividades con contribucidn marginal menor. En este
proceso de cambio, procurard optimizar el uso de los factores limitati-
vos de su actividad, persiguiendo 1la wutilizacidén mas eficiente de sus
recursos: en €l largo plazo, la empresa no esta dispuesta a sostener
curvas de oferta de sus productos en linea <on su costo marginal, hasta
el punto en que este, siendo creciente iguale al ingreso marginal (como

dice la teoria econdémica).

Se concluye que, por la naturaleza de la actividad empresaria, con
costos con diferente comportamiento, no aparece, para un Contador de
Costos, como racional, apoyar las decisiones acerca del nivel de precios
en los costos variables ni en un objetivo basado en la contribucidén mar-
ginal. Esto s6lo se plantea como l6gico para la aceptacidn precisamente

de un negocio marginal.

Por lo descripto, la vinculacidén entre el costo variable o la con-
tribucién marginal (aiternativas conceptualmente similares con distinto
rostro) con el precio requerido para el logro de un cierto objetivo, es
imprecisa por definicidén, al ignorar a los demds componentes de la es-

tructura de costos de la empresa.
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V - COSTO DE MATERIAS PRIMAS POR UN COEFICIENTE

Después de lo dicho sobre la dudosa validez de decidir sobre pre-
cios de oferta a partir de costos variables, resulta obvio el cuestiona-
miento ante la posibilidad de pretender hacerlo a partir de uno solo de
los elementos del costo, como las materias primas: la imprecisidn de la
vinculacidén entre este y el precio esta dada por la escasa probabilidad
de gue la masa de costos restantes se comporte en cuanto a evolucién de
sus componentes monetarios en linea con las materias primas, y por lo
tanto si se intenta perseguir objetives de resultados se deberia replan-—
tear continuamente las metas de precios en relacién al costo de las ma-

terias primas.

Cabe acotar que no por ildégico e impreciso, este procedimiento re-
sulta menos divulgado. sobre tode, a partir de la dificultad para tratar
apropiadamente el costo de la carga fabril.

VI - COSTOS DE MATERIAS PRIMAS MAS MANC DE OBRA DIRECTA POR UN

COEFICIENTE

Es una variante intermedia entre los procedimientos aludidos en V
{basarse en materias primas unicamente); y III y IV (en la totalidad de
los costos variables); tras lo dicho en esos puntos, es ocioso aludir a
esta variante, que tiene defectos parecidos a V, y una difusidén quisa
mayor, en tanto subsistan las dificultades de tratamiento de la carga
fabril, y se posea, en cambio, un adecuado control de los tiempos dé uso
de la manco de obra directa. Sigue siendo un procedimiento incompleto,
de vinculacidén muy dudosa con los precios requeridos para satisfacer los
objetivos de resultados de la empresa.

VII - COSTO DE MATERIAS PRIMAS MAS MANO DE OBRA DIRECTA MAS UN % DE

OTROS COSTOS POR UN COEFICIENTE
Tras una apariencia mejor, es conceptualmente exactamente lo mismo

que el procedimiento aludido en el punto anterior. Podemos demostrarlo
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con facilidad:
- procedimiento VI: (MP + MOD) = {1 + a)
- procedimiento VII: (MP + MOD) X (1 + ¢) = (1 + y)
Las dos ecuaciones pueden conducir al mismo resultado, sin ningun

dato independiente que las diferencie, pues tanto "a’, como "¢’ e vy’

son meros coeficientes, y siempre podemos encontrar un “a’ tal que:

(L +a) = (1L +c)x (1+vy)
51 calculamos en el 20. termino: (1 + ¢) 2 (1 +y) = 1 +c +y + Cy
Detectamos que: a = ¢ + y + cy

No hemos descubilerto otra cosa gue el hecho ocbvio de gque (1 + a) es
el coeficiente acumulativo de (1 + ¢) x (1 + y), que noc agregan nada va-
lioso fuera de la apariencia de mayor sofisticacién.

2.c. INDEFINICION DE LOS OBJETIVOS CON QUE VINCULAR EL COSTO PARA
DETERMINAR EL PRECIO REQUERIDO

Hemos planteado hasta aqui la problemdtica que tiene gue ver con
las dificultades para definir el concepto de oosto a utilizar como punto
de referencia para decidir acerca del precio de oferta, y con la vincu-
lacidn imprecisa entre aquel y el precio requerido para lograr un cierto
objetivo. 351 todo ello tuviera solucidn, restaria una cuestidn nada i-
nocente: si losg objetivos con los cuales vincular el costo para determi-
nar el precio requerido estan apropiadamente definides. A este respecto

se puede plantear una serie de variantes:

I - Carencia de Presupuestos:

Es casi como decir que no existen objetives explicitos, o al menos
no hay una formalizacion apropiada de ellos. El presupuesto es la tipi-
ca herramienta de la gestién que plasma de modo explicito y objetivo las
metas perseguidas por la organizacién. Su ausencia implica la falta de
pardmetros clarcos para la adopcién de muchas decisiones, sobre todo, en-

tre ellas, rara la fijacidén racicnal de precios.
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Cabe acotar gue puede pensarse en la existencia de objetivos de
rentabilidad sin presupuesto, y en la aplicacién préactica de costos y de
un algoritmo para procurar la fijacién de precios que satisfagan esos
objetivos. Sin embargo, la ausencia del presupuesto es una causa perma-
nente de distorsidn, pues el algoritmo tendrd gue basarse en niveleg de
actividad histoéricos, y conducird a precios que satisfagan en exceso o
en defecto el objetivo porcentual de rentabilidad fijado segin que el

nivel de actividad crezca o disminuya.
IT - Presupuestos Parciales:

Suele suceder que, no existiendo un presupuesto integral, se reali-
cen, no obstante, presupuestos parciales, por ejemplo, de ventas, y fi-
nanciero. La existencia de presupuestos tan s6loc parciales no propor-
ciona una situacidén mejor gue la de inexistencia de presupuesto en lo
que hace a la mecdnica para encontrar precios que vinculados a los cos-—

tos, conduzcan a metas racionales de rentabilidad.

Contar con un presupuesto de ventas implicard, eso si, haber adop-
tado posturas acerca de los precios futuros; por lo tanto, €l manejo
posterior de los precios podrd ser racional en apariencia, pero si no
existid un nexo con los costos en la confeccldén del presupuesto, no se
ha analizado el punto en que se alcanzaria una optimizacidn de los re-
sultados, ¥y la racionalidad, tan sélo aparente, falla desde la base:
mantener la evolucidén de los precios ofrecidos en linea con lo presu-
puestado parece 16gico, pero no es mas racional que lo que lo ha sido la

propia elaboracidn del presupuesto.
III - Presupuestos globales:

Una practica generalizada en empresas medianas, cuando elaboran al-

gin presupuesto, es limitarse a hacerlo de modo global, o sea por con-



ceptos totales, posiblemente con la meta de, a partir de el, elaborar
con mayor detalle un presupuésto financiero. Lo que estd faltando es,
en general, el conocimiento de 1os costos por producto, y posiblemente,

por departamento, por funcién.

En tales condiciones falla desde la base la posibilidad de determi-
nar precios sugeridos de manera racional. Quizd la elaboracién de pre-
supuestos globales puede coexistir con la determinacidén del costo de ma-
terias primas, y aun cierta aproximaciodn al conocimiento de la mano de
obra fabril, con lo que estariamos en situaciones que han sido tratadas
con anterioridad en este trabajo, y la posibilidad de adoptar decisiones
fundadas pero con serias limitaciones, y que no conducen objetivamente a
la meta de resultados que se tuvo en cuenta en la preparacidén del presu-

vuesto global.
IV - Presupuestos basados en meras estimacicnes (no integrales):

La situacioén no difiere fundamentalmente del punto anterior, aungue
el detalle del presupuesto puede ser superior. La condicidén de integral
tiene que ver, por una parte, con la conformacién dJdel presupuesto (eco-
némico, financiero, y estado patrimonial proyectado), y también con su
preparacion de manera participativa, corriendo a cargo de cada responsa-
ble de las distintas areas de la organizacién la incorporacién de los e—
lementos correspondientes a la suya, a partir de las premisas estableci-
das, y las actividades previstas por responsables de otras dreas que se
vinculan con la suva y condicionan su nivel de actividad, y con la ca-
racteristica de que al aportar datos se esté asumiendo, al mismo tiempo,
el compromiso de accidén tendiente a operar de modo de que se cumplan los

valores presupuestados.

Un presupuesto babado en meras estimaciones (generalmente. del Con-

tador de la empresa), aungque fuere detallado, y aun si partiere de un
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conocimiento de los costos, al no revestir la caracteristica de integral
en cuanto a la participacién de los responsables, deja de operar como un
compromigo de accion, y no compromete realmente a todos los responsables
de la organizacién. En otras palabras, aunque supongan la existencia de
objetivos de resultados, margenes por producto, etc., al basar la presu-—
puestacion en meras estimaciones del responsable contable, falta un in-
grediente nada ocioso: la decisidén compartida de todos los responsables
(Produccidn, Ventas), de actuar para alcanzar los resultados estimados;
entonces se podrd proponer de un modo racional un precio, pero la orga-
nizacidén podria no estar preparada para aplicarlo y alcanzar los resul-

tados estimados.
V - Objetivos de precios desligados del costo:

Aun en una presupuestacidén integral tal como se la describid en el
punto anterior puede haberse definido los costos y los precios de manera
independiente. sin vincularlos entre si; es imaginable que exista un
presupuesto integral, sin que necesariamente se cuente con una estructu-
ra logica desarrollada para obtener los precios requeridos a partir de

los costos.

La situacion descripta seria coherente con la fijacidon de los nive-
les de precios presupuestados siguiendo a la competencia o manteniendo-
los en moneda constante, por ejemplo. Luego, no existe, desde la base,
un objetivo de rentabilidad particular que sirva de guia para el manejo
de sus precios a partir de sus costos, y las decisiones de precios, para
el logro de los objetivos presupuestarios, deberan ajustarse a las pre-
misas tenidas en cuenta en la presupuestacién de las ventas. En tal ca-
s0, nada garantiza que, si los costos evolucionan de manera diferente de
la estimada en el presupuesto, los precios sean manejados en congecuen-

cla para lograr los resultados esperados.
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VI - Fijacién de precios desligada del presupuesto:

Suponiendo la existencia de un sistema presupuestario integral, y
también la de un mecanismo destinado a la periddica revisidén de los pre-
cios de venta, cabria por Gltimo que se diera la circunstancia de que el
mecanismo elegido partiese de datos diferentes a los gue se insertan en
el presupuesto y en su control (en la contabilidad). Seria, por ejem-
plo, el caso de que el presupuesto se practique a partir de la proyec-—
cién por inflacidn prevista de los costos histéricos, v los precios se
fijan a través de un algoritmo basado en los costos de reposicién, o en

los mismos anticuados en funcidén de coberturas de inventario.

En el caso descripto, los precios sugeridos de oferta serdn conse-~
cuencia de cdlculos gue no necesariamente conduciran a alcanzar los ob-

jetivos presupuestarios de resultados para la empresa.

2.d. INADECUADA CONSIDERACION DEL FENOMENO INFLACIONARIO Y CONFUSION

EN LA CONSIDERACION DE COSTOS FINANCIEROS

Cuando se establecen mecanismos a través de los cuales inferir des-—
de los costos, el nivel de precios necesario para la satisfaccién de de-
terminados objetivos, hay dos aspectos que son sspecialmente descuidados
o tratados de manera inaproriada: el fendmeno inflacionarioc; y los cos-

tos financieros.

I - Desconocimiento de las fluctuaciones estacionales

El autor de esta tesis ya ha sostenido, 2n trabajos presentados a
un Congreso de Profesores Universitarios de Costos y a una Asamblea Na-
cional de Graduados en Ciencias Econdémicas, la necesidad de replantear-
se, a efecto de cualquier tipo de toma de decisiones, la forma de tener

en cuenta a la estacionalidad en los costos.
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Existe, en principio, una cantidad de productos sobre cuya oscila-
cicén estacional significativa no cabe duda, por lo gue se los reconoce
usualmente como “estacionales’: cabe citar entre ellos a la mayor parte
de los productos agropecuarios, y a clertos productos industriales cuyo
consumo se produce casi exclusivamente, o de modo muy acentuado, en una
epoca del afio, debido a gque apuntan a satisfacer necesidades propias de
ella: helados, equipos de refrigeracidn, ventiladores, servicios turis-
ticos (verano), choceolate, ropa de abrige, calefactores, paraguas (in-

vierno), etc.

Adicionalmente a esos casos obviamente estacicnales, existen otros
productos o servicios a los cuales se  les producen también picos esta-—
cionales: ropa y utiles escolares (al final de las vacaciones de ve-—
ranc), servicios mecanicos a automotores (~ntes y después de las vaca-

ciones), y otros numerosos.

También como derivacidén de la estacionalidad en la produccidén agro-
pecuaria, se observa estacionalidad en la demanda de mano de obra y de

blenes (como los activos fijos) usados en la explotacion.

Si seguilmos estableciendo conexiones podemos llegar a ampliar de
tal manera la gama de ejemplos que virtualmente terminaremos aceptando
que la mayoria de los productos y de los insumes de cada etapa de la ac-
tividad econdmica se comportan con algin tipo de estacionalidad; en todo
caso, si a algun producto no atindramos a hallarle ninguna tendencila es-
tacional, seria féacil detectar alguno o varios de sus Insumos en que la
fluctuacidn en la oferta y la demanda y consecuentemente en los precilos,

es clara.

Como consecuencia de lo argumentado, e independientemente del cre-
cimiento inflacionario, es claro gque los componentes monetarios de los

costos (precios de insumos) tienen generalmente alguna fluctuacidn de
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tipo estacional. El desconocimiento de este hecho conduce, al menos a
g

b3

dos cosas: a gue nuestro precio regquerido fluctie también en términos
constantes (impropia aplicacién de un mecanismo para fijacion de pre-
cios), y a algo también serio: inadecuada planificacién de las adguisi-
ciones de los diferentes insumos, sin buscar el momento dptimo de com-

rra.

En un ejemplo referido a la actividad fabril estacional en si mis-~
ma, como la produccidén de helados, se aprecia con claridad la necesidad
de contempiar el fendmeno, tanto en la produccidén como en la fijacidn de
precios. Respecto del primer aspecto, si se pretende acompafiar la flue-
tuacidén en la venta con una analoga fluctuacién en la produccién (mini-
mizando los inventarios) necesitamos contar con una fadbrica mas grande,
dimensionada para afrontar el mes de maxima produccidén; si, por el con-
trario, gqueremos, en tanto el producto no sea perecedero en grado sumo,
distribuir de otra manera la produccidon a lo largo del afio (reduciendo
la capacidad de planta necesaria), se incurrird en un espectacular costo
de almacenaje, necesitando contar con cdmaras frigorificas con enarmne
capacidad, para soportar los stocks pico que se alcanzarian en los meses
de menor venta, inmediatamente antes de la estacién propia del producto

(julio-agosto).

