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TEMA No. 6

ADMINISTRACION DE CUENTAS POR COBRAR E INVENTARIOS
El segundo componente del ciclo de conversión del efectivo es el período promedio de cobro. Este promedio es la duración promedio de tiempo que transcurre desde una venta a crédito hasta que el pago se convierte en fondos útiles para la empresa. 
Las cuentas por cobrar de una empresa representan la extensión de  un crédito a sus clientes  en cuenta abierta. Las cuentas por cobrar  son sumas de dinero que deben los clientes a una empresa por haber adquirido bienes y servicios a crédito. Con el fin de mantener a sus clientes habituales y atraer a nuevos, la mayoría de las empresas consideran ofrecer un crédito. Las condiciones económicas, los precios asignados a los productos y la calidad de los mismos, además de las políticas de crédito de las empresas, son los factores más importantes que incluyen en las cuentas por cobrar de una empresa. Todas excepto la última, escapan en gran medida el control de los administradores financieros. 

El objetivo de administrar las cuentas por cobrar es cobrarlas tan rápido como sea posible sin perder ventas debido a las técnicas de cobranza muy agresivas. El logro de esta meta comprende tres temas: 1) selección y estándares de crédito, 2) condiciones de crédito y 3) supervisión del crédito

1.- SELECCIÓN Y ESTANDARES DE CREDITO

La selección de crédito consiste en la aplicación de técnicas para determinar qué clientes deben recibir crédito. Este proceso significa evaluar la capacidad crediticia del cliente y compararla con los estándares de crédito de la empresa, es decir los requisitos mínimos de ésta para extender crédito a un cliente.
Las cinco “C” del crédito

Una técnica popular para la selección del crédito se denomina cinco “C” del crédito que proporciona un esquema para del análisis detallado del crédito. Debido al tiempo y a los gastos involucrados, éste método de selección del crédito se usa en solicitudes de crédito. Las cinco “C” son:

1.- Carácter.- El historial del solicitante de cumplir con las obligaciones pasadas.

2.- Capacidad.- la capacidad del solicitante para rembolsar el crédito solicitado, determinada por medio de un análisis de estados financieros centrado en los flujos de efectivo disponibles para rembolsar las obligaciones de deuda.
3.- Capital.- la deuda del solicitante con relación a su capital propio.

4.- Colateral.- el monto de los activos que el solicitante tiene disponible para garantizar el crédito. Cuanto mayor sea el monto de activos disponibles, mayor será la posibilidad de que una empresa recupere sus fondos si el solicitante incumple el pago.

5.- Condiciones.- Las condiciones existentes generales y específicas de la industria y cualquier condición peculiar en torno a una transacción específica.

El análisis por medio de las cinco “C” del crédito no genera una decisión de aceptar-rechazar específica, por lo que su uso requiere un analista experimentado para revisar y otorgar solicitudes de crédito. La aplicación de este esquema asegura que los clientes del crédito de la empresa pagarán, sin ser presionados, dentro de las condiciones de crédito establecidas.

Calificación del crédito
La calificación del crédito es un método de selección del crédito que se usa comúnmente en las solicitudes de crédito, aplica valores obtenidos estadísticamente a los puntajes de las características financieras y de crédito clave de un solicitante de crédito para predecir si pagará a tiempo el crédito solicitado. En pocas palabras, el procedimiento genera una calificación que mide la fortaleza crediticia general del solicitante y la calificación se usa para tomar la decisión  de aceptar-rechazar la concesión del crédito al solicitante. El propósito de esta calificación es tomar decisiones de crédito bien informadas con rapidez y de manera económica, reconociendo que el costo de una sola decisión basada en una calificación errónea es pequeño. No obstante, si aumentan las deudas incobrables por decisiones basadas en una calificación, entonces el sistema de calificación debe evaluarse de nuevo.
Cambio de los estándares de crédito.-
En ocasiones la empresa considerará cambiar sus estándares de crédito en un esfuerzo por mejorar sus rendimientos y crear mayor valor para sus propietarios. Como muestra considere los siguientes cambios y efectos en las utilidades que se espera de la relajación de los estándares de crédito.

