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INTRODUCCION

El desarrollo de la presente tesis estd basado en -
el desarfﬁllo de las ventas en abonos de los almacenes
comerciales, para'analizar la importancia de ésta cla-
~se de ventas es ese sector, asi como los procedimien—
tos y técnicas especificas que son caracteristicas de-
date tipo de ventas., | |

Con el desarrollo alcanzado en los dltimos afios, el
erddito al consumidor ha sdquirido diversas modalida—
des, entre ellas se encuentran las ventas en abonos, -
que proporcionan al consumidor la facilidad de poder -
adquirir los articulos que necesiten a través de un ——
enggnche. generalmente pequefio, y pagos periddicos qué,
por lo comin, son de igual monto.

Este tipo de venta , cada dia menos usual, no sdlo-
representa ventajas para el comprador sino también ———
para el vendedor ya que €ste ve incrementado el volu—~
men de sus operaciones Yy en sus resulyados, siempre y—
cuando exista un adecuado sistema dé cobranzas. Las ~—
ventas en abonos requieren de una organizacidn espeé—-
cial en libros y registros de contabilidad, para poder
proporcioﬂar una informacidén adecuada, confiable Yy ~———
oportuna a los interesados para ayudarlos en la toma -
de decisiones, que hace indispensable que el tratamieg
to tradicional que se ha venido aplicando a las ventas
en sbonos ( tratado em el capitulo 4 ), sea modificado

h'g adécuado al dasﬂrrollb actual de los Principios de -~



Contabilidad Generalmente Aceptados.

El Instituto Mexicano de Contadores Piblicos de ———
México,A.C. viendo la necesidad de adecuar los Princi-
pios de Contabilidad al desarrollo de las ventas en ——
abonos ha anunciado la publicacidn de un boletin de 1la
misma serie de Principios de Contabilidad Generalmente
Aceptados sobre el tema. Este boletin a la fecha no ha
gido publicado y es urgente hacerlo, por la necesidad-
de registro e informacidn que requieren las empresags——
- que en la actualidad se dedicsn a esta clase de ventas

En términos geherales, el -estudio de las ventas en-—
abonos aqui_ tratado tiene por objeto analizar en forma
general a las mismas, para conocer sus caracteristicas,
su aspecto fiscal y contable, asi como algunos aspec—

tos de control interno.



1.

CAP. I. GENERALIDADES DE LAS VENTAS EN .ABONOS EN

EMPRESAS COMERCIALES.

El Créaito.

ﬁl crédito es el instrumento del comercio que més ha
contribuido al desarrollo de los esteblecimientos al me
nudeo, permitiéndoles incrementar sus operaciones, por-
esta razdn el crédito ha tenido gran acep‘tacicin entre -
los comerciantes, que al tratar de expandir su mercado-
han tenido que vender sus productos a cré'dito, corrien—
do en ello un gran riesgo, el cual debe ger atenuado ——
médiante una evaluacidén de la capacidad de pago de quie
nes lo solicltan para que este tipo de oporacionea‘vsean

de beneficio para los sujetos que en ella intervienen.

En general el crédito ha permitido a la masa del con
sumidor en potencia convertirse de inmediato en consu =
midor real, volviendo su cepacidad adquisitiva: gﬁtura -
en presente e incrementando dicha ca.pa.oidad notoriamen—

te.

El consumidor que hace é.lgunoe afios tenfa por fuerza
que esperar a reunir el dinero para poder cubrir el im-
porte total del articulo deseado, 0 en muchas ocasiones
cuando ya lo habf{a reunido, éste se habia disparado de-
tal forma que ya no era posible su adquisicién, viendo-
se '-‘17 consumidor en la necesidad de vé],vuf a shorrar lo



que 1legé a ser un cfrculo vicioso. El1 consumidor —
puede gozar ahora de la posesidén del bien deseado en-‘
forma inmediata, incorporéndose a la corrients econd-
mica del pafis, permitiéndole ademds me jorar a hora —
més temprana sa nivel de vida al poder hacerse de un-—
sinmimero de satisfactores de los cuales antes tenis—
que prescindir por largo tiempo.

Es un hecho que el rrédito no sSlo ha poniitido al
consunidor anticipar el mejoramiento de su nivel de =
vida, sino que le ha obligado a csmalizar en forma —
ordenada gran parte de sus ingresos a la adquistcidén~
&e -satisfactores de carécfozj- mas .o‘menos permanentes—
ingresos que en otra forma se evaporarian al satisfa-
cer mil y un demoa,_ a veces gui)orfluo'a, que no con -
tribufen al me joremiento de su nivel de vida o al fog
talecimiento de su economia personmal.

