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RESUMEN: La fractura operativa entre los sistemas de medicion financiera y la proyeccion
de tacticas de mercado es una patologia corporativa que devasta la rentabilidad organizacional.
En el contexto de las naciones emergentes, especialmente en el tejido empresarial
latinoamericano, esta brecha se profundiza a niveles criticos debido a la asimilacion deficiente
de arquitecturas de costeo analitico. En respuesta a esta problematica, este estudio analiza de
manera sistematica y rigurosa la evidencia cientifica contemporanea en torno al papel del
levantamiento de costos como pilar fundamental para diseilar estrategias de marketing
rentables. El escrutinio evaltiia los modelos de integracion entre la contabilidad de costos y la
toma de decisiones comerciales, mapeando la bibliografia indexada en el quinquenio 2021-
2026 con un enfoque prioritario en Latinoamérica. La revision ejecuté una mineria de datos
sistematica bajo el protocolo PRISMA 2020, interrogando bases como Scopus, Web of Science,
SciELO y Redalyc. Tras un filtro metodoldgico de cuatro fases, se depuré un barrido inicial de
1,158 manuscritos hasta consolidar una matriz de 42 estudios de alta fidelidad. De la diseccidn
bibliografica emergieron hallazgos sustanciales donde el Costeo Basado en Actividades (ABC)
mantiene su hegemonia investigativa (66.7%), acompaiiado de una adopcion acelerada de la
variante Time-Driven ABC (45.2%). Ademas, la integracion disciplinar detoné expansiones
empiricas en el Retorno sobre Inversion en Marketing (ROMI) con una media paramétrica del
22.6%. Sin embargo, el ecosistema latinoamericano sigue asediado por barreras crénicas como
la ausencia de una cultura de costeo (83.3%), fisuras digitales (72.2%) y la volatilidad
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pospandémica (44.4%). En definitiva, el acervo empirico certifica que el levantamiento de
costos milimétrico es un cimiento innegociable para formular tacticas comerciales rentables,
evidenciando una profunda asimetria entre los postulados académicos y su aterrizaje
corporativo regional que exige interfaces de integracion ajustadas a sus propias restricciones.

Palabras clave: Rentabilidad corporativa, integracion disciplinar, contabilidad gerencial,
superioridad competitiva, analitica de negocios

ABSTRACT: The operational divide between financial measurement systems and market
strategy planning is a corporate pathology that devastates organizational profitability. In the
context of emerging nations, especially in the Latin American business fabric, this gap widens
to critical levels due to the poor assimilation of analytical costing architectures. In response to
this problem, this study systematically and rigorously analyzes contemporary scientific
evidence on the role of cost accounting as a fundamental pillar for designing profitable
marketing strategies. The review evaluates models of integration between cost accounting and
business decision-making, mapping the literature indexed in the five-year period 2021-2026
with a priority focus on Latin America. The review performed systematic data mining under the
PRISMA 2020 protocol, querying databases such as Scopus, Web of Science, SciELO, and
Redalyc. After a four-phase methodological filter, an initial sweep of 1,158 manuscripts was
refined to consolidate a matrix of 42 high-fidelity studies. The literature review revealed
substantial findings, with Activity-Based Costing (ABC) maintaining its research dominance
(66.7%), accompanied by accelerated adoption of the Time-Driven ABC variant (45.2%). In
addition, disciplinary integration triggered empirical expansions in Return on Marketing
Investment (ROMI) with a parametric average of 22.6%. However, the Latin American
ecosystem continues to be beset by chronic barriers such as the absence of a costing culture
(83.3%), digital divides (72.2%), and post-pandemic volatility (44.4%). In short, empirical
evidence confirms that meticulous cost analysis is a non-negotiable foundation for formulating
profitable business tactics, highlighting a profound asymmetry between academic postulates
and their regional corporate implementation, which requires integration interfaces tailored to
their own constraints.

Keywords: Corporate profitability, disciplinary integration, management accounting,
competitive superiority, business analytics

INTRODUCCION

Enla arquitectura clasica de las organizaciones, la contabilidad de costos y el disefio de estrategias
de mercado han operado de manera endémica como ecosistemas aislados, exhibiendo una
interoperabilidad practicamente nula. Mientras los departamentos financieros han focalizado sus
recursos en auditar el consumo de materias primas y los recargos de manufactura, las células de
marketing han dirigido todo su potencial hacia la traccidn de ingresos mediante la conquista del
consumidor. Esta division de responsabilidades ha engendrado vulnerabilidades estructurales
severas, las cuales se manifiestan criticamente cuando la fijacidn de tarifas, la concepcién de
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productos y el despliegue publicitario se ejecutan en absoluta ceguera respecto a la estructura
del levantamiento de costos (1).

El levantamiento de costos se define técnicamente como la ingenieria de rastreo,
parametrizacién, asignacion y auditoria de todos los desembolsos requeridos para mantener la
operatividad de una empresa (2). La exactitud de este procedimiento es el eje gravitacional para
la toma de decisiones comerciales, puesto que suministra la base de datos necesaria para
dictaminar la viabilidad financiera de las carteras de productos, la rentabilidad neta de los
segmentos de clientes y el desempefio econdmico de los canales de venta (3). En un teatro de
operaciones comerciales caracterizado por la erosién de los margenes y un comprador
hiperconectado, la integracién entre la contabilidad de costos y el marketing es un requisito
ineludible para preservar la superioridad competitiva (4).