Este ejemplo es también muy rico desde el punto de vista de los
precios: basta citar que si la produccidén acompafia a las ventas, y se
nos ocurriesra la poco feliz idea de usar costeo por absorcidén, sin nor-
malizar los costos de modo alguno, un helado producido en junio costa-
ria miles de veces en relacidén al costo unitario del mes de diciembre.
Como el tema no es de facil solucidn, hemos apreciado una solucidén apli-
cada, no perfecta, pero no tan defectuosa, consistente en utilizar como
base para la fijacién de los precios de oferta, al costo variable (de-

nominado “costo fluctuante™ en un caso observado).
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El problema no reside tanto en ejemplos extremos como el citado, en

que la magnitud de las variaciones hace cobvia la necesidad de buscar so-
luciones mejores, sino en que, como gquedd expresado, la generalidad de
los productos esta influida por alguna forma de estacionalidad en los
componentes fisico y/o monetario de sus insumos, mas cierta fluctuacidn
en la oferta y/o la demanda de los productos mismos: & qué produccién no
sufre disminucién o interrupcion en algin momento del afio, como minimo
bajo el pretexto de vacaciones de la industria, de los comerciantes y/o

de los consumidores ? . Qué curva de ventas es horizontal normalmente en

términos fisicos 7?7

La cuestidn es entonces el replanteo del modo de costear para no
ignorar o tratar indebidamente el problema de la estacionalidad, y en
consecuencia, la adecuacidn de los mecanismos usados para fijar objeti-
vos, vy para relacionarlos con los costos para hallar los precios de o-
ferta; este problema no =s excepcional de unos pocos productos llamado
estacionales, sino general. Y el problema se complica cuando un proceso
inflacionario confunde las oscilaciones en terminos reales, por el per-
manente crecimiento de valores nominales, y el continuo reacomodamiento

de precios relativos propio de la inflacién.

Il - Actualizacidn de costos histdricos por indices generales:

Otra cuestidén que tiene que ver con el fendmeno inflacionario es el
problema de conocer los costos a efectos de determinar los precios cuan-—
no se cuenta con elementos para proyectarlos hacia el futuro, ni aun da-
tos presentes: la falta de un adecuado desconocimiento de las fluctua-
ciones reales propias de cada mercado de insumos, puede conducir a la u-
tilizacidén de 1indices generales del INDEC para actualizar costos pasa-
dos, salvo cuando se cuente con otros propios de la actividad, y con

difusidén publica y cilerta confiabilidad (como el de la construccidn, o
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el de evolucién de los costos del transporte de cargas, elaborados por

la Camaras empresarias respectivas).

La cuestién digna de especial mencidén no es tanto la aplicacidén de
indices generales como excepcién, tras concluir en la dificultad de co-
nocer la evolucidén del precio de cada insumo de modo adecuado, sino la
aplicacién de indices generales como regla para actualizar costos histo-
ricos; en cualquiera de los dos casos la conclusidén serda igualmente e-—

rronea, pero el segundo tiene un campo de influencia mucho mas vasto.

111 - No segregacién de componentes financieros implicitos:

Ningun ciudadano comin vacilaria ante la pregunta de si el precio
de contado de un producto serad el mismo qQue se aplica a crédito; el ser
humano menos avezado en cuestiones econdmicas tiene muy clara la dife-

rencia, y sabe que el interés es una forma de poner precio al transcurso

del tiempo en la disposicion del dinero.

Parece haberse enunciado una perogrullada, pero no lo es tanto, va
que las normas contables (o antes los principios de contabilidad gene-
ralmente aceptados) han ignorado durante mucho tiempo los componentes
financieros implicitos y/0 sobreprecios por inflacidén incluidos en las
ventas a plazo; hemos hecho costos durante mucho tiempo sin considerar
esta cuestion y, peor aun, han existido regimenes de control estatal de
precios basados en el requerimiento de estructuras de costos y la po-
rosibilidad de Jjustificar incrementos de precios autorizados ante alzas
en el costo de los insumos, con absoluto descuido de 1la circunstancia
de que los precics de compra proviniesen, en cada caso, de compras al

contado, o a plazos.

IV - Desconocimiento de plazos habituales de compra y su costo

financiero:
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Este tema tiene un cierto parentesco con lo enunciado en el punto
anterior, pero no se refiere estrictamente al mismo problema. La cues-
tién planteada es la dicotomia que pueda existir entre la condicién ha-
bitual de compra, y la aplicada en la coyuntura mas reciente. En prin-
cipio, si se segregara normalmente los componentes financieros implici-
tos, se trabajaria en conocimiento de los valores de contado, y los da-
tos asi elaborados para un presupuesto, un costeo cualguiera, o el ana-
lisis de costos y precios para definir estos Ultimos, serian doherentes,

superando un problema.

Pero resta darle solucién a un segundo problema: ¢ cuédl es la con-
dicidén habitual de compra 7 La respuesta a esta pregunta dependerd de
la forma de financiacitn del capital de trabajo, v cudl sea el flujo de

fondos habitual a lo largo del ciclo operativo; naturalmente que la res—

puesta implicard la consideracion de un ingrediente financiero como par-
te del costo. A éste apunta el presente analisis: si coyunturalmente,
por un circunstancial excedente o déficit de fondos estamos adguiriendo
insumos a plazos inferiores o superiores a los habituales,. ¢ trasladamos
a precios de ventas el ahorro o costo incremental fruto del efecto finan-
ciero 7?7, o ¢ fijamos nuestro precio de oferta a partir de la condicidn
habitual de compra ? Es de temer que en muchos casos la decisidn se in-
cline por lo primero, no por una postura de indole conceptual, sino por

no tener claramente explicitado lo segundo.

Si no tenemos analizados y definidos apropiadamente los plazos mds
convenientes para el pago de cada insumo, y no hemos en consecuencia a-
doptado una politica al respecto, necesariamente tendremos que optar por
una de dos salidas, con distinto grado de defecto, pero en ningin caso
perfectas: elaborar los costos con precios de adquisicidn netos de com-—
ponentes financieros implicitos, o sea con precios de contado, o, en se-

gundo término, computar la condicién real de compra en cada momento con
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un adecuado tratamiento e inclusidn del ingrediente financiero, lo cual
es tecnicamente respetable como descripcibén de la realidad, pero mueve
a una fluctuacién real en los precios sugeridos segun la magnitud de la
carga financiera real en cada momento; este requerimiento fluctuante

tiene relacidén con una realidad econdmica fluctuante.

La aplicacidén de una tercera salida, o sea el cémputo de los pre-—
clos requeridos a partir de los precios nominales de compra., sin tener

en cuenta el plazo de pago, ya quedo criticada en el punto anterior.

V - No consideracidén del costo financiero del capital de trabajo:

Una falencia tipica de los mecanismos de determinacién de precios

sugeridos a partir de los costos consiste en desconocer el costo finan-

ciero del capital de trabajo; este hecho esta emparentado con las meto-—
dologias mas simplistas, que parten exclusivamente del costo de produc-—

cion.

Otra variante pintoresca seria ignorar el costo del capital de tra-
bajo, e incluir en cambio un costo financiero a partir de los intereses
devengados por el capital de terceros que refleja la contabilidad; esto
no resiste el menor andlisis desde el punto de vista conceptual, pero ae
lo ha podido observar en resoluciones de la Secretaria de Estado de Co-
mercio. Al respecto, el Instituto Argentino de Profescores Universita-
riocs de Costos ha hecho una propuesta tendiente a que en los controles

estatales, en caso de existir, se mejore el tratamiento del tema.

VI - Normalizacidén del capital de trabajo para el costo financiero:

Una alternativa al caso anterior consiste en computar el costo fi-
nanciero real del capital de trabajo; si parece razonable, ( por qué se-
flalarlo como un caso defectuoso 7?7, porque el costo financiero real, a-

fectado por circunstanciales excesos en coberturas de inventario o en
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dias en la calle de los deudores por ventas, empujaria hacia arriba el
precio sugerido de manera irrazonable. Lo razonable es incluir el costo
financiero de una cobertura normal de cada producto, de manera que los
precios necesarios para alcanzar determinados objetivos surjan como re-
sultante de la aplicacién de las tasas de interés de mercado al capital
de trabajo normalizado mas la inmovilizacidn de activo fijos correspon-—

diente.

Cuando se recurre a la determinacién del costo del capital de tra-
bajo a nivel global, para luego prorratearlo por producto en base, por
ejemplo, a las ventas, ademds de ser inequitativo entre los productos,
se cae en el defecto mencionado en el parrafo anterior; decimos defecto
pues carece de sentido pensar, gue ante un exceso de inventarios (por
menores ventas) o de saldos deudores (por retraccién en el mercado), se
puede reaccionar ofreciendo el producto a un precio mayor; estariamos
ingresando, en un sentido figurado, en el “circulo vicioso de la pobre-

za .

2.e. FALTA GENERALIZADA DE ATENCION AL HECHO DE QUE LAS DECISIONES 50—

BRE PRECIOS SON TOMADAS EN VISTA DE UN FUTURO MAS O MENOS MEDIATO

Es muy comGn que no se preste atencidn al hecho de que las decisio-
nes sobre precios son tomadas en vista de un futuro mas o menos mediato,
que es el lapso durante el cual tendrd aplicacion efectiva la lista de
precios que se elabore. 8i para determinar los precios necesarios para
satisfacer objetivos de rentabilidad se toma como pauta los costos a la
fecha en que se toma la decisidn, o alguna previa, como los correspon-
dientes al preriodo de vigencia de la lista seran probablemente distin-
tos, no se alcanzard el objetivo; en conexidn con este posible defecto

se observan diversas variantes.

I - No proyeccidén de costos hasta la aplicacidn efectiva del precio:
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La primera de las variantes de indebida consideracién de gque la
lista de precios se aplicard en el futurc es la lisa y llana ignorancia
de esa clrcunstancia; esto sucede si, por ejemplo, se vinculan objetivos
de rentabilidad con costos de reposicién a la fecha en que se adopta la
decision, o mas grave aun, a alguna fecha previa en que se elabora la
informacién para someterlia a quien decide los cambios en los precios o-

frecidos.

La consecuencia obvia de tal conducta, como ya dquedo dicho mas a-
rriba, es que no se alcance los objetivos. Notese que en general, las
resoluciones de la S.E.C. pedian evolucidén de costos al momento de pre-—
sentacién de la propuesta  de ajuste, cayéndose en el error seflalado, y
conduciendo a gue no se alcance en ningan momento la rentabilidad tomada

como punto de referencia en la estructura d2 costos correspondiente.
II - Proyeccion de costos por indice general:

Una respuesta bienintencionada al problema antedicho podria ser in-
flacionar los costos presentes hasta el punto medio de vigencia esperada
para la lista de precios a instrumentar, mediante la aplicacidén de un
indice general previstc (mayoristas nivel general, o el gue se considere

mas apropiado en las circunstancias).

La solucién propuesta puede resultar. sin embargo defectuosa: lo
que se estd haciendo es reexpresar los valores con una pauta de tipo ge-
neral, cuando es muy factible que diferentes insumos evoluclonen de ma-
nera diferente, y que al menos en parte, esto sea previsible: ror lo
tanto, es inadecuado proyectar todos los elementos que componen el costo
utilizado para la fijacidén de precios, mediante aplicacién de un unico
indice: esto seguramente conducird a distorsiones del mismo tipo que &l
efectuar cualgquier forma de presupuestacidn sin un debido desglose y a-

nédlisis de las premisas aplicadas en su confeccion.



II1 - Proyeccidn por indices especificos ignorando su fluctuacidén esta-—
cional:

Es un avance sobre el caso anterior; queda como remanente el defec-

to yva seflalado en otro punto de este trabajo, que se refiere a no consi-

derar las variaciones de precios estacionales; el problema radica en que

se estaria trasladando al precic de nuestro producto todas las fluctua-

o

ciones temporariase de los insumos, a riesgo, por ejemplo, de gue preten-
damos que el precio del pan fluctue hacia abajo y hacla arriba en plena
cosecha y al final de la misma. Esto, como estrategia de precios de o-
ferta no parece adecuado, y 8se puede evitar “desestacionalizando” los

insumos o, como alternativa, trabajar con objetivos fluctuantes; eviden—

temente parece mds razonable lo primero.
IV - No consideracion del plazo por el gue tendrad vigencia la lista:

Una variante al problema mencionado en I, consiste en proyectar los
costos hasta la vigencia de la lista de precios, entendiéndose por tal
el dia en que se la comienza a aplicar. Como seguramente se la conti-
nuard aplicando por un determinado periocdo, si realmente se intenta que
se alcancen los objetivos de rentabilidad definidos, se reguiere proyvec-—
tar los costos hasta el punto medio de vigencia de la lisgta de precios.
Es posible que no se tenga seguridad acerca del plazo de vigencia; en
tal caso corresponde estimarlo; una estimacién inprecisa es infinitamen-
te superior a no hacer ninguna, con la consecuencia de gque los precios
definidos satisficleran los objetivos tan sélo durante el primer dié,
comenzando a deteriocrarse,. en un proceso inflacionaric, de manera inme-—

diata.

Cabe acotar que en general el control coficial de precios, como mane-
ra de presionar hacia la desaceleracidén del ritmo inflacionario, en el
mejor de los cascs, autorizaba sélo el ‘traslado de aumentos de precios

de insumos hasta la precisa fecha de presentacidn, que también en el



mejor de los casos significa la puesta en vigencia inmediata de la nueva
lista. O sea que, como gqueda dicho, las normas sobre control llevaban, a
través de su cumplimiento, a caer en el problema mencionado en I, o co-

mo minimo, el seflalado en este punto.

Comprender la racionalidad de las resoluciones que emanaban de la
Secretaria de Estado de Comercio a este respecto, pasa por asumir gue
cada ajuste de precios se autorizaba, parafraseando a una conoccida can-
cidén, “como si fuera...la ultima vez ', o sea como si la inflacidn se de-
detuviese inmediatamente de aplicado el ajuste. Esta no era‘obviamente
la expectativa, sino una desaceleracidn basada en una presién a no al-

canzar log objetivosg de rentabilidad, con una recuperacitn paulatina de

los mismos en tanto se produjese la disminud idn del ritmo inflaciconario.

V - Falta de analiszsis de Condiciones de oferta y demanda futuras:

En el mejor de los casos, encontraremos, en empresas donde se efec—
tha una presupuestacidn integral, una proyveccidn de las condiciones de
la demanda a la que se enfrentaran en un periddo futuro, vy ciertas pre-
visiones acerca de las posibles actividades (lanzamientos de productos o
relanzamientos) de los competidores mas importantes; todo ello despro-
visto de formalizacidén y sin atisbos de diagramar cuidl serd la curva de

demanda ante diferentes precios, y la oferta de los competidores.

En el peor de los casos, lamentablemente mas comin, no hallaremos
nada, a partir del hecho obvio en nuestro prais de la escasa difusion de
esquemas presupuestaricos en las empresas medianas y pequefias (la mayo-

ria).

Seria casl reiterativo a esta altura puntualizar las implicancias
de la falta de andlisis de las futuras condiciones de oferta y demanda

en cuanto a lo que puede significar una impropia definicién de objetivos



para la actuacién de la empresa y la perfomance de cada uno de sus pro-

ductos.

VI - Alternativas previsibles en la capacidad utilizada o en eficiencia:

Es preocupante lo que sucede 381 no se las tiene en debida cuenta:
con respecto a las primeras, si se trabaja con costeo por absorcidn, se
produciran alteraciones en los costos unitarios; si, en cambio, se ope-
ra con costeo integral (normalizado), variaran los montos cargados a re-—
sultados como sobre o subabsorciones:; en cualguier caso., se veran afec-—

tados los resultados.