A, Definicién del Crédito.
' Bl crédito es um vocablo derivado del latin " cre-
do o creditum ™ que significa creencia o confianza, =
el crédito nos indica gque quien lo otorgwm estd deposi
tando su confianza emn quien lo solicita,para obtener—
bienes y servicios mediante una promesa de pago 6n ——
una fecha determinada en el futuro.




B, Elementos del costo de operar a crddito.

Existen clertos elementos que intervienen en el —
otorgamiento de crédito, los cuales deben ser tomados
en cuenta por las empresas que realizan este tipo de-
Operacioneé, ya que forman parte del costo general de
ls operacién de crddito.

» K1 criterio bésico aplicado para identificar los
4costos'or1g1nados por la operacidn de crddito, es el-
de identificar en la empresa aquellos costos que po -
dfian eliminarse si se descontinuase la operacidn de-—
crédito, asumiendo que no hubiera modificacidén en el-
volumen total de ventas.

Bstos elementos de costos pueden. agruparse en dos—
g&randes categorias: la primera representa aquellos ——
costos directamente identificables con la OpgraciKn -
‘de crddito, tales como costos de obtener cuentas nue-—
vas, costos de mantener y dar servicio dfa a dfa a —
las cuentas activas de clientes y los costos de co —
branza de ias cuentas vencidaa.~ .

Ls segunda categoria se refiere a todos aquellos -
costos de cardcter indirecto que han podido ser iden-
tificadou ¥y que sont .

Costo del capital necesario para financiar la car-
tera de 108 clientes....... v

~00aton'do.oapacio y equipo rgqueridqa para la ope-
racién de crédito.



Costo de vendedores adicionales requeridos para -
atender a clientes que compran a crédito, el cual re
sulta del tiempo adicional requerido pera la prepara
¢cidn de las notas de venta y el proceso de autoriza~-
cidn del crédito en este tipo de ventas.

El comsto que representa la proporcidén de gastos -

de la gerencia, aplicable a la operacidén de crédito— - .

incluye ademés los cos*{:oa de los servicios proporecio
nados por otras actividades de servicio a los depar—
tamentos de crédito.

Existen otros gastos (por el simple hecho de exig
“tir la funcidn de crédito), ademds de los identifi -
cados anteriorments, algunos de 1los cuales no son —
susceptibles ‘de ser medidos en forma especifica, pe-
ro si sujetos Q valorarse de manera de que formen =
parte del costo gensral de la operacidn de crédito. l
Dentro de estos costos adicionales se encuentrans ’
1. Los costos de procesar devoluciones extras de mer

cencis de clientes de crédito. Cominmente la can

tidad de devoluciones de clientes de crédito excs -
de de'las de clientea de contado. Estas devolu -
ciones con frocuoncia. trasn consigo rebajas que -
s6 hacen necesarias, bien por la condicién de la-
mercancfe o por 1a época del afio en que se efec —
tia la devolucidén,

2., El costo de procesar entregas extras de mqrca'neia.

Cominmente el cliente de crédito riqn:l.o_r'o que se—



le sntregue la mercancfa en su casa, con MEYyOor -—
frecuencia gque R que requiere el cliente de con-
tado. ‘
3. Los costos de mantener un inventario un poco més-
elevado de lo t;;amal obligado por la mercancia —-
adicional en manos de clientes de crédito destina
da a devolverse a la tienda. » v _
BEn la préctica, la dificultad de poder aislar y -
medir costos de la naturaleza de los comentados en -
teriormente, nos lleva a una seria conclusién. La -
- gran méyor{a'de empresas (y esto ,:l;ncluye a la empre-
- sa fuerte con registros ¥ equipo sofisticado) desco—
' noce el costo real de operar a crédito, lo cual nece
‘'sarismente resultard en una operacién cuyos resulta-
‘dqn pdcden ser falsos o distorsionados pudiendo la -
empresa encontra:fie, en un moment6 dado, en situacién
financiera diffcil al no operar con los mérgenes ade
cuados requeridos para tener una posicidn 361163 y -
poder continuar prestando el servicio de vender a —
créaito. Una contraccidn en el crédito, ﬁor leve —=
que data sea, f:endrﬁ graves repercusibnea no sélo en
la economia del pafs sino en la economfa del indivi-
duo, teniendo una mayor incidencia exi consunidores -—
de monorss recursos al verse dstos marginados de una
a.ct:l.vidad de crédito restringida.
~ Bn mercados cada vez mis competidos donde 8610 —
" podr& sobrevivir quien cuente con una mayor eficien~



cia en la operacidn, se hace absolutaments necesario —
conocer & fondo elementos como los que hemos comentado,
‘elementos que por su naturaleza con frecuencia hen sido
ignorados, pudiéndose en determinadas circunstancias =
presentar cuasdros financieros que sean base de toma de~
decisiones cuya gravedad sea irreparable? (1)