A escala internacional, las metodologias de levantamiento de costos han sufrido una
metamorfosis radical, abandonando las asignaciones volumétricas tradicionales para abrazar
modelos algoritmicos como el Costeo Basado en Actividades (ABC) y el enfoque de Costo Objetivo
(Target Costing). Estas disrupciones han habilitado una lectura microscépica de la rentabilidad
(5). Investigaciones de frontera evidencian que herramientas de alta precisiéon como el Time-
Driven Activity-Based Costing (TDABC) no solo logran una dispersion exacta de los costos
indirectos, sino que visibilizan los nichos de capacidad ociosa. Dicha capacidad, al ser identificada
por la contabilidad, puede ser transferida a los planificadores de marketing para detonar
estrategias comerciales altamente rentables y sin necesidad de inyectar nuevo capital (6).

El espectro geografico latinoamericano presenta distorsiones contextuales que exigen un analisis
calibrado. Las matrices productivas de la region adolecen de inestabilidad macroecondmica
recurrente, vastos sectores operando en la informalidad y una hegemonia de las Pequeias y
Medianas Empresas (PYMES), las cuales padecen déficits de capital para integrar plataformas de
gestion de alto nivel (7). Audiciones empiricas en Colombia, México y Chile certifican que, aun
con la aceleracion digital inducida por la emergencia sanitaria global, una fraccion alarmante de
corporaciones insiste en emplear sistemas de costeo arcaicos. Estos sistemas distribuyen el gasto
indirecto bajo variables de volumen, generando una ceguera analitica que desfigura por completo
la estructura real de los margenes (8,9).

Extrapolando este fendmeno a la Republica del Ecuador, la dindmica productiva mimetiza
fielmente el patrén regional. El conglomerado comercial ecuatoriano, cimentado casi en su
totalidad sobre micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES), colisiona frecuentemente
contra barreras formativas al intentar profesionalizar su contabilidad de costos (10). Escrutinios
académicos localizados en Guayaquil, Quito y Cuenca revelan que un porcentaje critico de
gerentes desconoce los pardametros exactos de su levantamiento de costos. Por ende, la toma de
decisiones comerciales se fundamenta en la imitacién de precios de la competencia o en sesgos
psicoldgicos (11). Esta asimetria de informacién desencadena estrategias de marketing ruinosas:
descuentos que fagocitan la utilidad liquida, inversiones promocionales en canales con
rentabilidad negativa y categorizaciones de clientes basadas exclusivamente en la facturacién
bruta, ignorando el costo real de servir a cada comprador (12).
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Los dictdmenes oficiales de la Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros del Ecuador han
ratificado que la ausencia de sistemas robustos de levantamiento de costos opera como la
principal turbina de quiebras societarias. Este fendmeno adquiridé niveles de letalidad en el
escenario pospandémico, un ecosistema donde la contraccién del circulante exigié una precision
milimétrica en los negocios (13). La institucidén ha recalcado el caracter de urgencia que reviste la
implementacidon de programas de reeducacion gerencial para MIPYMES, sefialando que la
integracion de la contabilidad de costos es la Unica garantia de supervivencia a largo plazo.

La literatura cientifica contemporanea ha iniciado la demolicién de los silos departamentales.
Investigadores como Torres y Gomez (6) demostraron analiticamente que la inclusion del motor
TDABC en los tableros de control de marketing extrajo a la superficie ineficiencias corporativas
gue el software tradicional enmascaraba. Esta revelacion proporciond bases de datos fidedignas
para la toma de decisiones comerciales. En paralelo, disciplinas nacientes como la analitica de
métricas de mercado se han volcado a la traduccidn de los impactos publicitarios en indicadores
puramente financieros, como el Retorno sobre la Inversién en Marketing (ROMI), un calculo que
colapsa si no estd sostenido por un levantamiento de costos infalible (14).

Interrogante directriz del estudio: ¢A través de qué variables operativas y con qué magnitud
paramétrica el levantamiento sistematico de costos condiciona la formulacion de estrategias de
marketing rentables dentro del ecosistema empresarial latinoamericano, segun la produccién
cientifica validada en la ventana 2021-2026?

La integracion entre contabilidad de costos y toma de decisiones comerciales supera el ambito de
la simple correccion de software; se consolida como la espina dorsal de la orientacion proactiva
al mercado. Este enfoque académico postula que la invulnerabilidad competitiva se logra
exclusivamente mediante el disefio de una oferta de valor incomparable (15). Sin embargo,
estructurar esta propuesta requiere que la corporacion descifre tanto el indice de satisfaccién del
comprador como el sacrificio patrimonial exacto que conlleva entregarlo. El beneficio percibido
por el cliente debe estar en sincronia milimétrica con la rentabilidad exigida por los inversores,
un balance que exige tableros de control integrados en tiempo real (16).

A pesar de las comprobaciones tedricas, persiste un abismo entre el laboratorio académico y el
piso de operaciones corporativo, un vacio que es desolador en las economias en desarrollo debido
a la escasez critica de talento hibrido (17,18). Interrogantes medulares sobre los protocolos de
anclaje de sistemas de costeo en empresas de baja capitalizacidn, las infraestructuras de software
mas idéneas para sobrevivir a la inestabilidad pospandémica y las matrices estadisticas para
medir el impacto comercial, permanecian sin respuestas concluyentes en la base de datos global.