Si no tiene en cuenta alteraciones previsibles en la eficiencia, se
computard costos diferentes de los realmente esperables al definir los
objetivos, y al determinar los precios a ap'icar; pero luego la realidad
arrojard resultados diferentes, y margenes de rentabilidad distintos de

los procurados con anterioridad

2.f. IMPROPIA DETERMINACION DEL COSTO:

Una consecuencia de la falta de atencidn al hecho de que las deci-
siones sobre precios son tomadas en vista de un futuro mas © menos me-
diato, es la impropia determinacidén del costo pertinente, como ya quedd
explicado en el punto anterior. La solucidn pasa por una adecuada pro-
vecciotn de costos corrientes o futuros como base para la determinacidn
de los precios, en oposicidén al errdneo concepto de usar el costo histd-
rico. 5Se evitan asi las dos modalidades de error ya esbozadas, con dis-

tinto grado de imperfeccidn:

I - Uso del costo histérico para la determinacién de precios requeri-

dos:

Pretende transportar a un periodo futuro (el de vigencia de la lis-



ta de precios a aplicar) las

componentes fisicos y monetarios de todos

condiciones
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del pasado, en cuanto a los

los elementos del costo.

IT - Uso del costo presente para la determinacidén de precios requeri-

dos:

aplicar costos de reposicién o

componente (fisico y monetario)

o

iversos costos gque aparecen en
en las condicicnes de operacion
del analisis, para reproducir o
de los costos de
clar su capital de trabajo y la

Activo Fijo.

Un sucedaneo mencs defectuoso que

comercializaciodn

el costo histérico, consiste en

reproduccidn, o sea, computar, para cada

de cada elemento de los que integran los

el estado de resultados, lo que costaria

y niveles de precics vigentes al momento

volver a adquirir el bien. y., al nivel

vy financieros, para venderlo y finan-

dosis pertinsnte de la inmovilizacidn en
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2.g. VINCULACION ENTRE EL FENOMENO INFLACIONARIO Y LOS MARGENES ENTRE

CANALES DE COMERCIALIZACION:

Otro aspecto digno de analizarse, como problema gue regquiere una
solucidn, es la vinculacién entre el fendmeno inflacionario y los marge-
nes entre canales de comercializacidén; normalmente, a mayores indices de
inflacidn, los margenes tienden a crecer, pues cada canal (minorista,
mayorista, distribuidor) tiende a remarcar su precio en grado suficiente
para protegerse de posibles aumentos de sus valores de compra mas alld
de lo previsto. Los comerciantes, sin explicitarlo de manera tan tedri-
ca, fijan sus precios (si tienen libertad para hacerlo) en niveles que
les aseguren su margen de rentablilidad esperado més una cobertura por
posibles incrementos de precios superiores a los sufridos con anteriori-
dad, o sea gue prudentemente proyectan sus costos mas alld del nivel
previsto durante el pericdo en el gue tendran vigencia los precios a a-

plicar.

A esta vinculacidén entre inflacidén y margenesg, podemos analizarla

desde diversos angulos, puntualizando distintos aspectos:
I - Costo financiero emergente de los plazos de pago y de cobro:

En un proceso inflacionario las tasas de interés incluyen una alta
dosis de cobertura contra la inflacién (o sobreprecio por inflacidn) més
el costo financiero real. Aunque existiera la expectativa de que la in-
flacién se mantuviese en un mismo nivel que el actual, el precio de ven-
ta de un comerciante, si pretende recuperar de modo adecuado su inver-
sién en el producto, tiene que absorber los efectos mencionados, sumi-
nistrando la apariencia de un margen de comercializacién mas alto que el

que habria en época sin inflacidn.

Para colmo, un proceso con inflacién elevada conduce a un alto gra-

do de incertidumbre: en efecto, si la inflacidédn crece por encima del ni-
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vel de sobreprecio por inflacidén aplicado en 1los precios de venta del
comerciante, la cobranza de lo vendido podrd ser insuficiente para repo-
ner los productos vendidos; para cubrirse de este posible desfasaje, se
produce entonces un estiramiento adicional en los mdrgenes de comercia-
lizacién, gque incluyen ganancia bruta mas costo financiero real mas so-
breprecio por inflacién mds un plus, por si este Ultimo resulta insufi-

ciente ante un incremento en el ritmo inflacionario.

La brusca desaceleracién de la inflacién proporciona entonces una
ganancia real importante a los comerciantes, excepto Que alguna medida
de excepcidén la absorba (como el “desagio” que fuera aplicado al momento
de ponerse en vigencia el Plan Austral, en 1985, que detrds de la apa-
riencia de conversion del tipo monetario, implicaba quitar de escena de
modo brusco un nivel presunto de sobreprecic, o expectativa, inflaciona-

rios, que estuvieran incluidos en los precios (“desagio’).
IT - Resultado financiero de la tenencia de inventarios:

En periodos de alta inflacidn, las aceleraciones y desaceleraciones
de ésta, con alzas y bajas pronunciadas en las tasas de interés. pueden
conducir a tasas reales de interes significativas, eventualmente negati-
vas; en los lapsos de congelamientos o controles rigurosos de precios
inmersos en un periodo de alta inflacidén., gue gueda reprimida, es normal
que las tasas de interés resultan altamente positivas; en este caso se
procura minimizar la cobertura de inventarios (lo gue lleva a desabaste-
cimiento), y en previsidn de ello, los margenes habituales debieran ser

ain mayores.

En el caso contrario, en gue las tasas de interés hubieran quedado
por debajo de las alzas de precios (negativas), se convierte en un buen
negoclio la tenencia de inventarios, pero la experiencia nos dice que es-

to raramente incide en un freno al incremento de precios.
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IITI - Variacién en resultados financieros segin tendencia inflacionaria:

Normalmente el nivel de costo financiero acompafia el ritmo infla-
clonario, con las variantes gefialadas en el punto anterior; su cuantia
real (como se dijo, eventualmente negativa) suele magnificarse., convir-
tiéndose en un nuevo ingrediente para atizar las llamas de la inflacidn
por via del estiramiento en los mdrgenes de comercializacidn para sopor-

tarlos.

IV - Margen: cobertura de los costos financleros e inflaciodn:

Correlativamente con lo expuesto en los puntos I a III, con énfasis

en los margenes de comerclalizacidn por los distribuldores y mayoristas,

la empresa productora sufre un fendmeno andlege, aungue de apreciacién
mads compleja. Resulta claro, no cbstante, que el estiramiento en los
plazos de cobro lleva a fijar precios nominales més elevados, que el

costo de tenencia de inventarios de materias primas, productos en proce-—
s0 v productos terminados adquiere mavores dimensiones, y las expectati-
vas de crecimiento de resultados financleros ponen en riesgo los futuros

resultados.

En definitiva, se produce también la tendencia a cubrir a través de
mayores margenes (sean brutos si se manejan por costeo integral, o con-
tribucién marginal si se sigue al costeo variable). O sea gque el proce-
so Inflacionario se alimenta también con la cobertura gue toman las em-—

presas productoras en sus margenes.
V - Efecto de congelamiento de precios (proplos y de insumos):

La existencia de controles de precios rigurosos 1incide sobre los
resultados y los mdrgenes de multiples maneras. Basicamente, al margen
del efecto buscado de reduccidén de las alzas de precios de modo represi-

vo, se da el efecto contrario en cuanto se puede anticipar a la adopcidn



56
de medidas de control, mediante la toma de “colchones” en los precios;
esto., no obstante, no afecta al juego de los mercados, pues mediante o-

fertas o descuentos, la empresa necesitard hacerse competitiva.

Otro efecto de los congelamientos de precios es, a veces, la alte-
racidén en la demanda de productos de distintas marcas, cuando el conge-
lamiento se produce en un nivel de precios tan bajo que iguala los pre-

cios del producto gue tenia un “"premium” con el resto.

El congelamiento de precios de inswmos, que tedricamente, deberia
reducir, o al menos contener los incrementos de costos; el efecto no de-
seado suele ser la escasez, por la retraccion de la oferta, y el surgi-

miento de mercados "negros” (a precios no autorizados).

En suma, los congelamientos de precios suelen producir alteracicnes

bastante andtmalas en los mercados.
VI - Fluctuaciones en el ritmo inflacionario:

Ademéds de algunos efectos vya mencionados en los puntos anteriores,
s3i las expectativas apuntan al crecimiento, provocan un desplazamiento
de las curvas de demanda, pues el publico “huye  del dinero, que se des-
valoriza rédpidamente. Los mecanismos tendientes a la fijacidn de precios
de oferta a partir de los costos tienen dificultad ante las fluctuacio-
nes para proyectar apropiadamente los costos, y hallar el precio gque sa-

tisfaga los objetivos.
VII - Fluctuaciones en las tasas de interés:

Agregan un condimento de fuerte dificultad, pues mueven a replante-
ar los niveles 6ptimos de inventarios, y distorsionan los valores actua-
les de las ventas ; en general, bruscas fluctuaciones mueven a achica-
miento en los plazos de cobro, pues las variaciones crean inseguridad en

las partes contratantes.
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La tarea de determinacidn del precio sugerido para alcanzar los ob-
jetivos establecidos de rentabilidad, se complica en la basqueda de la
tasa adecuada para el costeo, vy sobre todo cuando esto debe hacerse ha-
cia el futuro, hacia el periodo en el cual tendra vigencia la lista de
precios a definir. La alternativa de facturar la carga financiera por
separado simplifica en alguna medida el problema al reducir el riesgo de
no cargar los sobreprecios por inflacién suficientes para protegerse de
alzas en las tasas de interés; el riesgo se reduce, a ese respecto, a
las alteraciones que sufran las tasas ante los saldos facturados y pen-

dientes de cobro.
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3. PAUTAS PARA LA DEFINICION DE LOS MODELOS PARA LA DETERMINACION DE

PRECIOS SUGERIDOS A PARTIR DE LOS COSTOS:

En esta parte del trabajo se desarrollarda los pasos necesarios para

cumplir con el objetivo enunciado en el encabezamiento.

El primer problema consiste indudablemente en definir qué condicio-
nes ideales deberia reunir un concepto de costo para gque resulte un pun-
to de referencia adecuado para la determinacion de precios sugeridos a
aplicar por la empresa. Definidas las caracteristicas generales, cabria

un anallisis detallado de cada uno de sus componentes.

A partir de ello, se estaria en condiciones de efectuar un seflala-
miento de las caracteristicas que deben reunir los modelos que sirvan a
vincular el costo con el precio reguerido para la satisfaccidén de deter-

minados objetivos.

Mereceria un capitulo separado la profundizacidn de la adecuada
consideracidn de los componentes inflacionario y financiero, la correla-—

cion temporal adecuada entre costos y preclios, y su proyeccidn.

Lo que se procura, en definitiva, es dar algin aporte metodoldgica
y técnicamente valido, a la raciocnalidad de las decisiones, proponiendo
herramientas consistentes. vy aptas para la definicidn de precios sugeri-
dos. A lo largo de este trabajo se ha denominado "precios de oferta”

a los sugeridos para alcanzar determinado objetivo.

Sin perjuicio de las alusiones hechas a lo largo del trabajo a
cilertos casos particulares, se concentrard el esfuerzo en describir las
caracteristicas que deberia reunir una herramienta valida de uso gene-
ral, primordialmente pensado en funcién de la empresa gque relne la mas
variada gama de costos a considerar por su naturaleza y comportamiento:

la industrial.
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3.a. DEFINICION DE UN CONCEPTO DE COSTO ADECUADO PARA LA DETERMINACION

)

DE PRECIOS:

I - Costo Normalizado:

A lo largo del trabajo se ha hecho alusién a defectos de distintas
metodologias aplicadas y de conceptos de costo utilizades. Se sustenta
como manera de dar validez al concepto de costo que sirva de apoyo para
las decisiones sobre precios, requerir que el mismo sea normalizado: es-—
to tiene implicaciones para cada uno de sus componentes, y serd analiza-

do en un capitulo posterior.

Se descarta de manera absoluta como herramienta de apoyo racional
a los costos resultantes, sin importar cdmo estan valuados o ajustados
para corregir los efectos de la pérdida de poder adquisitivo de la mone-

da.

Al decir "normalizadce” se apunta tanto al componente fisico de cada
elemento (a desarrollar mas adelante) como al componente monetario {tra-

tado en el punto siguiente).
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II - Consideracidén de las fluctuaciones estacicnales:

En otra parte de este ftrabajo se analizé la circunstancia de que la
mayoria de las empresas enfrentan en maycr o menor grado, variaciones
estacionales en la oferta y en la demanda de sus productos y/o de sus
insumos: como ceonclusidn de lo desarrollado, se sostiene que el problema

es general, vy no excepcional de ciertos casos limite.

La consecuencia de la reflexidén anterior es que el componente mone-—
taric de cada uno de los elementos que forman parte de los costos de una
empresa, deberia determinarse (para apoyar las decisiones scobre precios)

teniendo en consideracidén las fluctuacicnes periddicas que este sufre.

3e ha descartado el uso de precios histéricos, induciendo a la a-
dopecién del costo de reposicidn como mejor medida. Pero, al margen de
la necesidad de establecer una correlacidn temporal adecuada entre cos-—
tos v precios vigentes (periocdo de aplicacidén de una lista de precios),
el concepto de costo de reposicidn no debe ser el de un momento dado,
sino el que surja de la ponderacidn de las oscilaciones periddicas gue
éste sufra, siendo 21 de un momento dado una realimentacidén tendiente a
determinar si la curva de vscilacién se ha desplazado hacia arriba o ha-
cia abajo. El costo de reposicidn adecuado para decidir nce es el de hoy
sino el del ciclo operativo completo, siendo el de hoy 21 que nos da la
posicidén en que se encuentra esa curva. Si conccemos la curva de esta-
cionalidad, v el precic de reposicién de hoy, podemos inferir el costo
de reposicion normalizado, realmente apto como base para vincularlo con

precios necesarios para el logro de determinados objetivos.
II1 - Cepacidad y eficiencia normalizadas:

Hablar de un nivel de actividad normalizado no significa adherir al
concepto de  ''nivel de actividad normal” necesariamente, sino gue cada

una de las medidas de la capacidad y del grado de uso de la misma a ubi-
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lizar en la determinacidén de costos (capacidad mdxima préctica, nivel de
actividad previsto, etc.) no se refiere a lo circunstancial de hoy, o de
este mes, sino al sino al ejercicio econdmico completo (o al ciclo ope-
operativo particular de la entidad, si éste fuere mayor gue el ejercicio

contable anual).

Como queda dicho entonces, "normalizar” la actividad en la acepcién
aplicada para ese término, significa aplicar los conceptos de capacidad
y nivel de actividad que a cada tipoe de costo (fijo de capacidad, fijo
de coperacion, semifijo) corresponda técnicamente, sobre la base del col-

clo operativo completo.

Normalizar la eficlencia tiene el mismo sentido: computar la gue se
egpera tener a lo largo del ejercicio (o ciclo operativo, si este lo ex-—
cede}, v no 1la puntual de hoy (&1 dia en qu:= decido sobre precios); nor-
malizar tiene algun parentesco con planificar y presupuestar, da por su-
puesto que esos conceptos existen. 51 intentamos conccer el comporta-
miento de los mercados para decidir racionalmente, cabe pensar que tam—
bién esg preciso conccer el comportamiento de nuestros costos, v eso ex-

cede el conocimiento puntual, preciso, de la situacidén de hoy.

El término eficiencia se ha usado en el parrafo anterior en un sen-
tido genérico, aludiendo a todo lo vinculadeo con el uso de un recurso, vy
la distorsidén que pueda existir entre la cuantia necesaria del mismo, y
el grado de utilizacidn o consumo real. Se refiere entonces, a todes
los elementos del costo de las distintas funcicnes de la organizacidn,
aungue aparezca bajo distintas denominacicnes como eficiencia precisa-

mente, scraps, rendimientos, etc.