C., Clgaificacidn del crédito.
En muchos de los grsndes negocios l_as ventas se

efectian utilizando diversas formas de crédito comoci—
das, a continuacidén haremos referencia brevemente de -
algunas de estas formas de crédito, ya que, haasta el mo
mento no existe una clasificaoic_in especifica uniforme -
del crddito, por lo que se puede hablar de diferentes -
clases del mismo, segin sea el tipo de tramsaccidn cre-
diticlia que me estabhlezcas .
1. Bl crédito por su finalidad puede ger: créaito a la-
- produccidn y crédito al consumo. |
2. El crédito en cuanto a los sectorea econdmicos que -
abarce puede ser: crédito piblico y crédito privedo.
3. El crddito en cuanto al plaza que se otorga puecia o
sers crédito a corto plazo y orddito a largo plazo.

(1) Revista Contadurfa Pfblica, mayo 1976. Pag. 30-31.
Instituto Mexicano de Contadores Riblicos, A.C.



De acuerdo con la finelidad, con el sector econdmico al
.que pertemece y al plazo de otorgamiento tenemos las si—=—
guientes clases de crddito :

a) Crédito de Inversidn.- Es el que se obtiene mediante-
le. compra de bonos por indi@iduos, aseguradoras, bancos

y otras financieras. Es la colocacidn de fondos en em=-

presas productivas para lograr una genancia. Ademés, la

venta de bonos proved de fondos a las empresas que 1o -
emiten, para adquirir a largo plazo activos como terre-
' nos, edificios y equipos.® (2)

'b) Crédito Comerciel o Industrial.- " 823 el proporcionado-
a las empresas por otras, no finesncieras, para la compra
por las primeras de prodﬁctoa, materias primas o servi—-
cios que despuds a eu vez se utilizan en alguna forma =-
bor los acreditados en la fase de distribucidn, antes de
llegar el consumidor final." (3)

(2) Richard P. Ehinger y David E. Golieb.
Appud. o
El Crddito a la Pequefia y Medizne Industria.
(Seninario de Investigacidn Contable 1979).
Avila Rangel, Brindis Molins y Zamorano Angeles. Pag.19

(3) Centro de Estudios Superiores de Mercadologia y Adminis
tracidn. .

 Appud. o A

i BI.Crddito‘a la Pequefia y Medisna Industria.

(Seminnrid'dq Inveatigaci6ﬁ Contable 1979).
‘Avilm Rengel, Brindis Molina y Zamorano Angeles. Pag.20



c)

a)

10

Crédito Eancarto.- * Es el proporcionado a las empresas
por los bgpncos e instituciones financieraa,- en présta—
mos a corto plazo, que son usados para el f:!.r_mnciamien—-
to de las operg.cionés normales de las empresas (pre'sta-
mos directos), o en créditos de habilitaci&n o avio, en
créditos refaccionarios a largo plazo, para cubrir nece

sidades de mayor envergadura.™ (4)

Crédito Piblico o Gubernamental.- ™ Es el obtenido por-
los Gobiernos Federal, Estatal y Municipales, para fi—
nenciar sus actividades, ademés de su ingreso fiscal,—
a travéds de la venta de bonos al piblico ¥y a las insti-
tuciones financieras, tanto locales como fora';xens'. Los-
bonos pueden ser colocados para fines espec:'.ﬁ.éoé coOmo-—
egcuelas, ohras de infraestructura, o para objetivos — '
generales, ooma el sumentar los ingresos fiscales." (5)

(4) Centra da Estudios Superiores de Mercadolog(a-j Admi——

nistracidn.

Appud. . .
El Crédito a la Pequefla y Mediana Industria.
(Seminario de Investigacidn Contable 1979).

Avila Rengel, Brindis ifolina y Zamorano Angeles. Pag.20

(5) El Crédito a la Pequefia y Mediana Industria.

(Seminario de Investigacidn Contabls 1979). ,
Avila Rengel, Brindis Molina y Zamorano Angeles. Pag.22



e) Crédito Individual o &l Consumidor.~- Este crédito

eé-al que proporcionan les instituciones banca —-

rias y financieras en forma de préstamos en dine-

ro & individuos. También lo otorgan estableci —-

mientos comerciales en la venta al consumidor, —

asf{ como las

financierss en la forma de pagos en-

abonos. Reelmente mediante esta clase de opera -

ciones es como se proporciona al consumidor una -

capacidad de
Dentro de
la siguiente
- Crédito
- Crédito
- Crédito

compra. .
esta dltima clase de crédito tenemos
subclasificacidn:

en cuenta corriente.

en ventas por sorteo.

en ventas en abonos.

