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Resumen

Para las organizaciones es de suma importancia tomar un control detallado y absoluto sobre
los costos en los que se incurre a diario para brindar sus productos y servicios, teniendo en cuenta
que es un proceso mas complejo y retador para el caso de las empresas de servicios debido a que
sus costos no son tangibles, como es el caso de la empresa Optica Profesional S.A.S.

El modelo de costos ABC es una filosofia basada en los productos y servicios, objetos de
costo gue no consumen recursos sino actividades; esta herramienta permite mejorar la distribucion
de los costos indirectos, soporta la fijacion de precios, brinda un anélisis detallado de los costos de
la compafiia y facilita la toma de decisiones estratégicas. Por esta razon el objetivo principal de
este proyecto de grado es estructurar el modelo de costos que se adapte a las necesidades del
negocio y proponer un esquema para desarrollarlo por medio de la metodologia de costos ABC,
estudios de tiempos, recoleccion detallada de la informacidn y un analisis estructurado de los
resultados obtenidos.

Por ultimo, es necesario resaltar la importancia que tiene en la actualidad y debido a la
coyuntura que se vive hoy, investigaciones de este tipo que les permiten a empresas como la Optica
Profesional S.A.S disminuir sus costos para mejorar sus utilidades y ser mas fuertes
comercialmente ante sus competidores.

Palabras clave: modelo de costos, sistema de costos ABC, centro de costos, estudio de

tiempos.
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Abstract

For organizations it is extremely important to take detailed and absolute control over the
costs that are incurred daily to provide their products and services, considering that it is a more
complex and challenging process in the case of service companies due to its costs are not tangible,
this is the case of the company Optica Profesional S.A.S.

The ABC cost system is a philosophy based on the products and services object of cost that
do not consume resources, but it consumes activities; this tool improves the distribution of indirect
costs, supports pricing, provides a detailed analysis of the company's costs, and facilitates strategic
decision-making. For this reason, the main objective of this degree project is to structure the cost
model that adapts to the business needs and propose a scheme to develop it through the ABC cost
methodology, time studies, detailed information collection and a structured analysis of the results
obtained.

Finally, it is necessary to highlight the importance of this research that allows companies
such as Optica Profesional S.A.S. to reduce their costs, improve their profits and be commercially
stronger before their competitors.

Keywords: cost model, ABC cost system, cost center, time study.
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Introduccion

Las pequefias y medianas empresas (pymes) representan en Colombia el 99% del parque
empresarial nacional siendo fundamentales para el desarrollo y crecimiento econdémico del pais
segun Franco y Urbano (2019). Este tipo de empresas cuenta con una estructura organizacional
plana, con pocos procedimientos y escasos sistemas de informacidn formales para facilitar la toma
de decisiones y la rapida respuesta al mercado. Dicho funcionamiento genera debilidades que
disminuyen su competitividad y limitan su crecimiento. Este es el caso de la Optica Profesional
S.A.S ubicada hace 38 afios en la ciudad de Pereira Colombia, entidad que en su calidad de mipyme
ha contribuido a través de los afios al crecimiento y progreso de la region, pero igual que otras
empresas de su sector cuenta con algunas debilidades gerenciales originadas en la falta de
conocimiento especializado debido a que los esfuerzos de los duefios y directores se centran en sus
fortalezas profesionales enfocadas en el conocimiento de la optometria.

Dentro de los factores mas determinantes y criticos de la Optica Profesional se encuentra
el tema de la adecuada medicion de los costos y una técnica de fijacion de precios. La fortaleza de
la oferta de la empresa se centra en una amplia gama de servicios en el cuidado visual para los que
se requiere disefiar un modelo de costeo que permita determinar el valor de cada uno de ellos. De
ahi surge la necesidad de realizar este trabajo de grado que tiene como objetivo principal
estructurar un modelo de costos que se adapte a las necesidades del negocio y proponer un esquema
basico para que la empresa pueda desarrollarlo y aplicarlo.

Después de haber analizado los diferentes modelos de costos conforme a las necesidades
de la empresa, se determina que el modelo de costos por actividades y el modelo de costos por
ordenes son los que mayores aportes realizan a la gerencia para facilitar la informacion sobre

establecimiento de costos y de precios de los diferentes servicios.
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Es por ello que para lograr la estructuracion de este modelo se aplica el paso a paso
sugerido para lograr la aplicacion de los modelos de costos por 6rdenes y, ABC en el cual en
primera instancia se realiza un diagnostico de la compariia para conocer a fondo sus actividades,
servicios, estructura de costos y gastos y poder asi determinar la situacion actual de la empresa.
Posteriormente a través de diversas herramientas, tales como matrices, se disefia un diccionario de
procesos Yy actividades por medio del cual se pretende identificar los generadores de costos y
realizar una debida agrupacion de ellos.

Por ultimo, con la informacion recolectada y organizada previamente y con el apoyo de
una herramienta computacional, se procede a realizar el calculo de los costos unitarios de los
servicios que presta la compafiia, basado en la estructuracion de un modelo de costos. Posterior al
desarrollo y estructuracion de los modelos de costos hibridos (6rdenes y ABC) se espera entregar
a la empresa una matriz de calculo y un modelo de costos que sea de utilidad y practicidad diaria
del negocio para determinar a través de ellos el costo de cualquiera de los servicios que la Optica
desee brindar, ya sea de los servicios actuales o de nuevos servicios a futuro. Adicionalmente, la
intencion a través de este modelo es identificar y mejorar la cadena de valor y la eficiencia de la
empresa permitiendo que pueda seguir robusteciendo sus procesos, mejorando cada dia y
construyendo una empresa sostenible en el tiempo que se adapte a las necesidades del mercado y
continlie escribiendo historia por muchos afios mas. Sumado a lo anterior, se espera que este
trabajo de grado sea de utilidad para el sector dptico en Colombia debido a que es escasa la
bibliografia de costos adaptados especificamente a una empresa que tiene particularidades y
manejos diferentes a otras empresas del sector salud y que la mayoria de ellas en Colombia son
empresas MiPymes fundadas por los mismos optometras que como se mencionaba anteriormente

no cuentan con los conocimientos en estos temas especificos.
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1. Generalidades del proyecto

A continuacion, se describe el sector comercial donde se encuentra la empresa, una breve

historia y los productos que tiene actualmente.

1.1 El sector

La optometria es una profesion del campo de la salud basada en la formacion cientifica,
técnica y humanistica cuya actividad principal es la prevencion y correccion de enfermedades del
ojo y del sistema visual. Esta practica es realizada por medio de un examen, un diagnéstico y un
tratamiento que tiene como objetivo lograr la eficiencia visual y la salud ocular para preservar y
mejorar la calidad de vida del individuo y la comunidad.

El sector dptico colombiano es reconocido en Latinoamérica por ser pionero en la
formacion de la optometria como carrera profesional comparado con los demas paises
latinoamericanos en donde esta profesion se da a un nivel mas técnico que clinico, esto se debe
principalmente a que actualmente en el pais hay 10 facultades en universidades reconocidas que
cuentan con esta carrera. Sin embargo, la oferta de profesionales es insuficiente para cubrir la
demanda actual de los colombianos que cada vez se vuelve mayor debido al aumento de la atencién
Optica para mayores de 40 afios y las anomalias de la visidn derivadas por el actual uso excesivo
de dispositivos electronicos.

El gremio Optico es un sector consolidado que trabaja continuamente en continuar
creciendo, mejorando sus procesos, promoviendo la digitalizacién y velando por la salud visual de

los colombianos.
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1.2 La empresa

La empresa Optica Profesional S.A.S fue fundada por la Optémetra Sonia Gomez hace 38
afios en la ciudad de Pereira Risaralda y hace 20 afios en Cartago Valle, presta el servicio de
consulta de optometria, lentes de contacto y patologias del segmento anterior, asi como también
brinda a sus clientes una amplia gama de monturas para mujer, hombre, nifios y monturas
deportivas, sumado a venta de lentes de contacto y accesorios para el cuidado de la salud visual.

Sumado a lo anterior, la Optica a través de los afios se ha dedicado fuertemente a prestar
sus servicios en brigadas de salud en las cuales llega hasta pueblos del eje cafetero que no cuentan
con este tipo de entidades para brindar consultas de optometria y venta de monturas.

Actualmente la Optica se encuentra ubicada en el Centro Comercial Novacentro donde
debido a su larga trayectoria es una empresa consolidada y reconocida en la ciudad con un

segmento de clientes bien definido y estable.

1.3 Situacion actual de la empresa

Actualmente la Optica es dirigida por su propietaria quien hace algunos afios dejo de
realizar consulta de optometria y se dedicé especificamente a gerenciar la empresa que al ser una
microempresa esto incluye: dirigir al personal, seleccionar proveedores, comprar mercancia y
supervisar los temas contables, ventas y mercadeo.

La Optica actualmente cuenta con una Optdmetra que es la encargada de realizar las
consultas optométricas, una Recepcionista Admisionista que permanece en el local coordinando
los pacientes y realizando las ventas, una Auxiliar Comercial que es quien trabaja en el
telemercadeo Illamando a los pacientes para que programen sus citas, comunicando promociones

0 descuentos y haciendo seguimiento al servicio al cliente, un Contador y una Auxiliar Contable
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que son los encargados de los temas impositivos, cuentas por pagar, cuentas por cobrar y los
informes basicos de la empresa y por ultimo en servicios varios estd el mensajero y la persona que
presta los servicios de aseo en el local.

Para los temas comerciales, de ventas y optométricos todas las decisiones y la manera de
manejar los procesos se basan en la experiencia de su duefia, quien es la que define y determina
cémo se llevan a cabo cada uno de estos procesos. En cuanto al area contable la empresa no cuenta
con sistema ERP y todo es manejado por medio de la herramienta Excel, teniendo en cuenta que
se basan principalmente en los temas de impuestos, cuentas por pagar y cuentas por cobrar, pero
no hay regulacion, registro ni segmentacion de los costos lo que conlleva a que la fijacion de los
precios no se realice de forma estructurada.

A continuacion, se muestra la estructura organizacional de la compafiia

Figura 1. Organigrama de la empresa Optica Profesional

Organigrama de la empresa Optica Profesional

:— :—
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1.4 Descripcion de los servicios

A continuacion, se describen los servicios que tiene actualmente la Optica Profesional.

1.4.1 Consulta de optometria

La consulta de optometria es la valoracion que realiza el Optémetra por medio de diferentes
examenes y equipos que permiten determinar la patologia que sufre el paciente, asi como también
se ocupa del disefio y adaptacion de lentes de contacto y oftalmicos. Este servicio tiene una
duracion aproximada de 50 minutos en los cuales inicia con un conocimiento de la historia clinica
del paciente, posteriormente se realizan los exdmenes requeridos y finaliza con el diagnéstico

visual y la formula que debe usar el paciente.

1.4.2 Brigadas

Las brigadas consisten en trasladar la Optica por un dia a lugares rurales donde no cuentan
con servicios de optometria 0 a espacios donde se unen diversos especialistas de la salud para
brindar sus servicios a una entidad o grupo de personas en especifico. El objetivo de las brigadas
es brindar la consulta de optometria y la venta de monturas de manera mas rapida y concreta,
facilitando al cliente el no tener que desplazarse hasta la Optica y poder suplir sus necesidades

visuales de manera préactica y eficiente.

1.4.3 Venta de monturas

El servicio de venta de monturas consiste en la busqueda de diferentes proveedores con
disefios para mujer, hombre, nifios, deportivas, a la moda o conservadores que permitan que

cuando el cliente esté haciendo la eleccion de sus gafas cuente con una amplia gama de seleccion
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para todos los gustos. La légica de este servicio es que la Optica realiza sus pedidos a diversos
proveedores y dependiente de la marca, el estilo y la calidad de ellas fija un precio para cada una
en el cual se obtenga una utilidad y de este modo se le brinda al cliente no sélo el lente con su

respectiva formula sino todo el conjunto completo con la montura.
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2. Problema de investigacion

En este capitulo se describe el problema por el cual esta pasando la empresa y que le ha
impedido avanzar en su progreso comercial y ademas los objetivos a tener en cuenta para el

desarrollo de este proyecto.

2.1 Planteamiento del problema

La empresa Optica Profesional SAS en el transcurso del tiempo en su parte administrativa
se ha manejado con mucha informalidad y sin una estructura organizacional lo cual ha conllevado
a que los precios fijados en cada uno de los servicios que se brindan no sean confiables sino
obtenidos de una manera no técnica o basados en el precio promedio del mercado.

Al profundizar en el funcionamiento de la empresa a través de entrevistas con la propietaria
se pudo identificar que los precios de los productos y servicios que se brindan son fijados teniendo
en cuenta el cliente, la experiencia y punto de vista de la duefia, los tiempos que se requieren para
cada consulta o servicio no estan estipulados ni cuantificados. EI modelo de costos actual no tiene
una distribucion por centro de costos, no hay una asignacion de los costos directos de mano de
obra e insumos y costos indirectos y adicional existen algunos gastos como transportes y
refrigerios los cuales no se incluyen en el costo de los servicios.

Por otro lado, tienen un sistema ERP el cual esta basado principalmente en la historia del
cliente, pero no enfocado en la contabilidad de costos lo que conlleva dificultades para tener el
calculo real sobre los costos, gastos y utilidades de la empresa. Sumado a lo anterior no cuentan
con una estructura que les proporcione la capacidad de toma de decisiones adecuadas las cuales

permitan plantear alternativas de accidn que correspondan a las exigencias del sector.
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La Optica cuenta con algunos costos identificados pero no tiene claridad en cuél es la
manera adecuada de distribuir los recursos que le corresponden a cada actividad para brindar el
servicio, es decir, que las compras de suministros y materiales para brindar el servicio, el costo de
la mano de obra el cual se compone de los sueldos del personal y su carga laboral y los costos
indirectos que influyen en la prestacion del servicio no son transversales a las actividades y no
estan generando valor.

Lo mencionado anteriormente deja como evidencia los problemas y falencias que se tienen
en el area contable para establecer los costos reales, lo que causa irregularidades en el costeo de
los servicios ocasionando ineficiencias en el uso de los recursos asignados y por esta razon se
dificulta la toma de decisiones por parte de la gerencia en pro de mejorar el proceso o reduccion
de costos para ser mas competitivos en el mercado.

Por esta razon es de vital importancia para la Optica Profesional adoptar un modelo de
costos que permita llevar el control de los recursos utilizados en la prestacion de los servicios, una
fijacion de precios confiable, informacion financiera precisa para facilitar la toma de decisiones

de los propietarios sobre la organizacion.

2.2 Justificacion

La optometria en Colombia comienza en el siglo XX en donde circulaban lentes en
droguerias y joyerias. Para 1907 se crea la primera dptica para la venta de lentes y anteojos y un
laboratorio de talla y bisel. Las 6pticas fueron expandiéndose en el pais y a su vez el mercado fue
creciendo haciendo que para 1943 llegara a Colombia los nuevos lentes de contacto y el gremio
tuviera un mayor reconocimiento.

Segun la Organizacion Mundial de la Salud a nivel mundial se estima que

aproximadamente 1.300 millones de personas viven con alguna forma de deficiencia visual y las
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principales causas de la vision deficiente son los errores de refraccion no corregidos, las cataratas
y el deterioro de la vision cercana causado por presbicia no corregida. La mayoria de las personas
con vision deficiente tienen mas de 50 afios y sin embargo la pérdida de vision puede afectar a
personas de todas las edades.