Es claro, para el autor de este trabajo, que no resulta representa-
tivo al respecto un ddato instantdneo, sino que es védlida la tendencia
lo largo de un ciclo operativo completo: basta pensar, como ejemplo, en

el rendimiento de los equipos, que puede ger decreciente hasta que, =2n
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un determinado momento de cada afio. se realiza su mantenimiento preven-
tivo y puesta a punto; seria absurdo, en ese caso, admitir que las pro-
ducciones de meses sucesivos reciban cargos diferentes por el uso del e-
gquipo por unidad producida, en lugar de asumir gque toda la produccidn
del ejercicio participa de la necesidad de esge mantenimiento. Esa nece-—
sidad no se traduce so0lo en provisionar la parte proporcional de mante—
nimiento cada mes, sino en aplicar en el costeo la eficiencia media es-—
perada para todo el afio, a efectos de obtener un costo apto para decidir

@obre precios.
IV - Estandar para el ciclo operativo completo:

Las argumentaciones utilizadas en los puntos anteriores apuntaban a
la necesidad de reconccer, finalmente. como costo, el del ciclo operati-
vo completo, reconcciendo como una cuestidr del conjunto las oscilacio-
nes de toda especie que puedan afectar a 1o largo de cada mes a cada
componente fisico y monetario de los diferentes elementos del costo por

funcion.

Agui avanzamcs hacia un concepto mas sofisticade, aplicable =6lo
cuando la organizacidn reune las condiciones minimas en cuanto a calidad
de informacién contable y operativa: la posibilidad de estandarizar el
costo, o sea de establecer con suficlente basamento téenico la dosis de
cada componente fisico y monetario que corresponde a una perfomance efi-

ciente de la empresa.

Cabe acotar aue, habiendo distintos tipos de estandar vinculados a
distintos niveles de exigencia, la relacidn entre estandar y precios su-
geridos adoptada como objetivo tendrd que considerar el tipo de estéandar
utilizado, guardando relacidn porcentual inversa con el nivel de exigen-
cia de aquel. Sino., un estéandar muy exigente conduciria a precios muy

bajos, y otro habitual gquiza nos tornaria poco competitivos.
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X

Es menester destacar, luego de lo dicho acerca de la estacionﬁlidad

v las fluctaciones en los componentes wmonstaricos de leos insumos, que el
autor de este trabajo no considera una herramienta fisica adecuada para
decidir sobre precios, un estdndar fisico valuado a los costos de repo-

sicidn entendidos como los de un momento dado: debe pensarse en los cos-—

tos de reposicidén del ciclo operativo completo.
3.b. ANALISIS DE CADA COMPONENTE DEL COSTO:

A continuacidén se repasard, poniendo la mira en cada uno de los e-
elementos del costo de las distintas funciones, lo expresado en los pun-—
tos anteriores. de manera de precisar y explicitar de mejor manera su

alcance.
1 - COSTOS DE PRODUCCION:

Aludimos. por incluir la gama més variada., a los tipicos en la in-

I.1 - Materias Primas:

Su problemdtica arranca por la inclusidén en el consumo, de los
scraps v niveles de rendimiento esperados para el ciclo operativo com-

pleto.

Otros aspectos a considerar de manera normalizada son la cobertura
de inventarios y los plazos de pago, de modo de poder computar de manera
adecuada-el ingrediente financiero relacionadc con la adquisicién y uso

de las materias primas.

Cuando de lo que se trata es de definir precios necesarios para sa-
tisfacer determinados objetivos de rentabilidad, puede no ser suficiente
con conocer el costo inherente a una especificacion determinada; sera

importante tener en cuenta, cuando exista, la posibilidad de sustitucion



64
de insumos, sea de caracter permanente o coyuntural; esta sustitucidn
tamhién podria referirse a la fuente de abastecimiento del insumo. En
la préctica esto implicard la existencia de costeos alternativos, vy la
multiple aplicacion del algoritmo que nos conduzca a la determinacidén de

los precios a los cuales habremos de ofrecer nuestros productos.
1.2 - Mano de Obra Directa:

En este caso, hablar de su normalizacién, pasa por reconocer en el
costo las distintas condiciones de oferta vy demanda a lo largo del ejer-
cicio (o ciclo operativo, si esg mayor), v la variacién gque a lo largoe
del mismo puede experimentar en su eficiencia, contemplando la existen-
cia eventual de algin grado de ociosidad en un momento del afic como cos-—
to del ejercicio gque debe afectar a toda la produccidn del mismo; para
ello deberemos considerar la existencia de cuellos de botella permanen-—

tes o temporales y darles el tratamiento adecuado.
1.3 - Carga Fabril Variable:

La problemdtica en este caso se refiere al conocimiento de la evo-
lucioén de precios a lo largo del ciclo operativo, como asimismo de la
eficiencia en el uso de los insumos, que afecte a la dosis de carga fa-
bril variable a aplicar a cada unidad de medida de la actividad elegida

en el ejercicio.
I.4 - Carga Fabril Fija:

Ademds de la fluctuacidén en los componentes monetarios y de la efi-
clencia en el uso de los equipos a 1l1lo largo del ciclo operativo, es me-—
nester en este caso tomar en consideracidn la cuestidn relativa al grado

de uso de la capacidad.

Como ya se mencioné en un punto anterior, no se pone en tela de

juicio el hecho de que para aplicar los costos fijos de capacidad se u-



tilice como denominador de la respectiva cuota predeterminada precisa-
mente a la capacidad (maxima practica), o, para los costos fijos de ope-

racioén y semifijos, el nivel de actividad previsto.

Lo gque se sostiene es que dichos conceptos deben entenderse no como
referidos a un mes, sino para el ejercicio (o ciclo operativo completo,
si éste es mayor qgue el ejercicio). Se entiende, ademds, que las sobre
o subabsorciones del ciclo operativo deben ser objeto de especial trata-
miento e inclusidén en el algoritmo que conduzca a la determinacién del

precio sugerido, segun la etapa de la vida de los productos en gue nos

encontremos.
II - COSTOS COMERCIALES:

En todas las categorias de costos agruvados bajo esta denominacidn
genérica (almacenaje, distribucidn, piblicidad, venta, etc.) podemos a-
plicar, en cuanto a la variabilidad de los costos, nociones andlogas a
las aplicadas en costos de produccidn, en lineas generales, con una sal-
vedad: el cuidado debido a no confundir costos de comercializacidén (fi-
jos, o proporcionales al volumen de ventas), con los denominados “costos
de comercializacidén proporcionales al dinero de ventas”™ (comisiones, im-—
puesto a los ingresos brutos), que en realidad deben ser tratados como
deducciones a las ventas, que es como decir, un menor valor de las ven—
tas, o en términos del presente trabajo, una reduccién en el precio de

venta.

Si, en la industria o actividad de gue se trate, cabe pensar en
precios diferenciales por 4&rea, tipo de cliente, etc., serd necesario
ponderar, en el algoritmo de determinacidén de los respectivos precios,
los costos comeroiales5 atribuibles a cada uno de esos segmentos, de ma—
nera de detectar los precios que en cada uno de los casos, conduzcan al

logro de los objetivos preestablecidos.



IIT - COSTOS FINANCIEROS:

Basta en este punto que pensemos en el costo del capital de trabajo
e inmovilizacion del activo fijo, sobre una base normalizada, y para ni-
veles "necesarios”, pues en un capitulo posterior se ampliara acerca de

la consideracidn de los componentes inflacionario y financiero.

3.c. ESTRUCTURACION DEL MODELO O MODELOS NECESARIOS PARA VINCULAR EL
COSTO CON EL FRECIO REQUERIDO PARA LA SATISFACCION DE DETERMINADOS

OBJETIVOS:

A través de los capitulos anteriores se ha ido analizando y criti-
cando diversas variantes y mecanismos aplicados para la determinacién de
precios requeridos, sefialando defectos conceptuales o de aplicacidn de

ellos.

Sobre la consideracién de la contribucidn marginal como un objetivo
porcentual ya se ha seflalado que resulta un modo incompleto de plantear-
se la realidad, pues reduce la consideracién de todos los costos de na-
turaleza fija a un porcentaje que supuestamente debe absorberlos y pro-
veer a la utilidad deseada; esto es 1o mismo que ignorar lo que suceda
en la evolucidn de los costos fijos. Se hace notar que cuando se expre-—
6, en algun punto anterior, que debemos tomar en cuenta los costos pa-
ra el ciclo operativo completo, normalizdndolos, eso no implica de modo
alguno ignorar su evolucién, sino tenerla en cuenta liberdndola de las
oscilaciones estacionales, o dicho en otras palabras, “desestacionali-
zando ” la evolucidén. Por lo tanto, no tener en cuenta la evolucidn de

los costos fijos, no parece apropiado para la definicidén de precios.

Un objetivo definjido como contribucién marginal en =A= seria una
mera variante del anterior, relacionada con un presupuesto en un periodo

concreto, que téenicamente le es equivalente.
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La adopcién del margen bruto como objetivo (sea en % o en austra-

les) no parece resistir un superficial andlisis, en cuanto ignora el e-
fecto de los costos de comercializacidn y financieros sobre los resulta-
dos, con el agravante que estos estan vinculados en gran medida a la ac-~
tividad de ventas. Sin embargo, el hecho de que tendamos a descartarlo
con facilidad, no nos hace perder de vista que parece ser el mas utili-
zado, en todo caso, con la incorporacién de alguna forma de ajuste para

considerar el costo financiero del capital de trabajo.

Una contribucidén producto objetivo en % (o su variante en =A= paré
un periodo dado), aparece mas razschnable, ya que tiene en consideraciodn,
adicionalmente, los costos fijos propios del producto; en realidad es
una buena herramienta para evaluar la perfomance del producto, pero la

determinacién del precio no puede ignorar los costos fijos comunes.

Cierto es que en un algoritmo de cdlculo del precio requerido, la
contribucidén producto, como asimismo la contribucion marginal, podran
Jugar un rol especial, de modo de suministrar informacién Gtil frente a
la posibilidad de optar por determinados cursos de accidn, como estable-
cer un precio de presentacién o discriminatorio, o encarar un mercado

distinto y separado, como el de exportaciodn.

El mantenimiento del ingreso en valor constante ya fue criticado y
descartado anteriormente, del mismo modo que ya quedo expresado la reti-
cencia del autor de este trabajo a aplicar los costos reales como punto

de referencia.

Tras lo expresado hasta ahora, nos estarian quedando como propues-—
tas razonablemente posibles las distintas variantes de resultado neto
objetivo: como porcentaje de las ventas, de los costos variables, de los
costos fijos, de los costos totales, o como retorno de la inversidén. Las

criticas gque nos han hecho descartar otras metodologias nos inclinan



68
por el resultado como % sobre ventas (otras‘son expresiones simplifica-
das o defectuosas de esta), o como retorno sobre la inversién. Las dos
son védlidas e importantes, y ese pensamiento nos lleva a proponer un es-—
quema gue los contemple a ambos, con subtotales que informen la contri-
bucidén marginal v la contribucidn producto (como ya habia quedado dicho)
Esos subtotales serviradn como puntos de referencisa y adguiriran trascen-
dencia cuando se trate de dirigir la atencidén a nuevos mercados, O areas

diferenciadas como la exportacidn.

Naturalmente, el modelo contemplard todas las cobservaciones formu-
ladas a lo largo de este trabajo, vy que en buena visidn retrospectiva,
se pueden sumarizar como trabajar con costos normalizados (para el ciclo
operativo completc)., a partir de valores de reposicidn (en la acepcion
particular que hemos sdoptado, o sea los del ciclo operativo completo, y
los actuales como modce de marcar la tendencla actual en su comportamien-—

to.

Por otra parte, no se concibe un modelo que sugiera precios para un
producto aislado, sino que debe considerar la mezcla de productos (la

actual y la tendencia, dentro de la filosofia general sostenida).

Respecto del aspecto financiero, el modelo incluird el costo norma-
lizado del capital de trabajo vy de la inmovilizacién del active fijo,
computando por separado, cuando exista, el costo financiero real de pa-
sivos por encima de los activos netos necesarios (caso de existencia de
rérdidas acumuladas, por ejemplo), de modo de identificar el impacte por
encima del capital sobre los resultados netoz de las decisiones sobre
precios. En el caso contrario (endeudamiento menor), o sea el de finan-
ciliacién de todo o parte de los activos netos con capital propio, la masa
financiada no se alters, pues daremos al capital propio al mismo trata-
miento gue al ajeno, pero tendremos que definir la tssa a aplicar sobre

el capital propio.
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Por ultimo, en cuanto al fenomeno inflacionario, vy el hecho de que
la decisidn a adoptar socbre precios afectard un periodo future (el de
vigencia de la lista de precios que se determina), todos los elementos
del modelo deberdan considerar esa circunstancia, o© sea gue todos los

costos seréan proyectados hasta la vigencia de los precios a aplicar.

Quedaria por considerar el procedimiento a seguir para definir el
momento precisc al gue debemcos proyectar la estructura de costos para
gue se vincule con los ingresos gue se generardan por la aplicacion de
los precios: no necesariamente el punto medic. En efecto, suele suceder
que, aungue no existan controles oficiales de precics, los mismos se a-
pliguen habitualmente, vy se revisen, con periocdicidad mensual (como mi-
nimo), pero que las ventas no tengan una distribucidn pareja a lo largo
del mes; peor aun, suele acontecer que sge concentren en los Gltimos dias

del mes (por el cuidado de la fuerza de ventas en alcanzar sus metas in-

dividuales vy ganar los incentivos gue tuvieran establecidos); la reali-
dad puede estar mds distorsionada todavia, si se atienden pedidos de un
mes al inicio del siguiente, o peor, se siguen tomando pedideos a la lis-

ta anterior a inicio del mes siguiente.

En consecuencia, el punto "medic’ de vigencia de la lista de pre-
cios, o sea el momento al cual debemos proyectar la estructura de costos
deberd surgir como ponderacidén de la distribucidn del volumen afectado

en el tiempo, vy, segiin el casoco, podrd estar ubicado muy cerca del cierre

del periodo de vigencia de la lista de preclos.

Como cierre, €l algoritmo de cdlculo, en una expresidn simplificada
debersd resolver el modo de ajustar los precios cuando, en cilertos casos,
se establezca de medo contractual un nivel de precios a ajustar por
ciertos parametros. El nivel de precios de arrangue debersd razconarse
conforme a lo expresadc en los parrafos anteriores, pero teniendo en

vista que la "lista de preciocs” en este casc con ajustes intermedios con
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ciesrtas pautas. tendra una vigencia prolongada en el tiempo. Este es el
caso de les proveedores del Estado, de todas las Ordenes de compra por
plazos prolongados con clausulas de ajuste, los convenios de prestacion

de servicics, etc.

En conclusion, hemos arribado a la construccién y aplicacidn de me-
canismos de cdlculo gue operen, no en funcidn de un momento coyuntural,

gino del pericdo que se vera afectado ror la decisidn sobre precios.