' Crédito en cuenta corriente.— Consiste en —-
que el vendedor‘haga una anqtacién en la e
cuenta.da su cliente por cada operaci6n'que—
se celebre haste completar el monto- del cré-
dito concedido. No existe un l1fmite de cré-
dito fijo bajo la forma de crédito en cuenta
corriente, por lo general el limite de ven -
‘cimiento es de 30 d{as, pero esto mo descar-
ta la posibilidad de conceder crédito a 60 -
é 90 afas para el pago sin cargos adiciona -

. lesm, por 1o que, el 1lfmite de crédito varia-
" de acuerdo con ia polftica crediticia de la-



empresa de gque se trate,

La tarjeta de crédito es una variacidén de-
la cuenta corrisnte y su uso se ha extendido—
tar;to_ en forma nacional como internmcional. ‘

Empresas como Sears Roebuck de Eéxico, ==
S.A. ds C.¥,, Operadora Suburbia, 3.iA. de C.=~

V., Liverpool de México, S.a, de C.V., etc.,~

otorgan crédito mediante la expedicidén de una
tarjeta de crédito personal e intransferible-
que 'deberi firmar solamente @l usuario parea -
fines de idemtificacidn necesaria en cads opse
racién que realice. , o

La empresa solaments vendera la mercancia-
solicitada por el cliente a pagar en parciali
dades, previa presentacidn de dicha tarjeta -
¥.la suscripcidén del pagaré respectivo.

Crédito en ventas por sorteo.- Las ventas por
sorteoc comsisten en der facilidsdes & la ———
clientela pars comprar, peraitisndcles cubrir
el imports del Sian, en pequefios pagos adelan
tados, s0olo que &l cliente no puede disponer-
de los artfculos adquiridos, sino hasta haber

los cubierto por complete. For esta razdén el

vendedor ofrece como ventaje adicional paras -
sus clientes, una serie de bonificacionss que
se distribuyen por medio de tantos sorteos ——

12



- como mimero de pagos deban hacer los clientes.
A cada agraciado se le condona el\aaldo que ==
adeude al momento del sorteo, pudiendo dispo -
ner desde luego de mercancies hasta .por la can-
tidad total convenida. '

Crédito en ventes en abonos.- Este crédito es-—

la venta de bienes a plazos en la que 8l com. -

13

prador adquiere la propiedad del bien, con un- ‘

pagb iniciel generalmente de poca cuantfa deno
minado enganche y posteriormente saldard su —
deuda con una serie de pazos periddicos que —=
normalmente son de igual monto. En esta clase
de ventas el comprador adquiére la p;opiedad -

del bien, por lo que puede usar y disfruter —

del mismo, més no puede disponer de él vendi—.

endolo, sélo.hasta la terminacidn de la Qeuda~

contreida en abonos.

Hasta este momento hemos visto que exiate uha -

gran variacidn de empresas que otorgen crédito, ya~-

seg en la compra de terrenos, casas, condbm:lnioa, -

muebles, articulos dé lf{nea blanca, financiamiento-

‘de viajes, automévilga, etc., manifestandose en sus
‘distintes modalidades.



Para efectos de nuestro estudio enfocaremos w=
nuestra atencién al sistema de ventas a plazos, -
cominmente llamadas en abonos, de un almacén co -
mercial de bienes muebles. .

Las ventas en abonos se diferencian de las de- A
_ més clases de créditos al cc;nmidor en 10 8L ~——

guientes o

- Desde el momento en que se pacta la opera ==
cién existe la compra del bien a plazos, no—
hay opcién a arrendar 0 & comprar \al final -
de determinado tiempo transcurrido, como en—
el caso del arrendamiento financiero que més

: ade_ianto ‘trataremos, '

- Se da la entrega material del bien para que-
inmediatamente se pueda user y disfrutar, =
en el caso dé' las ventas por sorteo, la en =
trega del bien se adquisre hasta que se haya
pagado el dltimo abono.

- Bn lé.u' ventas en abonos se requiere terminar
de pagar el total deld precio de un bien, pa~
ra poder adquir:l.x'f otro. BEn las ventas a cré’
dito en cuenta corriente se ﬁudo' obtener —-
uno o varios artfculos en forma simulténea.

BEn la préctica de las ventas en abonos, -
éste dltimo punto "tio‘m sus excepciones debi
do & que los cliex:n:ol son los que dan la ==



2.