La optometria es una profesion de la salud basada en una formacion cientifica, técnica y
humanistica. Su actividad incluye acciones de prevencion y correccion de las enfermedades del
o0jo y del sistema visual que permiten preservar y mejorar la calidad de vida del individuo y la
comunidad. También se encargan de adaptar lentes de contacto, protesis oculares y la practica de
ejercicios ortopticos sin el uso de medicamentos o intervencion quirurgico.

El gremio oOptico colombiano es un sector consolidado que ha buscado soluciones para
atender a la poblacion, mejorar sus procesos y concientizar sobre la importancia del cuidado de la
vision para prevenir inconvenientes a futuro, sin embargo, es un gremio que estd formado
principalmente por pequefias y medianas empresas que en ocasiones no implementan sistemas
robustos para su funcionamiento. Un ejemplo de sistema que es poco comdn en este tipo de
negocios es el sistema de costos, debido a que no le ven la importancia suficiente en su utilizacion
y no cuentan con las herramientas necesarias para su implementacion.

Este es un sistema fundamental en todas las organizaciones porque permite conocer de
forma clara y directa cual es el costo de un producto o servicio y esto a su vez le brinda a la
organizacion la oportunidad de tener mayores rentabilidades, controlar el rendimiento, cuestionar
procesos, optimizar recursos y cuantificar gastos. Esto no sélo es importante para la gestion de
control, sino que también permite que la empresa garantice su competitividad y su crecimiento a

futuro ofreciendo mejores precios y haciendo mas rentables los ingresos.
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Sumado a lo anterior, otro factor clave e importante que aporta un modelo de costos es la
decision estratégica de precios de los productos y servicios puesto que esto permite que a la hora
de asignar un precio se cuente con informacién precisa y real del costo, garantizando asi que la
empresa no vaya a fijar un precio por debajo de lo que cuesta realizar un producto o prestar un
servicio y que el margen de utilidad esté siempre en los rangos esperados para la compafiia.

De esta manera para las mipymes como la Optica Profesional SAS es un gran atributo
puesto que normalmente estan concentradas en el dia a dia y no cuentan con este tipo de controles
y este modelo les permite tener una vision y un manejo diferente del negocio que sin duda brindara

ventajas y beneficios para la empresa.

2.3 Objetivos

A continuacion, se relacionan los objetivos del estudio, el general y los especificos; los

cuales determinan el norte del estudio.

2.3.1 Objetivo general

Estructurar el modelo de costos que se adapte a las necesidades del negocio y proponer un

esquema para desarrollarlo.

2.3.2 Obijetivos especificos

« Identificar el modelo de costos acorde con las necesidades del negocio y desarrollar dicho
modelo.

« Disefar las matrices de célculos para el desarrollo del modelo.

« Disefiar el modelo de costos seleccionado mediante una metodologia paso a paso para

asignar a los servicios, costos y gastos de forma adecuada.
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« Identificar la cadena de valor del negocio y establecer los indicadores de eficiencia e

ineficiencia para optimizar los procesos de la organizacion.

2.4 Marco de referencia

Se presenta el marco teorico y conceptual que se uso durante el desarrollo de este trabajo

de grado.

2.4.1 Marco tedrico

Se explican los conceptos y teorias relacionadas con los sistemas de costos los cuales seran

un apoyo fundamental en el desarrollo de la investigacion.

2.4.1.1 Sistema de costos ABC

A partir de los afios 70 los cambios que se han presentado a nivel global para las empresas
ha sido bastante alto debido a la competencia global e innovacion tecnoldgica constante lo cual ha
traido un gran beneficio para la informacion financiera en donde se exige mayor precision en los
costos y la manera de realizar las actividades, los procesos, los productos, los servicios y el buen
manejo de los clientes para la empresa.

Las empresas deben tener un sistema de costos para hacer tres funciones primarias: la
valoracion de inventarios y evaluacion del costo de las mercancias vendidas para tener un control
anual sobre las cuentas; el calculo de los costos de las actividades, productos y clientes; y un
analisis con respecto a la eficiencia del proceso para los directivos. Pero este método presentaba
una inconsistencia y era la asignacion de costos indirectos como el marketing, las ventas o la

distribucién teniendo como resultado una informacién de mala calidad.
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Alrededor de la década de 1980 se empieza a evidenciar la importancia de un sistema de
costos diferente al sistema tradicional que brinde mayor detalle a los costos indirectos y a las
actividades, dado que no se estaba reflejando la realidad econémica y se distorsionaba la
informacion sobre la rentabilidad, sumado al incremento de los gastos indirectos en las compafiias.
Es por esta razon que en los 80°s Kaplan y Cooper (1998) se convierten en los promotores del
Costo ABC que significa Costeo Basado en Actividades. Lopez et al. (2011) comenzaron a
cuestionar las practicas tradicionales de la contabilidad de costes y desarrollaron el método de
costeo ABC el cual expone que los productos no generan costos si no las actividades que son
necesarias para la fabricacion de un producto en donde se convierte en un método mas confiable
y exacto.

Por otro lado, para Hicks (1998) el calculo de costes basado en las actividades es determinar
las actividades que se necesitan para ejecutar un producto y que a su vez esas actividades van a
incurrir en unos costes para la organizacion ya que se requieren de ciertos recursos para la creacion
de dicho producto. Todos los costos que no pueden ser asignados directamente a un producto o
servicio se le asignan a la actividad, como por ejemplo el salario del personal de recursos humanos.
El problema que se presentaba con los costos indirectos en la contabilidad tradicional era que se
asignaban directamente al producto o servicio, en cambio con la metodologia de costeo ABC se
asignan primeramente a las actividades lo cual hace que ningun otro procedimiento conocido hasta
el momento garantice la precision en la determinacion de los costos unitarios.

De acuerdo con lo indicado por Ramos et al. (2020) el sistema de costos ABC es un método
para el calculo de costos exactos que proporcionan costeos precisos para el valor de las actividades.
Este sistema permite conocer el nimero de inductores generadores de costo y el nimero de

actividades involucradas en los procesos que se consideran costos indirectos o gastos respectivos,
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lo cual son factores claves y altamente importantes en la fijacion de los precios de productos o
servicios y en el analisis de precios frente a la competencia.

Carrion (2005) indica que para la aplicacion de este sistema de costeo ABC las compafiias
deben tener diversificacion de sus lineas de productos o servicios y deben tener una porcion
importante de costos indirectos.

El punto a favor que tiene el costeo ABC es que es el mas preciso en la determinacion y
asignacion del costo, aportando informacién Gtil de éste desde su origen hasta su consolidacion
constituyendo una ventaja a la hora de administrar y reducir costos. Para esta correcta
administracion del costo es importante agrupar, clasificar y diferenciar actividades y recursos para
garantizar la correcta asignacion del costo y asi evitar subestimacién o sobreestimacion de los
mismos (Ocampo et al., 2011).

Salazar (2020) sefiala las principales caracteristicas del costeo ABC:

* Es un sistema de gestion integral que recibe informacion sobre medidas financieras y no
financieras para una estructura 6ptima de costos.

» Muestra el curso de las actividades y permite evaluarlas individualmente como también
permite ver su participacion dentro del proceso general.

« Ofrece herramientas para la asignacion de costos.

« Entrega un andlisis mas realista y profundo de las formas de reducir costos.

Por otro lado, las principales ventajas que tiene el costeo ABC frente al costeo tradicional
es que utiliza una jerarquia de actividades generadoras de costo y determina primero el costo de
las actividades antes del costo de los productos, proporcionando asi herramientas para la
determinacion de las ganancias, reduccién de costos y toma de decisiones favorables para la

organizacion (Salazar, 2020).
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Segun lo mencionan Alzate y Montoya (2016) el sistema de costos ABC se puede
desarrollar en cuatro pasos:

A. Diccionario de actividades: se deben identificar las actividades que realizan sus factores
productivos indirectos y de apoyo, creando asi un directorio de todas las actividades nombradas y
definidas. Se recomienda que estos diccionarios sean breves, que incluyan de 10 a 30 actividades
y que sean enfocados en aquellas actividades que permiten estimar los costos de los productos y
servicios.

B. Determinar cuanto esta gastando la organizacion en cada una de las actividades: en este
paso se deben usar los inductores de costo de los recursos que vinculan los costos de las actividades
para clasificar los costos con base en las actividades realizadas y asi saber con mayor precision
cuanto dinero se esta gastando en las actividades.

C. Identificar los productos, servicios y clientes: en este tercer paso se debe responder la
pregunta de porque se estan haciendo estas actividades en la organizacion, preguntarse si vale la
pena que sean realizadas y si la organizacién recibe alguna contraprestacion al hacerlas. Existen
tres tipos de inductores del costo: transaccion, duracion o asignacion directa.

D. Seleccionar los inductores de costo:

« Inductores de transaccion: se utilizan cuando se requiere el mismo nivel de actividad, son
los menos costosos y los mas imprecisos, dado que asume que se requiere la misma cantidad de
recursos siempre que se realiza una actividad.

« Inductores de duracidn: representan la cantidad de tiempo que se realiza una actividad, se
deben usar principalmente cuando hay variaciones significativas en el nimero de actividades

necesarias para procesos diferentes.
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« Inductores de asignacion directa: son los méas exactos y los méas costosos, se usan cuando
los recursos implicados en el proceso son los méas costosos, ya que realiza cargo directo a los
recursos por cada actividad que realiza.

Las ventajas que tiene el sistema de costos ABC son por ejemplo, tener un mejor control y
administracion de los costos indirectos de fabricacion (CIF), los costos de administracion y ventas
son aplicados a los productos o servicios de forma adecuada, los costos se asignan de una manera
mas precisa y real en las actividades involucradas, permite evidenciar actividades que no afiaden
valor y por otro lado reestructurar aquellas que si contribuyen para alcanzar los objetivos de la
misma, se puede calcular el margen de rentabilidad de los clientes enfocado en las actividades que
se asocian a la prestacion de un servicio o producto teniendo como finalidad una toma de
decisiones asertiva influyendo en la asignacion de los costos a futuro y mejorar los actuales si es

del caso.

2.4.1.2 Centro de costos

El centro de costos es una unidad del negocio compuesta de un conjunto de recursos
humanos, fisicos y tecnoldgicos que interactlan entre si para generar un costo para la empresa,
este costo es un gasto necesario para la produccion de un bien o de un servicio. Para las compafiias
es de vital importancia tener bien identificados los centros de costos porgue son los que permiten
conocer el origen de los gastos efectuados por la organizacion y de esta manera tener el control
para buscar mayor eficiencia, reducir gastos, hacer reestructuraciones, elaborar y distribuir
presupuestos (Aguirre, 2004).

La clasificacién mas comun que existe de los centros de costos es:

« Administrativos: son todos los relacionados con la gestidn de la compafiia.

« Servicios: son los que brindan apoyo a otras areas.
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* Ventas: corresponden al equipo de ventas y la publicidad de la empresa.

* Produccidn: es lo que corresponde a la transformacidn de la materia prima en el bien final
que se ofrece al consumidor.

Esta es la clasificacion general que realizan las compafiias, pero normalmente se hace un
desglose adicional entre centros mas especificos para garantizar que el control de los gastos sea
mas exacto y se pueda analizar con mayor detalle la fuente de los egresos.

Segun Moncada et al. (2022) las principales caracteristicas que componen los centros de
costos son:

« Cada centro de costo esta constituido por recursos de mano de obra, fisicos y tecnolégicos.

« Es administrable porque da origen a politicas, planes y programas.

* Se gerencia independientemente de los demas centros de costos.

 Da como resultado un producto o servicio diferente a los otros centros de costos.

Y los elementos de los centros de costos son:

 Materia prima: constituye el primer elemento del costo y son los materiales que al pasar
por un proceso de transformacidn se convierten en un bien terminado. Se clasifican en materiales
directos e indirectos.

» Mano de obra: es el esfuerzo fisico y mental que se emplea en la elaboracion o prestacion
de un servicio y representa el costo que se debe pagar por el recurso humano. Se dividen en mano
de obra directa y mano de obra indirecta.

» Costos indirectos de fabricacién: son aquellas reparticiones que no se relacionan
directamente con la produccién pero que son necesarias para garantizar la buena marcha de la
manufactura. Se tienen en cuenta los materiales indirectos, la mano de obra indirecta y los costos

que sean necesarios para la terminacion del bien. Estos costos se dividen en tres categorias teniendo
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en cuenta la utilizacién en la fabricacion del producto; costos indirectos de fabricacion variables,

costos indirectos de fabricacion fijos y costos indirectos de fabricacion mixtos.

2.4.1.3 Estudio de tiempos

Para obtener un valor mas proximo a la realidad del costo de la mano de obra es de suma
importancia tener en cuenta el factor del tiempo real de trabajo productivo y para esto hay que
hacer uso del estudio de tiempos. Al tener conocimiento de los tiempos que toma una actividad se
tienen las suficientes evidencias para programar de una manera eficiente la produccién o el
servicio, se pueden comparar diferentes formas de trabajo, la estimacion de costos en los productos
0 servicios brindados y se logra asignar de una manera correcta el trabajo del personal (Cuervo &
Osorio, 2007).

Por otro lado, también se pueden valorar y estimar los costos indirectos de fabricacién y
tener una determinacion lo mas asertiva posible. Para esto se deben realizar diferentes
observaciones y tomar los tiempos que se llevan a cabo en una actividad determinada. Este estudio
se puede realizar por medio de cronémetro en donde se establece una duracion de la tarea y se hace
un registro de los datos de tiempo, también existen los tiempos predeterminados los cuales son
estandar para cada tarea y los muestreos de trabajo lo cual permite calcular por medio del registro

de las actividades que realiza el personal (Cuervo & Osorio, 2007).

2.4.2 Marco conceptual

Se describe la terminologia que sera aplicada durante el desarrollo de esta investigacion.
Gastos: Es todo peso que invierte la empresa para el soporte, apoyo, administracion o

ventas. Son orientados a la administracion como, por ejemplo: depreciaciones de equipos de
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oficina, los servicios publicos que se consumen en las oficinas administrativas o comisiones por
ventas.

Utilidad: Es la ganancia o beneficio que se obtiene después de descontar los costos y gastos
incurridos por la empresa.

Precio de venta: Es fijado y determinado con el fin de tener un margen de utilidad probable
en relacion con la oferta y la demanda del mercado.

Actividad: Se refiere a una funcion o tarea que sucede en el tiempo y tiene un resultado
agregando valor a un objeto. Es un conjunto de procesos o procedimientos lo cual da inicio a un
trabajo.

Recursos: Corresponden a elementos humanos, financieros, fisicos o intelectuales
utilizados o consumidos en una actividad para la generacion de un bien o servicio. Los recursos
son asignados a una tarea que tiene un costo establecido.

Objeto de costo: Es un producto, servicio, operacion o una variante de ellos para el cual
se desea medir y acumular los costos y las cantidades. El objeto de costo es utilizado
principalmente en la contabilidad y el presupuesto de una empresa.

Inductor de costo: Es un factor o pardmetro que permite imputar el costo de los recursos
de forma cuantitativa y directa a cada una de las actividades o productos. Se define como la causa
original de un costo.

Costo: El conjunto de materiales directos e indirectos y mano de obra directa e indirecta
que se tienen en cuenta para obtener como resultado un bien o un servicio con buenas condiciones
para ser adquirido por el sector comercial.

Contabilidad de costos: Es una técnica la cual permite calcular el valor del costo a fabricar

de un producto o prestar un servicio. Es un subsistema de la contabilidad financiera al cual le
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pertenece el manejo de todos los detalles enfocados en los costos totales de fabricacion para poder
determinar el costo unitario del producto y asi obtener informacion a la hora de evaluar y controlar
una actividad productiva.