	Efectos de la relajación de los estándares de crédito

Variable                                                                               Dirección del                Efecto en las

                                                                                                   cambio                      utilidades 

Volumen de ventas                                                                    aumento                       positivo

Inversión en cuentas por cobrar                                                aumento                       negativo

Gastos por deudas incobrables                                                 aumento                       negativo


Si los estándares de crédito se hicieran más estrictos, se esperarían los efectos opuestos.
Ejemplo

La Cía “D” un fabricante de herramientas de torno, vende en la actualidad un producto en Bs. 10 por unidad. Las ventas ( todas a crédito) del año pasado fueron de 60.000 unidades. El costo variable por unidad es de Bs. 6. Los costos fijos totales de la empresa son de Bs. 120.000.
La empresa considera una relajación de los estándares de crédito que se espera dé como resultado lo siguiente: un aumento del 5% de las ventas unitarias a 63.000 unidades; un incremento del período promedio de cobro de 30 días ( del nivel actual) a 45 días; un aumento de los gastos por deudas incobrables del 1% de las ventas (el nivel actual) al 2%. El rendimiento requerido de la empresa de inversiones de riesgo similar, que es el costo de oportunidad por la inmovilización de fondos de cuentas por cobrar, es del 15%.

Contribución adicional de las ventas a las utilidades

Como los costos fijos son costos “hundidos” y, por lo tanto, un cambio en el nivel de ventas no los afecta, el único costo relevante para un cambio en las ventas son los costos variables. Se espera que las ventas aumenten 5%, o 3.000 unidades. La contribución a las utilidades por unidad será igual a la diferencia entre el precio de venta por unidad (Bs. 10) y el costo variable por unidad (Bs. 6). Por la tanto, la contribución a las utilidades por unidad será de Bs. 4. La contribución adicional total de las ventas a las utilidades será de Bs. 12.000 ( 3.000 x 4).
Costo de la inversión marginal en las cuentas por cobrar

Para calcular el costo de la inversión marginal en las cuentas por cobrar, La Cía “D” debe determinar la diferencia entre el costo de mantener las cuentas por cobrar con los dos estándares de crédito. Como sus interés se centra sólo se centra en los costos pagados en efectivo, el costo relevante es el costo variable. La inversión promedio en las cuentas por cobrar pude calcularse con la fórmula siguiente:
                      



              Costo variable total de ventas anuales


Inv. Prom. en cuentas por cobrar =     -------------------------------------------------






                   Rotación de cuentas por cobrar

Donde:







              360


Rotación de cuentas por cobrar =      ----------------------------






            Período Prom. de Cobro
El costo variable total de las ventas anuales con los planes presente y propuesto se determina de la manera siguiente, usando el costo variable por unidad Bs. 6

Costo variable total de ventas anuales

Con el plan presente 

(Bs. 6 x 60.000 unidades) =

360.000 
Con el plan propuesto.
(Bs. 6 x 63.000 unidades) =              378.000 

La rotación de cuentas por cobrar es el número de  veces al año que las cuentas por cobrar de la empresa se convierten realmente en efectivo. Se calcula dividiendo 365 (supuestamente el número de días en un año) entre el período promedio de cobro. 
Con el plan presente.

365/30

=
12,2

Con el plan propuesto
365/45

=
  8,1

Si sustituimos los datos de costo y rotación calculados anteriormente para cada caso, obtenemos las siguientes inversiones promedio en las cuentas por cobrar.
Con el plan presente


360.000/12,2
=
29508
Con el plan propuesto.
            378000/8,1
=
46667
La inversión marginal en cuentas por cobrar y su costo se calculan de la manera siguiente:

Costo de la inversión marginal en las cuentas por cobrar

Inversión promedio con el plan propuesto

Bs.
46667
    (-)
Inversión promedio con el plan presente
            Bs.
29508
                                                                                                       -----------


Inversión marginal en las cuentas por cobrar
Bs.
17159
    (x)   Rendimiento requerido sobre la inversión
                          0.15

                                                                                                       ---------- 


COSTO DE LA INV. MARG. EN CxC
           Bs.
 2574.-

El valor resultante de 2.574 Bs. se considera un costo porque representa el monto máximo que se podría haber ganado de los 17.159 Bs. si estos se hubieran colocado en la mejor alternativa de inversión de riesgo similar disponible en el rendimiento sobre la inversión del 15% que requiere la empresa.