15

pauta pafa otorgﬁrles nuevos y mayores créditos
0 negarselos en base al cumplimiento de las con
diciones establecidas al pactar la operacidn en
abonos. También incluyen las polfticas crediti-

cias‘que tengan establecidas en la empressa de—-~
que se trate. o

Antecedentes de las Ventas en Abonos.

Los antecedentes que a continuacién se mencionan fue--

 ron tomedos del Manual de Contador W.A. Paton (Pag. —-

1 333.); debido a que la investigacidén que se realizé-
en la Secretar{a de Programacién y Presupuesto (Subdi-
receidn de Bstadistica), as{ como en la Cemers de Co--

mercio no se encontrd ningun dato especifico como an--

‘ tecedente de las ventas en abonos.,

El enorme crecimiento de las ventas a plezos a par-
tir del afio de 1921 y su extensién a tentos de los ne-
gocios, no 8510 ha despertado el interds péblico sino-

también ha originado muchas preocupacionea. Durente =~

los dltimos sfios se han hecho bastantes investigacio—
neg y reconocimientos en egte sistema do‘ientas a plae-

Z208. -

En.un astudio hecho por el Departemento de Comercio
de los Estados Unidos, en el Aflo de 1927 que sbarcae -
las’oporhciones de 440 grendes almacenes, se descubr15

que el negocio de ventas en abonos alcanzaba una im-—-

_ portanoia ‘superior al’ 6% del total en los Mltimos afios,



se calcula segin estudios, que el 15% de las ventas -
al por menorvreprésentan;negocios de ventas a plazos,
" En #¥éxico, en la década de los setentas, algunas-
empresas adoptaron el método de ventas en sbonos pa:ap
reglstrar la utilided proveniente de ventas a crédito,
lo que les permiti$ diferir el 1mpuesto'sobre la ren—-
ta y la participacidén de utilidades a los trabajadores
-y me jorar su flujo de caja,'ayudéndose de ésté modo a-
combatir los efectos de la inflacién que sufrié el pa-
{8 en dichos afios.™ (6) '

En la actualidad el’sistema‘de vender automéviles,-
utensilios domésticos y otras muchas clases de mercan-
cfas, como un plan de ventas a plazos ha aumentado con

siderablemente.

"El entusiasmo que se observa en algumas partes pe-
ra usar el sistema de ventas a plazos o0 en abonos par-
ciales no estd justificado, psrticularmente en las ope
raciones ordinarias de cdmpraventa de mexrcancias.
£ste método requiere una organizacidén especial en li-——
bros, auxiliarea y procedimientos, y un. sumento consi-
derable de trabajo, si es que se deses un control exac
to." (7)

(6) Boletin de " El Método de Ventas en Abonos.™ de Mance
ra Hermenos. Peg. 6. . '
(7) Manual del Contador W.A. Paton. Pag. 283.



3.

Para la adopcidn del sistema de ventas a plazos es
necesario un estudio pare evaluar las ventajas o des=-
ventajas que ocasionariam, repercusidn finenciera, as{
como posicidén de la empresa ente las leyes mpémntea
del pais en donde se encuentre.

Caracter{sticas Genereles de las Ventas en Abonos.

Concepto.—~ El sistema de ventas en abonos podemos—

definirlo como el contrato de enajenacicﬁn de bienes a

plazos, madiante el cual el comprador adquiere la ptg
piedad del bien, con un pago inicial generalmente de-

'poca cuantia denominado enganche y posteriormente sal

dard su cuenta con una serie de pagos periddicos que-
normalmente son de igual monto.

En este sistema de ventas en abonos, la ley trata-
de proteger los intereses del vendedor, ya que recibi
do el pago inicial por parte del comprador quede en -
descubierto el saldo j:endiente ¥y cuyo riesgo se acen-
tda més cuando el motivo de la venta esté represénta-
do por bienes no identificables, Para formalizar lo-
anterior se hace firmar al comprador un contrato de -~
compreventa con reserva. de dominio, por medio del ——
cual se faculta al vendedor a recoger el bien wendido
en caso de que el comprador deje de liquidar uno 0 ==

varios de los abonos convenidos.
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"'B'ste‘ contrato en realidad equivele a un arriendo
que estipula una venta condicional de los art{culos-
si se hacen todos los pago'a convenidos en el contra-—
to y cuando se 'hayan .hecho." (8)

Existe otra especie de contrato de compraventa —~-
que se conace como contrato "Leasing®. 3in embargo,
es muy diferente a una venta en abonos, por lo 8l —
guiente: ' '