Sistema de costos por érdenes: Es un sistema que acumula los costos para cada lote, orden
0 pedido. Ademas, la produccion se hace de forma heterogénea, es decir, cuando la orden depende
de las especificaciones solicitadas por el cliente.

Sistema de costos por procesos: Es un sistema que acumula los costos de proceso en
proceso sobre una base de tiempo hasta su terminacion. Se aplica para procesos productivos de
flujos continuos o en serie.

Sistema de costo historico: son los costos incurridos en la fabricacion o comercializacion
de un producto o la prestacion de un servicio. Estos solo se pueden determinar al final del ejercicio.

Sistema de costos predeterminados: Son los costos antes de que la produccién ocurra o
el periodo comience, pueden ser estimados o estandar.

Cadena de valor: Organiza las actividades de la organizacion y su conexién entre si. Es
un componente muy importante de los costos ABC debido a que busca la calidad en cada uno de

los procesos mejorando la efectividad en los productos y/o servicios y sus respectivos precios.

2.5 Metodologia

Para la realizacion de este proyecto se llevara a cabo un estudio de tipo deductivo el cual
va de lo general a lo particular en donde se debe hacer una recoleccién de datos del periodo del
mes de marzo, definicion de conceptos, elementos y sus relaciones por medio de varios pasos que
se presentaran mas adelante y un estudio de tipo inductivo en donde se obtendran conclusiones
que parten de hechos particulares llegando asi a resultados generales, identificando alguna

modificacion en el proceso para tener el cumplimiento de las entregas al cliente.
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Para aplicar el método de costos ABC se deben tener en cuenta los siguientes pasos:

Paso 1. Establecimiento del proyecto: se debe tener total conocimiento de la empresa por
medio de la mision, la vision, las politicas, el portafolio de productos y servicios, los recursos, las
estrategias, los empleados y planes de corto y largo plazo.

Paso 2. Diagnostico de la informacién financiera: se debe acumular por centros de costos
0 por areas de responsabilidad, en donde se clasifican los costos y gastos directos e indirectos,
forma de distribucién de los costos y gastos, bases de distribucion de costos y gastos, planta de
cargos actualizada e inventario de propiedad planta y equipo.

Paso 3. Disefio de los objetos de costo: son los productos o servicios finales debidamente
detallados por cada cliente, por cada zona geografica. Son aquellos que definen la razén de ser de
la empresa.

Paso 4. Disefio de diccionario de procesos y actividades:

« Actividades: acciones desarrolladas por el personal que tienden a lograr los propdsitos de
la empresa.

* Diccionario de actividades: recopilacion de actividades realizadas en una empresa
agrupadas por procesos y su respectiva definicion. Es importante tener en cuenta que todas las
actividades del diccionario se deben costear y ademas no debe contener mas de 150 actividades ni
mas de 25 procesos.

Paso 5. Disefio de la estructura de navegacion del modelo ABC: es el desarrollo del sistema
de costos, el consumo de recursos, las actividades agrupadas por procesos es la elaboracion del
mapa donde se interrelacionan todas las actividades anteriores.

Paso 6. Informacion sobre actividades: es tener el conocimiento de las actividades y la

cantidad de recursos que consumen en la empresa. Este paso es trascendental ya que las actividades
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se encuentran ligadas al tiempo que cada empleado invierte en ellas y por ende las respuestas deben
ser muy objetivas y asi obtener una informacion confiable. Este paso se realiza por medio de una
encuesta la cual es entregada a cada empleado.

Paso 7. Identificacion de los recursos consumidos por la empresa: el costo de un producto
0 servicio se encuentra integrado por los materiales directos incluyendo el costo de las actividades
primarias y secundarias que se necesitan para fabricar el bien o servicio. Es por esto que el modelo
de costos ABC se centra en los recursos indirectos porque los sistemas tradicionales son poco
objetivos a la hora de distribuirlos.

Paso 8. Definicion de direccionadores o conductores: los direccionadores son el
complemento del procedimiento el cual garantiza el nivel de confianza que propone el modelo de
costos ABC, es decir, que describe el comportamiento del costo y es la forma en que se puede
distribuir de la mejor forma segun la manera como el costo es consumido.

Paso 9. Herramientas computacionales: para desarrollar el modelo se deben recoger los
datos de las actividades y recursos en donde se recomienda utilizar un sistema computarizado
como el Excel ya que es una herramienta de facil disponibilidad y uso teniendo en cuenta que es
una empresa pequefia y no considera necesaria una inversion alta en algun sistema o software.

Paso 10. Célculo de los costos unitarios y los niveles de produccion u operacién: para
desarrollar este punto se debe contar con la informacidn necesaria de los costos unitarios ya que
son el punto de partida para llegar a un analisis de los objetos de costos siendo estos los clientes o
productos finales, las actividades y procesos.

A continuacién, se explica el modelo de costos por 6rdenes de trabajo el cual serd enfocado

al trabajo de campo.
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Las empresas que tienen un proceso productivo enfocado en las necesidades especificas de
los clientes se acogen al modelo de costos por érdenes de trabajo y/o servicios o pedidos. Para la
unidad de costeo se debe tener en cuenta que los costos se acumulan en un formato identificado
como hoja de costos en la que se puede detallar la orden de produccidn, los costos de los materiales
directos, mano de obra directa y costos indirectos con el fin de producir el bien o prestar el servicio.
Se registran los costos cada vez que se realiza la produccion en donde los costos pueden ser
histdricos o predeterminados y una vez se haya terminado el proceso productivo se totalizan todos
los costos acumulados en cada hoja teniendo como resultado el costo total de produccién y asi
mismo se distribuyen entre las unidades producidas para poder obtener el costo unitario.

Los materiales directos deben tener un valor econdémico significativo y facil de medir para
asignarlos con mayor exactitud a la orden de produccién y tener un control dentro del proceso
productivo. Por otro lado, los materiales indirectos no son faciles de identificar dentro del producto
o la orden de produccion, pero son indispensables para su elaboracion. Para la clasificacion de la
mano de obra la cual se refiere al costo total del recurso humano que esta involucrado en la
producciédn del bien o la prestacion del servicio. El personal que se encuentra involucrado de forma
directa y representa un importante costo en la elaboracion del producto o la prestacién del servicio
se tienen en cuenta en la totalidad de las reparticiones que se relacionen directamente con el bien
0 servicio. En cambio, si el personal apoya y ayuda a la elaboracion del producto, pero no de
manera directa se considera mano de obra indirecta.

Los costos indirectos de fabricacidn o de prestacion del servicio no son faciles de identificar
en la unidad de costeo u orden de produccion y/o de servicio, pero son indispensables para la
elaboracidn del producto o prestacion del servicio. En este grupo de costos indirectos se tienen en

cuenta materiales indirectos, mano de obra indirecta y otros costos indirectos como las
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depreciaciones, servicios publicos, elementos de aseo, impuesto a la propiedad raiz,
mantenimiento de maquinaria, entre otros.

Para diligenciar la hoja de costos se debe clasificar con los materiales directos teniendo en
cuenta las requisiciones de material, la mano de obra directa a través de las tarjetas de tiempo, los
costos indirectos por medio de una tasa presupuestada con el fin de tener un costo normal de
produccidn o los costos indirectos de fabricacion para poder obtener el costo real. A partir de estas
clasificaciones se obtiene el costo total de cada una para luego sumarlas y asi obtener el costo total
de la orden, el resultado final se debe dividir entre las unidades producidas para conseguir el costo
unitario de produccion.

En la figura 2 se presenta el flujo de trabajo que se desarrollara en la empresa.

Figura 2. Flujo de trabajo

Flujo de trabajo
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3. Diagno6stico del estado actual de la Optica Profesional

Actualmente la empresa no cuenta con la suficiente estructura contable lo cual es una
falencia bastante alta porque no se tiene claridad de la distribucién de los costos en los servicios
prestados, es decir, se pueden distorsionar de manera sustancial el reparto de los costos indirectos
en los servicios prestados. En el transcurso del tiempo estos costos indirectos se han convertido en
un porcentaje mayor sobre los costos totales y es por esto que es tan importante corregir dichas
asignaciones para que exista una mejor relacion y validez entre si.

Se evidencid que no existe una contabilidad estructurada por areas de responsabilidad, no
hay claridad en las depreciaciones de propiedad, planta y equipo, no tienen un buen sistema de
informacidn contable que provea los datos para tener un modelo de costos y no hay un manual o
mapa con los procesos y actividades que se realizan dentro de la Optica Profesional.

Con lo nombrado anteriormente existe la necesidad de contar con un buen modelo de costos
el cual genere con exactitud la informacion y la asignacion respectiva de los costos. Al ser una
empresa que brinda un servicio, las érdenes de cada cliente son diferentes y se deben tener en
cuenta actividades distintas o hasta inclusive cuentan con un nimero de trabajadores que puede

variar segun la orden.

3.1 Plan de recoleccién y procesamiento de la informacion

Para la recolecciéon de datos se hizo la solicitud de la informacion contable para el
desarrollo de este proyecto y asi lograr identificar las diferentes actividades que realizan en los
servicios que brindan a los usuarios. Ademas, se hizo una exhaustiva investigacién bibliogréfica
para tener el conocimiento necesario del proceso y la metodologia para aplicar los costos ABC

basado en las actividades de la empresa.
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La informacion se solicitd de forma directa con la Gerente y duefia de la empresa y
adicional se encargo de explicar y esclarecer las funciones y actividades que se realizan en la
Optica con el proposito de poder clasificar y asignar los recursos por medio de un centro de costos.

El objetivo es lograr determinar el costo real de los servicios que brindan y a su vez asignar
el precio de venta adecuado para poder lograr una utilidad en el ejercicio. Los instrumentos que se
usaron para la recoleccion de la informacién fueron los formatos de encuestas, formato de
levantamiento de actividades y computadores para el analisis documental. Es importante resaltar
que las entrevistas fueron de suma importancia para el desarrollo del trabajo ya que fueron de
manera directa con la duefia de la empresa quien tiene todo el manejo y el conocimiento del
proceso. Al recolectar toda la documentacion se puede lograr establecer las actividades que
agregan valor al proceso, los recursos, clasificar de forma correcta los costos directos e indirectos

que a su vez son factores que recaen e influyen en el precio de los servicios brindados.

3.2 Entrevistas

Existen muchas maneras de recolectar la informacion sobre las actividades que realizan las
empresas, pero se tomd la decision de aplicar entrevistas ya que cumple de una manera eficiente
con el desarrollo del ejercicio. Para esto se realizaron reuniones virtuales y llamadas telefonicas
para reunir los datos histéricos, el nimero de trabajadores, las labores que realizan con sus
respectivas actividades secuenciales y repetitivas y asi poder recopilar, clasificar y filtrar la
informacién con el fin de tener un diagnostico que a su vez brinde recomendaciones que sean

necesarias y Utiles al finalizar el trabajo
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3.3 Fichas de observacion

Este instrumento permite tener el acercamiento a las actividades reales para luego poder
evaluar los procesos e identificar actividades que no estén funcionando de manera adecuada en el
sistema. Con todo este proceso de informacion se llegan a unos resultados los cuales tienen sus
respectivos analisis e interpretacion de resultados para al final tener unas conclusiones y aportes a

la organizacion.

3.4 Estudio de tiempos

Por medio de las entrevistas y las fichas de observacion se identificaron los tiempos
promedio en minutos de cada una de las tareas que componen la actividad.

Para diligenciar los datos suministrados por la Optica se disefi6 el formulario que se
muestra en la Figura 3 en el cual a cada actividad se le asigno un cddigo de 6 digitos disefiado con
las siglas del nombre de cada actividad, las tareas que conforman cada actividad, el cargo de la

persona responsable de ejecutar dicha tarea y los tiempos por tarea y por actividad.

Figura 3. Formato para el levantamiento de actividades y tiempos

Formato para el levantamiento de actividades y tiempos

Formato para el levantamiento de actividades y tiempo

Fecha entrevista
Nombre del funcionario

Tiempo Tiempo total

Cadigo Actividad Tarea Responsable minftarea | min/actividad

Total
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Este formato se aplico a cada uno de los servicios que presta la Optica en donde se

establecio un promedio de tiempo para cada una de las tareas y actividades.
3.5 Actividades identificadas para el desarrollo de los procesos

Se identifican cada una de las actividades y tareas que se deben ejecutar para dar

cumplimiento de los servicios que brinda la Optica.
3.5.1 Consulta de optometria

A continuacion, se muestra la Tabla 1 con los resultados obtenidos del estudio de tiempos

para el servicio de consulta de optometria.

Tabla 1. Levantamiento de actividades y tiempos de consulta de optometria

Levantamiento de actividades y tiempos de consulta de optometria

Tiempo Tiempo
Cadigo Actividad Tarea Responsable 1emp total min/
min/tarea .
actividad
Paciente llega a la Optica
y se rep_ortg con la Paciente )
Recepcionista
Admisionista.
Diligenciar el documento N
- . Recepcionist
fisico trayectoria del 3 6
paciente con los datos L
Admisionista
personales.
Realizar Ingresar al sistema Recepcionist
ExaSed examende OCEANIC la a 3 59
optometria  informacion. Admisionista
enlasede  Se dirige al consultorio Recepcionist
con el paciente y el a 1
formulario trayectoria. Admisionista
Se recibe al paciente y se
hace conversacion para Optometra 5

romper el hielo.

Se revisa en el sistema

OCEANIC el historial y Optometra 3
la formula del paciente.
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Tiempo Tiempo
Cadigo Actividad Tarea Responsable 1emp total min/
min/tarea L
actividad
Diligenciar la
informacién en el Optometra 2
documento fisico.
Limpieza del oclusor. Optometra 1
Examen con el oclusor. Optémetra 1
ReV|5|on,de la cornea con Optémetra 4
el queratémetro.
Examen de retinoscopia. Optdmetra 4
Examen de )
oftalmoscopia. Optometra 5
Examen subjetivo. Optometra 4
Examen externo. Optometra 3
Prueba de vision de .
colores y profundidad. Optometra 2
Explicar el resultado del
examen y los cuidados Optémetra 10
que debe tener el
paciente.
Indica a la Recepcionista
Admisionista las
especificaciones que Optometra 3
requiere el paciente para
la montura.
Explicacion de listado de  Recepcionist
precios y tipos de lentes y a 5
. monturas. Admisionista
Realizar .
venta de Mostrar monturas al Recepcionist
VenSed ; a 15 23
monturas en  paciente. L
Admisionista
la sede .
. - Recepcionist
Realizar facturacion 3 3
electronica. Admisionista
Total 82 82

Del estudio de tiempos realizado para la consulta de optometria se puede determinar que

consta de dos grandes actividades que son realizar examen de optometria en la sede y realizar venta

de monturas en la sede. La primera actividad mencionada tiene 17 tareas realizadas por la
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Recepcionista Admisionista y la Optometra en un tiempo promedio de 59 minutos y la segunda
actividad tiene tan solo 3 tareas que son realizadas por la Recepcionista Admisionista en 23
minutos, asi se determina que el servicio de consulta de optometria tiene un tiempo total estimado

de 82 minutos.

3.5.2 Brigadas

A continuacion, se muestra la Tabla 2 con los resultados obtenidos del estudio de tiempos

para el servicio de brigadas.

