1. La experiencia del sefior Panda
H sefior A g andro Panda, enpresario de
profesi on, ha decidido patentar, prodcir y
conercializar un juego de nesa nuy crea-
tivo para nifics a que |lanard “Crebro’.
Para el 1o cuenta con el apoyo de su conta
dor. Se ha basado en el enfoque tradi ci onal
(ver g&ico N 1) de usar |os costos que le
significarian la produccion del juego de
nesa cono input o entrada, agregarle e
nargen que considera atractivo el enpre-
saioy, por agegcion, doffinr @ precio

@n la infornaci 6n proporci onada por el
seflor Panda, su contador ha el aborado el
cuadro N 1y el cuadro N 2 donde se de-
talan los costos dd producto.

Cuadro N° 1
Valoracién de costos iniciales
Juego de mesa: “Cerebro”

(Expresado en nuevos soles)

Rubros de

gastos totales Actividades
Gastos de patente 5,000
Costos de publicidad 5,000
Elaboracion de business case 2,000
Elaboraci6n de prototipo 2,000
Gastos de preoperacion 4,000
18,000
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Target costing o costeo objetivo
¢Como reducir los riesgos al lanzar nuevos productos?
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Las netodol ogi as tradicional es de costos analizan e inter-
pret an estos después de haber sido incurridos. La net odo-
loga target costing (costeo objetivo) que se expone en el
presente inforne, permte analizar los el enentos de costo
de forna previa. En el presente articul o repasarenos ne-
diante un caso | os aspectos principa es de esta netodol o-
gia que es originaria de Japon, asi cono |a utilidad que
puede representa para un negocio que se inicia o uno ya

existente.

H sefior Panda indicd que le interesaria
un nargen de 30%sobre |os costos, por
lo que pide que con esa infornaci 6n se
estinen | os precios de venta (ve cuadro
N 3.

@n esta infornaci on se procedi 6 d inicio
del proyecto, ya que el seflor Panda consi -
deraba que, con relacion a los productos
existentes en el nercado y que se vendian
a Wb 25 |a unidad, su producto “Gerebro’
era nuy superior.

A pesar de |os esfuerzos despl egados, €l
producto no tuvo la respuesta esperada,
siendo una de | as causas € adtoprecioy la
no i ncor por aci 6n de a gunas caracteristicas
necesari as.

Cuadro N° 2
Valoracién de costos, produccion y comercializacién Juego de mesa: “Cerebro”
(Expresado en nuevos soles)

Rubros de gastos totales

Impresion 15
Accesorios del juego 6
Comision vendedores 4
Soporte material promocional 2
Varios 1

C. unitario

Volumen

unidades
2000 30,000
2000 12,000
2000 8,000
2000 4,000
2000 2,000
56,000

Ror td nativo, € §. Panda se vio obli gado
a disponer € renate de | os sa dos exi sten
tesy cerrar € proyecto. H cuado N 4indi -
ca los resutados find es de este.

Cuadro N° 3
Determinacion del precio unitario

Juego de mesa: “Cerebro”
(Expresado en nuevos soles)

Rubros de gastos totales Costo total

Costos

Produccion y comercializacion 56,000

Amortizacion costos iniciales (4 lotes) 4,500

Costos administrativos 5,000
65,500

Margen

30% de margen esperado 19,650

Precio 85,150

Volumen en unidades 2,000

Precio unitario en S/. de

juego de mesa “Cerebro” 43

Precio unitario + IGV en S/.

de juego de mesa “Cerebro” 51


USER
Texto escrito a máquina
CPCC. Yónel Chocano Figueroa. DOCENTE UNHEVAL

USER
Texto escrito a máquina

USER
Texto escrito a máquina


CPCC. Yonel Chocano Figueroa. DOCENTE UNHEVAL

2. Target costing (costeo objetivo)
Esta técnica de costeo® cotribue a las
utilidades de una conpafiia a través de la
disciplina que introduce a proceso de de-
sardlo de productos, d idetificar @ costo
al que el producto debe ser el aborado para
lograr 1 os o etivos de utilidad al venderl o
al precio definido, tal cono se indica en
el grafico N 20 S podria decir que em
pi eza cuando un producto es concept ua-
lizado y finaiza cuando se |ibera para su
producci 6n, una vez obtenidos |os costos
buscados o per segui dos.