Este escrutinio sistematico tiene como misidn mitigar este vacio bibliografico, estructurando una
amalgama analitica de la ciencia producida entre 2021 y 2026 respecto al levantamiento de costos
como base para estrategias de marketing rentables, asignando un peso especifico a las realidades
operativas de América Latina y del Ecuador.
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MATERIALES Y METODOS

Arquitectura de la Investigacion La captura y analisis de la data se ejecutd bajo los lineamientos
de una revision sistematica de literatura estructurada con un disefio mixto (fusion de técnicas
cualitativas y empirico-cuantitativas). Esta armazén metodolégica permitié asimilar
descubrimientos derivados de modelados financieros, disecciones tedricas y laboratorios de
casos in situ. El itinerario de la exploracién fue rigurosamente calibrado utilizando la matriz
internacional PRISMA 2020 (Preferred Reporting Items for Systematic Reviews and Meta-
Analyses), asegurando la auditabilidad, la transparencia algoritmica y la contundencia de todo el
despliegue analitico.

Formulacidn de la Interrogante (Modelo PICO) La directriz investigativa que gobernd las rutinas
de rastreo se codifico empleando la sintaxis del modelo PICO, adaptada para su injerencia en las
ciencias de la administracion estratégica:

. P (Poblacion Objetivo): Tejido corporativo comercial, sometiendo a un andlisis
microscépico a las unidades PYMES operativas en el continente latinoamericano,
incluyendo la arquitectura de sus sistemas de informacion gerencial.

. I (Intervencion Analizada): Parametrizacion y despliegue del levantamiento de costos,
abarcando herramientas de ultima generacién como la asignacién ABC, el modelo derivado
por tiempo TDABC, las metodologias de Costo Objetivo y las plataformas contables hibridas.

. C (Criterio de Contraste): Entidades empresariales desprovistas de integracion operativa o
caracterizadas por el uso de distribuciones de prorrateo lineal absoluto, desvinculadas de
la toma de decisiones comerciales.

. O (Output o Desenlace Evaluado): Maximizacion de utilidades netas, grado de eficiencia de
las estrategias de marketing rentables y el indice porcentual de rentabilidad traccionado
por el capital publicitario (ROMI).

Repositorios Documentales y Tactica de Rastreo La mineria de los repositorios cientificos se
efectud en el transcurso del primer bimestre de 2026. Los motores de indexacién de alto rigor
interrogados fueron: Scopus, Web of Science Core Collection, la matriz SciELO, Redalyc y el
registro Latindex. Como medida de contingencia y expansion, se activaron subrutinas de rastreo
en Google Scholary se aplicé la técnica de cadena de citaciones (snowballing) sobre la bibliografia
de los manuscritos fundacionales, con la finalidad de extraer investigaciones laterales de
importancia capital.

La légica de tamizaje combind el uso de tesauros estandarizados con sintaxis natural bilingle,
articulados mediante operadores booleanos matematicos (AND, OR, NOT) para llevar al maximo
la pureza de los resultados. La ecuaciéon algoritmica de rastreo operé bajo la siguiente
conformacion:

( ("cost accounting" OR "cost system" OR "activity-based costing" OR "TDABC" OR "target

costing”) AND ("marketing strategy" OR "marketing decisions" OR "pricing" OR "customer
profitability"” OR "ROMI") AND ("profitability" OR "business performance") )
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Se inyectd una delimitacidon temporal estricta para confinar la extraccién al espectro 2021-2026.
Para garantizar la representacién fidedigna de la realidad geoecondmica de la regidn, se
insertaron los anclajes de localizacion: ("Latin America" OR "Ecuador" OR "Colombia" OR "Peru"
OR "Mexico" OR "Chile" OR "Argentina" OR "Brazil").

Parametros de Inclusién y Descarte

Condiciones de admisibilidad:

Documentos originales provenientes de ensayos empiricos o construcciones teoricas,
publicados en revistas bajo estricto régimen de indexacion.

Revisiones sistematicas validadas y fragmentos capitulares de investigaciones cientificas
colegiadas.

Literatura disponible en los idiomas inglés, espafiol o portugués.

Escrutinios académicos cuya fecha de alta se ubicara entre el primer dia de 2021 y la
clausura de 2026.

Manuscritos que abordaran de manera explicita y técnica la integracion entre el
levantamiento de costos y la toma de decisiones comerciales o estrategias de marketing
rentables.

Investigaciones ancladas en cualquier meridiano, otorgando un factor de ponderacion
prioritario a las operaciones auditadas en América Latina.

Condiciones de rechazo:

Editoriales de revistas, correspondencia académica, sinopsis bibliograficas y documentos
desprovistos de recoleccion de datos primarios.

Tratados dedicados de forma exclusiva al registro fiscal financiero, sin ninguna interseccién
demostrable con el disefio de mercado o la gerencia comercial.

Articulos extraidos de repositorios sin certificacion peer-review de doble ciego o indexacion
dudosa.

Manuscritos que evidenciaron fracturas graves en su disefio paramétrico durante la lectura
forense.

Protocolo de Filtrado y Extraccion de Data El embudo de seleccién documental se desarrolld
acatando una progresiéon de cuatro ciclos, replicando de forma idéntica el diagrama de flujo
certificado por PRISMA:

Deteccion: Ejecuciéon de las matrices booleanas sobre las bases de datos y exportaciéon
simultanea de toda la metadata hacia el software gestor bibliografico (Zotero), plataforma
que ejecutd la eliminacién algoritmica de duplicidades.

Cribado Periférico: Dos investigadores independientes auditaron de manera aislada los
titulos y los resimenes de todo el volumen bruto, ejecutando un primer filtro de
elegibilidad. Las colisiones de criterio se resolvieron mediante conciliacidn técnica.
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. Auditoria de Elegibilidad: Se procedié a la recuperacidn de los archivos completos de los
documentos preaprobados. Estos textos enfrentaron una diseccién de lectura profunda
para ratificar su alineacion inquebrantable con la matriz de admisidn.