Costo de deudas incobrables marginales

El costo de deudas incobrables marginales se calcula obteniendo la diferencia entre los niveles de deudas incobrables antes y después de la relajación propuesta de los estándares de crédito.
Plan Propuesto
 (0.02 x 10 Bs. x 63000 unidades)

=
Bs.
12.600

Plan Presente.
 (0.01 x 10 Bs. x 60000 unidades)

=
Bs.
  6.000








                                              ---------- 

Costo de deudas incobrables
=
Bs.
  6.600
                                                                                                                                                              =====
Observe que los costos de deudas incobrables se calculan usando el precio de venta por unidad Bs. 10 para deducir no solo la pérdida verdadera del costo variable Bs. 6, que ocurre cuando un cliente no cumple con el pago de su cuenta, sino también la contribución a las utilidades por unidad (en este caso Bs. 4) que está incluida en la “contribución adicional de las ventas a las utilidades”. Por lo tanto, el costo resultante de las deudas incobrables marginales es de Bs. 6.600.

Toma de la decisión sobre los estándares de crédito.

Para decidir si debe relajar sus estándares de crédito, la empresa debe comparar la contribución adicional de las ventas a las utilidades con los costos agregados de la inversión marginal en las cuentas por cobrar y las deudas incobrables marginales. Si la contribución adicional a las utilidades es mayor que los costos marginales, los estándares de crédito deben relajarse.

	Los efectos en la Cía “D” de una relajación de los estándares de crédito

Contribución adicional de las ventas a las utilidades                                                       Bs. 12.000

   (3.000 unidades x (Bs. 10 – 6 Bs.)

Costo de la inversión marginal en las cuentas por cobrar

         Inversión promedio con el plan propuesto:

         Bs. 6 x 63.000  =   Bs. 378.000                                                          Bs. 46.667     

                   8,1                        8,1  

         Inversión promedio con el plan presente:

         Bs. 6 x 60.000   =   Bs. 360.000                                                               29.508
                  12,2                      12,2
         Inversión marginal en las cuentas por cobrar                                    Bs.  17.159
            Costo de la inversión marginal en las cuentas por cobrar                                   (Bs.  2.574)
                (0,15 x Bs. 17.159)
Costo de las cuentas  incobrables marginales
         Deudas incobrables con el plan propuesto (0.02 x Bs. 10 x 63.000) Bs. 12.600
         Deudas incobrables con el plan presente (0,01 x Bs. 10 x 60.000)            6.000
               Costo de las deudas incobrables marginales                                                    (Bs.  6.600)
Utilidad neta obtenida de la puesta en marcha del plan propuesto                            Bs. 2.826
                                                                                                                                                 =====


El procedimiento descrito aquí para evaluar un cambio propuesto en los estándares de crédito también se usa comúnmente para evaluar otros cambios en la administración de las cuentas por cobrar. Por ejemplo si la Cía “D” hubiera hacer más estrictos sus estándares de crédito, el costo habría sido una reducción de las contribución de las ventas a las utilidades y el rendimiento se habría obtenido de las reducciones del costo de la inversión en las cuentas por cobrar y el costo de las deudas incobrables.

2.- CONDICIONES DE CREDITO
Las condiciones de crédito son las condiciones de venta para clientes a quienes la empresa ha extendido el crédito. La condiciones de 30 netos significan que el cliente tiene 30 días desde el inicio del período del crédito ( comúnmente  fin de mes o fecha de factura) para pagar el monto total de la factura. Algunas empresas ofrecen descuentos por pago en efectivo, es decir, deducciones porcentuales del precio de compra por pagar en un tiempo específico. Por ejemplo, las condiciones 2/10, 30 netos significan que el cliente puede recibir un descuento de 2 por ciento del monto de la factura si realiza el pago en 10 días a partir del inicio del período de crédito o paga el monto total de la factura en 30 días.
Descuento por pago en efectivo

Incluir un descuento por pago en efectivo en las condiciones de crédito es una manera frecuente de lograr la meta de acelerar los cobros sin presionar a los clientes. El descuento por pago en efectivo proporciona un incentivo para que los clientes paguen más rápido. Al acelerar los cobros, el descuento disminuye la inversión de la empresa en las cuentas por cobrar (que es el objetivo). Además, iniciar un descuento por pago en efectivo debe reducir las deudas incobrables porque los clientes pagarán más rápido, y debe incrementar el volumen de ventas porque los clientes que toman el descuento pagan un precio más bajo por el producto. Por consiguiente, las empresas que consideran ofrecer un descuento por pago en efectivo deben realizar un análisis de costos y beneficios para determinar si es rentable extender este descuento.