Esta net odol ogi a trabaj a sobre | os costos
afuturo por 1o que dfiere de atras neto-
dol ogias de costos que identifican, andli-
zan e interpretan los costos a posteriori,
es decir, después de haber sido incurridos.
Es nuy usada en cor poraci ones j apone-
sas, desde donde se ha extendido a resto
del nundo.

Es nuy inportante en térmnos de renta-
bilidad para | as enpresas, ya que se dice
que una vez que | os productos son di se-
flados, 90%o0 95%de | 0s costos se pue-
den reducir (ni canente con un redi sefio
del producto y todo |o que esto significa
DO cho de otro nodo, reduce |os riesgos
que una enpresa enfrenta a |anzar nue-
vos product os.

S conpar &senos esta net odol ogia con | o
aplicado por el sefior Panda, nos darianos
cuenta gue | e hubi ese sido de nucha utili-
dd la gplicacion del target costing. S d
precio lo define d cdietey d accionista
defire € nargen de utilidad, entonces el
costo que se debe lograr es la diferencia
de anos. 9 no se logra, sencillanente no
se produce.

Las cuatro fases béasicas@ de todo proce-
so de target costing o deterninaci 6n del
costo o etivo son | as sigu entes:

e Estudio del nercado que permitiréa defi-
nir los precios que los clientes pagaran
por un producto futuro el aborado baj o
ciertas caracteristicas. Esta investiga
cion debe incluir los val ores percihbidos
de las caracteristicas dd producto, de
tal forna que e equipo de dsefio del
producto pueda agregar o quitar deter-
minadas funcional i dades segin |a va-
loraci on

e Determinaci 6n del costo néxi no per -
tido para obtener e nargen bruto defi-
ndopor e accionista bgo las caracte
risticas requeridas por e cliente. &
obtiene por sustracci 6n del precio defi-
nido por los clientes nenos el nargen
definido por e accionistay se dabora
para las caracteristicas que @ cliete
ha definido cono rel evantes. En deter-
mnadas ocasi ones el nargen bruto es
reducido si e producto resutara estra
tég co.

e (tencion del costo oy etivo paralo cud
el equi po de disefio del producto debe
elinmnar |as caracteristicas no va o
radas, reenpl azar naterial es por otros
de nenor cal i dad, buscar econonias de
esca @, concertar precios con los pro-
veedores de nateriales, definir proce
sos de trabajo Gptines, etc. 9 no se
loya € costo ogjetivo, @ producto no

sadrad nercadoy se cancel ara el pro-
yecto.

e B e caso de haber logrado el costo
obj etivo buscado, la dtina fase serdla
de seguinento y verificacion de cum
plimento de | os oy etiveos, yaenlafase

de producci 6n, y conseguir ain econo-
nias adi ci onal es, que pernitiran nayo-
res ndrgenes y afrontar futuras presio-
nes de reducci 6n de preci cs.

Estas cuatro fases se pueden apreciar en
los g&ficos Ns. 3y 4

Cuadro N° 4
Juego de mesa “Cerebro”
Estado de resultados al cuarto mes y cierre del proyecto

(Expresado en nuevos soles)

Rubros en S/M.

Ingresos
Venta 51
Remate 20

Gastos
Produccién y comercializacion 28
Incobrables
Costos iniciales

Resultado de operacién

Unidades
48,199
300 15,199
1,650 33,000
75,600
1,950 54,600
3,000
18,000
-27,401

Grafico 1: El costo como Input

I I
El valor Lo define el Precio a
calculado por accionista cobrar
disefio

Grafico 2: El costo como objetivo

. |
I
Lo define Lo define
el cliente el accionista Costo
a lograr

Grafico N° 3 : El proceso del target costing
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Grafico N° 4 : El proceso del target costing

Determinar margen y factibilidad de costos

-

» BN B —

FASE 11l

Fuente Gost Accounting: a Gonprehensive Gii de Wlegy, 2001
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3. La experiencia Il del sefnor
Panda

Luego de haber revisado | os conceptos de
target costing detallados en e presente ar-
ticu o, e seflor Panda refornul a su propues-
tay enpieza a determinar |as verdaderas
caecteristicas que € cliente necesitay a
qué preci o. La investigaci 6n de nercado | e
da respuest as.