Contrato Leesing.- Es un scuerdo :bilateral en el-
que une parte llamada arrendador financiero cede a -
otra persona el uso y disfrute de una cosa medisnte-
_un precio detem:l.x_aado' (renta o amlquiler rinancierq);
No se exceptuard la transmisidén del bien objeto del-
. contrato hasta en tanto no se haya cubierto la tota=
,lidad del precio, el cuel se hace en pegos sucesivos
durante un cierto tiempo. ,

Bstd es, que ee permite al arrendador recuperar -~

con las rentas convenidas en un plazo determinado el
costo total del activo arrendado més el interds del-
capital invertido, de manera que las mensuslidades -
cubran estos dos conceptos,
' La aiferencia entre smbos confratos, ‘estriba prin
cipelmente en que el Arrendamiento Financiero tiene
opcidén a compra al final del contrato o la opoidn de
continuar arrendando, y en las ventas en abonos nece
(8) Menusl del Contador W.A. Paton.Pag. 1 334.



sarismente se realiga una compra a plazou, no exis-
te.opcidn alguna

En las ventas en abonos el vendedor puede exigir
documentos de. crédito a los compradores. Bsto es, -~
que el comprador ademdis de firmar el contrato de —

compraventa con reserva de dominio, firme documen-— .-

19

tos de crédito, cuendo se trata de la venta d,{;&gzg‘.:’v-»”:"

tos articulos que representan un cierto vggndi -7

S

importancia.
Cominmente las smpresas acostumbran doéwn’entai‘u

con uns serie de pagards, cuyo mimero e importe se—-

especifican en el contrato de compraventa, y en los
cuales & su vez se hace mencidén de dicho contrato.
Cada uno de los abonos estd cubierto por un pagaré,
cuyo vencimiento es 1la fecha de ca&a plazo.

Ain cuando se haya aceptado el crédito del com—

prador por la ‘solvencia acon6m1qa. que poses, existe

la posibilidad de que no pague uno o varios de los-
abonos convenidos. Por esta razén el vendedor con~—
sidera los documentos (pagarés) como una posibili;-
dad de pago, s decir una promesa futura e incondi-~
cional de que se va u efectuar el pago de una suma-—
determinada de dinera. 7



4.

También es costumbre que en el pagard se estipulen

intereses, cuyo monto generalmente, se calcula a base

de un porcentaje determinado, aplicable al saldo inﬁ_o_
luto por todo el tiempo en que el vendedor haya conce
dido de plazo al comprador para" liquidsr la operacidn.
En 1a letra de cambio se.tendrd por no escrita cual -
gquier estipulacidn de intereses y como no qsté subor-

" dinada a ningin contrato més que al de cambio, al ex-

pedirla paralelamente a un contrato de compraventa =

con reserva de dominio significaria una doble obliga-

cidn para el comprador,

Pasos Para Poder Pactar la Operacidn de Ventas en .
Abonos, '

Para poder pactar la operacidn de ventas en abonos
es necesario un acuerdo de ambas pertea, esto es que-
el compradér se obligue a pagar un precio cierto y el
vendedor se obligue a trasnsferir la propiedad de una-
cosa, basado en la confianza que deposita en el com=w
prador, de esta manera se establece el importe a pa -
£ar y la forma de hacer cada‘ uno de los cobros.

Bsta forma de venta la realizan los llamados abo -
horos, los cuales pueden investigar o no si la perso~-
na es de fiar., Al pactar la operamcidén de la venta en
abonos no se requiere de llenar una solicitud de oré-
dito ni de llevar a cabo una investigacién mds profun

. da para conocer la solvencia del individuo, ni tiene-
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que ger autorizada dicha solicitud de crédito por -
persgona o departamento encargado de ello. A este -
simple acuerdo de ambes partes, donde el vendedor =
deposita su confianza en el comprador con una prome
=1-% periégica‘y futura de pago, donde solo es necesa
rio que exisfé la compra del bien a plazos, esto es
que el comprador adquiera la posesidn, uso, goce y-
disfrute del bien, mas no el dominio del mismo, se-

le conoce como ventas en abonos.

Debido al desarrollo del mundo de los negocios,-
le administracién de las empresas pasa 8 manos de -
profesionales con la preparacidn y la experiencie -
necesarias para llevar a les empresas a umn me jor =—
fin que los empresarios, utilizando les nmeves téc-
nicas de administracidn y control, en lms empresas—
© que realizan ventas en abonos surge la necesidad de
tener un me jor control de las operaciones realiza =
das por 1o que se siente necesario que unsa persona-
o departamento especifico (crédito y cobrenza), lle
ven a cabo una serie de pasos que vin a pérmitir —
pactar la operacidn de ventas en abonos en forma —=
més eficiente,

‘ Cominmente las empresas para poder efectuar una—
vénta en abonog solicitan del posible comprador cum
plir con une serie de pasos que le van a servir a -
: la empresa para investigar, analizar y evaiuar la -
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capacidad de pago del solicitente, de esta manera -

podrd decidir si eutoriza o rechaza la posible ven—

ta en abonos.