Período de crédito

Los cambios en el período de crédito, es decir, el número de días después del inicio del período del crédito hasta el cumplimiento del pago total de la cuenta, también afectan la rentabilidad de la empresa. Por ejemplo, el aumento del período de crédito de una empresa de 30 días netos a 45 días netos debe incrementar las ventas, afectando positivamente las utilidades. Sin embargo, tanto la inversión en las cuentas por cobrar, como los gastos por deudas incobrables también aumentarían, afectando negativamente las utilidades. El aumento de la inversión en las cuentas por cobrar se debería a más ventas y pagos en general más lentos en promedio, así como al período de crédito más prolongado. El aumento de los gastos por deudas incobrables se debe al hecho de que cuanto más largo es el período de crédito, mayor es el tiempo disponible que tiene una empresa para fracasar, lo que la haría incapaz de pagar sus cuentas por pagar. Una disminución del período de crédito producirá los efectos opuestos.
3.- SUPERVISION DE CREDITO
El aspecto final que una empresa debe considerar en su administración de las cuentas por cobrar es la supervisión del crédito. La supervisión del crédito es una revisión continua de las cuentas por cobrar de la empresa para determinar si los clientes están pagando conforme a las condiciones de crédito establecidas. Si no están pagando a tiempo, la supervisión del crédito advertirá a la empresa del problema. Los pagos lentos son costosos para una empresa porque prolongan el período promedio de cobro e incrementan la inversión de la empresa en las cuentas por cobrar. Dos técnicas que se usan con frecuencia para la supervisión del crédito son el período promedio de cobro y la antigüedad de las cuentas por cobrar. 
Período promedio de cobro

El período promedio de cobro es el segundo componente de ciclo de conversión del efectivo. Es el número de días que las ventas a crédito están pendientes de pago. La fórmula para calcular el período promedio de cobro es:

Período promedio de cobro    =          cuentas por cobrar
                                                                    Ventas diarias promedio
Si asumimos que el tiempo de recepción, procesamiento y cobro es constante, el período promedio de cobro informa a la empresa, en promedio, cuando los clientes pagan su cuenta.

Conocer este período promedio de cobro permite a la empresa determinar si existe un problema general con las cuentas por cobrar. Por ejemplo, una empresa que tiene condiciones de crédito de 30 netos, esperaría que su período promedio de cobro (menos el tiempo de recepción, procesamiento y cobro) fuera igual a 30 días). La empresa tiene una razón para revisar sus operaciones de crédito. Si el período promedio de cobro de la empresa aumenta con el paso del tiempo, tiene razón para preocuparse por la administración de sus cuentas por cobrar. El primer paso para analizar un problema con las cuentas por cobrar es “determinar la antigüedad” de estas cuentas. Por medio de este proceso la empresa determina si el problema existe en sus cuentas por cobrar en general o es atribuible a algunas cuentas específicas.

Determinación de la edad de las cuentas por cobrar

El calendario de vencimientos clasifica las cuentas por cobrar en grupos según el momento en que se generaron. Por lo general, se realiza una clasificación mensual, regresando 3 o 4 meses. El calendario resultante indica los porcentajes del saldo total de las cuentas por cobrar que han estado pendientes durante períodos específicos. El propósito del calendario de vencimientos es permitir a la empresa detectar los problemas. La forma y evaluación de un calendario de vencimientos se muestra a continuación:
Ejemplo

El saldo de las cuentas por cobrar de la Cía “D” fue de Bs. 200.000 el 31 de diciembre de 2.006. La empresa extiende a sus clientes condiciones de crédito de 30 días netos. Para entender el período promedio de cobro relativamente prolongado de la empresa (51,3 días). La Cía “D” preparó el siguiente calendario de vencimientos.