Tabla 2. Levantamiento de actividades y tiempos de brigadas

Levantamiento de actividades y tiempos de brigadas

. - Tiempo Tiempo
Codigo  Actividad Tarea Responsable . total min/
min/tarea L
actividad
Realizar
acercamientos con Aux. Comercial 240
instituciones para
programar brigadas.
Comunicar a la
Organizar Gerente la .
OrgBri las confirmacion de la Aux. Comercial 15 405
brigadas  brigada a realizar.
Organizar las
monturas y los Recepcionista 90
implementos para Admisionista
llevar a la brigada.
Planear la brigada. Gerente 60
- Recepcionista
Traslado de la dptica L
. al lugar de la bri%ada. Adm|§|on|sta %0
Realizar Optdmetra
examen de o Recepcionista
optometria Organizacion del Admisionista 20
ExaExt stand. . 138
en punto Optdmetra
externoa Examen con el Optémetra 4
lasede  optotipo.
Examen con cartillas Optometra 5

para lectura.
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Tiempo Tiempo
Codigo  Actividad Tarea Responsable 1emp total min/
min/tarea L
actividad
Examen con gafas de Optometra 7
prueba.
Examep con auto Optometra 5
refractometro.
Explicar férmula. Optometra 7
Indicar a la
Recepcionista
Admisionista las ,
especificaciones que Optometra 3
requiere el paciente
para la montura.
Explicacién de
Realizar  listado de precios y Recepcionista 3
ventade tipos de lentesy Admisionista
monturas monturas.
VenExt en punto  Mostrar monturas al Recepcionista 16
) S 10
externoa  paciente. Admisionista
lasede  Realizar facturacion Recepcionista
e L 3
fisica. Admisionista
Recepcionista
Finalizar  Desmonte del stand Admisionista 20
. programa Optometra
ProgBri de Traslado del lugar de Recepcionista 110
brigadas  la brigada a la Admisionista 90
Optica. Optémetra
Total 669 669

En la tabla anterior se puede observar que la brigada consta de cuatro grandes actividades

que se realizan en un tiempo estimado de 669 minutos. La primera actividad es organizar las

brigadas, esto se desarrolla en cuatro tareas que duran 405 minutos aproximadamente y que estan

distribuidas entre la Auxiliar Comercial, la Gerente y la Recepcionista Admisionista, la segunda

actividad es realizar examen de optometria en un punto externo a la sede y es desarrollada por la

Recepcionista Admisionista y la Optémetra en una duracion estimada de 138 minutos distribuidos

en ocho tareas, en tercer lugar esta realizar venta de monturas en punto externo a la sede que consta

de tres tareas realizadas por la Recepcionista Admisionista en 16 minutos y por ultimo finalizar
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programa de brigadas que tiene solo dos tareas realizadas por la Optometra y la Recepcionista

Admisionista en 110 minutos.

3.5.3 Venta de monturas

A continuacion, se muestra la Tabla 3 con los resultados obtenidos del estudio de tiempos

para el servicio de venta de monturas.

Tabla 3. Levantamiento de actividades y tiempos para la venta de monturas

Levantamiento de actividades y tiempos para la venta de monturas

Tiempo
Cadigo Actividad Tarea Responsable T_|empo tof[al
min/tarea min/
actividad
Revisar el inventario actual de I
P - Recepcionista
monturas para asi mismo realizar L 40
. - Admisionista
Revisary el pedido.
ReAnIn analizar Consolidar la informacion por Recepcionista 15 58
inventario  categorias. Admisionista
Entregar consolidado a la Recepcionista 3
Gerente. Admisionista
Seleccionar el pro_veedor de Gerente 30
acuerdo al consolidado.
Realizar Revision del cata_logo del Gerente 45
ProC q proveedor seleccionado. 150
rot-om p(r:g(r:ﬁscr’ase Seleccidn de los productos a Gerente 20
P pedir monturas.
Cierre del pedido y facturacion. Gerente 15
Solicitud lentes 6rdenes del dia. Gerente 40
Recibir y revisar el pedido acorde  Recepcionista
S 20
Ingresar los  a lo facturado. Admisionista
IngPed . - 50
pedidos . . . Recepcionista
Ingresar inventario al sistema. e 30
Admisionista
Definir el precio de cada Gerente 60
montura.
Fijar los - -
FijPre  preciosa los Etiquetar las monturas con los Recepcionista 20 100
respectivos precios. Admisionista
productos
Organizar las monturas en las Recepcionista 20

vitrinas.

Admisionista
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Tiempo
Cddigo Actividad Tarea Responsable Tlempo tofcal
min/tarea min/
actividad
Escoger las monturas que tienen
. . Gerente y
poca circulacion para ponerla en . 25
. Aux. Comercial
Realizar descuentos.
promociones Revisar si hay temporadas
ProPyS de los especiales como dia de la madre, Gerente y 15 90
productosy  dia del padre, amor y amistad, Aux. Comercial
servicios entre otros.
Determinar el precio de la Gerente y
" . 50
promocion o descuento Aux. Comercial
Llamar a los clientes antiguos
. para ofrecer promaociones y Aux. Comercial 60
Realizar s
Telmer renovacion de lentes. 120
telemercadeo Buscar y Ilamar a clientes
y Aux. Comercial 60
NUevos.
Total 568 568

3.5.4 Actividades administrativas

A continuacion, se muestra la Tabla 4 con los resultados obtenidos del estudio de tiempos

para las actividades administrativas

Tabla 4. Levantamiento de actividades y tiempos para actividades administrativas

Levantamiento de actividades y tiempos para actividades administrativas

Cddigo Actividad Tareas realizadas Responsable T'emp‘.) t_otal
por actividad
Fijar metas y objetivos para la Gerente
empresa.
Elaborar plan  Asignar las responsabilidades Gerente
PITrAn de trabajo del equipo. 180
mensual Definir los recursos necesarios
para el funcionamiento de la Gerente
Optica.
Recibiry Recibir la informacion de Contador
RPDocu presentar ventas, facturas, inventarios, 60

documentacion

gastos, entre otros.

Aux. Contable
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Tiempo total

Cddigo Actividad Tareas realizadas Responsable -
por actividad

Presentar impuestos mensuales
ala DIANy la Secretaria de

Salud.
Realizar informe de gastos
Elalnf Elaborar mensuales. Contador 9%
informes Realizar informes de cartera. Aux. Contable
Realizar informe de utilidades.
Cobrar a Relacuénar y efect_ugr paggls_ a
clientes y proveedores, SErvIClos pUblIcos, A ux. contable
CxCCxP nomina, Impuestos. T 120
pagar a Seguimiento y control de la Mensajero
proveedores 9 oYy
cartera a clientes.
Total 450

3.5.5 Estado de resultados mes de marzo

A continuacion, se muestra la Tabla 5 con el estado de resultados suministrado por para el

mes de marzo.

Tabla 5. Estado de resultados de marzo

Estado de resultados de marzo

Item Valor ($COP)

Ingresos $17.299.124
Costo y gastos
Personal $
Compras monturas $
Servicios publicos $
Insumos $
Utiles de oficina $ 94.870
Depreciacion equipos de oficina $ 43.860
Depreciacion equipos de optometria $ 104.346
$
$
$
$
$

12.452.648
321.000
418.712

39.750

Gastos administrativos 400.000
Suministro de aseo y cafeteria 67.000
Telefonia e internet 221.650
Gran total de costos y gastos 14.163.836
Utilidad 3.135.288
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Teniendo en cuenta el estado de resultados se puede evidenciar que en el mes de marzo
hubo unos ingresos de $17.299.124, costos y gastos por $14.163.836 generando asi una utilidad

de $3.135.288

3.6 Capacidad normal del trabajador

Para el desarrollo de la asignacién de costos es indispensable que en el diagnostico de la
empresa se determine la capacidad normal de trabajo en horas para cada trabajador o grupo de
trabajadores de acuerdo con los horarios del negocio.

A continuacién, se muestra en la Tabla 6 los dias totales laborales por trabajador para un
contrato laboral directo y por servicios, la capacidad ideal de horas al mes y la capacidad normal

por trabajador de 190 horas mensuales

Tabla 6. Capacidad normal por trabajador contrato laboral y servicios en horas

Capacidad normal por trabajador contrato laboral y servicios en horas

Item Dias Cant',d ad
de dias
Dias del mes 31
Dias no laborales DO”.“”QOS 4
Festivos 1
Total dias laborales 26
Horas por dia 8
Capacidad ideal del mes (Horas) 208
Tiempo concedido para pausas activas (Horas) 18,7
Capacidad normal por trabajador en horas 189,3

Es importante tener en cuenta el tiempo concedido por pausas activas las cuales son
propuestas por la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) para un total de 18,7 horas al mes

lo que equivale al 11% en el tiempo total suplementario el cual se divide por necesidades



54

personales (7%) y por fatiga (4%). Esto quiere decir que el tiempo suplementario por trabajador

diario es de 43 minutos.

(18,7 horas suplemento / 26 dias laborados) * 60 minutos = 43 minutos / dias laborados.

Para la capacidad normal por trabajador en el Auxiliar Comercial se puede evidenciar que

labora 18 dias del mes debido al contrato por honorarios que tiene actualmente con la empresa

como lo muestra la Tabla 7.

Tabla 7. Capacidad normal por trabajador Auxiliar Comercial en horas

Capacidad normal por trabajador Auxiliar Comercial en horas

Item Dias Cantlpl ad de

dias
Dias del mes 31
Domingos 4
Dias no laborales Festivos 1
Dias que no labora 8
Total dias laborales 18
Horas por dia 4
Capacidad ideal del mes (Horas) 72
Tiempo concedido para pausas activas (Horas) 6

Capacidad normal por trabajador en horas 65,5

También se puede observar que la capacidad normal para este trabajador es de 65,5 horas

al mes y un tiempo concedido para pausas activas de 6 horas al mes.

En la Tabla 8 se muestra la capacidad normal por trabajador para el Contador y Auxiliar

Contable teniendo en cuenta que trabajan medio tiempo (4 horas por dia) ya que tienen un contrato

por honorarios
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Tabla 8. Capacidad normal por trabajador Contador y Auxiliar Contable en horas

Capacidad normal por trabajador Contador y Auxiliar Contable en horas

Item Dias Cantig ad de

dias
Dias del mes 31
Dias no laborales DO”?'”QOS 4
Festivos 1

Total dias laborales 26
Horas por dia 4

Capacidad ideal del mes (Horas) 104
Tiempo concedido para pausas activas (horas) 9

Capacidad normal por trabajador en horas 94,7

Por otro lado, se puede observar que la capacidad ideal del mes para trabajar es de 104
horas, pero al tener un tiempo concedido para pausas activas de 9 horas se reduce la capacidad
normal por trabajador a 94,7 horas al mes. En la Tabla 9 se puede observar la capacidad normal
por trabajador para el mensajero es de 28 horas al mes el cual tiene un contrato por honorarios y

por esta razon labora un total de 14 dias al mes.

Tabla 9. Capacidad normal por trabajador mensajero en horas

Capacidad normal por trabajador mensajero en horas

Item Dias Cantidad de dias

Dias del mes 31

Domingos 4
Dias no laborales Festivos 1

Dias que no labora 12
Total dias laborales 14
Horas por dia 2
Capacidad ideal del mes (Horas) 28
Tiempo concedido para pausas activas (Horas) 0

Capacidad normal por trabajador en horas 28,0
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Ademas, se puede analizar que no tiene un tiempo concedido para pausas activas ya que
el mensajero trabaja dos horas al dia y esto equivale a las diligencias que se presentan como
domicilios, el cobro a clientes y pago de proveedores.

En la Tabla 10 se expone la capacidad normal por trabajador para la persona de Servicios

Generales quien asiste a la empresa una vez a la semana para realizar el aseo de la Optica.

Tabla 10. Capacidad normal por trabajador Servicios Generales en horas

Capacidad normal por trabajador Servicios Generales en horas

Item Dias Cantidad de dias
Dias del mes 31
Domingos 4
Dias no laborales Festivos 1
Dias que no labora 22
Total dias laborales 4
Horas por dia 8
Capacidad ideal del mes (Horas) 32
Tiempo concedido para pausas activas (Horas) 3
Capacidad normal por trabajador en horas 29,1

Se puede evidenciar que trabaja cuatro dias al mes con un total de ocho horas por dia,
teniendo en cuenta un tiempo concedido para pausas activas de tres al mes para tener una capacidad

normal de 29,1 horas al mes.



4. Seleccion del modelo

S7

Para la seleccion del modelo que se aplico en el Optica Profesional se realiza una matriz la

cual permite identificar los criterios relevantes para la empresa teniendo en cuenta sus necesidades.

A continuacion, se muestra en la Tabla 11 la asignacion del porcentaje segin la importancia para

la empresa en cada uno de los criterios para luego realizar una calificacion de cero a tres con

respecto a la respuesta que genera ese criterio para cada uno de los modelos de costos. En donde

cero no aporta nada, uno para un minimo aporte, dos para un aporte medio y tres para un aporte

total. Luego se realiza un valor ponderado obteniendo el mayor resultado y ese modelo de costos

es el que permite cumplir con mas criterios.

Tabla 11. Matriz de seleccidon del modelo de costos

Matriz de seleccion del modelo de costos

Sistema de Sistema de .
costos por costos por Sistema de costos
5108 P b por actividades
ordenes procesos
Peso %
o p = o £ o = o
Nombre del criterio segun o S 9 S hs] o
- - Q — (© Q M O (] — (©
importancia S % 5 8 % = he % =
b= > E SE b= > 2
S s 8 S S e
Permite calcular el costo de la operacién 25% 3 0,75 3 0,75 3 0,75
Proporf:lona elementos para decidir sobre 10% 5 05 2 0.5 1 0,25
el precio de venta
Permlte_ Eestablecer controles adecuados de 15% 3 075 1 0,25 1 0,25
valoracion de los elementos del costo
Permite establecer_los costos por servicio 30% 3 075 2 05 2 05
prestado y/o por cliente
Permlt_e _establecer los costos y gastos por 15% 1 025 1 0,25 3 0,75
las actividades desarrolladas
Permlye identificar la cadena de valor del 50 1 025 0 0 1 0,25
negocio
Totales 100% 3,25 2,25 2,75
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Se puede evidenciar en la Tabla 12 que el modelo de costos por érdenes es el que tiene el
mayor valor ponderado con un 3,25, esto quiere decir que es el modelo que mejor se adapta a las

necesidades de la empresa.
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5. Disefio del modelo de costos

Para las empresas tener un disefio de costos ABC es una herramienta importante a la hora
de tener una planeacion y una ejecucion de actividades las cuales tienden a un mejor
funcionamiento debido a la distribucién més exacta de los costos por medio de inductores de costos

para los servicios que se brindan en la empresa y asi poder determinar un precio real.

5.1 Identificacion de los centros de actividad

A partir del levantamiento de actividades por servicio se pudo evidenciar 65 tareas, pero se
tomo la decision de agruparlas en 16 actividades relacionadas con un mismo macro proceso para

ser utilizadas en la asignacion de costeo ABC como lo muestra la Tabla 12.