. Consolidacién Final: Aquellos articulos que sobrevivieron a todos los filtros de estrés
metodoldgico fueron integrados formalmente a las sdbanas de procesamiento cualitativoy

cuantitativo.

Para la extraccién de variables, se configurd un tablero de control paramétrico en Microsoft Excel.
Los nodos de informacién recopilados fueron: autorias, ciclo temporal, geografia corporativa,
propésito del ensayo, disefio del laboratorio, algoritmo de costeo integrado, indicadores
comerciales calibrados, descubrimientos cardinales, fricciones declaradas y resoluciones finales.

Tabla 1. Diagrama estructural PRISMA para el filtrado documental.

Etapa Operativa Detalle del Procedimiento Volumetria
Deteccion Primaria Volumen bruto extraido de motores cientificos 1,158
Capturas secundarias por trazabilidad manual 0
Volumen consolidado previo a la limpieza 1,158
Duplicidades suprimidas del sistema (298)
Cribado Periférico Volumen analizado por revisién de metadatos (titulo/abstract) 860
Archivos descartados en la inspeccion superficial (673)
Auditoria de Elegibilidad Lectura profunda de documentos en extenso 187
Documentos eliminados tras evaluacion técnica (145)
- Carencia de puente légico entre costos y mercadotecnia 62
- Fisuras en el andamiaje investigativo 48
- Incumplimiento de rigor de indexacion 28
- Discrepancia idiomatica 7
Consolidacion Final Investigaciones habilitadas para el procesamiento cualitativo 42
Investigaciones habilitadas para el procesamiento matematico 22

Medicion de Integridad Metodologica El indice de confiabilidad cientifica de los documentos
seleccionados fue calibrado mediante la aplicacién de matrices de revision homologadas al

enfoque investigativo:
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. Para los despliegues de recoleccidn cuantitativa se ejecutd una rubrica especializada en
medir la pureza interna y la capacidad de generalizacién externa de la data.

. Los laboratorios de enfoque fenomenoldgico se sometieron al instrumento de calidad
COREQ (Consolidated criteria for reporting qualitative research).

. Las sistematizaciones bibliograficas predecesoras fueron pasadas por el escaner del

protocolo AMSTAR-2 (A Measurement Tool to Assess systematic Reviews).

El dictamen numérico de estas matrices no fue empleado como guillotina de descarte definitivo,
sino como un ponderador del nivel de certeza al momento de redactar las sintesis empiricas.

En previsidn de la alta variabilidad morfolégica de los disefios experimentales, las topografias
corporativas y las métricas de software utilizadas, se determiné vertebrar una narrativa analitica
de compilacién. Esta sintesis cualitativa fue apuntalada por un procesamiento de estadistica
descriptiva sobre frecuencias y tendencias evolutivas, parametrizando variables como las
arquitecturas de levantamiento de costos predominantes, los clisteres sectoriales estudiados y
el origen geopolitico de las publicaciones. Los resultados fueron encapsulados en silos tematicos
resultantes de la mineria semantica.

RESULTADOS

Del contingente de 42 piezas cientificas, una fraccidon del 52.4% (22 investigaciones) se cimento
sobre disefios empiricos de naturaleza cuantitativa, alimentados primordialmente mediante la
extracciéon de datos financieros y censos corporativos in situ. Un bloque del 33.3% (14 trabajos)
operd bajo directrices fenomenoldgicas o cualitativas, desglosando casos clinicos de empresas
individuales y laboratorios de investigacion aplicados al terreno operativo. El 14.3% residual (6
documentos) funcioné como recapitulaciones tedricas o mapas de literatura previos.

Al disecar el origen geopolitico, el 45.2% del espectro bibliografico (19 manuscritos) fue
alumbrado en los ecosistemas comerciales de Norteamérica y Europa. Una fraccién consolidada
del 42.9% (18 investigaciones) brotd de la latitud latinoamericana, mientras que un marginal
11.9% (5 estudios) se importd de los polos asiaticos y alternos. Haciendo zoom sobre el continente
latinoamericano, la hegemonia de la produccidon estuvo dictada por Brasil (6 documentos),
seguido en bloque por Colombia (5), México (4), la academia chilena (2) y un documento solitario
emanado de Ecuador. Este ultimo trabajo, liberado en 2023, analizé algoritmicamente la
integracion de sistemas de costeo en las unidades de manufactura de la ciudad de Cuenca.

Tabla 2. Mapeo demogrdfico de las investigaciones en funcion del disefio y coordenada geogrdfica (2021-2026).

Bloque Geografico Modelo Modelo Escrutinio Sumatoria Peso Porcentual
Cuantitativo Cualitativo Tedrico (%)

Eje Euro-Norteamericano 12 4 3 19 45.2

Regién Latinoamericana 8 8 2 18 42.9
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Asia y Bloques Alternos 2 2 1 5 11.9

Volumen Global 22 14 6 42 100

El procesamiento de las volumetrias revela un salto cuantico en la injerencia académica de
América Latina (42.9%) frente a métricas de ciclos anteriores. Esta expansidn estadistica evidencia
una ebullicidon del interés académico local respecto a la necesidad de forjar estrategias de
marketing rentables. El despunte de metodologias cualitativas en esta misma zona (8
investigaciones) responde a la urgencia clinica de auditar en tiempo real los colapsos operativos
gue desencadend el aislamiento global. La marginalidad extrema de la participacién ecuatoriana
(una unidad) denuncia una falencia estructural en los laboratorios de ingenieria financiera locales,
demandando una intervencién inmediata para el escrutinio de estas dindmicas de rentabilidad.