	Antigüedad de la cuenta
	saldo pendiente
	Porcentaje del saldo total pendiente

	De 0 a 30 días

De 31 a 60 días

De 61 a 90 días

De 91 a 120 días

Más de 120 días

Totales al 31/12/06
	Bs.  80.000

       36.000

       52.000

       26.000

         6.000

Bs. 200.000

      ======
	40%

18

26

13

  3%

100%

====


Puesto que la Cía “D” extiende condiciones de crédito de 30 días a sus clientes, éstos tienen 30 días después del término del mes de la venta para remitir el pago. Por tanto el 40% del saldo pendiente con antigüedad de 0 a 30 días es corriente. Los saldos pendientes de 31 a 60 días, de 61 a 90 días, 91 a 120 días y más de 120 días están vencidos.
Si revisamos el calendario de vencimientos, vemos que el 40% de las cuentas son corrientes (antigüedad menor a 30 días) y el 60% restante están vencidas. (antigüedad mayor a 30 días). 18% del saldo pendiente está vencido de 1 a 30 días, 26% de 31 a 60 días, 13% de 61 a 90 días y 3% de más de 90 días. Aunque al parecer los cobros son por lo general lentos, una notable irregularidad en estos datos es el alto porcentaje del saldo pendiente que está vencido de 31 a 60 días (antiguedad de 61 a 90 días). Es evidente que ocurrió un problema hace 61 a 90 días. Las investigación puede descubrir que el problema se pude atribuir a la contratación de un nuevo administrador de crédito, la aceptación de una nueva cuenta que realizó una importante compra a crédito pero que aún no la ha pagado, o a una política de cobro ineficaz. Cuando se encuentran estos tipos de discrepancias en el calendario de vencimientos, el analista debe determinar, evaluar y remediar su causa.

Técnicas populares de cobro

Se emplean diversas técnicas de cobro: que varían desde las cartas, llamadas telefónicas. visitas  personales , agencias de cobro, Las técnicas se enumeran en el orden que se sigue por lo general en el proceso de cobro.
ADMINISTRACION DE INVENTARIOS
El primer componente del ciclo de conversión del efectivo es la edad promedio de inventario. El objetivo de administrar el inventario, como se comentó antes, es rotar el inventario tan rápido como sea posible sin perder ventas debido a los desabastos. El administrador financiero tiene a actuar como consejero o “supervisor” en los asuntos concernientes al inventario, no tiene un control directo sobre el inventario, pero sí proporciona asesoría en su proceso de administración.

Diferentes puntos de vista sobre el nivel del inventario
Comúnmente existen diferentes puntos de vista sobre los niveles adecuados de inventarios entre los administradores financieros, de marketing, manufactura y compras de una empresa. Cada una considera los niveles de inventario según sus propios objetivos. La disposición general del administrador financiero hacia los niveles de inventario es mantenerlos bajo para tener la seguridad de que el dinero de la empresa no se está invirtiendo de manera imprudente en recursos excesivos. Por otro lado el administrador de marketing  preferiría tener grandes niveles de inventario de los productos terminados de la empresa. Esto garantizaría que todos los pedidos se surtieran con rapidez, eliminando los pedidos pendientes debido a los desabastos.

La principal responsabilidad del administrador de manufactura es poner en marcha el plan de producción para obtener la cantidad deseada de bienes terminados, de calidad aceptable y a bajo costo. Para llevar acabo este papel, el administrador de manufactura mantendría niveles altos de los inventarios de materias primas para evitar retrasos en la producción. Además favorecería los grandes lotes de producción para lograr menores costos de producción por unidad, lo que generaría niveles altos de inventario de bienes terminados.
El administrador de compras se relaciona únicamente con los inventarios de materias primas. Debe tener a la mano, en cantidades correctas, en los momentos deseados y a un precio favorable, cualquier materia prima que se requiera para la producción. Sin el control adecuado, en un esfuerzo por obtener descuentos de cantidad o anticipando aumento de precios o la escasez de ciertos materiales, el administrador de compras puede adquirir mayores cantidades de recursos que los que se requiera realmente en ese momento.