Cabe recordar agui una frase de Peter Drucker: "El planeamiento a
largo plazo nada tiene gue ver con las decisiones futuras, sino con el
impacto futuro de las decisiones gqgue hoy tomamos'. Parafraseando al au-
tor citadeo, diriamos: "Bl planeamiento de resultados para un clerto pe-
riode (en el gue tenga vigencia la lista de precios que hoy estamos de-
cidiendo aplicar), tilene menos gue ver con las decisiones futuras, que
con &l impacto sobre ese periodo de la decisidn sobre precios que hoy

tomamos™

No debemos olvidar gue el efecto de la decisidn de precios =zobre
los resultados se produce durante el lapso en gque éstos se aplican, y no
hoy, v en el camino, tenemos tiempo, durante el cual se decide, ze sje-—
cutan las medidas para poner en vigencia el nuevo precio (a veces se

obtiene su autorizacidén por un organismo de control, ademés), vy final-

mente, se inicia su aplicaciodn.

Como algo méds gue un pequefio detalle, nuestro algoritmo de determi-
nacién de precios a partir de los costos debe ser objeto de mGltiples
aplicaciones simulténeas, para suministrar a gquien decide los posibles
resultados de distintas opciones, y considerando que a distintos pre-
clos, segln cuéles seén las curvas de demanda que enfrentamoé, logra-

remos distintos niveles de ventas.



El algoritmo adguiere complejidad pues, a la consideracién hecha
sobre volumenes de ventas posibles de cada producto ante precios dife-
rentes, se podria adicionar la iinfinita!! gama de combinaciones posi-
bies de precios entre unos y otros productos. Sin embargo, en la prac-
tica, no nos enfrentamos a infinitas soluciones posibles, pues no esta-
remos continuamente cambiando los mdrgenes relativos entre nuestros pro-
ductos, e incluiremos en el computo el objetivo de contribucién de cada

uno al resultado global de la empresa.

Lo gue tendremos, finalmente, no es una sucesién de cdlculos inde-—
pendientes, sino una matriz de decisién con con una serie amplia de va-
riables, vy soluciones alternativas que provean distintas respuestas de
la demanda; ha quedado de lado 1la solucién 'mica de un objetivo porcen-—
tual de resultado, gue puede ser inalcanzsbhle en las condiciones del
mercado. sustituida por soluciones maltiples con distintos resultados
para distintos niveles de precioc y demanda, entre los que elegimos al
Optimo numéricamente., o, quizada, el que mejor compagine con nuestra es-

trategia de desarrollo a largo plazo y un resultado previsto aceptable.
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4. EL CONOCIMIENTO DE LOS COSTCS Y SU VINCULACION CON LA ECONOMIA

PARA LAS DECISIONES SOBRE PRECIOS

Esta Tesis nacid como un intento de seflalar el modo en gue debian
clasificarse y anallzarse los costos ("cémo’) para vincularlos con las
decisiones sobre precios, como punto de referencia. A lo largo de la in-
vestigacién v del desarrollo del trabajo, la Srtica del autor se fue en-
rigqueciendo, v, a esta altura, percibe como centro del problema el “"gqgué”
0 sea, a la necesidad de conocimientos (de costos, y mds alla de éstos,

de los mercados), para decidir sobre precios.

Las decisiones sobre precios deberian estar basadas y relacionadas
con el conocimiento del comportamiento de los mercados a los que se di-
rigen nuestros productos. v del modo de optimizar la mezcla combinando
ege conocimiento con el qgue tengamos sobre el comportamiento de nuestros

cogtos.

A esta altura del desarrollo de la disciplina Costos, no resulta
tan novedoso seflalar algunos conceptos sustanciales sobre la clasifica-
cidén de los costes; si, en camblio, c¢ree &l autor de esta Tesis que se
requiere un esfuerzo para fortalecer a dicha disciplina vinculandola de
modo efectivo con las nociones bédsicas de la Economia; por ello apunta
efectivamente a su renovacidn, a través de los capitulos gue siguen. No
todo lo que hay en ellos es novedoso y creative: mucho de su contenido

se apoya en la Economia y en la Mercadotecnia, perc en muy escasa medida

tiene relacién con el desarrollo tradicional de la disciplina Costos.

El autor de esta Tesis cree gue el enfogque de los capitulos si-
guientes es algo que puede aportar como novedoso y creativo para la dis-
disciplina en que se ha especializado y ejerce, en diversos ambitos, la
docencia y la investigacidén. Por lo tanto, entiende oportuno, en pocos

renglones, recordar lo mds saliente de la clasificacién de Costos, en



cuanto éstos deban ser utilizados como una de las herramientas aptas pa-

N

ra la toma de decisiones. Desde ese punto de vista precisemos solqg algu;
.

nos conceptos:

- Precio: al que ofrecemos el producto, neto de cmponentes financieros
en funcién del efectivo plazo de cobro. y considerando los descuentos
ofrecidos, gue en la préactica son reducciones del precio. Si se vende
a precios distintos a canales diferentes, la diferencia entre ellos

deberia computarse come un costo de operar con ese canal.

- Costos Fijos: aquéllos cuya cuantia total no fluctGa en forma propor-
cional al nivel de actividad. Distinguimos entre ellos los de Capaci-
dad (relacionados con los recursos fijos que precisamente condicionan
dicha capacidad), los de Operacidn (gue varian de manera discreta se-—
gun el nivel de actividad (en general, los relacionados con cada tur-
no de trabajo), los llamados Costos Semifijos (que se devengan en pe-

riodos menores al mes (tipico periodo de osteo).

- Costos Variables: los que varian en su cuantia total en funcioéon del

nivel de actividad.

En los capitulos siguientes, se aludird a los Costos en el sentido
en que lo hacen los textos de Economia y de Mercadotecnia, suponiendo un
estudio de su comportamiento tendiente a establecer su tendencia ante el
crecimiento en el nivel de actividad. La separacidén entre Fijos y Varia-
bles no pasara entonces por una disquisicidén conceptual (gue nos lleva-
ria a clasificar también en Fijos de Capacidad, de Operacién, v Semifi-
jos, seéﬁn la forma de devengamiento) sino por un andlisis global (esta-
distico, de ingenieria) de su comportamiento, para segregar como fijos
la porcién que existe para nivel de actividad cero, y establecer la cur-

va que refleje el comportamiento del resto.
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Dentro de la porcién genéricamente variable, en caso gque sdlo hu-
biera costos proporcionales, obtendriamos una curva de costo variable
unitaric constante (sin alteraciones en los rendimientos), pero en caso
contrario, nos encontrariamos con una curva de explicacién yv formulacion

méds compleja, gue tenga en cuenta la evolucidén en los niveles de activi-

dad. y rendimientos marginales crecientes o decrecientes, o combinacién
de ambos. La reduccidn a dos curvas, justo es reconccerlo, es una sim-—
plificacidén del planteo usual de la Economia, vy ajusta a curvas de tipo

continuo comportamientos de cardcter discreto (caso de los Costos Fijos
de Capacidad): vale pues como una aproximacidn razonable, de plena vali-

dez en determinado rango de actividad.

El nacleo de esta Tesis no pasa ya por como conocer los Costos, si-
no por seflalar gque se los debe conocer bilen; rero ademds, ¥y principal-
mente, conocer los mercados en gue operamos. Vy las curvas de demanda de
nuestros productos, y saber cdmo vincularlces en la toma de decisiocnes.

Esto nltimo no se agota, ni mucho menos, en =sta Tesis.

Tuve en cuenta el autor de esta Tesils lo dicho por la Economia y la
lercadotecnia al respecto, y analilzd criticamente 1o gue dice, vy lo que
no dice, la doctrina de Costos, vy las practicas imperantes en el medloe
empresario en cuanto a decisiones sobre precios (gue en cierto modo han

guedado descriptas en los capiitulos anteriores).

Se encontrd al ensayar la vinculacidn entre Economia, Mercadotecnia

y Costos, con el fenbmeno curioso de que iste un divorcio conceptual:

La Economia razona sobre esquemas globales, sin penetrar en el deta-
lle de la decisidén dentro de la empresa, ¥y opera con funcilones con-

tinuas, que no necesariamente reflejan con precisidn la realidad.
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. La Mercadotecnia toma elementos de la Economia, y los vincula con la
decisidn en la empresa, sin ir mds alld, en términos conceptuales, de
plantear la optimizacién de cada producto, y de derivar luego en mas
complejas herramientas matemdticas, sin facilitarle a gquien decide
elementos de manejo accesible para, fundamentalmente, la determina-—

cién de la mezcla Optima de productos.

La disciplina Costos, por el contrario. se esmera tanto en poner las

herramientas de decisidén que plantean al acceso de gquien las usa, gue
incurre en dosis excesivas de simplificacidén, y cae decididamente en
el desconocimiento de los fendmenos méds elementales que explica la

Economia.

Esta Tesis intenta que la disciplina Costos avance hacia un acerca-
miento a los fundamentos (de la Economia y la Mercadotecnia), dejando de
manejarse en un compartimento estanco, y proveyendo, en fin, alguna he-
rramienta racional para decidir. Si los datos (curvas de demanda) estdn
o no accesibles, es una preocupacidn de segundo grado, gue aparecera so-

1o cuando tomemocs la postura, en primer término, de no ignorarlas.

Como en toda la disciplina Contable, mejor sera una razonable esti-
macidn, que la ignorancia; ésta, conduce seguramente a error; con la es—

timacidén es posible que acertemos.

La unica curva de Indiferencia que suelen conocer los contadores de
Costos de las Empresas, es la de su preopia indiferencia ante el compor-

tamiento de los mercados, y a veces (muchas) de sus costos.
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5. DETERMINACION DE VOLUMENES Y PRECIOS OPTIMOS Y SELECCION DE LA

MEZCLA OPTIMA DE PRODUCTCS

En la disciplina Costos se suele realizar el anédlisis "marginal’ de
un producto a través de la clasificacién de costos por su varisbilidad,
v el cAdlculo de la "contribucién marginal” como diferencia entre el pre-
cio y los costos variables. Se suele decir que, para un rango de activi-
dad determinado, dicho precio es un dato concreto. Esta afirmacidén pre—
supone que la variacidén en el volumen ofrecido por la empresa, no afec-
tard al precio de mercado, o dicho en otras palabras, no tiene en cuenta
la posibilidad de que, a distintos precics, se obtengan distintes volG-

menes de demanda.

Cuando se evaluan cambios en los niveles de actividad se asume la
"contribucidén marginal” como dato; a lo sumo. se toma en cuenta la posi-
bilidad de que, superado cierto nivel de ventas (por ejemplo al pasar de
un 20. a un 3o0. turno de trabajo), el precic vy los costos variables se
medifiquen, alterando, para ese rango de actividad, dicho dato (al mar-
gen, obviamente, de computar otros costos incrementales, como los Fijos

de Operacidn).

0 sea que usualmente, en el mejor de los casos, se tiene en cuenta
la posibilidad de que el precic wvarie de manera discreta mas alla de
cierto rango de actividad; extrafio seria, en la disciplina Costos, ha-

llar referencias a la curva de demanda.

Es de hacer notar que toda la formulacidén usual para el céalculo del
punto de equilibrio o el volumen necesario para alcanzar cierto objetivo
de resultado, esta basada en una ‘'contribucidén marginal” Gnica (= precio
menos costos variables). LQué implica esto?. Una posibilidad es que nos
encontremos en un mercado de competencia perfecta, en el cual, nosotros,

como oferentes, carezcamos de influencia sobre el nivel de precio; supo-



nemos que podemos vender distintas cantidades, sin restricciones claras,

al mismo precio.

Otra posibilidad, sin embargo, esta dada por el hecho de que sim-
plemente no tenemos en cuenta la curva de demanda; estamos analizando
gqué volumen nos permitird llegar al equilibrio, u obtener cierto resul-
tado porcentual sobre costos o sobre ventas, en la esperanza de que todo

suceda sin necesidad de que el precio sufra alteraciones.

El autor de la presente se inclina a creer que es cierto lo expre-
sado en Ultimo término: existe un descuido. o desconocimiento, del com-
portamiento de los mercados, a la hora de realizar andlisis de costos, y
debe seflalarse la imperiosa necesidad de corregir dicho defecto para que

la informacidén generada sea mds Gtil para la toma de decisiones.

Un tipico andlisis dentro de la disciplina Costos, se refiere a la
determinacion de la mezcla optima de productos a partir de la existencia
de un factor limitativo o “factor clave": si suponemos que mds de un
producto hace uso de recursos fijos comunes que operan como factores 1li-
mitativos, se nos plantea la necesgidad de decidir qgué porcién del recur-
so usaremos para cada uno de los productos, ¢ sea, qué mezmcla de produc-

cidén tendremos.

La necesidad de decidir de manera racional, nos conduce a la obten-
cidén de informacidén sobre los precios, los costos variables (unitarios),

v el grado de uso del factor limitativo o clave gque hace cada producto.

La seleccidén del factor clave pasa por el reconocimiento del hecho
de que existen diferentes recursos o factores que nos limitan en nuestro
nivel de actividad: abastecimiento de materias primas, disponibilidad de
Mano de Obra apta, Capacidad de produccién, participacidén de mercado po-

sible, Capital de trabajo, etc. Serd "factor clave” en la selecccidn de



78

rroductos el que, en mayor medida, opera como restriccién a nuestra ac—

tividad.

Uno de los casos mas usualmente planteados en la bibliografia, para
el analisis de la mezcla optima de productos es aquel en el cual la suma
de volumenes posibles de los distintos productos (“"mercado”) excede a

nuestra capacidad de produccion.

Para ilustrarlo supongamos un ejemplo, en que tengamos dos produc—
tos, con la siguiente informacién:

Producto Precio Costos Volumen Mercado Horas Maquina
Variables actual potencial Por unidad

$/u $/u u. u. h.m/u.
A 360 240 500 1000 1
B 460 200 700 1500 2

Los datos suministrados presuponen gque el precio serd estable en
todo el rango de actividad que va desde el nivel actual hasta el mercado
potencial, o, expresado en otros términos, jue podriamos ampliar la ac-
tividad de manera significativa 8in provocar una caida en el precio ni
ofrecer el producto a un precio menor al enunciado como dato en cada ca-

80.

Con esa informacién intentaremos calcular la mezcla éptima, tenien-—
do en consideracién al factor limitativo, en este caso las horas mdgina;
para ello tomaremos en consideracidn otro dato: la capacidad de produc-—
cién de, supongamos, 3500 horas mdquina. La solucidn se suele plantear

como sigue:

Producto Precio Costos Contrib. Horas C.M.
Variables Marginal Mdquina Por H.Maq.
$/u $/u $/u por u.
A 360 240 120 1 120

B 460 200 260 2 130
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Una vez determinada la ‘“contribucién marginal” en funcién del fa&-
tor limitativo, identificamos el producto de mayor contribucién darginal
por hora maquina (en este caso el B), destinandole la dosis de actividad
necesaria para satisfacer su mercado potencial; si la cuantia del factor
limitativo excede a aquél, destinaremos el remanente al 20. producto en
orden de contribucidn por factor limitativo, ¥y asi sucesivamente si hu-

biera mds productos, hasta agotar nuestra posibilidad de produccioén.

En el ejemplo, como el producto B tiene mayor contribucién marginal
por hora maquina le destinamos las horas necesarias para atender su mer-
cado potencial (1500 unidades), lo que requiere 1500 u % 2 hm/u. = 3000
horas maquina. Siendo la capacidad 3500 horas mdaquina, destinaremos las

500 horas remanentes, en este caso, al Gnicoe producto restante.