El barrido de datos centrado en los algoritmos de levantamiento de costos demostrd una
mutacién evidente en los paradigmas dominantes dentro de la ventana de analisis. El siguiente
tabulador grafica la recurrencia estadistica de cada arquitectura paramétrica en la muestra final.

Tabla 3. indice de presencia de las metodologias de costeo en el corpus cientifico (2021-2026).

Arquitectura de Costeo Apariciones en Muestra (n=42)Tasa de Presencia (%)
Modelo Centrado en Actividades (ABC) 28 66.7
Modelo ABC Impulsado por Ecuaciones de Tiempo (TDABC) 19 45.2
Prorrateo Volumétrico Ortodoxo (procesos/drdenes) 18 42.9
Ingenieria de Costo Meta (Target Costing) 14 33.3
Arquitecturas Sintéticas / Hibridas 12 28.6
Monitoreo de Costos por Ciclo de Maduracion 7 16.7

La matriz algoritmica ABC (Costeo Basado en Actividades) se niega a ceder su trono como la
infraestructura de auditoria mas abordada por la comunidad académica (66.7%), validando su
profundidad matemadtica. No obstante, la disrupcién mas violenta de este ecosistema es el
despegue vertical del Time-Driven ABC (TDABC), apoderdndose del 45.2% del volumen de
investigaciones. Esta métrica constata que la liquidez operativa del TDABC, combinada con su
bajo costo de licenciamiento de software y su rapidez de insercidn, lo erige como la matriz de
costeo perfecta para dotar de estrategias de marketing rentables a corporaciones limitadas como
las PYMES (6,24). Las interfaces de arquitectura hibrida (28.6%) se consolidan como un formato
en expansion, calibradas para cruzar datos de sistemas mixtos. Es imperativo precisar que la
aparicion contundente del prorrateo tradicional (42.9%) no representa un endoso a su utilidad,
sino que fue utilizado masivamente como el "paciente cero" o grupo de control obsoleto para
documentar la toma de decisiones comerciales erraticas.
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La célula investigativa de Torres y Gdmez (6) prob6 mediante la parametrizacién de datos que la
interfaz TDABC actia como un escaner de alta resolucién capaz de detectar el volumen de dinero
evaporado por ineficiencias de proceso; variables que la contabilidad tradicional es incapaz de
leer. Estos datos son el cimiento innegociable para recalibrar cualquier tablero de marketing.

Variaciones Paramétricas en la Rentabilidad y ROMI

El hallazgo dotado de mayor contundencia empirica, replicado transversalmente en la muestra,
fue la correlacion matematica estrictamente positiva entre el uso del levantamiento de costos
como base y la expansion de la utilidad neta. Un bloque de diecinueve laboratorios paramétricos
(abarcando el 86.4% de los estudios numéricos) ratificé saltos de altisimo impacto en los tableros
de viabilidad econédmica de las empresas una vez que lograron la integracién entre contabilidad
de costos y toma de decisiones comerciales.

Tabla 3. Espectro de optimizacion registrado en la Métrica de Retorno de Marketing (ROMI) (2021-2026).

Bloque Geografico Volumen deEspectro de FluctuacionMedia Matematica de Optimizacion
Evidencias (%) (%)

Territorio Europeo 7 18- 35 26.5

Bloque Norteamericano 5 15-30 22.3

Ecosistema 7 12 -28 19.2

Latinoamericano

Media Aritmética Global 19 12-35 22.6

La inteligencia de datos reciente certifica que la tasa de Retorno sobre la Inversién en Marketing
(ROMI) sufrid explosiones cuantitativas que se movieron en el rango del 12% al 35%. La fijacion
de la media en un 22.6% consolida un rendimiento que supera ampliamente los registros de la
década anterior. Los ingenieros de estas investigaciones atribuyen esta optimizacion radical a tres
maniobras tacticas exactas:

Primero, la liquidacion inmediata de presupuestos publicitarios destinados a subsegmentos de
consumidores o lineas de produccién que, al ser expuestos al rigor de un levantamiento de costos
detallado, probaron ser parasitos de rentabilidad. Segundo, la reingenieria matematica del mix
de marketing, concentrando los cafiones promocionales de manera exclusiva sobre las areas de
maximo retorno proyectado. Tercero, la recalibracion del motor de pricing, anclandolo
irrevocablemente a la sumatoria real de los costos estructurales y cruzandolo con el techo de
valor aceptado por el mercado (14,25).

Un descubrimiento de alta relevancia es el estrechamiento de la brecha de rendimiento entre el

cono latinoamericano (12-28%) y los epicentros financieros del primer mundo (15-35%). Esta
reduccién del desfase es un derivado directo de la transicién tecnolégica forzosa impulsada por
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el confinamiento pandémico, el cual acorralé a las PYMES de la regién y las obligd a someter sus
escasos recursos de capital a plataformas de medicidn rigurosas (26).

Bloqueos estructurales para la arquitectura integrada en Latinoamérica

El segmento conformado por los 18 analisis endémicos de la region permitido mapear la geologia
de las fricciones operativas que continlan operando como muros de choque contra la
consolidacién de la integracidon entre contabilidad de costos y toma de decisiones comerciales. La
tabla inferior grafica la reincidencia de estas patologias.

Tabla 5. Fricciones operativas contra la sinergia costo-mercado en el ecosistema latinoamericano (2021-2026).