Técnicas comunes para la administración de inventarios

Existen muchas técnicas disponibles para administrar eficazmente el inventario de la empresa. Consideraremos algunas de ellas:

El modelo de la cantidad económica de pedido (CEP)

Uno de las técnicas más comunes para determinar el tamaño óptimo de un pedido de artículos de inventario es el modelo de la cantidad económica de pedido (CEP). El modelo CEP toma en cuenta diversos costos de inventario y después determina qué tamaño del pedido disminuye al mínimo el costo total del inventario. El modelo CEP asume que todos los costos relevantes del inventario se dividen en costos de pedido y costos de mantenimiento (el modelo excluye el costo real del artículo en inventario). Cada uno de estos costos tiene componentes y características clave.

Los costos de pedido incluyen los costos administrativos fijos de la solicitud y recepción de pedidos: el costo de redactar una orden de compra, procesar el papeleo resultante, recibir un pedido y verificarlo contra la factura. Los costos de pedido se establecen en Bs. por pedido.

Los costos de mantenimiento son los costos variables por unidad de un artículo mantenido en inventario durante un período específico. Los costos de mantenimiento incluyen los costos de almacenamiento, los costos del seguro, los costos de deterioro y desuso, y el costo de oportunidad o financiero de tener fondos invertidos en inventario. Estos costos se establecen en Bs. por unidad por período.

Los costos de pedido disminuyen conforme el tamaño del pedido aumenta. Sin embargo, los costos de mantenimiento se incrementan cuando aumenta el tamaño del pedido. El modelo CEP analiza el equilibrio entre los costos del pedido y los costos de mantenimiento para determinar la cantidad de pedido que disminuye al mínimo el costo total del inventario.
Es posible desarrollar una fórmula para determinar la CEP de la empresa para un artículo específico en inventario, en la que


S = uso en unidades por pedido


O = costo de pedido por pedido

C = costo de mantenimiento por unidad por pedido


Q = cantidad de pedido en unidades
El primer paso consiste en obtener las funciones de costo para el costo de pedido y el costo de mantenimiento. El costo de pedido se expresa como el producto del costo por pedido y el número de pedidos. Como el número de pedidos es igual al uso durante el período dividido entre la cantidad de pedido (S/Q), el costo de pedido se expresa de la siguiente manera:




Costo de pedido  =  O x S/Q

El costo de mantenimiento se define como el costo de mantener una unidad de inventario por período multiplicado por el inventario promedio de la empresa. El inventario promedio es la cantidad de pedido dividido entre 2 (Q/2) porque se supone que el inventario se agota a una tasa constante. Así, el costo de mantenimiento se expresa de la manera siguiente:




Costo de mantenimiento  = C x Q/2

El costo total del inventario de la empresa se obtiene sumando el costo del pedido y el costo de mantenimiento. Por lo tanto, la función de costo total es:


[image: image1.wmf]


Costo total  =  (O x S/Q) +  (C x Q/2)

Puesto que la CEP se define como la cantidad de pedido que disminuye al mínimo la función de costo total, debemos resolver la función del costo total para la CEP. La ecuación resultante es:
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Aunque el modelo CEP tiene debilidades, es ciertamente mejor que la toma subjetiva de decisiones. A pesar del hecho de que el uso del modelo CEP está fuera del control del administrador financiero, éste debe estar consciente de su utilidad y proporcionar ciertas recomendaciones, específicamente con respecto a los costos de mantenimiento del inventario.

Punto de pedido.- Una vez que la empresa ha calculado la cantidad económica de pedido, debe determinar el momento para solicitar el pedido. El punto de pedido refleja el uso diario que hace la empresa del artículo en inventario y el número de días necesarios para solicitar y recibir un pedido. Si asumimos que el inventario se usa a tasa constante, la fórmula para determinar el punto de pedido es:


Punto de pedido  = días de tiempo de entrega  x  uso diario

Por ejemplo, si una empresa sabe que requiere 3 días para solicitar y recibir un pedido y si usa 15 unidades diarias del artículo en inventario, entonces el punto de pedido es de 45 unidades de inventario (3 días x 15 unidades/día). Así, tan pronto como el nivel de inventario cae hasta el punto de pedido ( 45 unidades en este caso), se solicitará un pedido a la CEP del artículo. Si los cálculos del tiempo de entrega y la tasa de uso son correctos, entonces el pedido llegará exactamente cuando el nivel de inventario llegue a cero. Sin embargo, los tiempos de entrega y las tasas de uso no son precisos, por lo que la mayoría de las empresas mantienen una existencia de seguridad (inventario adicional) para evitar la escasez de artículos importantes.
Ejemplo