Tabla 12. Actividades a costear

Actividades a costear

Actividad Cddigo

Realizar examen de optometria en sede ExaSed
Realizar venta de monturas en la sede VenSed
Organizar las brigadas OrgBri
Realizar examen de optometria en punto externo a lasede  ExaExt
Realizar venta de monturas en punto externo a la sede VenExt
Finalizar programa de brigadas ProgBri
Revisar y analizar inventario ReAnIn
Realizar proceso de compras ProCom
Ingresar los pedidos IngPed
Fijar los precios a los productos FijPre
Realizar promociones de los productos y servicios ProPyS
Realizar telemercadeo Telmer
Elaborar plan de trabajo mensual PITrANn
Recibir y presentar documentacion RPDocu
Elaborar informes Elalnf

Cobrar a clientes y pagar a proveedores CxCCxP
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A continuacion, se explicara brevemente en queé consiste cada una de las actividades:

* Realizar examen de optometria en la sede: el proceso inicia cuando el paciente ingresa a
la Optica y es atendido por la Recepcionista Admisionista y luego lo dirigen al consultorio de la
Optometra quien se encarga de revisar la historia clinica y formula del paciente, después realiza
los examenes pertinentes para obtener un resultado final el cual se le explica al paciente y pueda
obtener las especificaciones que requiere para una montura.

+ Realizar venta de monturas en la sede: la Recepcionista Admisionista se encarga de la
venta de monturas en donde le explica al paciente los respectivos precios, tipos de lentes y
monturas para su eleccion y asi realizar la facturacion de dicho producto.

* Organizar las brigadas: Las brigadas se realizan en pueblos y municipios aledafios a
Pereira con el fin de atraer nuevos clientes. Para esto se debe hacer una planeacion y tener
acercamientos con instituciones para poder llevar a cabo dichas brigadas.

* Realizar examen de optometria en punto externo a la sede: para el proceso de consulta
externa a la sede hay que trasladar los materiales, instrumentos y equipos necesarios para poder
realizar los examenes a los pacientes que se acerquen al stand y por Gltimo se debe explicar el
resultado y la férmula para la compra de monturas.

* Realizar venta de monturas en punto externo a la sede: la Recepcionista Admisionista
debe explicar el listado de precios, tipos de lentes y monturas al paciente para su eleccion y asi
realizar la respectiva factura del producto elegido.

« Finalizar programa de brigadas: se debe realizar el desmonte del stand y luego trasladar
del lugar a la Optica todos los materiales, instrumentos y equipos.

* Revisar y analizar inventario: para el servicio de venta de monturas se debe comenzar por

la revisién del inventario actual con el fin de consolidar la informacién por categorias y entregar
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un informe a la Gerente.

* Realizar proceso de compras: la Gerente selecciona los proveedores teniendo en cuenta
el informe entregado por la Recepcionista Admisionista para luego revisar y seleccionar del
catalogo entregado por el proveedor, las monturas. Se debe hacer el cierre del pedido, la
facturacion y la solicitud de lentes teniendo en cuenta las 6rdenes que hubo en el dia.

« Ingresar pedidos: consiste en recibir los pedidos cuando llegan a la Optica verificando
que lo facturado coincida con lo que se ha pedido y que esté el pedido completo, posteriormente
se ingresa cada una de las referencias en el sistema para actualizar el inventario.

« Fijacién de precios: la Gerente define el precio de cada montura basada en el precio de
compra y su experiencia en cuanto a calidad, marca y especificaciones de la montura,
posteriormente se etiquetan cada una de las monturas con su respectivo precio y se deben organizar
en las respectivas vitrinas de la Optica.

* Realizar promociones de productos y servicios: se revisan las monturas que han tenido
poca circulacion para sacarlas a promocion con precios mas bajos y se analiza si hay alguna
temporada especial como dia de la madre, dia del padre, amor y amistad o cualquier otra fecha
especifica que permita sacar promociones especiales y la Gerente define los precios que se
establecen para dichas promociones y descuentos.

« Telemercadeo: consiste en llamar a los clientes antiguos de la Optica para ofrecerle
promociones o descuentos y motivarlos a actualizar las monturas o realizar chequeo de optometria.
También se buscan y llaman nuevos clientes por medio de bases de datos y referencias de otros
clientes.

« Elaborar plan de trabajo mensual: la Gerente define y ordena las actividades a realizar en

el mes, las brigadas, coordina el personal y analiza y ejecuta planes que garanticen la sostenibilidad
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de la Optica.

* Recibir y presentar documentacion: el area contable recolecta toda la informacion a través
del sistema Oceanic y de los datos entregados por la Recepcionista Admisionista en cuanto a
ventas, facturacion y pedidos para ejecutar su contabilidad.

« Elaborar informes: el Contador elabora todos los informes pertinentes para el analisis de
la informacion financiera de la empresa tales como: estado de resultados, cuentas por pagar,
cuentas por cobrar y flujo de caja.

» CxC y CxP: en cuanto a las cuentas por cobrar se realiza el cobro telefénico a cada cliente
para saber el plan de pago de cada uno de ellos y en cuanto a las cuentas por pagar se coordina al
mensajero para que realice los pagos que son en bancos y se realizan digitalmente los otros.

También, el area contable presenta la informacion de impuestos a pagar en cada mes.
5.2 Asignacidn de otros recursos a los centros de actividad

Los costos indirectos del servicio (CIS) se refiere a todos los costos distintos a la materia
prima y mano de obra directa, los cuales se deben asignar a las diferentes actividades que tienen
los servicios brindados por la empresa. La Optica Profesional cuenta con los siguientes costos
indirectos del servicio (CIS):

* Energia eléctrica

 Agua potable

* Insumos

* Papeleria

* Equipos de oficina

+ Administracion

» Mano de obra indirecta



63

* Elementos de aseo y cafeteria

* Telefonia e internet

A partir de la identificacion de las actividades, los costos directos e indirectos, la mano de
obra, depreciaciones y materia prima se realiza el desarrollo del modelo de costos ABC para la

Optica Profesional

5.3 Asociacion de los costos de Mano de Obra con los centros de actividad

El primer paso que se realizé fue la recopilacion de la informacion con relacion al personal
y las actividades en las que se encuentran asociados directamente teniendo en cuenta las entrevistas

con la Gerente de la empresa.

5.3.1 Horas de mano de obra por actividad

Para identificar las horas de mano de obra por actividad es importante tener en cuenta las

provisiones y los aportes de nGmina que aplican para un contrato laboral segin la Tabla 13.

Tabla 13. Aportes de némina para contratos laborales

Aportes de ndmina para contratos laborales

Item Clasificacion % Total

Cesantias 8,33%
. . Intereses sobre cesantias 1,00%

Prestaciones sociales legales \V/aCaciones 417% 21,83%
Prima de servicios 8,33%
Salud 8,50%

Aportes a la seguridad social Pension 12,00% 21,02%
ARL 0,52%
Cajas de compensacion 4,00%

Aportes parafiscales ICBF 3,00% 9,00%
SENA 2,00%

Gran total 51,85%
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La Tabla 14 muestra que el porcentaje que aplica para las prestaciones sociales legales es
del 21,83%, los aportes a la seguridad social son del 21,02% y los aportes parafiscales son del 9%
para un total de aportes del 51.85% para un contrato laboral. A continuacién, se muestra en la

Tabla 14 el costo total mensual del personal de la Optica dependiendo del tipo de contratacion.

Tabla 14. Costo total mensual del personal (mano de obra)

Costo total mensual del personal (mano de obra)

Incentivos

Cargos Tipo de: , Salario mes  Honorarios y Apgrtgs de Total costo
contratacion . nomina
comisiones

Gerente Igt‘)’;rgf‘to $4.000.000 $2074080  $ 6.074.080
Recepcionista  Contrato

Admisionista  laboral $1.207.800 $ 429400 $ 626.268 $ 2.263.468
Auxiliar Honorarios $  297.400 $  297.400
Comercial

Auxiliar .

Contable Honorarios $ 500.000 $  500.000
Optémetra Servicios $ 2.700.000 $ 2.700.000
Contador Honorarios $ 500.000 $  500.000
Mensajero Honorarios $ 77.700 $ 77.700
Servicios .

Generales Honorarios $  40.000 $  40.000
Total $5.207.800 $4.115.100 $ 429.400 $2.700.348 $12.452.648

Al identificar el tipo de contratacion, los honorarios o salario e incentivos y comisiones se
puede decir que solamente el 25% del personal tiene un contrato laboral directo con la empresa 'y
el restante de empleados tienen contratos por servicios. El costo total mensual del personal de la
Optica es de $12.452.648.

Por ultimo, se tiene como resultado el salario con las prestaciones para cada una de las
personas que labora en la Optica para luego dividir por las horas de capacidad normal que tiene
cada uno dependiendo del contrato y el tiempo que trabajan mensualmente dando como resultado

el valor por hora de cada individuo como lo muestra la Tabla 15



Tabla 15. Costo de la mano de obra por hora

Costo de la mano de obra por hora
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Horas de capacidad

normal (o
Personas Costo total laboral contrata d(as) Valor x hora
Hr

Gerente $ 6.074.080 189,3 $ 32.087,06
Recepcionista admisionista $ 2.263.468 189,3 $ 11.957,04
Auxiliar Comercial $ 297.400 65,5 $ 4.538,59
Auxiliar Contable $ 500.000 94,7 $ 5.282,62
Optometra $ 2.700.000 189,3 $ 14.263,07
Contador $ 500.000 94,7 $ 5.282,62
Mensajero $ 77.700 28,0 $ 2.775,00
Servicios Generales $ 40.000 29,1 $ 1.373,48
Total $ 12.452.648

Se puede evidenciar que la Gerente tiene un valor por hora de $32.087 siendo el valor méas

alto del personal, seguido de la Optometra con un valor por hora de $14.263 y la Recepcionista

Admisionista con un valor por hora de $11.957. Estas tres personas son las que trabajan tiempo

completo en la Optica y por esta razon presentan un salario mas alto que el resto del personal.

A continuacién, se realiz6 la matriz de asignacion de horas al mes por cada actividad, lo

que se hizo en ella fue determinar cuanto tiempo al mes ocupa cada uno de los empleados de la

Optica en las 16 actividades del estudio de tiempos realizado anteriormente y dependiendo de

cudles cargos participan en una determinada actividad como lo muestra la Tabla 16.



Tabla 16. Horas de MOD al mes por actividad

Horas de MOD al mes por actividad
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ExaSed 30,33 142,57 4,85 177,75 29,45%
VenSed 69,77 4,85 7462 12.37%
OrgBri 4,00 6,00 17,00 7.28 3428  5,68%
ExaExt 7,33 35,33 4267  1,07%
VenExt 16,00 16,00  2,65%
ProgBri 7.33 7.33 1467  2,43%
ReAnin 2,90 4,85 7.75 1,28%
ProCom 22,83 7.28 4,85 3497  579%
IngPed 2,50 7.28 4,85 1463  2,43%
FijPre 3,00 2,00 4,85 9,85 1,63%
ProPys 6,00 6,00 1200  1,99%
Telmer 16,00 16,00 2,65%
PITrAN 3,00 3,00 0,50%
RPDocu 26,00 26,00 5200  8,62%
Elainf 39,00 39,00 7800  12,93%
CX‘F:,CX 8,00 7.28 1528  2,53%
TOTAL 38,83 14417 39,00 73,00 185,23 65,00 29,12 29,12 603,48  100%
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De la matriz anterior (Tabla 16) se puede determinar en el total por filas el nimero de horas
que se emplean al mes en cada actividad y en el total por columna el nimero aproximado de horas
que invierte cada trabajador al mes en las 16 actividades mencionadas, como se puede observar no
todos los trabajadores intervienen en todas las actividades y el resultado también depende de la
capacidad normal de cada uno de los trabajadores. La actividad que mas consume horas de mano
de obra al mes es el examen de optometria en la sede con un 29,45% de participacion del total de
horas, seguido de la elaboracion de informes por parte del Contador y el Auxiliar Contable con un
12,93% de participacion y por ultimo la venta en sede con un 12.37% de participacién. Estas tres
actividades representan el 54,74% del total de horas dedicadas al mes y es debido a que el objetivo
del negocio son las consultas de optometria y las ventas de monturas y por otro lado es importante

tener una contabilidad para tener claro los pedidos a realizar a proveedores.

5.3.2 Porcentaje consumido por actividad

Teniendo en cuenta la matriz anterior de horas por actividad se realiz6 la matriz de
porcentaje, en la cual se pretende identificar en cada actividad que se realiza con cuanto porcentaje
participa cada uno de los trabajadores como lo muestra la Tabla 17. Esta matriz se debe interpretar
de forma vertical por trabajador, en donde cada uno de los totales da un 100% que es la capacidad

méaxima de cada trabajador en las diferentes actividades que le corresponden y realiza en el mes.

5.3.3 Valor del personal por actividad

En la Tabla 18 se calcul6 el valor en $COP del personal en cada actividad el cual fue
realizado teniendo en cuenta el % calculado en la matriz anterior multiplicado por el valor por hora
de cada uno de los trabajadores y se calculd también en la Gltima columna el peso porcentual de

cada una de las actividades.



Tabla 17. Porcentaje de dedicacion a las actividades

Porcentaje de dedicacion a las actividades
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ExaSed 21,0% 77,0% 16,7%
VenSed 48,4% 16,7%
OrgBri 10,3% 4,2% 43,6% 25,0%
ExaExt 5,1% 19,1%
VenExt 11,1%
ProgBri 5,1% 4,0%
ReAnIn 2,0% 16,7%
ProCom 58,8% 25,0% 16,7%
IngPed 1,7% 25,0% 16,7%
FijPre 7,7% 1,4% 16,7%
ProPyS 15,5% 15,4%
Telmer 41,0%
PITrAn 7,7%
RPDocu 35,6% 40,0%
Elalnf 53,4% 60,0%
CxCCxP 11,0% 25,0%
Total 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100%
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Tabla 18. Distribucion del valor a las actividades

Distribucion del valor a las actividades
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ExaSed $476.244 $2.078.082 $ 6667  $2.560.993 o
VenSed $1.095.362 $ 6667  $1.102028  8.85%
OrgBri $625.656 $ 94202 $129.636 $19.425 $868.919  6,98%
ExaExt $115.136 $ 515.026 $630162  5,06%
VenExt $251.206 $251.206  2,02%
ProgBi $115.136 $ 106.892 $ 222028  1,78%
ReAnin $ 45531 $ 6667 $52.198  042%
ProCom $3571.455 $19.425 $ 6667  $3.597.546 28'%2
IngPed $39.251 $19.425 $ 6667 $65343  052%
FijPre $ 469.242 $31.401 $  6.667 $507.310  4,07%
ProPys $938.484 $45.754 $984.238  7.90%
Telmer $122.010 $122010  0,98%
PITrAN $ 469,242 $469.242  3.77%
RPDOoCU $178.082 $200.000 $378.082  3,04%
Elalnf $267.123 $300.000 $567.123  4,55%
CXCCxP $54.795 $19.425 $ 74220 0,60%

Total $6.074.080 $2.263.468 $297.400 $500.000 $2.700.000 $500.000 $77.700 $40.000 $12.452.648 100,00
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En la matriz de la Tabla 19 se describe el costo total de cada actividad en pesos y en
porcentaje de participacion en donde se evidencia que la actividad que tiene mayor costo es el
proceso de compras con un peso del 28,89% que se debe a que es una actividad realizada
principalmente por la Gerente quien tiene el sueldo mas alto entre todo el personal, esto seguido
del examen de optometria en la sede con un peso porcentual del 20,57% y que estd a cargo en
mayor proporcién de la Optometra quien es la persona que tiene mayor sueldo después de la
Gerente y en tercer lugar esta la venta de monturas en sede realizada principalmente por la
Recepcionista Admisionista con un peso porcentual del 8,85% entre todas las actividades.

A continuacidn, se presentan tres Tablas donde se explica detalladamente la composicion
de las tres actividades que representan el mayor costo en cuanto a mano de obra.