Tipologia de laindice dePeso Conceptualizacion de la Falla
Restriccion Incidencia Estadistico
(n=18) (%)
Vacio de pensamientol5 83.3 Hegemonia de modelos de mando fundamentados en la
analitico financiero intuicion; degradacién del costeo a un mero tramite impositivo

en vez de un radar tactico directivo (8,11).

Déficits del3 72.2 Empleo de paqueteria de software arcaica, inhabil para tejer
infraestructura de Tl bases de datos conjuntas; privacion o subutilizacion de
plataformas ERP en la mediana empresa (9,26).

Friccion cultural antel2 66.7 Departamentos de ventas y contabilidad funcionando como silos
reingenierias aislados; escepticismo cronico de los equipos de campo frente a
los reportes emanados de las oficinas de control (17,22).

Escasez de talentoll 61.1 Carencia de talento gerencial dotado de doble competencia
humano hibrido técnica (ingenieria de costos y analitica comercial); debilidad
manifiesta en la matriz de educacion superior (18,27).

Barrera psicoldgica de9 50.0 Mito corporativo enraizado sobre los montos prohibitivos y el
inversién caos operativo que supone migrar a arquitecturas de costeo de
alta gama en entornos PYMES (9,24).

Volatilidad de8 44.4 Los temblores en los flujos de capital macroecondémicos y la
mercado post-COVID mutacion radical de las variables de compra indujeron a una
paralisis en la adquisicion de softwares de largo aliento (17,28).

Los cuellos de botella clasicos de la region mantuvieron una inercia destructiva potente, pero los
escaneres detectaron la formacién de un nuevo bloqueo: la "incertidumbre y arritmia operativa
pospandémica"” (44.4%). Este registro evidencia cémo las crisis hiperinflacionarias y la
deformacion de las curvas elasticas de demanda llevaron a los directorios a congelar el gasto de
capital destinado a la integracién de sistemas ERP de levantamiento de costos y CRM de ventas
(17,28).
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Curiosamente, la propia base de datos cientifica confirma que es justamente durante la maxima
turbulencia econdmica cuando el levantamiento de costos como base para estrategias de
marketing rentables se transmuta en el Unico escudo que asegura la inmunidad de la empresa,
confiriéndole la agilidad necesaria para pivotar su modelo de ingresos (28). La privacién crénica
de una filosofia de exactitud numérica permanecid encadenada al primer lugar de las limitantes
(83.3%). Esta métrica determina que el problema basal no es tecnoldgico sino antropolégico-
gerencial, requiriendo un formateo de la matriz de pensamiento mediante planes de
evangelizacion financiera.

Estas patologias encajan de manera idéntica con el perfil operativo de la matriz ecuatoriana.
Auditorias aplicadas en los cinturones industriales de Pichincha, Guayas y Azuay documentaron
exhaustivamente que este mismo portafolio de deficiencias esta desangrando la rentabilidad neta
de sus cadenas de valor comerciales (11,12).

Paradigmas emergentes de convergencia organizacional

El escrutinio profundo posibilitd el aislamiento de modelos tedricos vanguardistas y prototipos
de software recientes que se proyectan para dinamitar las barreras de los sistemas
desconectados. Estos modelos albergan un coeficiente de replicabilidad muy alto para el entorno
latinoamericano:

. Prototipo A: Interseccion del TDABC con tableros de marketing analitico. La dupla
investigadora Torres y Gomez (6) estructurd un puente algoritmico entre la arquitectura
TDABC vy el Estado de Contribucién de Marketing. Este bypass de transmision de datos
posibilitd mapear los centros de gasto pasivo y proyectar sobre la linea inferior del estado
de resultados el valor financiero de los cuellos de botella. Esta claridad de informacién
alterd radicalmente el rigor numérico utilizado para aprobar presupuestos promocionales.

. Prototipo B: Matrices hibridas calibradas para PYMES. Modelos informaticos concebidos
de fabrica para operar en escenarios de capitalizacion anémica. Estas arquitecturas cruzan
la mecdnica del costeo marginal directo con inyecciones de la metodologia ABC aplicada
rigurosamente solo a los drivers de costo hipercriticos. Este sistema se sostiene sobre
tecnologias blandas, como macros de procesamiento de hojas de calculo o licencias de
software contable basico (29,30).

. Prototipo C: Algoritmos dinamicos de rentabilidad del consumidor pospandémicos.
Corresponden a evoluciones técnicas de los métodos ortodoxos para perfilar clientes. Estas
matrices modernas inocularon variables probabilisticas de estrés de liquidez, dictaminando
que la generacién de estrategias de marketing rentables debe auditarse en ventanas de
tiempo extremadamente cortas y soportando la simulacién de colapsos financieros subitos
(31).

. Prototipo D: Plataformas simbidticas traccionadas por Inteligencia Artificial. Se perfilan
en la cresta tecnolégica prototipos impulsados por mddulos de aprendizaje de maquinas
(machine learning). La finalidad de estos motores es ejecutar la asignacion automatizada de
los pantanos de costos indirectos y, al mismo tiempo, lanzar proyecciones algoritmicas
sobre la vida util rentable de las bases de clientes comerciales. Su capilaridad en el mercado
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latinoamericano es marginal en la actualidad, frenada en seco por las carencias de
infraestructura de telecomunicaciones corporativas (32).