Los clientes han nani festado que pagarian
hasta §. 36 por cada juego (incluyendo
1G) y cono el sefior Panda desea un nar -
gen de gananci a de 25%del preci o de cada
juego de nesa, €l costo naxi no que debe
lograrse es de §. 22.7 segin | o nostrado
ene cuado N 5.

Cuadro N° 5
Determinacion del costo objetivo juego de mesa:
“Cerebro II”

(Expresado en nuevos soles)
Rubros de gastos totales
Precio
Precio unitario + IGV en S/. de juego

Costo total

de mesa “Cerebro” fijado por clientes 36.0
Precio unitario sin IGV en S/. de juego

de mesa “Cerebro” 30.3
Margen

25% del precio 7.6
Costo objetivo unitario maximo 22.7

B contador de costos revi s6 ninuci osanen-
te los costos y, aunque considerd i nposi -
ble e costo ojjetivo, € abord |os cuadros 6
y 7, cuidando sienpre de lograr el costo
obj etivo sefial ado en el cuadro N 8.

Cuadro N° 6
Valoracién de costos iniciales reducidos
Juego de mesa: “Cerebro II”
(Expresado en nuevos soles)

Actividades

Rubros de gastos totales

Gastos de patente 1,500
Costos de publicidad 2,000
Estudio de mercado 8,000
Elaboracion de business case 1,000
Elaboraci6n de prototipo 3,000
Gastos de preoperacion 1,000

16,500

Cuadro N° 7
Valoracion de costos produccién y comercializacion
Juego de mesa: “Cerebro II”

(Expresado en nuevos soles)

Rubros de gastos totales C. unitario

Impresion

Accesorios del juego 2
Comision vendedores 15
Soporte material promocional 0.8
Varios 1

15.3

Cuadro N° 8
Determinacién del costo unitario
Juego de mesa: "Cerebro II"

(Expresado en nuevos soles)

Rubros de gastos totales Costo total

Volumen en unidades 3,000
Costos logrados

Produccién y comercializacion 15,8

Amortizacion costos iniciales 615

Costos administrativos 1.7

22.5

Costo objetivo 22.7

Objetivo logrado Ok

F nal nente, habi éndose | ogrado el costo
objetivo, se proced 6 con la fabricacion y
conercializacion de los juegos de nesa
“Qrebro 11", lograndose e resu tado positi-
vo que se plantea en el Guadro N 9.

. Comentario final al caso

expuesto

E target costing es una técnica de cos-
teo que contribuird significativanente a
las enpresas en sus |anzamentos de
productos, ya que reducira los riesgos
que estos invol ucran. Repasenos si no
el caso del sefior Alejandro Panda y su
producto “Crebro |17,

Nb todas | as organi zaci ones estan pre-
paradas para aplicar esta técnica ya
que requi ere de una disciplinaférrea de
desarrol 1o de product os.

COOPER Robin & SLAGMULDER, Regine. “Target
@xsting and val ue engi neering, Productivity And Ins-
titute of nanagenent accountants”. 1997.

ROEHL - ANDERSON Jani ce & BRAGG, Seven “Cnr
trdlership the Wrk of the nanageria accountant”,
Wiley, 2004

Cuadro N° 9
Juego de mesa “Cerebro”
Estado de resultados al cuarto mes y cierre del proyecto

(Expresado en nuevos soles)

Rubros en S/M.

Ingresos
Venta 30
Remate 25

Gastos
Produccion y comercializacion
Incobrables
Costos iniciales

Resultado de operacion

15.3

V. unit.

Unidades
90,231
2,900 87,731
100 2,500
65,400
3,000 45,900
3,000
16,500
24,831
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