La mezcla 6ptima, en consecuencia, gquedard determinada como sigue:

Producto Horas C.M.por Contrib. COMPROBACION
Magquina H.MAgq. Marginal Contrib. Marginal
h.m. $/hm. $ a. $/a. $
A 500 120 60000 500 120 60000
B 3000 130 330000 1500 260 39C000
3500 450000 450000

El andlisis realizado tuvo como supuestos fundamentales ciertos
"mercados potenciales’”, y un nivel de precio que supuestamente seria va-
lido para cualquier nivel de actividad entre ceroc y dicho mercado poten-—
cial: en efecto, le hemos destinado al producto A un espacio para produ-
cir 500 unidades, una fraccion de las 1000 unidades tomadas como dato,
sin cuestionarnos si a ese nivel (que es del 50 % , pero pudo haber re-—
sultado un 90 % o un 10 %, segun la combinacidn de datos sobre productes

alternativos) el precio a obtener podria ser diferente.

La posibilidad de obtener o no un precio distinto, dependera de la
estructura de demanda que encaremos, o sea del tipo de mercado en que

estemos actuando. El defecto del analisis no consiste en gue hayamos a-—
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sumido cierto comportamiento de mercado de modo no realista, sino mas
crudamente, en que hemos ignorado por completo la cuestién del posible
comportamiento del mercado: supusimos que precio, ¥y volumen méximo, eran

parametros a asumir como tales, del mismo modo gue el costo variable.

sQué significa haber asumido como estable el costo variable?: supo-
ne que no se dé el fendmeno de rendimientos marginales decrecientes (ni
crecientes), sino que hasta el nivel de capacidad asumido, el rendimien-
to marginal es constante. Los textos de Economia (véase Samuelson, Le-
venson y Solon, etc.) , suelen ejemplificar el caso en que se producen
rendimientos marginales decrecientes con la explotacion de la tierra, i-
lustrando el caso con la saturacidén de la superficie laborada por un na-
mero creciente de personas, dandose la circunstancia de que la produc—
cidn obtenida crecerd en proporcidn decreciente ante sucesivas incorpo-

raciones de mano de obra.

El caso descripto no tiene por qué reflejarse necesariamente en el
caso industrial, s3i, como capacidad, hemos asumido lo gque Osorio ("La
Capacidad de Produccion y los Costos”) denomina capacidad méxzima practi-

a; ésta ya tiene en cuenta (excuyéndolos) los paros necesarios, por lo

[¢]

que tiende a ser aceptable que el rendimiento obtenido se mantenga cons-—
tante en el espacio disponible para la produccién. Lo expresado sirve
para seflalar que el supuesto de que el Costo variable sea un parametro
(a diferencia de lo dicho sobre el precio y el mercado potencial), puede
razonablemente corresponderse al caso en gue los rendimientos marginales

sean contantes.

No se corresponden razonablemente con la realidad, como guedo ex-
presado, los supuestos adoptados respecto de precio y volumen, a menos

que se trate de un caso particular de competencia perfecta.
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La determinacién de la mezcla éptima requerird construir algtn al-
goritmo de andlisis que tenga en cuenta las curvas de demanda a las gue
nos enfrentamcs comoc oferentes: para ello, podremos encarar cascs dis-
tintos segin los mercados en que estemos operando: distintos seran los

casos de monopolio, de oligopolio, o de competencia perfecta.

m

El propdsito de la presente Tesis no es desarrollar de modeo amplio
la forma de vincular detalladamente todos los aspectos de la Teoria Eco-
némica con los mecanismos de determinacidn de costos como punto de refe-
rencia para la fijacion de precios. El objetivo, en cambio, consiste en
poner en evidencia la necesidad, dentro de la disciplina Costos, de to-
mar debida cuenta de logs fendmenos que describe la Economia: no se re-

quiere para ello encarar todos vy cada uno de los casos posibles, y re-—

solverlos de modo completo, sino, a través de casos tiplcos como testi-

gos, demostrar la necesidad y mostrar el camnino.

Desde ya que al autor de la presente no lo deja feliz la expresidn
de que "los precios se determinan por las leyes de la Oferta y la Deman-—
da", como excusa para desculdar el analisis de los costos. Como repasa-—
remos a continuacidn, se requiere el conocimiento de nuestros costos, ¥y
la segregacién de los variables, como herramienta esencial para estar en
condiciones de decidir acerca de nuestra oferta en precio y cantidad,

con matices diferentes segun los tipos de mercados en gue operamos.
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5.1. CAS0 DE MONOPOLIO CON CURVA DE COSTO VARIABLE UNITARIQ CONSTANTE

La primera cuestidn a considerar es el modo en que se determina el
volumen y el precio 6ptimos a ofrecer; el caso de monopolio se refiere
a la circunstancia en gque, como Unico proveedor del producto, determina-
mos segin nuestra decisidn la oferta del mismo. En tal caso, la incégni-

ta a considerar es la curva de demanda a gue nos enfrentamos.

Supongamos para analizar el punto las siguientes curvas:
- Demanda: P =pb + t.g
donde p = precio
pb = precio base (para volumen = Q)
t = tasa de variacidén de la demanda (pendien-—
te de la curva)
q = cantidad demandada

El Ingreso total sera: IT = ga.(pb + t.9) = pb.g + t.g ?
donde IT = Ingreso Total
~ Costo: CT = CF + ¢cv.g
donde CT = Costo Total

CF Costo Fijo
(=34 costo variable (unitario)
q = cantidad demandada

i

Los textos de Economia, y los de Mercadotecnia (como por ejemplo el
de Bogo, que plantea este esquema) demuestran gue el resultado éptimo
estard dado por el volumen para el gue el ingresc marginal sea igual al
costo marginal. Y estos dos conceptos son diferenciales de Ingreso y

Costo respecto de la cantidad.

a1t
Ingreso Marginal = ~———— = pb + 2.t.q
da
dCT
Costo Marginal = = ————-— = cv
da

El resultado 6ptimo de un producto en particular se dard donde:
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dlT dcT
————— = ———-- =pb - 2.t.q. = cv
dq da
pb -~ cv = 2.t.q
b - cv
_______ = q
2.t

0 sea que el resultado 6ptimo se obtendréd, para curvas de demanda vy

de costo variable de comportamiento lineal como el supuesto, con un vo-
lumen ofrecido qgue surge del cociente entre la “"contribucién marginal”
del punto inicial de la curva de demanda (para volumen cero) vy el doble

de la pendiente de la misma:

El precio 6ptimo a ofrecer surgird en este caso, como sigue:

p = pb - t.q (curva de demanda)

r = ph -

P = pb -
rb + cv

P = mmmemmm

0O sea qgue el precio optimo, para sl caso planteado, sera el prome-

did entre el precio base y el costo variable.

Se desarrolla a continuacidn un ejemplo de andlisis de mezcla épti-

ma entre dos productos para los que contamos con los sigientes datos.

Producto Curva de demanda Hs. maguina requeridas
A PA = 400 - 0,1 gA 1
B pB = 600 - 0,2 9B 2

La capacidad de produccién asciende a 2700 horas maguina.
En base a los datos presentados y el esquema propuesto, la solucidn

se esbozaria como sigue:
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Cv Q OPT. HM/U

T RESULTADO OPTIMO cmu
P.BASE TASA (PB-CV)/2T VENTA Cv cM base opt.
A 400 0,1 240 800 1 800 258000 192000 54000 180 80
B 500 0,2 200 1000 2 2000 400000 200000 200000 400 200
Vol.p/Precic = 0 A 4000 2800 6568000 392000 264000
B 3000

Hasta agui observamos con

tos

El segundo paso

requeridos como capacidad instalada.

a)

b)

c)

e alcanzaria su resultado

gue volumenes de cada uno de los produc-—

optimo, ¥y su "Contribucidn Marginal'.

conslstird en comparar el total de horas mdguina

Podrian haberse dado 3 variantes:

Que coincidan; en tal caso la "Contribucidén Marginal®” para la

mezcla Optima ascendera a 3 264000 y se corresponderd con las

correspondientes al resultado optimo de cada uno de los produc-—
tos.

RAQue la capacidad sea mayor que las horas requeridas: la solu-

cion aritmética serd similar, debi=ndo notarse que habria una

capacidad ociosa (capacidad menos horas maguina regueridas para

la mezcla optima). Es importante observar, en este caso, que a

dicha capacidad ociosa no se le puede considerar automdticamen-

te como una cuestidn negativa a resolver: s1 creciéramcs en

volumen de cualguiera de los dos productes, como a partir del

punto analizado su ingreso marginal es menor gue el costo mar-—

ginal (el ccsto variable, en este caso), el resultado seria me-

nor. Cabe, en cambio, considerar a esa capacidad ociosa como un

potencial para el mejoramiento de los resultados a travées de la

introduccib6n de alglin nuevo producto.
Que la capacidad no sea suficiente para producir la suma de los

volumenes Sptimos de ambos productos. En el caso, si suponemos

que la capacidad es de 2700 horas mdquina, resulta inferior al

total de 2800 calculadoc. El andlisis pasa ahora por ia necesi-

dad de establecer a cudl de los 2 productos sustraerle 100 ho-

raz de praoducoidn. o en todo caso. cudnto a cada uno de ellos.
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El siguiente cuadro expone la resolucién del caso a partir de la
comparacién de ambos productos , exponiendo todos los valores, en lugar
de unidades, en funcién del factor clave (horas maguina). Obsérvese gue
el precio base se reduce de modo proporcional a las horas mdquina por u-
nidad, y la prendiente de la curva de demanda, de modo cuadréatico (por la
reduccién del precic base y el incremento inversc en el volumen para

precio = 0).

PROD PB T cv HM RESULTADO OPTIMO cmu
P.BASE TAGA (PB-CV)/2T VENTA cv CM base opt.
A 400 0,1 240 500 256000 192000 64000 160 80
B 300 0,05 100 2000 400000 200000 200000 20C 100
2800 656000 392000 264000

Vamos a tratar de medir el impacto sobre los resultados de la alte-
racitn en el volumen (debida al exceso de horas necesarias sobre la ca-

pacidad), desplazandcls a partir del correspondiente al resultado Gpti-

mo:
rb + cv
P s oo
2
IT = q
CV = ¢cv.gq
rb.g cv.q rb.g cv.q 2 cv.g
CM =————= + - cv.g =  ———e— + - e =
2 2 2 2 2
rh.g cv.q (pb - cv).q cmb
CM = ———n o ———— = mmmm e = ———— q
2 2 2 2
0 sea que, en el caso planteads, la Contribucidn Marginal total es

igual al producto de la cantidad en el volumen 6ptime multiplicada por
la mitad de la contribucidon marginal correspondiente al punto inicial

{para volumen cero).

Si sustraemos cierto volumen al total calculado, por ser insufi-

ciente la capacidad de produccién, en que medida se altera el resultado.
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Volumen gl Volumen g0
(limite de (resultado
capacidad) optimo)
Precio pb - t.gl rh - .40
Ingresoc (pb - t.gl).ql (ph - t.q0).40
Costo Variable cv.gl cv. g0
o o
Contrib. Marginal CM1 = ph.gl - t.qlu— cv.ql CMO = pb.gd - t.qOL- cv.ql
2 =
= (rb - cv).ql ; t.qlu: = (ph - cv).q0 - t.qOQ:
= cmb gl - t.qlL = cmb g0 - t.qOé

Diferencia en Contribucidn Marginal:

DCM = CMO - CM1 =

2 2
= (emb.g0 - £.g0 ) -(emb.ql - £.gl ) =

il in]
“a Z
= cmb.g0 - £.40 - cmb.gql + t.ql =
2 2
= cmb.{q0 - g1) - (t.gq0 - t.gl ) =
2 2
= ecmb. (g0 - g1) - t.(ab - gl ) =
cmb
pero: en el dptimo = g0 = ————e——- y cmb = g0.2t
2t
2 z
DCM = (a0.2t) . (a0 - gl) - t. (a0 - gl ) =
2 2 2
= 2.t.g0 - 2.t.a0.gl - t.q0 + tgl =
2 2 2 2
= £.40 -~ 2.t.al.ql + tgl = %t. (40 - Z2.40.491 + 91 )} =

2
= t.(gq0 - ql)

Esto significa que el efecto de un desplazamiento en el volumen de
un producte, a partir. del optimo, implica una reduccidn en el resultado
equivalente al cuadrado del volumen multiplicado por la pendiente de la
la curva de demanda. Lo analizado es vdlido tanto para calcular la va-
riacidén en resultado a partir de unidades fisicas como a partir de la

unidad de medida homogénea que exprese el factor clave (horas maquina).
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En el cuadro siguiente se aprecia el impacto gue tendria sobre los
resultades la reduccidén de las horas mdgquina en exceso de modo completo

sobre cada uno de los productos.

PROD FB T Cv Q OPT. HM/U HM RESULTADO OPTIMO cmu
P.BASE TAGSA (PB-CV)/2T VENTA cv CM base opt.

A 400 0,1 240 800 1 BOO 256000 182000 64000 160 80
B 800 0,2 200 1000 2 2000 400000 200000 200000 400 200

Vol.p/Precio = 0 A 4000 2800 €56000 382000 264000
B 3000

CAPACIDAD: 2700 Horas Maguina

PROD PB T cv HM RESULTADC OPTIMO cmu
P.BASE TASA (PB-CV) /2T VENTA Ccv CM base opt.
A 400 c.1 240 700 231000 168000 63000 160 20
B 300 0,05 100 1800 389500 190000 199500 200 105
2600 6205600 358000 262500

De 1o que se trata es de buscar el modo de hallar la mezcla éptima,
v por lo tanto la manera més apropiada de afectar a cada producto para

reducir 100 horas még.ina en total.