DISCUSION

En primera instancia, el reinado del modelo ABC como la espina dorsal para lograr el
levantamiento de costos como base no registro fisuras (66.7%). Este indicador honra el andamiaje
dogmatico forjado por Kaplan y Anderson (2). Estos autores sentenciaron que el
desmembramiento paramétrico y la asignacion pura del costo indirecto son el estrato basal sin el
cual cualquier simulacién de pricing o rentabilidad comercial se desploma. Mas alla de esta
dominancia, la infiltracidn explosiva de la matriz TDABC (presente en el 45.2% de los laboratorios)
se consagra como la disrupcion evolutiva mas valiosa del quinquenio.

Torres y Gémez (6) desplegaron matrices numéricas para probar que la mecanica del TDABC
funcioné como un reductor masivo de friccion. Esta arquitectura causé una contraccion dramatica
en las horas de auditoria consultivay en el presupuesto requerido para su implementacion digital.
Como beneficio lateral critico, este algoritmo fungié como un escéner, delatando nitidamente
bolsas de horas ociosas en el departamento de atencidon y manufactura; activos dormidos que,
una vez detectados por la contabilidad, fueron transferidos para alimentar vectores de ataque de
marketing hiperagresivos. Esta comprobacién es oxigeno puro para el ecosistema corporativo de
América Latina, una region que tradicionalmente habia capitulado ante el caos técnico y el costo
prohibido de desplegar un ABC convencional (8,9).

Investigadores del calibre de Rodriguez y Ramirez (24) aportaron datos duros desde escenarios
empresariales en Colombia. Comprobaron que el encendido de versiones lite del TDABC en
unidades PYMES desencadend optimizaciones violentas en la precision matematica de la toma de
decisiones comerciales, anulando el falso mito de que se requiere capital de transnacional para
operar con sistemas de costos analiticos.

En un segundo vector, la certificacién matematica relativa al crecimiento explosivo de la tasa de
Retorno sobre la Inversion en Marketing (fijando una marca promedio del 22.6%) mantuvo un
alineamiento absoluto con las sdbanas de datos de experimentos empiricos previos. La reduccién
de la brecha de rendimiento comercial entre los epicentros corporativos del hemisferio nortey el
bloque de América Latina representa una anomalia positiva que exige un mapeo microscépico
urgente.

Esta optimizacion del rendimiento es atribuible sin lugar a dudas al electrochoque tecnoldégico
gue representd la crisis de la COVID-19. Los directorios latinoamericanos se vieron arrinconados,
forzados a demoler sus sistemas de control manuales y a migrar hacia ERPs de cruce de datos
financieros (26). Sin embargo, el dictamen emitido por el laboratorio de Mendoza (28) es
concluyente: el simple pago de licencias de software CRM o de costeo no garantiza la generacion
de estrategias de marketing rentables. Si la corporacion no padece una reestructuracién cultural
de fondo, donde la tabla de costos se eleve al nivel de documento estratégico principal en lugar
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de ser tratado como basura burocratica para pago de impuestos, el cddigo informatico no
generard utilidades.

Esta disyuntiva se acopla con perfecta simetria a la inmovilidad de la "ausencia de una cultura
matematica de costeo" como el muro de retencidon supremo (83.3%). La decodificacién analitica
de esta métrica es que la adquisicion compulsiva de tecnologia durante la pandemia fue
insuficiente para erradicar el modelo mental arcaico que gobierna las decisiones gerenciales en
la region.

Una vertiente analitica inédita que cristalizo tras el cruce de variables fue el surgimiento de la
"pardlisis y desorientacion pospandémica" catalogada como un freno restrictivo primario (44.4%).
Este dato desnuda un sesgo cognitivo corporativo letal: bajo la presién de mercados recesivos y
altamente inflamables, el miedo llevé a las mesas directivas a abortar la construccion de sistemas
de inteligencia financiera y comercial, siendo estos justamente los Unicos blindajes algoritmicos
capaces de guiar al barco corporativo a través de la tormenta con margenes de error reducidos a
cero (17,27).

Refutando esta inercia destructiva, las comprobaciones empiricas de Castro y Vargas (31) dejaron
en claro que aquellas corporaciones que protegieron agresivamente su presupuesto para
sistemas de levantamiento de costos durante el pico del colapso macroeconédmico, ostentaron
una capacidad milimétrica para detectar las nuevas zonas de ganancia creadas por los cambios
de consumo, saliendo de la contraccion con cuadros de mando comercial muy superiores a los de
sus rivales. La traduccidon de este fendmeno es que el panico econdmico funciona como una
maquina de seleccidén natural: destruye a las firmas administradas por instinto y expande a las
empresas administradas por mineria de costos.

Abordando la radiografia corporativa de Ecuador con un lente de precision, resulta ineludible
sefialar que el output de articulos cientificos acreditados es paupérrimo (encapsulandose en un
solo manuscrito en el horizonte 2021-2026). La investigacidn algoritmica desplegada por Llivisaca
y Sarmiento (12) enfocada en las lineas de ensamblaje y manufactura del austro ecuatoriano
(Cuenca) certificé que las patologias de divorcio entre contabilidad y marketing que asuelan a
Latinoamérica estan profundamente injertadas en el tejido comercial de este pais. No obstante,
sus meétricas demostraron que las MIPYMES que lograron sincronizar motores de costeo
paramétrico de baja complejidad informacional catapultaron de forma agresiva sus margenes de
contribucién marginal.