La Tabla 19 muestra el desglose de la actividad de proceso de compra que es la actividad
gue tiene mayor costo de personal y que es realizada entre la Gerente, el mensajero y la persona

de Servicios Generales.

Tabla 19. Analisis de actividad proceso de compra

Analisis de actividad proceso de compra

Cargo Costo x actividad Peso porcentual
Gerente $ 3.571.455 99,27%
Mensajero $ 19.425 0,54%
Servicios Generales $ 6.667 0,19%
Total $ 3.597.546 100,00%

Se selecciond analizar esta actividad al ser la mas costosa de todas, en la Tabla 19 se puede

observar que el proceso de compra tiene un costo total de $ 3.597.546 y se evidencia que el 99,27%
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de este costo estéd representado por la Gerente cuyo costo es de $3.571.455, el 0.73% restante

corresponde a la participacion del mensajero y la persona de Servicios Generales en la actividad.
En segundo lugar, en la Tabla 20 se detalla la actividad de examen de optometria en la sede

la cual es la segunda actividad mas costosa y es desarrollada por la Recepcionista Admisionista,

la Optometra y la persona de Servicios Generales.

Tabla 20. Analisis de actividad examen de optometria en sede

Analisis de actividad examen de optometria en sede

Cargo Costo x actividad Peso porcentual
Recepcionista Admisionista $ 476.244 18,60%
Optdémetra $ 2.078.082 81,14%
Servicios Generales $ 6.667 0,26%
Total $ 2.560.993 100,00%

La actividad correspondiente al examen de optometria en la sede tiene un costo total de
$2.560.993, de este costo el 81,14% estd representado por la Optometra con un valor de
$2.078.082, el 18,60% del costo de la actividad corresponde a la Recepcionista Admisionista por
valor de $476.244 y el 0,26% restante del costo de la actividad estd representado por la
participacion de la persona de Servicios Generales.

Y para finalizar, en tercer lugar, se evidencia la Tabla 21 correspondiente a la actividad de
venta de monturas en la sede, que la realiza entre la Recepcionista Admisionista y la persona de

Servicios Generales.
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Tabla 21. Analisis de actividad venta en sede

Andlisis de actividad venta en sede

Cargo Costo x actividad Peso porcentual
Recepcionista Admisionista $ 1.095.362 99,40%
Servicios Generales $ 6.667 0,60%
Total $ 1.102.028 100,00%

Esta actividad de venta de monturas en la sede tiene un costo total de $ 1.102.028 donde el
costo principal es el de la Recepcionista Admisionista que cuesta $ 1.095.362 y representa el 99.4%

del costo de mano de obra de esta actividad.

5.4 Asociacion de los costos de otros recursos con los centros de actividad

Para esta asociacion se detallaron todos los costos directos e indirectos adicionales al costo
de personal que estan involucrados en las actividades que desarrolla la empresa para prestar sus
servicios y se definio para cada uno de ellos cual era la forma de medicion dependiendo del tipo

de recurso.

5.4.1 Porcentaje consumido por actividad

La Tabla 23 se diligencié en conjunto con la Gerente de la Optica teniendo en cuenta si el
recurso es usado en determinada actividad y en los casos en los que si se usa se definio el porcentaje
de uso de cada uno de los recursos en las actividades para de esta forma tener la distribucién de

los otros recursos entre todas las actividades estudiadas.
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Tabla 22. Porcentajes de asignacion del uso de otros recursos a las actividades

Porcentajes de asignacion del uso de otros recursos a las actividades

Cadigo de Energia Agua Insumos Utiles de Equiposde Equiposde Administracién Aseoy Telefonia e
actividad Eléctrica Potable oficina oficina Optometria cafeteria internet
Kw M3 % de % de por horas por horas % de % de por horas
asignacion  asignacion de uso de uso asignacion asignacion de uso

ExaSed 36,00% 30,00% 70,00% 17,00% 17,00% 80,00% 36,00% 16,67% 6,00%
VenSed 50,00% 42,00% 21,00% 23,00% 50,00% 16,67% 11,00%
OrgBri 2,00% 4,00% 2,00% 16,67% 4,00%
ExaExt 30,00% 25,00% 20,00%
VenExt 22,00%
ProgBri
ReAnIn 2,00% 4,00% 3,00% 27,00% 2,00% 16,67%
ProCom 2,00% 14,00% 8,00%
IngPed 8,00% 12,00% 9,00% 8,00% 16,67% 5,00%
FijPre 2,00% 8,00% 8,00% 10,00% 2,00% 16,67%
ProPyS 2,00% 30,00%
Telmer 36,00%
PITrAn
RPDocu
Elalnf
CxCCxP

Total 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%
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En la tabla anterior se puede evidenciar en las columnas cada uno de los recursos y en cada
casilla el porcentaje que se usa ese recurso en la actividad. Como ejemplo se puede establecer que
para el caso de la energia eléctrica el 50% del valor mensual de este recurso se gasta en la actividad
de venta de monturas en la sede, el 36% en el examen de optometria en la sede y el 14% restante
en otras actividades que se desarrollan dentro del local, asi como también se puede evidenciar que

los equipos de optometria solo son usados para la consulta en sede y la consulta externa.

5.4.2 Valor de otros recursos por actividad

Teniendo en cuenta la matriz anterior de porcentaje de asignacion de otros recursos se
realiza la Tabla 23 que muestra la distribucion de estos mismos recursos en términos de dinero, en
donde se multiplico dicho porcentaje por el costo del recurso en un mes para obtener el costo de
otros recursos por actividad.

De esta matriz se puede determinar que la actividad de venta de monturas en la sede es la
que tiene mayor costo de otros recursos por $454.579 debido principalmente por el costo de
arrendamiento, agua potable y energia que consume el local para el desarrollo de esta actividad y
algo muy similar sucede con el examen de optometria en la sede que tiene un costo de $438.836
porque también es una actividad que se realiza en el local y consume los recursos de energia, agua

y arrendamiento.

5.5 Costo total de las actividades

La Tabla 24 consolida los costos de personal y los costos de otros recursos, en esta Tabla
se puede observar en los totales horizontales cuanto cuestan cada una de las actividades y en los

totales verticales se obtiene el costo mensual del personal y de los otros recursos.



Tabla 23. Matriz de distribucion del valor de otros recursos a las actividades

Matriz de distribucion del valor de otros recursos a las actividades

75

Cédigo de Energia Agua Utiles de Equiposde  Equipos de - ., Aseo Telefonia e

activ?dad Eléctlgica Potgable Insumos oficina qofi(F:)ina Ogtoﬁmtria Administracion cafetel}lfa internet Total
ExaSed $59.227 $76.258 $27.825 $16.128 $7.456 $83.477 $144.000 $11.167 $13.299 $438.836
VenSed $82.260 $106.761 $19.923 $10.088 $200.000 $11.167 $24.382 $454.579
OrgBri $3.290 $10.168 $8.000 $11.167 $8.866 $41.491
ExaExt $11.925 $23.718 $20.869 $56.512
VenExt $20.871 $20.871
ProgBri

ReAnIn $3.290 $10.168 $2.846 $11.842 $8.000 $11.167 $47.313
ProCom $1.897 $6.140 $17.732 $25.770
IngPed $13.162 $30.503 $3.947 $32.000 $11.167 $11.083 $101.861
FijPre $3.290 $20.335 $7.590 $4.386 $8.000 $11.167 $54.768
ProPyS $1.897 $66.495 $68.392
Telmer $79.794 $79.794
PITrAn

RPDocu

Elalnf

CxCCxP

Total $164.520 $254.192 $39.750 $94.870 $43.860 $104.346 $400.000 $67.000 $221.650  $1.390.188




Tabla 24. Matriz de distribucion de costos con centro de actividad

Matriz de distribucion de costos con centro de actividad

Codigo

Utiles

Gl Nomna  GIEOSJORmames  de S GRS amisaon oY RO om
actividad oficina P
0,
ExaSed $2.560.993 $59.227 $76.258 $27.825  $16.128 $7.456 $83.477 $144.000 $11.167 $13.299 $2.999.829 22%
VenSed $1.102.028 $82.260 $106.761 $19.923 $10.088 $200.000 $11.167 $24.382 $1.556.608 11%
OrgBri $868.919 $3.290 $10.168 $$8.000 $11.167 $ 8.866 $910.410 7%
ExaExt $630.162 $11.925 $23.718 $20.869 $686.674 5%
VenExt $251.206 $20.871 $272.077 2%
ProgBri $222.028 $222.028 2%
ReAnIn $52.198 $3.290 $10.168 $2.846 $11.842 $8.000 $11.167 $99.511 1%
ProCom $3.597.546 $1.897 $6.140 $17.732 $3.623.316 26%
IngPed $65.343 $13.162 $30.503 $3.947 $32.000 $11.167 $11.083 $167.204 1%
FijPre $507.310 $3.290 $20.335 $7.590 $4.386 $8.000 $11.167 $562.078 4%
ProPyS $984.238 $1.897 $66.495 $1.052.631 8%
Telmer $122.010 $79.794 $201.804 1%
PITrAn $469.242 $469.242 3%
RPDocu $378.082 $378.082 3%
Elainf $567.123 $567.123 4%
CxCCxP $74.220 $74.220 1%
Total $12.452.648 $164.520 $254.192 $39.750  $94.870 $43.860 $104.346 $400.000 $67.000 $221.650 $13.842.836 100%
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Se puede observar que las actividades con mayor costo son el proceso de compra por
$3.623.316 con un porcentaje de participacion del 26%, el examen de optometria en la sede por
$2.999.829 con un porcentaje de participacion del 22%, la venta de monturas en la sede por
$1.556.608 con un porcentaje de participacion del 11% y la promocion de productos y servicios
por $1.052.631 con un porcentaje de participacion del 8%, esto se debe principalmente a que el
costo del personal en esas cuatro actividades es el mas elevado en comparacion con las demas y
esto es un patron que coincide en todas las actividades pues en todas las actividades el costo del
personal es el que tiene mayor peso en el costo total.

Ahora se presentan tres tablas que corresponden a las tres actividades con mayor costo,
esto con el fin de analizar qué aspectos son los que hacen estas actividades mas costosas.

La Tabla 25 corresponde al detalle de la actividad del proceso de compras la cual es la

actividad mas costosa de las 16 actividades analizadas en el modelo.

Tabla 25. Matriz analisis de actividad proceso de compras de monturas

Matriz analisis de actividad proceso de compras de monturas

Objetos del costo Costo x actividad Peso porcentual
Nomina $3.597.546 99,29%
Otros recursos $25.770 0,71%
Total $3.623.316 100,00%

En la tabla anterior se evidencia que el costo del personal en esta actividad corresponde al
99,3% del costo total por un valor de $3.597.546 dado principalmente por el costo de la Gerente
que es el 99,27% del costo del personal de esta actividad y solo hay un 0,7% del costo de esta

actividad asignado a otros recursos.
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Ahora se presenta la Tabla 26 con el desglose del costo de la actividad del examen de

optometria en la sede que es la segunda actividad con mayor costo.

Tabla 26. Matriz de analisis de actividad examen de optometria en Sede

Matriz de analisis de actividad examen de optometria en Sede

Objetos del costo accztc;\sl?gg( d Peso porcentual
Nomina $2.560.993 85,37%
Otros recursos $438.836 14,63%
Total $2.999.829 100,00%

Para esta actividad se puede concluir que el 85,4% del costo es representado por el personal
con un valor de $2.560.993 que corresponde principalmente al salario de la Optometra. El 14,6%
restante corresponde a los otros recursos por valor de $438.836 donde el mayor costo de este valor
es representando por el arriendo, el agua potable y la energia que se consume en el local comercial.
Y por altimo se presenta la Tabla 28 con el detalle del costo de la actividad de venta de

monturas en la sede que es la tercera actividad con mayor costo.

Tabla 27. Matriz de andlisis de actividad venta de monturas en la Sede

Matriz de analisis de actividad venta de monturas en la Sede

Objetos del costo Costo x actividad Peso porcentual
Némina $1.102.028 70,80%
Otros recursos $454.579 29,20%
Total $1.556.608 100,00%

Para esta actividad el 70,8% del costo es representado por el personal con un valor de

$1.102.028 donde el costo principal dentro de ese valor es el salario de la Recepcionista
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Admisionista que es la encargada de esta actividad. Y el 29,2% son los otros recursos por valor de
$454.579 en donde gran parte de este valor es representado por el arriendo, el agua potable y la

energia debido a que es una actividad realizada en el local comercial.

5.6 Inductores de costos

Para realizar la asignacion de los costos de las actividades de cada servicio se debe
identificar los inductores de costos o cost drivers que permiten relacionar las actividades con los
servicios teniendo en cuenta la cantidad de veces que cada actividad se desarrolla para cada
servicio.

En la Tabla 28 se muestra el nimero de personas atendidas para los diferentes tipos de

servicios brindados por la Optica.

Tabla 28. Personas atendidas por servicios prestados

Personas atendidas por servicios prestados

Consulta de
ltem Consulta gle optometriay Venta de Total
optometria compra de monturas
monturas
Sede 41 11 1 53
Brigadas 17 4 0 21
Total 58 15 1 74

De acuerdo con la informacién presentada en la Tabla 28 se pueden identificar los tipos de
servicio prestado en el mes, lo que nos permite identificar seis tipos de combinaciones que se
convierten en los objetos de costo de acuerdo con los servicios que se brindan en la Optica.
Adicional se obtiene el total de personas atendidas para el mes de marzo en donde la consulta de

optometria es el fuerte de la empresa con un total de 41 personas, seguido de la consulta de
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optometria en las brigadas con un total de 17 personas y por otro lado un total de 16 monturas
vendidas tanto en brigadas como en la sede.

A la hora de seleccionar los inductores fue con base en el consumo de cada costo directo e
indirecto y con respecto a cada actividad. Por esta razon se clasifican los inductores dependiendo
de las actividades que se realizan para el respectivo servicio como se muestra en la Tabla 29. Cabe
aclarar que no se tiene en cuenta el servicio de venta de monturas en brigada debido a que en el
mes de marzo no hubo clientes para este servicio por lo cual no se puede asignar inductor a este

objeto de costo.



Tabla 29. Tabla de inductores finales

Tabla de inductores finales
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Caddigo de Nombre del Consulta Consulta Venta de Venta de Consulta y Consulta y valor unitario
actividad inductor en sede en montura sede mon_tura en venta en ver_1ta en Total del inductor
brigada brigada sede brigada
ExaSed # consultas 41 11 52 $57.689
VenSed # C"fe“(jgs en 1 11 12 $129.717
OrgBri # brigadas 2 2 4 $227.603
ExaExt # consultas 17 4 21 $32.699
VenExt # clientes en 4 4 $68.019
brigada
ProgBri # brigadas 2 2 4 $55.507
ReAnIn # monturas 1 11 4 16 $6.219
ProCom # monturas 1 11 4 16 $226.457
IngPed # monturas 1 11 4 16 $10.450
FijPre # monturas 1 11 4 16 $35.130
ProPyS # clientes 41 17 1 11 4 74 $14.225
Telmer # clientes 41 17 1 11 4 74 $2.727
PITrAn # clientes 41 17 1 11 4 74 $6.341
RPDocu # facturas 41 17 1 11 4 74 $5.109
Elalnf # facturas 41 17 1 11 4 74 $7.664
CxCCxP # facturas 41 17 1 11 4 74 $1.003
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En la Tabla 29 se puede evidenciar que el valor unitario del inductor de la actividad
organizacion de brigadas es el mas alto con un valor de $227.603, seguido del proceso de compra
de monturas con un valor de $226.457. Es importante tener en cuenta que dichos resultados
abarcan al personal, los gastos y los costos indirectos que se encuentran involucrados en las

actividades.