A continuscidn analizaremos los pasos que gene=—

ralmente se siguen pars pactar le operacidn de ven-—

tas en abonos:

a)
b)

c)

a)

BElaborar una solicitud de erddito.
Llevar a cabo una investigecidn de crddito.

Concesidn o autorizacidn de laz venta.

Solicitud de Crédito.— Primeramente el posi -
ble comprador debera proceder al llenado de -
una preforma de pedido o solicitud de crédito,
donde el vendedor obtendrd una serie de datos
que le van a servir para conocer la identifi-
cacidén del articulo deseado, asf como la for-
ma de pago, contendrd los antecedentes del fu
turo cliente en el aspecto comercial y banca-
rio, as{ como en su moralidad.

Los datos que contiene la solicitud de cré
dito varfan, dependiendo de la polftica de =~
crédito establecida en la empresa de que me —
trate.

Generalmente los datos contenidos en toda-—
solicitud de crédito, por su importancia sons
- Crédito Solicitado.~ descripcidén del art{ —

culo solicitado, cantidad o importe .y forma

de pago.
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« Heferencias Personales.- Nombrsé, edad, domi-
¢ilio, teléfono, personzs que dependen de é1.’

- Comprobente del Salario que Percibe.~ Es ne-
cesario que el comprador perciba un ingreso-
‘mi{nimo (salario mi{nimo de le zona econdmica~
de que se trate). '

- Referencias donde el comprador presta sus ——
servicios.- Razdén social, direccidn, teléfo- .

" no, departamento al que pertenece, fmaato —
qué ocupa dentro de la empresa, antigiedad,-
etc.

= Referencia Comercial y recomendaciones perso
‘nales del comprador. |

- Avel.- Con objeto de garsmtizar la operacidn
de compraventa y con el fin de correr el me-
nor riesgo poaible.

A la empresa otorgante del crédito le da ma
yor confianza que el comprador disponge de re-—
ferenciaé comerciales, tenga .cierta antigiisdad
en su trabajo y domicilio, esto trae como con-
secuencia una ampliacidén del crédito solicita-
do en algunos casoas,

A continuascidn se presenta una preforma de-
pedido o solicitud de crédito de una empresa - .
que realiza operaciones en sbonos.
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ART. 123 No. 40-D TELEFONO: 10-08-69 MEXICO 1, D. F.
-PRE-FORMA DE PEDIDO rECHA

Ne.
Seftior{a)..

Domigilio Telé&fono

Entre la calle y 1la calle

Colonia Ciudad

Forma de pago ;

Nau de Pra MODELO AR TICULOS IMPORTE

L. CIA. A, G. S. MERCANTIL S A, »e
DINERO

0 MERCANC[A » nuesiros m sin o
recibo oficial de cas Total Contado, §

8 de interés sobre de $ 3
Cobransa §. por Documento Rointogrsble pagando en la ofi-

oina el dia de su vencimiento o antes. |
FORMA DE PAGO. Total Neto. § -

Enganche . 3

.._.;l’l‘ol 8 _______c/u a partir del___de . $

—__Pagos de  J

- S

NOTAS: Precios sujetos a cambio sin previo aviso. Este pedldo esté sujeto a aceptacién. Esta cass no reconocerd ningin
arregio verbal que se tengm con el sgente; todo debers sparecer en pre-forma. Esta cara no Teconocsrs ninguna
entrega hecha en efectivo a _nuestros sgentes, haata no ser el d: recibo de
mento do CAJA. Todos log cheg bre de esta Courlh. Cualquier cantided qu
reciba 2l f el p dido, se ent ‘-‘quouudhenuﬂdld ylaunuaaunbllgnh
- mmbolnrh. .




b)