La extraccion matematica de esta comprobacién ratifica que, a pesar del desierto de
publicaciones académicas formales, en los pasillos de las industrias se estan forjando
arquitecturas de integracién pragmaticas que, si logran ser compiladas en manuales de
replicacidon masiva, inyectarian competitividad brutal al ecosistema empresarial de la nacion. La
Superintendencia de Companiias ecuatoriana (13) ha sido drastica en sus informes de auditoria
macro, estipulando que el montaje de programas de choque para la adopcién de herramientas
de levantamiento de costos es un asunto de seguridad corporativa nacional. Sostienen que el flujo
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de sangre que mantendra vivo al comercio ecuatoriano radica en esta disciplina paramétrica y
gue la politica publica debe subsidiarla prioritariamente.

A modo de horizonte de innovacidn, las arquitecturas de software que estdn entrelazando nodos
de procesamiento neuronal (Inteligencia Artificial) conforman la punta de lanza tecnolégica para
consumar la integracion entre contabilidad de costos y toma de decisiones comerciales (32).
Aunque su penetracion operativa en el mapa latinoamericano es practicamente microscopica al
dia de hoy, los laboratorios beta ejecutados en corporativos multinacionales en Brasil y México
arrojan tasas de asertividad asombrosas. Estos sistemas cognitivos logran ejecutar la asignacion
instantdnea y milimétrica del peso de la carga indirecta, generando algoritmos de prediccion de
la vida util del cliente con un margen de confiabilidad estadistica que deja obsoletas a las
plataformas de la década pasada (33).

El despliegue operativo masivo de esta revolucion del procesamiento de datos colisiona
frontalmente contra murallas pesadas: infraestructura de telecomunicaciones y banda ancha
corporativa crénicamente inestable, sistemas de recoleccién de datos primarios plagados de
basura algoritmica, y un mercado laboral deficitario en cuanto a arquitectos de bases de datos.
Sortear estos cuellos de botella técnicos exigird imperiosamente la sincronizacién de subsidios
gubernamentales con la proyeccion de reconversion digital de la empresa privada a largo plazo.

CONCLUSIONES

El blogue de evidencias cientificas contemporaneas ratific6 con una robustez paramétrica
incuestionable que la ejecucidn algoritmica y la auditoria profunda del levantamiento de costos,
sustentada categdricamente en arquitecturas avanzadas como el costeo por actividades (ABC) y
su derivada algoritmica impulsada por ecuaciones de tiempo (TDABC), opera como la columna
vertebral innegociable para formular estrategias de marketing rentables a mediano y largo plazo.
La data pura recolectada certificd que la hibridacion sistémica entre la contabilidad gerencial y
los paneles de proyeccidn de ventas propulsé expansiones volumétricas en el rendimiento de la
inversion comercial, marcando una tasa media de crecimiento operativo del 22.6%. Esta nitidez
en los datos proveyd a las lineas de mando directivo la capacidad de radiografiar con precision de
bisturi el catdlogo de productos, la base de usuarios y los conductos de distribucion que
traccionaban utilidades reales, habilitando el estrangulamiento financiero tactico e inmediato de
los nichos de mercado que funcionaban como destructores de capital. El protocolo TDABC
irrumpid en la literatura como el ecosistema de costeo definitivo para corporaciones asfixiadas
por la falta de recursos digitales, al demostrar una légica operativa depurada, barreras de peaje
tecnoldgico irrisorias y un radar acustico disefiado para exponer horas-hombre subutilizadas;
ineficiencias matematicas que mutaron de ser capital muerto a ser la municién principal para la
toma de decisiones comerciales expansivas.

En las coordenadas del subcontinente latinoamericano, con una resonancia critica en el territorio

de la Republica del Ecuador, sobreviven placas tecténicas de friccidn que estrangulan Ia
posibilidad de forjar un puente de datos impoluto entre las plataformas de levantamiento de
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costos vy las células encargadas de las tacticas de pricing y mercado. La privacion socioldgica de
una mentalidad anclada a la ciencia de los datos numéricos (83.3%) conserva su corona como el
virus organizacional mas letal, evidenciando una falencia gerencial antropolégica que no puede
ser purgada meramente inyectando capacidad de procesamiento computacional. No se puede
obviar, sin embargo, el registro de metamorfosis operativas forzadas, propulsadas por el trauma
tecnolégico de la crisis global y un evidente despegue estadistico de la produccion empirica de
universidades locales (representando el 42.9% de los articulos aprobados), lo que marca una
transicidén psicoldgica respecto a la valoracion del cdlculo duro. La manifestacién del "sismo
inflacionario y la incertidumbre en cadena" posterior a la pandemia como barrera restrictiva
adicional (44.4%) resalta la emergencia de estructurar paquetes de politicas econdmicas que
escolten a las unidades productivas e incentiven el gasto en software de control y mineria de
datos precisamente en el fragor del colapso de los mercados, el Unico momento en que dicha
informacién separa a las empresas que sobreviven de las que se declaran insolventes.

Las nuevas corrientes estructurales de convergencia decodificadas a lo largo de este barrido,
abarcando desde la inyeccién de TDABC como motor de indicadores comerciales, pasando por
modelos informaticos amalgamados de disefio exclusivo para PYMES, hasta llegar a matrices de
calificacion de riesgo de clientes calibradas para soportar la friccién hiperinflacionaria, configuran
un abanico de respuestas tacticas factibles. Estas hojas de ruta son los martillos ideales para
demoler las limitaciones de recursos que ancestralmente bloquearon el ascenso tecnoldgico de
la region. La propuesta intrinseca de estos prototipos es la insercion incremental en el tejido de
la empresa: arrancar con auditorias rudimentarias, pero matematicamente impecables de los
puntos de fuga de caja mas gravosos, para posteriormente engranarlos con la base de datos de
facturacion apalancandose en interfaces computacionales baratas, accesibles y robustas.
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