La Cía ”M” tiene un artículo del grupo A en inventario que es vital para el proceso de producción. Este artículo cuesta Bs. 1.500 y la Cía “M” usa 1.100 unidades anuales del artículo. La Cía “M” desea determinar una estrategia óptima de pedido del artículo. Para calcular la CEP, necesitamos las entradas siguientes:



Costo de pedido por pedido  =  Bs. 150



Costo de mantenimiento       =  Bs.  200

Si sustituimos estas entradas en la ecuación obtenemos:
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El punto de pedido de la Cía “M” depende del número de días que la Cía “M” opera al año. Si asumimos que la Cía “M” opera 250 días al año y usa 1.100 unidades de este artículo, su uso diario es de 4,4 unidades (1.100/250). Si su tiempo de entrega es de 2 días y la Cía “M” desea mantener una existencia de seguridad de 4 unidades, el punto de pedido de este artículo es de 12,8 ((2 x 4,4) + 4). No obstante, los pedidos se realizan sólo en unidades enteras, por lo que el pedido se solicita cuando el inventario cae a 13 unidades.
La meta del inventario de la empresa es rotarlo tan rápido como sea posible sin que se produzcan desabastos. La rotación del inventario se calcula mejor dividiendo el costo de los bienes vendidos entre el inventario promedio. El modelo CEP determina el tamaño óptimo del pedido e indirectamente el inventario promedio si se asume un uso constante. Así el modelo CEP determina la tasa óptima de rotación del inventario, dados los costos específicos del inventario de la empresa.
Sistema justo a tiempo (JIT)

El sistema justo a tiempo (JIT por su sigla en inglés, just-in-time) se usa para disminuir al mínimo la inversión en inventario. Su filosofía es que los materiales deben llegar justo en el momento en que se requieren para la producción. De manera ideal, la empresa tendría solamente inventario de trabajo en proceso. Como su objetivo es disminuir al mínimo la inversión en inventario, un sistema JIT no utiliza ninguna existencia de seguridad (o usa muy poca). Debe existir una amplia coordinación entre los empleados de la empresa, sus proveedores y las empresas de envío para garantizar que las entradas de materiales lleguen a tiempo. La dificultad para que los materiales lleguen a tiempo ocasiona una interrupción de la línea de producción hasta que estos llegan. Asimismo un sistema JIT requiere que los proveedores entreguen partes de excelente calidad. Cuando surgen problemas de calidad, la producción debe detenerse hasta que los problemas se resuelvan.
La meta del sistema JIT es la eficiencia de manufactura. Este sistema usa el inventario como una herramienta para lograr la eficiencia destacando la calidad de los materiales utilizados y su entrega oportuna. Cuando el sistema JIT funciona adecuadamente, hace que surjan las deficiencias de los procesos.

Por supuesto, conocer el nivel de inventario es una parte importante del sistema de administración de inventarios.
Ejemplo

La Cía “A” contempla la posibilidad de ampliar sus procesos de producción para reducir los altos costos de puesta en operación asociados con la fabricación de su único producto, montacargas industriales. La reducción anual total de los costos de puesta en operación que podría obtenerse ha sido calculada en Bs. 20.000. Como resultado de los más amplios procesos de producción, se esperaría que la inversión promedio en inventario aumentaría de Bs. 200.000 a Bs. 300.000. Si la empresa puede obtener 25% anual de inversiones de igual riesgo. El costo anual de la inversión adicional en inventario por Bs. 100.000 (Bs. 300.000 – Bs. 200.000) sería de Bs. 25.000 (0.25 * Bs. 100.000). La comparación entre el costo anual de Bs. 25.000 de este sistema y los ahorros anuales de Bs. 20.000 indican que la propuesta debe ser rechazada, ya que resultaría una pérdida anual neta de Bs. 5.000.
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