La funcidn de reducciodon de resultado, como gquedd expresado, era:
o

“
DCH t . (a0 - gl1) , o referida a los 2 productos:

it

o Lr)

DCM = tA . (gAO0 - gAl) + tB . (gBO - qu)L
Se requiere determinar la menor reduccidén posible., o sea el punto
minimo de la funcién antedicha. Recordemos que en el minimo, la la. de-
rivada de una funcidén es igual a cero (y la 2a. derivada > 0), y despe-
jemos:
2 ]
min DCM = min (tA . (qAO0 - qu)u + tB . (gBO -~ qu}u)

~~~~~~~ = 2.tA . {(gA0 - qAl) + 2.tB . (gBO - gBl) = O

Pero podemos sustituir tB, por su equivalente respecto de tA

tB
2.tA . (A0 - gAl) + 2 . -~ . tA (gBO - gBl)) = 0
tA
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tB
2.tA . ({(QAD0 - gAl) + -~ . (gBO - gBl1)) = O
tA
tB v
(gqAO0 - qAl) + -- . (gBO - gBl1l) = O
tA

Esta ecuacidén expresa que la reduccién de volumen Sptima (lo que
reduce en un minimo el resultado) es agquélla en que la reduccién en uno
v otro producto es inversamente proporcional a la pendiente de las res-

pectivas curvas de demanda.

CAPACIDAD: 2700 Horas Maguina

PROD PB T cv HM RESULTADO OPTIMO cmu
P.BASE TASA (PB-CV)/2T VENTA Cv cM base opt.
A 400 0,1 240 766,67 247889 184000 63888,9 160 83,3
B 300 0,05 100 1833,3 393111 193333 199778 200 103
1 2700 541000 377332 2636867
2
3

deduccion de horas A 33,333
deduccion de horas B 66,6867

Como paso sigulente es oportumo comprobar de modo préactico el es-
quema definido. sobre mas de 2 productos. Incluimos en el cuadro, para
ello, un 3o. producto (C), v asumimos, en primer término que la capaci-

dad es menor en 100 a la suma de los volimenes Sptimos de los 3 produc-—

tos.
PRCD PB T CvVv @ OPT. HM/U HM RESULTADG CPTIMO cmu
P.BASE TASA (PB-CV) /2T VENTA cv CM base opt.
A 400 0,1 240 800 1 800 258000 192000 64000 180 80
C 800 0.4 400 500 1 500 300000 200000 100000 400 200
B 800 0,2 200 1600 2 2000 400000 200000 200000 400 200
Vol.p/Precio = 0 A 4000 3300 956000 592000 364000
C 2000
B 3000

CAPACIDAD: 3200 Horas Maguina
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PROD PB T cv HM RESULTADO OPTIMO cmu
P.BASE TASA (PB-CV) /27T VENTA cv CM base opts
A 400 0,1 240 769,23 248521 184615 63905,3 180 83,1
C 80O 0,4 400 492,31 296899 196923 99978,3 400 203
B 300 0,05 100 1938,5 393657 193846 199811 200 103
1 3200 339077 575385 363692
0.25
2
3.25

reduccion de horas A 30,7689 100
reduccion de horas C 7,8923
reduccion de horas B 61,538

Una circunstancia no dada, c¢ircunstancialmente, en los 2 ejemplos
desarrcollados, es la posibilidad de que la relacidn entre productos sea
tan desproporcionada que deberia para hallar el éptimo, reducirse el vo-
lumen de uno de ellos en cuantia mayor a su total; eso significa simple-—
mente que es preferible gque dicho producto no exista: el resultado opti-
mo lo excluye. Supongamos para e€llo un producto distinto (D), y una ca-

pacidad de 2700 horas maguina, nuesvamente.

PROD PR T CV Q OPT. HM/U HM RESULTADO OPTIMO cmu
P.BASE TABA (PB-CV) /2T VENTA cv CM base opt.
A 4C0 0,1 240 800 1 800 258000 192000 64000 160 80
D 8 0,004 4 500 1 500 3000 2000 1000 4 2
B 600 0,2 200 1000 2 2000 400000 200000 200000 400 200
Vol.p/Precio = 0 A 4000 3300 659000 394000 25000
C 2000
B 3000
CAPACIDAD: 2700 Horas Maguina
PROD PB T cv HM RESULTADO OPTIMO cimu
P.BASE TASA (PB-CV) /2T VENTA CVv cM base opt.
A 400 0,1 240 778,57 250811 186857 63954,1 160 82,1
D 8 0,004 4 -35,71 -290,8 -142.9 -147.98 4 4,14
B 300 0,05 100 1957,1 395622 195714 199808 200 102
2700 646143 382429 263714

reduccion de horas A 21,429 600
reduccion de horas D 535,71
reduccion de horas B 42,857
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Ha sucedido que la incorporacidén de un productc con extremadamente

baja contribucidn, perjudicaba los resultados de la empresa, al intentar
sustituir con ese producto un cierto volumen de los mas rentables. En el
cuadro siguiente se aprecia como, en cambio, hubiera mejorado el resul-
tado (con la capacidad originalmente supuesta de 2700 hs. mag.), si el

producto incorporado hubiese sido el C.

PRCD PB T CV @ OPT. HM/U HM RESULTADO OPTIMO cmu
P.BASE TASA (PB-CV) /2T VENTA Ccv CcM base opt.
A 400 0,1 240 800 1 800 256000 192000 64000 160 80
C 800 0,4 400 500 1 500 300000 200000 100000 400 200
B £800 0,2 200 1000 2 2000 400000 200000 200000 400 200
Vol.p/Precioc = 0O A 4000 3300 958000 582000 364000
C 2000
B 3000
CAPACIDAD: 2700 Horas Magquina
PROD PB T cv HM RESGLTADO OPTIMO cmu
P.BASE TASA (PB-CV) /2T VENTA cv CM base opt.
A 400 G,1 240 815,38 208224 147682 60591,7 160 98,5
C 800 0,4 400 453,85 280E2E 181538 99147,9 400 218
B 300 0,05 100 1630,8 356260 183077 193183 200 118
1 2700 845231 492303 352923
0.25
2
3,25

reduccion de horas A 184,62 600
reduccion de horas C 46,154
reduccion de horas B 369,23

Finalmente, podemos apreciar en el cuadro siguiente, como, para una
capacidad de 3200 horas mdquina (la mayor), el producto D, aungue poco
rentable, hubiese tenido cabida. Resulta sorprendente observar que los
volumenes Optimos de la nueva mezcla, en este caso, incluyen, para los
productos A y B, volumenes sutilmente menores a los originales, dando

cabida & 10.71 horas médquina del producto D.
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PROD PB T CVv Q OPT. HM/U HM RESULTADO CPTIMO cmu
P.BASE TASA (PB-CV) /2T VENTA cv M base opt.

A 400 0,1 240 800 1 800 256000 192000 64000 160 80
D 8 0,004 4 500 1 500 3000 2000 1000 4 2
B 500 0,2 200 1000 2 2000 400000 200000 200000 400 200
Vol.p/Frecic = 0 A 4000 3300 659000 394000 265000

D 2000

B 3000

CAPACIDAD: 3200 Horas Maguina

PROD PB T cv HM RESULTADO OPTIMO cmu
P.BASE TAGA (PB-CV) /2T VENTA cv CM base opt.
A 400 0,1 240 796,43 255142 191143 63998,7 160 80,4
D 8 0,004 4 410,71 2611 1642,9 968,112 4 2,36
B 300 0,05 100 1982.9 399283 199286 199997 200 100
1 3200 857036 392071 264964
25
2
28

reduccion de horas A 3,5714 100
reduccion de heoras D 89,286
reduccion de horas B 7,1429

En el ziguiente cuadro podemos corroborar gque, de forzarse la mez-—
cla para mantener los volumenes originales de A vy B, destinandoc a D las
400 horas maquina remanentes, se obtendria un resultado menor (aungue en
pequefia medida) al calculado en el esguema precedente como mezcla dpti-
tima.

El aparente misterio se explica porque D (producto de extremadamen-
te baja contribucidén) sustituye de manera ventajosa a los productos Ay
B en tramos muy alejados de su resultado 6ptimo individualmente calcula-

do.
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PROD PB T Cv Q OPT. HM/U HM RESULTADQ OFTIMO cmu
P.BASE TASA (PB-CV) /2T VENTA Ccv CM base opt.
A 400 0,1 240 800 1 800 256000 192000 64000 160 a0
D 8 0,004 4 500 1 500 3000 2000 1000 4 2
B 600 0,2 200 1000 2 2000 400000 200000 200000 400 200
Vol.p/Precio = 0 A 4000 3300 859000 394000 265000
D 2000
B 3000

CAPACIDAD: 3200 Horas Maguina

PROD PB T cv HM RESULTADO OPTIMO cmu
P.BASE TASA (PB-CV ) /27 VENTA Ccv M base opt.

A 400 0,1 240 800 256000 192000 54000 160 80
D 8 0,004 4 400 2560 1600 960 4 2,4
B 300 0,05 100 2000 400000 200000 200000 200 100

1 3200 658560 393600 264960

25

2

28
reduccion de horas A 0 100
reduccion de horas D 100
reduccion de horas B 0

Como conclusion, el esquema de andlisis al gque se ha arribado con-
siste en lo siguiente:

1) Determinar el precio y volumen O6ptimos para cada producto en
particular, considerando sus curvas de demanda y sus costos va-
riables.

2) Expresar dichos volUmenes 6ptimos en la unidad de medida que o-
pera como factor "clave” o factor limitativo en la empresa.

3) Comparar la suma de unidades de medida con la capacidad:

a) 51 es mayor, conviene producir los totales determinados, de-
Jjando una capacidad ociosa, susceptible de destinar a algun
nuevo producto con contribucidén positiva, pero que no debe
aplicarse a mayores volumenes de los productos existentes.

b) Si es casualmente igual, producir esos totales.
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c) Si es menor, determinar la combinacién éptima de reduccidn

de volumenes, lo que sera inversamente bproporcional a la
rendiente de las respectivas curvas de demanda. Cada reduc-
cién en particular, para ello, se computa como el producto
de la pendiente de la curva de demanda por el cuadrado del
volumen.

Si de resultas de esto, algun producto resultase con una re-—
duceidn requerida superior a su volumen oOptimo, debe ex-—

cluirse, y repantearse la mezcla.

Observamos que existe una notable diferencia entre las conclusiones
a que se arriba por la metodologia expuesta vy la descripta al inicio
como la usual en nuestras catedras. E1 autor de la presente entiende su-
ficientemente demostrada la necesidad y viabilidad conceptual de incor-—
porar al andlisis de la mezcla 6ptima las curvas de demanda de cada pro-

ducto.

Mucho mas serio que ello, vy surge ya del paso enunciado como "a',
debe resaltarse la importancia mayuscula de conocer los costos variables
v la curva de demanda, para actuar correctamente en la determinacidén de
nuestro precio de oferta, evitando perjudicarnos ya sea por defecto (en
una zona de menor elasticidad que la dptima) o por exceso ( en el tramo
de elasticidad mayor, con la consecuente reduccidn en el ingreso).

Como se sefialo al principio, se ha trabajado sobre el caso de curva
de demanda recta (elasticidad creciente) y costo variable constante (sin
rendimientos crecientes, ni decrecientes); este solo caso satisface el
propésito de la investigacidn, pues este consiste en establecer ideas
conceptuales a traves de ejemplos concretos, y no la determinacidon del

algoritmo preciso para cada caso concreto.

La conclusidn es que debemos hacer algo, que es factible, y no el

modo preciso de hacerlo en cada una de las posibles variantes.
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5.2. CASO DE COMPETENCIA PERFECTA CON CURVA DE COSTO VARIABLE UNITARIO
CONSTANTE

Nos planteamos la decisién sobre precios y mezcla de productos en
el caso de ccmpetencia perfecta: supongamos que somos un competidor pe-
guefio que no tiene influencia, a través de su propic volumen, en los
precios de mercado; es vdlido entonces, en ese caso particular, asumir

al precio como un dato de la realidad.

51 suponemcs ademds el caso en que el costo variable es constante
(sin rendimientos marginales decrecientes), tanto el precio como el cos-
to variable unitarioc son pardmetros; en consecuencia, en las decisiones
de precios de corto plazo, maximizamos el beneficio vendiendo la mayor

cantidad posible.

51 operamos con varios productos en competencia perfecta en las
condiciones descriptas (tedos ellos), en ese caso particular, seria va-
1lido en la decisidn de corto plazo el esquema de andlisis que fuera des—
cripto al inicio del capitulo de Monopolio, tendiente a optimizar los
resultados a traves de asignar la capacidad en grado prioritario a los
productos con mayor contribucidén marginal en funcidn del factor limita-
tivo de aquella, por ejemplo horas mdquina (ver ejemplo al inicio del

capitulo de monopolio).

Es importante subrayar que el esquema aludido s6lo serda adecuado si
todos los productos con que opera la empresa se encuentran en similares
condiciones de competencia perfecta. Es realmente dificil hallar merca-
dos con productos gue operen en competencia perfecta plena; mucho mas lo
serd que la mezcla posible de productos de una empresa corresponda en su

totalidad a mercados de esas caracteristicas.
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5.3. CASO DE COMPETENCIA PERFECTA CON FUNCION DE COSTOS GENERAL

Nos enfrentamos, en este caso, con una curva de costos que no evo-
luciona de modo proporcional al nivel de actividad, y que, usualmente,
hallaremos expresada como una funcidén no lineal, con términos elevados a

las potencias segunda y tercera. El precio serd un dato.

Precio = p (precio de mercado, dato)

Ingreso Total = IT = q . p

dIT
Ingreso marginal = —---- = p
dg
2 3
Costo = CT = CF + ¢cv.q - r.q + s.9
daCcT 2
Costo marginal = ————- = ¢ev - 2.r.q + 3.s8.g
da
d1T 4cT
Resultado 6ptimo = —--—- T —e————
dg dg
2
p=cv - 2.r.q+ 3.8.9q =0
2
3.8.4 - 2.r.q + cv - p =0
2
Recordemos que para la ecuacidéon de forma: ax + bx + c = 0
+ /2
-~ b -N/b =~ 4.a.c
la solucién resulta: X = ——-——-——-——eo—————e
Z.a
+ /7 2
2 2r - \/(-2r) - 4.(3.8).(~(p - cv))
3.s.q - 2.r.g - (p -~ cv) =0 QT e e e
2(3.s8)
+ / 2 + / 2

Obtenido el volumen o6ptimo de cada uno de los productos, si exis-
tiera un limite de capacidad menor que la suma de ambos, se deberia des-

cartar una porcién de volumen, para o cual procurariamos minimizarla,
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calculando la menor reduccién en resultados, como suma de la reduccion
en los resultados de ambos productos, trabajando para ello con las cur-
vas de costo, v los precios, expresadas en funcion del factor limitativo

(por ejemplo, horas méguina).

Volumen gl Volumen g0
(limite de capacidad) (resultado é6ptimo)
Precio <] P
Ingreso P . al r . g0
2 3 2 3
Costo variable cv.ql - r.gl + s.ql cv.q0 - r.q0 + s.q92
2 3 2 3
Contr.Marginal CMi=p.gl-cv.ql+r.ql -s.ql CMO=p.g0-cv.q0+r.q0 -s.90
2 3 2 3
=(p-cv).gql+r.gl -s.ql =(p-cv).g0+r.g0 -s.490
Diferencia en Contribucidén Marginal: DCM = CMO - CM1 =
2 3 2 3
DCM = ((p - cv).al + r.90 - 5.90 ) - ((p - cv).ql + r.gl - s.al )
2 3 2 3
DCM = (p - cv).a0 + .90 - 5.90 - (p - ¢cv).gl - r.gql + s.ql
2 2 3 3
DCM = (p ~ cv). (g0 - ql) + r. (@0 - ql ) - s.(¢0 - al )
. s 2T

A: Volumen éptimo: QA T m e e
3.8
+ / 2
r - \/ 4rB + 12.8B.(pB - cvB)
B: Volumen éptimo: QB T e e
3.:5B
2 2 3 3
DCM A = (pA ~ cVA).(gAO - gAl) + vrA.(gA0 - gAl ) - sA.(gA0 - gAl)
2 2 3 3

DCM B = (pB - e¢vB).(agBO - aBl) + rB.(gBO0 - Bl ) - 3B.(gBO0 - gBl )

Resultado en Volumen éptimo: A = pA . 9A optimo
B=pB . gB optimo

Reduccidén de volumenes, cuando la capacidad sea menor gue la suma de

los volumenes oéptimos: min (DCM A + DCM B)
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5.4. CASO DE MONOPOLIO CON FUNCION DE COSTOS GENERAL

Nos enfrentamos, en este caso, con una curva de costos que no evo-
luciona de modo proporcional al nivel de actividad, y que, usualmente,
hallaremos expresada como una funcién no lineal, con términos elevados a
las potencias segunda y tercera; por otra parte, disponemos de informa-—

cién acerca de la curva de demanda de nuestro producto.

Demanda = p = ph - t.g

2
Ingreso Total = IT = q.{rb - t.gq) = pb.g + t.g
diT
Ingreso marginal = ————- = pb - 2.t.9
dag
2 3
Costo = CT = CF + ¢cv.g — r.q + s.49
dCT 2
Costo marginal = ——-——- = c¢cv - 2.r.g + 3.8.9
dg
dIT dcT
Resultado éptimo = —-——--— R
dq dg
z
rh - 2.t.q = cv - 2.r.g + 3.8.9
2
pb - cv + 2.r.q - 2.t.9 - 3.s.94 = 0
2