5.7 Distribucion del costo de las actividades a los objetos de costos

A continuacién se realiza la distribucion de los costos de las actividades a los objetos del
costo teniendo en cuenta el nimero de veces que cada actividad se presenta con respecto al objeto
de costo, como lo muestra la Tabla 30, donde se obtiene como resultado la distribucion del costo
de las actividades a cada uno de los servicios (objeto de costo), aqui se evidencia que las
actividades de mayor impacto sobre el costo final de cada servicio son: la actividad de compra de

monturas (ProCom), la de consulta y venta en sede (ExaSed) y la de venta en la sede (VenSed).



Tabla 30. Distribucion del costo de las actividades a los objetos del costo

Distribucién del costo de las actividades a los objetos del costo
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Cadigo de c | Consulta en Venta de Venta de montura Consultay venta Consulta y |
actividad onsulta en sede brigada montura brigada en sede ver_1ta en Tota
sede brigada

Exased $2.365.250 $634.579 $2.999.829
Vensed $129.717 $1.426.890 $1.556.608
Orgbri $455.205 $0 $455.205 $910.410
Exaext $555.879 $130.795 $686.674
Venext $272.077 $272.077
Progbri $111.014 $0 $111.014 $222.028
Reanin $6.219 $68.414 $24.878 $99.511
Procom $226.457 $2.491.030 $905.829 $3.623.316
Ingped $10.450 $114.953 $41.801 $167.204
Fijpre $35.130 $386.428 $140.519 $562.078
Propys $583.214 $241.821 $14.225 $156.472 $56.899 $1.052.631
Telmer $111.810 $46.360 $2.727 $29.998 $10.908 $201.804
Pltran $259.986 $107.799 $6.341 $69.752 $25.364 $469.242
Rpdocu $209.478 $86.857 $5.109 $56.201 $20.437 $378.082
Elainf $314.217 $130.285 $7.664 $84.302 $30.655 $567.123
Cxcexp $41.122 $17.050 $1.003 $11.033 $4.012 $74.220
Total final $3.885.077 $1.752.270 $445.043 $0 $5.530.053 $2.230.394 $13.842.836
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Teniendo en cuenta la Tabla 30 se consideran los costos mas significativos para lograr
identificar cuales son los objetos del costo que tienen mayor peso porcentual de dicha actividad

como lo muestran las Tablas 31, 32 y 33.

Tabla 31. Analisis de la actividad proceso de compra

Analisis de la actividad proceso de compra

Objetos del costo Costo x actividad Peso
porcentual
Venta de montura sede $226.457 6,25%
Consulta y venta en sede $2.491.030 68,75%
Consulta y venta en brigada $905.829 25,00%
Total $3.623.316 100,00%

Se identifica que en los objetos del costo la consulta y venta en Sede tiene el mayor costo
con un valor de $2.491.030 equivalente al 68,75%, seguido de la consulta y venta en brigada con
un costo de $905.829 equivalente al 25% y por ultimo la venta de monturas en Sede con un costo
de $226.457 representando un 6.25%. Esto quiere decir que la actividad del proceso de compra de
monturas tiene un costo total de $3.623.316. A continuacion, se evidencia para la actividad examen

de optometria en la sede los siguientes objetos del costo con mayor peso porcentual.

Tabla 32. Anélisis de la actividad examen de optometria en la sede

Analisis de la actividad examen de optometria en la sede

Objetos del costo Costo x actividad Peso
porcentual
Consulta en sede $2.365.250 78,85%
Consulta y venta en sede $634.579 21,15%

Total $2.999.829  100,00%
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Segun la Tabla 32 se aprecia que la consulta en sede tiene un costo de $2.365.250
equivalente al 78.85% del total y para la consulta y venta en sede un costo de $634.579 con un
peso porcentual del 21,15%.

En la Tabla 33 se realiz6 el analisis de la actividad venta de monturas en la sede con sus

respectivos objetos del costo.

Tabla 33. Analisis de la actividad venta de monturas en Sede

Andlisis de la actividad venta de monturas en Sede

Objetos del costo af::t?\s/?ga)l( d Peso porcentual
Venta de montura sede $129.717 8,33%
Consulta y venta en sede $1.426.890 91,67%
Total $1.556.608 100,00%

Para la actividad venta de monturas en la sede se puede evidenciar que los objetos del costo
relacionados son la venta de monturas en sede y la consulta y venta de monturas en la sede con un
costo por actividad de $129.717 y $1.426.890 y un peso porcentual del 8,33% y 91,67%
respectivamente.

En la Tabla 34 se puede evidenciar el costo unitario por cliente teniendo en cuenta el costo
de cada actividad que influye en dicho servicio prestado por la Optica. Se puede evidenciar que el
servicio que tiene mayor costo es el proceso de compras de monturas con un valor de $679.372,
seguido de la venta de monturas en la sede con un valor de $259.435. Teniendo en cuenta lo

anterior es importante resaltar que dichos costos son referentes al personal.



Tabla 34. Distribucion del costo de las actividades a los objetos del costo por cliente

Distribucién del costo de las actividades a los objetos del costo por cliente

Cadigo de c | Consulta en Venta de Comercializacion Consulta y venta Consulta y |
actividad onsulta en sede brigada montura montura brigada en sede vepta en Tota
sede brigada
Exased $57.689 $57.689 $115.378
Vensed $129.717 $129.717 $259.435
Orgbri $26.777 $113.801 $140.578
Exaext $32.699 $32.699 $65.398
Venext $68.019 $68.019
Progbri $6.530 $27.754 $34.284
Reanin $6.219 $6.219 $6.219 $18.658
Procom $226.457 $226.457 $226.457 $679.372
Ingped $10.450 $10.450 $10.450 $31.351
Fijpre $35.130 $35.130 $35.130 $105.390
Propys $14.225 $14.225 $14.225 $14.225 $14.225 $71.124
Telmer $2.727 $2.727 $2.727 $2.727 $2.727 $13.635
Pltran $6.341 $6.341 $6.341 $6.341 $6.341 $31.706
Rpdocu $5.109 $5.109 $5.109 $5.109 $5.109 $25.546
Elainf $7.664 $7.664 $7.664 $7.664 $7.664 $38.319
Cxcexp $1.003 $1.003 $1.003 $1.003 $1.003 $5.015
Total final $94.758 $103.075 $445.043 $0 $502.732 $557.599 $1.703.206
No. Clientes 41 17 1 0 11 4 74
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Teniendo en cuenta la Tabla 34 se consideran los costos mas significativos para lograr
identificar cuales son los objetos del costo que tienen mayor peso porcentual de dicha actividad

como lo muestra la Tabla 35.

Tabla 35. Analisis de la actividad proceso de compra por cliente

Analisis de la actividad proceso de compra por cliente

Objetos del costo Costo x Peso
actividad porcentual
Venta de montura sede $226.457  33,33%
Consulta y venta en sede $226.457  33,33%
Consulta y venta en brigada $226.457  33,33%
Total $679.372  100,00%

Para la actividad proceso de compras de monturas se puede evidenciar que los objetos del
costo relacionados son la venta de monturas en la sede, la consulta y venta en sede y la consulta y
venta en brigada con un costo por actividad de $226.457 y 33,33% de manera equitativa para los
tres servicios.

En la Tabla 36 se realizé el analisis de la actividad venta de monturas en la sede con sus

respectivos objetos del costo.

Tabla 36. Andlisis de la actividad venta de monturas en la sede por cliente

Analisis de la actividad venta de monturas en la sede por cliente

Objetos del costo Costo x Peso porcentual
actividad
Venta de montura sede $129.717 50,00%
Consulta y venta en sede $129.717 50,00%

Total $259.435 100,00%
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Para la actividad venta de monturas en la sede se muestra que los objetos del costo

relacionados son la venta de monturas en la sede y la consulta y venta en la sede con unos costos

por actividad de $129.717 equivalente al 50% siendo de forma equitativa para los dos objetos del
costo.

A continuacion, se evidencian los objetos del costo que tienen relacién con la actividad

examen de optometria en la sede.

Tabla 37. Andlisis de la actividad examen de optometria en la sede por cliente

Analisis de la actividad examen de optometria en la sede por cliente

. Costo x Peso
Objetos del costo actividad porcentual
Consulta en sede $57.689 50,00%
Consulta y venta en sede $57.689 50,00%
Total $ 115.378 100,00%

Segun la Tabla 37 los objetos del costo son la consulta en la sede y la consulta y venta de

monturas en sede con unos costos por actividad de $57.689 equivalente al 50% cada uno.
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6. Desarrollo del modelo de costos por érdenes

Para poder desarrollar este modelo se considerd el nimero de érdenes de servicio que se
atendieron en el mes de marzo, para cubrir los diferentes tipos de servicios que brinda la Optica
con sus respectivas actividades y costos tanto unitarios como totales, es decir por cada cliente y el
total de clientes atendidos en la sede o en las brigadas.

Para el desarrollo del modelo por érdenes se tuvo en cuenta las 6rdenes de servicio que se
realizaron para los clientes en el mes de marzo. A cada cliente se le asigné un codigo consecutivo
para ser identificados y poder diferenciarlos de acuerdo con el tipo de servicio brindado.

En la Tabla 38 se identifica el nimero de 6rdenes que se atendieron en el mes de marzo

teniendo en cuenta el tipo de orden de servicio, la referencia, el costo, la cantidad y el precio.

Tabla 38. Ordenes de monturas del mes de marzo

Ordenes de monturas del mes de marzo

Orden de servicio

No. Referencia Costo Cantidad Precio
CVS001 Gas-90 $  22.000 1 $ 149.000
CVS002 H8919 $ 16.000 1 $ 129.000
CVS003 35008 $ 16.000 1 $ 125.000
CVB001 PBG37350 $ 9.000 1 $ 59.000
VMS001 3198 $  26.000 1 $ 169.000
CVS004 A17249 $  25.000 1 $ 160.000
CVBO002 W2-007 $ 12.000 1 $ 79.000
CVS005 35066 3 16.000 1 $ 125.000
CVS006 35037 $  25.000 1 $ 159.000
CVS007 RBR-61 $  35.000 1 $ 195.000
CVBO003 DPH-103 $ 16.000 1 $ 125.000
CVBO004 H90144 $ 10.000 1 $ 65.000
CVS008 G95-129 $  26.000 1 $ 175.000
CVS009 HK-104 $  22.000 1 $ 149.000
CVS010 GAS-120 $  20.000 1 $ 139.000
CVS011 35047 $  25.000 1 $ 159.000

Total $ 321.000 16 $ 2.161.000
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CVS = Consulta y Venta en la Sede, CVB = Consulta y Venta en Brigada y VMS = Venta
de Montura en Sede.
La Tabla 38 muestra el costo total de las 16 monturas compradas y a su vez se presenta el
ingreso total obtenido por este concepto para el mes.
En la Tabla 39, se presenta el consolidado de 6rdenes de monturas por objeto de costo en

donde se realiza la suma respectiva por orden de servicio.

Tabla 39. Consolidado de érdenes de monturas por objeto de costo

Consolidado de 6rdenes de monturas por objeto de costo

Objeto de costo Cantidad Costo total ~ Costo unitario Precio
Consulta y venta en Sede 11 $ 248.000 $ 22545 $ 1.664.000
Venta de monturas en Sede 1 $ 26000 $ 26.000 $ 169.000
Consulta y venta en Brigadas 4 $ 47000 $ 11.750 $ 328.000
Total 16 $321.000 $2.161.000

En la Tabla 39 se muestran los tres objetos de costo que se encuentran relacionados con la
venta de monturas en donde el objeto de costo la consulta y venta en sede tuvo la mayor cantidad

de monturas vendidas con un total de 11 a un costo total de $248.000 y un precio total $1.664.000.
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7. Modelo hibrido (Costos totales del modelo ABC y érdenes de servicio)

Para la Optica al ser una empresa prestadora de servicios el modelo de costos mas adecuado
a utilizar es el costeo por 6rdenes de servicio porque asi se logra acumular elementos de costos
que no se han tenido en cuenta como el caso de las monturas, sin embargo, este se debe
complementar con las actividades que se realizan para cada servicio prestado

Se consolidan a continuacion los resultados finales del modelo ABC (costos por
actividades) y los del modelo por 6rdenes para obtener el costo total de cada servicio (Objeto de
costo) y el total de los costos en los que incurre la Optica para prestar los cinco servicios.

Es importante recordar, que el modelo hibrido propuesto considera la distribucion de los
gastos, el personal y los costos indirectos por el modelo ABC y la compra de las monturas por el

modelo de 6rdenes de servicio.

Tabla 40. Consolidado de costos totales por objeto de costo ($COP)

Consolidado de costos totales por objeto de costo ($COP)

. . . Costos Costos asignados
Servicio (Objeto de Costo) asignados por , Total
ABC por érdenes
Consulta en sede 3.885.077 3.885.077
Consulta en brigada 1.752.270 1.752.270
Venta de montura en sede 445.043 26.000 471.043
Consulta y venta en sede 5.530.053 248.000 5.778.053
Consulta y venta en brigada 2.230.394 47.000 2.277.394
Total 13.842.836 321.000 14.163.836

En la Tabla 40 se puede evidenciar que el objeto de costo consulta y venta en sede tiene un
costo asignado por ABC de $5.530.053 y un costo asignado por 6rdenes de $248.000 para un costo

total de $5.778.053, seguido la consulta en sede con unos costos asignados por ABC de $3.885.077
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que corresponden a su costo total debido a que no cuenta con unos costos asignados por 6rdenes
de servicios. Teniendo en cuenta los cincos servicios se obtiene un total de $13.842.836 para los
costos asignados por ABC, un total de $321.000 para los costos asignados por ordenes y la suma
de éstos tiene un total de $14.163.836

A continuacion, en la Tabla 41 se determinan los costos unitarios de cada objeto de costo

Tabla 41. Consolidado de costos unitarios por objeto de costo($COP)

Consolidado de costos unitarios por objeto de costo(3COP)

Costos Costos asignados por
Servicio (objeto de costo) asignados por . Total
ordenes

ABC
Consulta en sede 94,758 94,758
Consulta en brigada 103.075 103.075
Venta de montura en sede 445.043 26.000 471.043
Consulta y venta en sede 502.732 22.545 525.278
Consulta y venta en brigada 557.599 11.750 569.349
Total 1.703.206 60.295 1.763.502

En la Tabla 41 se puede evidenciar que el objeto de costo consulta y venta en brigada tiene
un costo asignado por ABC de $557.599 y un costo asignado por 6rdenes de $11.750 para un costo
total unitario de $569.349, seguido de la consulta y venta en sede con unos costos asignados por
ABC de $502.732 y un costo asignado por 6rdenes de $22.545 para un costo total unitario de
$525.278. Teniendo en cuenta los cincos servicios se obtiene un consolidado de costos unitarios
total de $1.703.206 para los costos asignados por ABC, un consolidado de costo unitario total de
$60.295 para los costos asignados por ordenes y la suma de éstos tiene un costo unitario total de

$1.763.502
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8. Cadena de valor e indicadores de eficiencia e ineficiencia

Ademas de conocer el costo de los servicios es importante identificar las oportunidades de
reduccién del costo y las mejoras del rendimiento para que la direccion logre incrementar la
competitividad. Para lograrlo la creacion de valor es una mision ineludible y visualizar la empresa
por actividades ofrece mayores posibilidades para lograr la eficiencia, eliminar el desperdicio y
asegurar un uso racional de los recursos.