(ph - cv) + (2.r - 2.t).9q - 3.s.9g =0

o invirtiendo los signos y el orden:
i)

3.s.q - 2.(r -~ t).a -~ (p -cv) =0

+ 4 2
2 -b-N\/b - 4.a.c
forma: ax + bx + ¢ = O solucidn: K T —mmmm e

+ 7 2 + 2
2(r-t) -\/(-2.(r.t)) -4(3.8).(-p-cv) r-t ~-\/4.(r.t) + 12.s5.(-p-cv)

En caso en que contemos con mds de un producto, y una capacidad li-
mitada a un total menor a la suma de volumenes O6ptimos de ellos, el cal-

culo de la mezcla 6ptima se resolverd, a partir de aqui, por un mecanis-
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mo andlogo al del caso planteado a partir de la funcién de costos gene-

ral en el caso de competencia perfecta; o sea que determinaremos el im-

practo sobre los resultados de cada producto en particular ante una re-

cuccidn de volumen, y luesgo minimizaremos, usando recursos de programna-—

cién lineal, o tablas de datos, la suma de las reducciones.



5.5. CASO DE OLIGOPOLIO: 99

Hasta aqui, en la presente Tesis, se ha aludido y desarrolldédo los
mécanismos de optimizacidn de resultados de productos expuestos a mer-
cados de competencia perfecta, y monopdlicos, con la variante, segin el
caso, de enfrentar un precio de demanda dado, o una curva con demanda en
relacién inversa al precio. Para ambos casos, se analizéd los casos al-

ternativos en que la funcidén de costo sea o no lineal.

Los casos analizados, como mercados alternativos, son los extremos
en cuanto a comportamiento (desde uno solo, hasta multiples oferentes en
un mercado cristalino). En la realidad, nos encontramos con variantes
intermedias en distinto grado. Una de ellas es el caso de competencia
imperfecta, en el que cada oferente tiene cierta influencia sobre el

precio vy el volumen en un segmento de mercado.

Otra variante es el caso del oligopolio, en el gue un grupo reduci-
do de oferentes actiia en un mercado, pudiendo darse diversas alternati-
vas en cuanto a comportamiento: la cuestidén reside en conocer la reac-—

cidn de los competidores ante un cambio en el precio.

Una de las variantes es que todos los competidores actien de comin
acuerdo, conservando sus respectivas porciones de mercado; en tal cir-
cunstancia, el conjunto de los oferentes acttan de hecho, frente a los

demandantes, con la conducta propia de un proveedor monopdlico.

1

3i no existe un acuerdo expreso de precios (colusién), es usual que
lo haya de manera tacita, sucediendo que cada competidor evita acciones
que provoquen reacciones de sus competidores con las cuales finalmente

todos se perjudigquen.

Cada competidor individual debera evaluar la posible reaccidn de los

demds, por ejemplo, ante una rebaja en su precio: si esta fuera inmedia-
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ta, se daria el caso planteado en el parrafo anterior, restableciendosg

las participaciones de mercado sin beneficic alguno. N

Si, por el contrario, no se esperara reaccidn alguna, se estaria,
en el corto plazo, frente a una circunstancia andloga a la del monopo-
lio. Cabe también pensar en el caso del oligopolista con una participa-—
cion mencr de mercado, que sigue en precio al lider: para el primero, el

precio es un dato, al igual que en el caso de competencia perfecta.

En definitiva, podemos encontrarnos con una diversidad de comporta-
mientos en los mercados, pero en cualquier caso, desde el punto de vista
de cada oferente en particular, se requerird conocer, por un lado, la
curva de Costos de la empresa, y por otra parte, la curva de demanda que
esta enfrenta. Tal como se planted, el esquema sera andlogo, mas alld de

las diferencias en la forma concreta de dichas curvas.

Por lo tanto, en la presente Tesis., no se entrara en mayor detalle,
pues, como ya se sefilald, el propdésito no ha sido el desarrollo exhausti-

vo de todas las variantes, sino el planteo de la problematica general.
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5.6. OFERTA DE PRODUCTOS EN MERCADOS DE DISTINTO COMPORTAMIENTO DE

MODO SIMULTANEO - CONCLUSION
Supongamos un producto A, de mercado monopélico, y un producto B

que se dirige a un mercado de competencia perfecta.

La Contribucidén Marginal base de A es 400 -~ 240 = 160; y va decre-
ciendo a medida que aumenta el volumen, hasta llegar a 80 en el volumen
Sptimo;  la contribucidén marginal de B es en cambio, 130 para cualquier

nivel.

La solucidn pasa en este caso por dedicar a B todo el volumen posi-
ble (gue bien podria ser la capacidad); si hubiere restricciones en el
mercado al cual tenemos acceso, dedicaremos lo posible a B, y el rema-

nente a A: es el caso de una seleccion entre 2 productos, uno de ellos

con t=0 pero una restriccidén en horas magquinas totales.

Pudo suceder, por el contrario, que la Contribucidn Marginal de p
no fuese superior a la contribucion marginal de A; esto significa que,
hasta un cierto volumen, A es preferible a B, y a partir de alli, B es

preferible a A.

Podrian, para este Ultimo caso, darse distintas circunstancias, co-
mo que la contribucidn marginal de B fuese igual a la de A en el punto
base o inferior, con las variantes, a su vez, en esta opcidon, de que la
igualgse dentro, en el limite, o por encima del limite de nuestra capa-
cidad. En suna, pueden darse las siguientes alternativas:

Denominemos:
~ para el producto de mercado de competencia perfecta:
cmep  Contribucion marginal unitaria”

RM Restriccion de Mercado (si existe)

- para el producto de mercado monopdlico

VO Volumen optimo
cmb Contribucion marginal en el volumen base
cmo Contribucion marginal en e! volumen optimo

Cme Contribucion marginal en el limite de capacidad
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- para la compafiia:
Cc Capacidad

Todo ello expresado en la unidad de medida del factor clave, que
actua como restrictivo de la opciodn.
1.~ 51 cmpc »6= cmb: el producto de competencia perfecta es preferible
al monopdlico en todos los niveles; entonces:

1.1.- SI no hay RM, o si RM > C: 100 % del volumen destinado al pro-
ducto de competencia perfecta.

1.2.- 58I no hay RM y RM < C: Producto de competenca perfecta hasta RM
Remanente al monopélico hasta su VO.

2.~ 51 cmecp < cmc: el producte de mercado monopélico es preferible al
de compet. perfecta en todos los niveles; entonces:
Producto monopdlico hasta su VO
Remanente al de competencia perfecta, hasta su RM

3.~ 81 cmb < cmpc < cme:

.1.- 81 cmo >6= cme: toda la capacidad para el producto monopdlico.

e

3.1.- 81 cmo < cme:

3.2.1.- 8i cmo »67 cmcp: Producto monopdlico hasta VO
Remanente al de comp. perfecta, hasta RM.

3.2.2.- 81 cmo < cmep: Producto monopdlico hasta el punto en que
su contribucidn marginal sea = cmep.
Luego al producto de c. perfecta, hasta RM
51 hay remanente, prod. monopdlico hasta VO
Planteado en otros términcs, los volumenes de uno y otro producto
tendran como limite méximo:
Producto Monopdlico: VO o C el menor.
Producto Competencia Perfecta: RMO o C el menor.
51 la suma de los limites no supera a C, ambos se acumulan (caso en
que Vo + RM <= C)
Si la suma de los limites supera a C, se asigna volumen, en orden
de prelacion:

Si emcoprér cmb: destinamos toda la capacidad al producto de Competen-
cia perfecta, y si1 exlste un remanente sobre RM, al monopdlico.

51 cmep <emb: al producto Monopdlico hasta que cm = cmcp; a partir
de ahi al de competencia perfecta, y si ste aun remanente, al
moncpdlico (81 cmep > cmo: producto monopdlico sigue hasta VO, y si
hay remanente, al de competencia perfecta hasta RM).
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Cabria ahora plantear la situacidn para mds de 2 productos, que se-
ria un caso combinado de optimizacidén, a resolver:
. por un lado, mezcla 6ptima del/los productos monopdlicos.
por otro lado, mezcla Optima del/los de competencia perfecta.
. En tercer término, combinacidén de ambas resoluciones, siguiendo el
esquema de razonamiento planteado para un producto de cada uno de am-

bos tipos, hecho mas arriba.

Ohgérvese gue la solucidn, no tan obvia ni sencilla, difiere total-
mente de la gque esquemdticamente hubiésemos adoptado siguiendo las ruti-
nas mas elementales generalmente expuestas sobre el tema, aptas sdlo
para el caso de competencia perfecta de toda nuestra gama de productos.
Cabria plantearse, de modc andlogo, y con creciente complejidad, el caso
de mezcla de productos monopodlicos y de competencia perfecta, con costos
no lineales (con rendimientos marginales decrecientes) lo que requeriria
soluciones de programacidén lineal, o tablas de datos, hoy perfectamente

pogibles, en microcomputadoras.

La cuestidn contaria con un ingrediente de complicacidédn adicional
s1 se introdujese en el mismo esquema, algun producto oligopdlico en que
se supone una reaccidn de los competidores ante cambios de precio y/o
curvas de demanda en gque el volumen de alguno de nuestros productos esta

afectado por el precio de otro (competitivos y/o sustitutivos).

De todas maneras, el propdsito de esta Tesis se agota, como ya se
ha expresadco, en demostrar y sugerir las vias generales de solucidn para
la decisidén sobre volumen de distintos productos (o sea la mezcla de
productos) con la debida consideraciton a los mercados en que estos ope-

ran v sus respectivas curvas de demanda.

Como esguema conceptual general, cabria:
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Clasificar los productos segin sus tipos de mercado.

. Calcular la mezcla o6ptima que corresponderia para el grupo de produc-
tos de cada tipo de mercado, si solo ellos existieran
Relacionarlos todos§é continuacidén, estableciendo un 6rden de prela-

cioén segun las herramientas esbozadas para el caso de un producto mo-

nopdlico y uno de competencia perfecta.

Para todo ello, es fundamental conocer; para cada producto:
su curva de demanda.
su curva de costos, con una buena separaclidn de las variables, y con-
sideracion de los rendimientos a distintos niveles de actividad.
las contribuciones producto de cada producto y de cada grupo de pro-
ductos (linea, divisiodn), entendiendo por tales a la "Contribucion
Marginal” menos los costos fijos propios o especificos o directos del
segmento de actividad de gue se trate. Esto es importante pues podria
mover a la supresidn del segmento, y reducir el analisis de la opti-

mizacidn de la mezcla a los productos restantes.

No dehbemos dejar de tener en cuenta la dificultad gque puede exis-—
tir en una organizacidn en la que coexistan productos que siguen rutas
distintas en diversos centros de costos o procesos, de modo tal que no
podamos reducir a un unice cuadro basado en una unidad de medida comun
la decisién sobre la mezcla de productos. Esto nos lleva a la probleméa-

tica de los precios de transferencla, el balanceo entre lineas y la op-

o

timizacidn de cada sector, con el andlisis de la influencia mutua de la

U
6]

mezcla de unos sectores y otros.

Si seguimos desarrollando el pensamiento del parrafo anterior, lle-
garemos a exceder notablemente el marco del objetivo propuesto para esta
Tesis, vy hablar de la necesidad de un desarrollo ausente en nuestra dis-

ciplina Costos, de modelos de optimizacion de la produccidén y venta. El
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autor de esta Tesis se propone, a partir de este momento, profundizar,
en los ambitos de investigacidén en que actua (Comisiones del Consejo
Profesional de Ciencias Econdmicas, catedras de Costos de UBA y UADE, y
Comision Técnica del Instituto de Profesores Universitarios de Costos)

en el estudio del tema.

Esta Tesis apunta tan sélo a mostrar la imperiosa necesidad de ini-
ciar ese camino, y dejar de lado definitivamente la aplicacidn, y la en-
seflanza basada en métodos simplistas que ne aportan verdaderas solucio-

nes, ni siquiera para los casos méds elementales.
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Resultados - Ministerio de Economia y Hacienda, Instituto de
Planificacién Contable - Madrid, Espafia, 1986

NEUNER, John J. W. - Contabilidad de Costos, Principios y Practica -
Ediciones Macchi ~ Buenos Aires, 1976

Cap. 22: Variaciones de precios al hacer las compras

Cap, 26: Volumen y Precio que pueden alcanzarse

Cap. 27: Decisiones de la Gerencia: Fijacion de Precios
ONITCANSCHI, Guillermo G.: Determinacidén de Precios de Venta en base a

criterios financieros - "Contabilidad y Administracion” Agosto de

1980, tomo VII

OSORIO, Oscar M. - La Capacidad de Produccién y los Costos — Ediciones
Macchi -~ Buenos Aires, 1986

RAIMONDI, Carlos A. - Costos - Ediciones Contabilidad Moderna - Buenocs
Aires, 1979
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RAIMONDf, Carlos A.: Costos - Ediciones Contabilidad Moderna, Buenos
Aires, Noviembre 1879

Cap. 21: La informacidn contable gerencial en la toma de decisiones

Cap. 22: Modelos decisioconales. Empresa simple. Producto y Canal de
Distribucidén Unicos

Cap. 23: Modelos decisicnales. Empresa simple. Producto v Canal de
Distribucion Maltiples

Cap. 24: Modelos decisionales. Empresa con varios Productos. Planta
Fabril v Canal de Distribucidon Unicos

Cap. 25: Modelos decisionales. Empresas diversificadas y descentra-
lizadas

Cap. 28: Costos de Industrias de Servicio

SAEZ TORRECILLA, Angel y GUTIERREZ DIAZ, Gerardo - Contabilidad de Cos-
tes - Unuversidad Nacional de Educacitén a Distancia, Facultad
de Ciencias Econémicas y Empresariales - Madrid, Espafia, 1987

SAMUELSON, Paul A: Curso de Economia Moderna - Ediciones Aguilar, Madrid
(Espafia), 1965

Cap. 3: El Sistema de Precios
Cap. 15: Precios
Cap. 18: Flexibilidad del Precio en la teoria c¢lasica
Cap. 20: Determinacidn del precio por la oferta y la demanda
Cap. 23: Distribucién gecgrafica de los precios
La especulacidén y los precios en el tiempo
Cap. 24: Igualdad del precic y del costs marginal en competencia
Cap. 28: Precio de pleno coste
Cap. 30: Eguilibrio General y los Precios de Bienestar Social

SHILLINGLAW, Gordon - Contabilidad de Costos. Andlisis y Control -
Libreria El1 Ateneo Editorial - Buenos Aires, 1981

Cap. 25: Precios de Transferencia Internos
Cap. 27: Costos para la fijacion de Precios de los productos

SINGER JONKER, Guillermo - Costo Industrial y Control Presupuestario -
Ediciones Macchl - Buenos Aires, 1972

VAZQUEZ, Juan Carlos - Costos - Aguilar - Buenos Aires, 1988

Cap. 21: Costos rara Toma de Decisiones

Cap. 22: El costeo Variable y los Precios de venta
Cap. 24: Componentes del Costo y del Precio de Venta
Cap. 25: Precios de Transferencias Internas

Cap. 26: Control Oficial de Precios

WAJCHMAN, Mauricio - El Proceso Decisional y los Costos - Ediciones Mac-
chi - Buenos Aires, 1982
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