De acuerdo con las actividades que se realizan en la Optica para brindar los servicios se
realizd un andlisis detallado de las actividades para definir si agregan o no valor y si son
absolutamente necesarias para el desarrollo del objeto social. A continuacion, se muestra dicha

clasificacion en la Tabla 42.

Tabla 42. Seleccidn actividades de valor

Seleccidn actividades de valor

Actividad Codigo ¢Agrega
valor?
Realizar examen de optometria en Sede ExaSed Sl
Realizar venta de monturas en la Sede VenSed Sl
Organizar las brigadas OrgBri Sl
Realizar examen de optometria en punto externo a la Sede ExaExt Sl
Realizar venta de monturas en punto externo a la Sede VenExt Sl
Finalizar programa de brigadas ProgBri NO
Revisar y analizar inventario ReAnlIn NO
Realizar proceso de compras ProCom Sl
Ingresar los pedidos IngPed Si
Fijar los precios a los productos FijPre Si
Realizar promociones de los productos y servicios ProPyS Si
Realizar telemercadeo Telmer Si
Elaborar plan de trabajo mensual PITrAn NO
Recibir y presentar documentacion RPDocu Si
Elaborar informes Elalnf NO

Cobrar a clientes y pagar a proveedores CxCCxP NO
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Teniendo en cuenta la Tabla 42 se identifica que las actividades que no agregan valor son

finalizar programa de brigadas, revisar y analizar inventario, elaborar plan de trabajo mensual,

elaborar informes y, cobrar a clientes y pagar a proveedores. Dichas actividades no tienen una

relacion directa con el cliente haciendo que no agreguen valor, sin embargo, son actividades que
se requieren para lograr la prestacion de los servicios.

Para identificar el porcentaje de eficiencia de las actividades se realizd la Tabla 43 que se

muestra a continuacion.

Tabla 43. Porcentaje de eficiencia de las actividades de valor

Porcentaje de eficiencia de las actividades de valor

Actividad Cantidad S
participacion
Actividades que agregan valor 11 68,75%
Actividades que no agregan valor 5 31,25%
Total 16 100%

En la Tabla 43 se evidencia que 11 de las 16 actividades si generan valor mostrando un
porcentaje de eficiencia del 68,75% y por otro lado las actividades que no generan valor se pueden
mejorar con el fin de aumentar la eficiencia de la empresa.

Posterior a concluir que una actividad agrega o no valor se realizo el analisis de la
eficiencia y del valor agregado a través de un algoritmo que facilita la evaluaciéon para cada
actividad teniendo en cuenta su eficiencia o no para asi tomar medidas sobre mejorarla, suprimirla
0 continuar con dicha actividad.

La Figura 4 muestra el flujo de las decisiones a tomar segun la actividad y el analisis

realizado en la Tabla 42.



Figura 4. Algoritmo de valor agregado

Algoritmo de valor agregado
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Teniendo en cuenta los resultados obtenidos al aplicar el flujograma de la Figura 4 se

presenta la Tabla 44 con la informacion consolidada. Como se observa en los resultados, hay

actividades que no agregan valor al cliente como lo son: Realizar y Analizar Inventarios, Elaborar

Plan de Trabajo Mensual, Elaborar informes y Cobrar a Clientes y Pagar a Proveedores. Sin

embargo, éstas son actividades de apoyo a la Gerencia y que estructuradas de manera que

contribuyan a mejorar los servicios prestados a los clientes pueden ir poco a poco constituyéndose

en generadoras de valor para el mismo. Actividades como las de finalizar el programa de brigadas,

realizar promociones de los productos y servicios y realizar telemercadeo, deberan estructurarse
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de manera que se pueda evidenciar la relacion de peso que puedan tener en la real generacion de

los ingresos de la empresa.

Tabla 44. Resultados del atributo eficiencia

Resultados del atributo eficiencia

Actividad Codigp ~ ¢Adrega Eficiencia
valor?
Realizar examen de optometria en ExaSed S| Ideal. N
Sede Valor agregado al servicio
Realizar venta de monturas en la Ideal.

VenSed Sl -

Sede Valor agregado al servicio
. . . Ideal.

Organizar las brigadas OrgBri Sl Valor agregado al servicio

Realizar examen de optometria en Ideal.

ExaExt Sl -
punto externo a la Sede Valor agregado al servicio
Realizar venta de monturas en Ideal.

VenExt Sl ..
punto externo a la Sede Valor agregado al servicio
Finalizar programa de brigadas ProgBri NO Mejorarla
Revisar y analizar inventario ReAnIn NO Obligada
Realizar proceso de compras ProCom Sl Mejorarla

. Ideal.
Ingresar los pedidos IngPed S| Valor agregado a la organizacién
. . " Ideal.
Fijar los precios a los productos FijPre Sl Valor agregado al servicio
Realizar promociones de los ProPySs S| Mejorarla
productos y servicios
Realizar telemercadeo Telmer Sl Mejorarla
Elaborar plan de trabajo mensual PITrAn NO Obligada
- L Ideal.
Recibir y presentar documentacion RPDocu Sl Valor agregado a la organizacion
Elaborar informes Elalnf NO Obligada
Cobrar a clientes y pagar a CxCCxXP NO Obligada

proveedores
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Para las actividades: realizar proceso de compras, realizar promociones de los productos y
servicios y elaborar plan de trabajo mensual, se establecio segun el estudio por actividades que en
ellas la Gerente tiene una alta participacion de tiempo y por lo tanto alta incidencia en el costo de
dichas actividades. En este sentido, debera analizar la Gerencia si es indispensable su participacion
activa en dichas actividades, o si éstas se pudiesen delegar en otra persona de menor costo lo que
permitiria liberar tiempo que podria ser dedicado a una mayor gestion organizacional que pudiese
mejorar la situacion de ingresos y al mismo tiempo disminuir el costo de las actividades en que
actualmente participa y que no tienen injerencia directa sobre el crecimiento del negocio.

Las actividades de elaboracion de informes y cobrar a clientes y pagar a proveedores que
realizan el Contador y el Auxiliar Contable a pesar de que actualmente no generan valor para el
cliente son muy necesarias para el apoyo administrativo del negocio, no obstante se pueden disefiar
estrategias que permitan que estas actividades aporten valor a la experiencia del cliente como por
ejemplo establecer informes que permitan obtener un historial de compras y servicios brindados
cuando el cliente los solicite.

Finalmente, para la actividad de revisar y analizar inventario a pesar de que no genera valor
directo para el cliente es una actividad que se debe realizar para tener el control de inventarios, se
puede establecer un vinculo méas estrecho con el area de promocion para lograr actualizar los
inventarios hacia lo que realmente requieren los clientes de acuerdo con los cambios que el
mercado va presentando. Y para la actividad de realizar telemercadeo la cual es una actividad que
genera valor para el cliente se propone impulsar con mayor fuerza la publicidad de la Optica
observando siempre las necesidades de los clientes y que permita obtener un aumento significativo

en las ventas.
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9. Analisis de resultados

A partir de los resultados obtenidos del modelo de costeo hibrido por actividades y 6rdenes
se realiza un comparativo con la informacién inicial con el fin de visualizar la transformacion de
la informacion, la cual inicialmente es reflejada en el estado de resultados tradicional por cuentas,
y se desagrega por actividades al aplicar el modelo ABC complementado con la informacion por

ordenes que involucra la compra de las monturas, como se muestra en la Tabla 46.

Tabla 45. Estado de resultados comparativos

Estado de resultados comparativos ($COP)

Estado de resultados mes de marzo de 2023

Ingresos $17.299.124
Costo y gastos

Personal $12.452.648
Compras monturas $ 321.000
Servicios publicos $ 418712
Insumos $ 39.750
Utiles de oficina $ 94.870
Depreciacion equipos de oficina $ 43.860
Depreciacion equipos de optometria $ 104.346
Gastos administrativos $  400.000
Suministro de aseo y cafeteria $ 67.000
Telefonia e internet $ 221.650
Gran total de costos y gastos $14.163.836
Utilidad $ 3.135.288

Estado de resultados por actividades y 6rdenes

Ingresos $17.299.124
Compras (Por érdenes) $  321.000
Actividades (ABC)

ExaSed $ 2.999.829
VenSed $ 1.556.608
OrgBri $ 910410
ExaExt $ 686.674
VenExt $ 272077
ProgBri $ 222.028
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Estado de resultados por actividades y 6rdenes

ReAnIn $ 99.511
ProCom $ 3.623.316
IngPed $ 167.204
FijPre $ 562.078
ProPyS $ 1.052.631
Telmer $ 201.804
PITrAn $ 469.242
RPDocu $ 378.082
Elainf $ 567.123
CxCCxP $ 74.220
Total por ABC $ 13.842.836

Gran total de costos y gastos $ 14.163.836
Utilidad del periodo $ 3.135.288

Estado de resultados por objeto de costo

Ingresos $ 17.299.124
Objeto de costo

Consulta en sede $ 3.885.077
Consulta en brigada $ 1752270
Venta de montura en sede $ 471.043
Consulta y venta en sede $ 5.778.053
Consulta y venta en brigada $ 2.277.39%4
Gran total de costos y gastos $ 14.163.836

Utilidad del periodo $ 3.135.288

Como la Optica no cuenta actualmente con un sistema organizado de costos, la informacion
obtenida para su estado de resultados no separa costos de gastos. Esta manera de presentacion
proporciona informacion por cuentas contables que de alguna manera permite establecer la
participacion de cada concepto de gastos y costos sobre el total de gastos. Por la presentacion
obtenida al aplicar el modelo de costos por actividades (para los costos y gastos) complementado
por el valor de las compras de las monturas que se obtuvo por 6rdenes, se puede hacer un analisis
mucho mas detallado del grado de utilizacion de los recursos de la Optica en cada una de las

actividades que en capitulos anteriores se mencionaron. Este modelo proporciona mayores
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herramientas para la gestion administrativa puesto que permite ademas establecer la cadena de
valor del negocio tal como lo analizamos anteriormente. Finalmente, como se observa en el tercer
estado de resultados por objeto de costo, permite establecer la conexion entre las actividades del
negocio y los objetos de costo y la participacion de cada una de éstas en su costo final.

Analizando los costos totales se logra evidenciar que el servicio de consulta y venta en sede
es el méas alto con un valor de $5.778.053 y esto es debido al alto costo en las actividades del
proceso de compra de monturas con un costo de $2.491.030, seguido de la actividad de venta de
monturas en la sede con un costo de $1.426.890. A su vez dichos costos son impactados
principalmente por la mano de obra que se involucra en estas actividades. A diferencia del servicio
de venta de montura en sede el cual tiene un costo total de $471.043 siendo el costo mas bajo
debido a que solamente se presentd una orden en el mes por un valor de $26.000 y su costeo por
actividades representa un valor total de $445.043.

Adicional se puede evidenciar que los costos y gastos por objeto de costo arrojan un total
de $14.163.836 siendo éste el mismo valor del modelo tradicional.

Por ultimo, al analizar los tres comparativos se concluye que, aungque se obtiene un mismo
total de costos y gastos, el modelo hibrido identifica de una mejor manera la aplicacion de éstos a
la operacion de la empresa, permite identificar ineficiencias y hacer un plan de mejoramiento

debido a que discrimina los costos y gastos por actividades y ordenes.
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10. Conclusiones

La aplicacion de la metodologia de costos ABC es una herramienta que complementada
con otro modelo de costos como el de 6rdenes, permite mejorar el analisis estratégico del negocio
y es un apoyo fundamental para el proceso de toma de decisiones que puede ser utilizada para
mejorar la eficiencia y la rentabilidad del negocio.

La identificacion de la participacion del personal y los otros recursos en el desarrollo de las
actividades del negocio, permite facilitar el desarrollo de estrategias comerciales y la identificacion
de alertas en el control de los consumaos, utilidades y rentabilidades de cada uno de los servicios.

La carencia de un modelo de costos brinda informacién global que a veces es mas pensada
en la presentacion a los entes externos de control como la DIAN, pero poco aportan en un proceso
de toma de decisiones al detalle que puede proporcionar el modelo por actividades.

Al realizar el levantamiento de actividades y la clasificacion de los recursos dentro de cada
una de ellas, y conectandolas con el tipo de servicios que brinda la empresa, se logra identificar de
manera detallada la participacién de cada uno de los cargos en el objeto de la empresa y la
utilizacién de los recursos complementarios para una buena prestacion del servicio. Esta
visualizacién no es posible a través de otro modelo de costos.

Al trabajar en una seleccion adecuada de los inductores y la asignacion de los recursos a
través de éstos a las actividades, proporciona los elementos necesarios para desarrollar estrategias
de optimizacion de costos y de incremento en las ventas que se veran reflejadas en el crecimiento

financiero de la empresa.
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Como complemento del modelo de costeo por actividades se realizo el costeo por érdenes
con el cual se identificd el valor de las compras de las monturas (que es un costo directo del
servicio) para tener un consolidado de costos totales por objeto de costo.

Se identifico que el servicio (objeto de costo) consulta y venta en sede es el mas alto con
un valor de $5.530.053 debido a la actividad de proceso de compras en donde el responsable de
dicha actividad es la Gerente quien tiene el salario mas alto.

El porcentaje de eficiencia de la empresa desde la perspectiva de las actividades que
actualmente agregan valor al cliente es del 68.75% lo cual evidencia una aceptable ejecucion en el
proceso ya que 12 de las 16 actividades que se realizan si generan valor y debera trabajarse en
aumentarlo.

El servicio de venta de monturas en brigada no se tuvo en cuenta como objeto de costo

debido a que en el mes de marzo no hubo 6rdenes para este servicio.
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11. Recomendaciones

Se recomienda a La empresa Optica Profesional considerar el desarrollo e implementacion
del modelo hibrido basado en actividades (ABC) y ordenes lo que le puede permitir obtener
informacion confiable y costos mas precisos para la prestacion de los servicios.

Continuar con la implementacion del uso de la herramienta ofimética entregada haciendo
la actualizacion constante de datos, el registro periddico de los costos y el informe de consolidacion
de la informacion.

Con el fin de mejorar la utilidad de la empresa se recomienda fortalecer la actividad de
telemercadeo por medio del uso de las redes sociales ya que actualmente es una estrategia fuerte
en el mercado.

La empresa debe tener un mejor control sobre los costos y gastos en los que se incurren
teniendo una trazabilidad de costos moldeada a través de un sistema como el propuesto en este
trabajo.

Es importante aprovechar al maximo los recursos y en la medida en que las circunstancias
lo permitan hacerlos participes de la cadena de valor buscando asi una mayor eficiencia en los
diferentes procesos de la organizacion.

La actividad proceso de compra al tener el costo mas alto debido a que lo realiza por la
Gerente es recomendable que se estudie la posibilidad de ser delegado a otro empleado para que
la Gerencia se pueda enfocar en identificar e implementar estrategias de crecimiento y marketing

con el fin de buscar mejorar los ingresos y las utilidades de la empresa.
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Realizar una revision de las actividades que no generan valor con el fin de estructurarlas

de manera que logren tener un mayor impacto en el servicio al cliente y asi mejorar el porcentaje
de eficiencia de la Optica.

Es importante impulsar el servicio de venta de montura en brigada para generar mayor

reconocimiento del negocio y a su vez obtener mayores ingresos.
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