Debera llenerse cuidadosamente los datos —

que se requieren en la solicitud de crédito,~

as{ como también, tratar de que la informacidn
obtenida se acerque lo mds posible a la reali-
dad, porque posteriormente se :anaatigéré al -
futuro comprador pare comprdbar la véracidad -
o felseded de los datos proporcionados.
Investigacidn de los Créditos.- Una vez que se
ha elsborado la solicitud de crddito; el depar
tamento de erédito y cobranza o la persoha en~
cargada de ello, deherid investiger al futurc -
comprador .para verificar la informacidn coante—
nida en la solicitﬁd. De esta manera, medien-—
te un endlisis de los resultados obtenidoa enw
1ls investigacidn se determinard si el solici -
tante cubre los requisitos indispensables y sa
tisfactorios para que se 1le pueds otorgér crd-
dito.
La investigacidn se puede realizar de dis -
tintas formas, las mas comunes son:
~ Investigacidn Personal.~ Consiste bésicamen~
te en visitar el domicilio del futuro compra
dozr para poder obssrvar en forma directa co-
- mo vive, cuales son los bienes que posee, =
etec., de esta manera se tendri una impresidn

mnés acertada a la realidad sobre su solven ~

cia econdmica, con lo que se evitarin malas-
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'ﬁnpreaionos ) 1nterpretaci§nes de informacidn
obtenida a través de otros medios. i

Investigacidn TelefSnica.~ La investigacién -
telefdnica puede prestarse a males interpreta

" ciones de la informacidn que se obtiene, debi

do & que en muchas ocesiones la informacidn -

puede ser falsa o distorsionada por un mal co
nocimiento de informacidén de la persona de —-
quiéh se solicite, por error o por negligen -
cia de la persona que proporcione la informa-
cidn. ' Sin embargo una investigacidén telefd -
nica podré ser realizada como complementaria-
e la visita del investigador para ampliar o -
concretar situaciones claves dentro de la in-
vestigacidne.

Investigacidn por Correo.- Este medio de in -
vestigacidén nd se considera confiable ya gque-—
muchas veées.o no se contesta por fallas en -
‘el correo o por negligencia de los informado-
res, o es coritestaeda sin darle la importancia
que requiere,-ademés este método de investiga
cién es muy tardado, no permite'la rapidez en
los trémites gue requieren, por lo que muchas
veces una futura venta se puede perder.

. Bmpresas Investigadoras.- Existen empresas —

invbbtigadoras a las cuales se recurre comun-

mente, cuando el volumen de las investigacio-
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nes es de tal importancia que, hace impnosible

gue sean realizadas por el departamento de —-

crédito y cobranza o por la persona encargada
de ello.,

Las empresas investigadoras pueden prester
los siguientes servicios entre otros:

- Protegen las cuentas por cobrar contra law-
morosidad o la insalvencia del deudor, ase-
gurando la cobranza a travds de la adquisi-~
cidn de una pdliza de seguro de crédito.

~ Garantizan la recuperacidn de los créditos,
evitando grandes trastornos por desviacio——
nes de la cartersa.

- Anglizan los sistemas de crédito y cobranza,
esi como la solvencia de los futuros compra
dores. ,

~ Pueden ayudar en la ampliscidn de sﬁs 1 -
neas de crédito y de sus mercados, ya sean-
de exportacidn o intermoa.

Bstos son sélo alguhos de los servicios -
que pueden prestar las empresas investigedo—-
ras, a través de la investigacidn, andlisis,—
diagndstico y ejecucién de la actividad rea—
lizada con el fin de proporcioner informacidn
yue pusda servir como base pera la toma de ——
decisiones que reflejardén en el futuro la ob-—



- ¢)

tencidén de mejores resultados para la empresa
queé sclicita sus servicios.

 Una vez que el departamento de crédito vy -
cobranza ha verificado la informacidén del fu-
turo cliente, por medio de la investigacidn -
de crddito se procedersd a. snalizaer los resul-
tados obtenidos para determinar si se otorga-
rd ol crédito solicitado, asi como tambidn el
establecimiento de un limite de crédito, o en
su caso la no aprobacidn del mismo para el -
cliente por carecer de los elementos de satis
faccién parz el otorgemiento del crédito.
Concesidn o Autorizacidn de la venta.- Todos-
los pedidos de mercancia solicitados por los-
futuros clientes deberdn ser turnados al de -
partamento de crédito y cobranza para su debi
da autorizacidn.

Cuando el departamento de crédito y cobran
za haya rechazado o aceptado crédito a un nue
vo cliente, deberid informar al departamento -
de ventas, el limite de crédito que se le ha-
otorgado &l solicitante, para saber a que can
tidad podrdi ascender el monto del pedido que-
puediera efectuaf con dicho cliente,

Cuando la solicitud es rechazada, se le ~-
debe informar al solicitante, en uns forma —--

muy especial y sobre todo diplomética para —
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‘cuider la imagen de la empresa, no hay que =
olvidar que si hoy no se le pudo otorgsr c:ﬁ
dito a un cliente, quizéd en un futuro pueda-
ser un cliente parsa la empresa. ‘

Es importante mencionar que una vez que -
se ha autorizado la venta de un bien en abo-
nos, de acuerdo con la experiencia obtenida-
al término de dicha venta, se puede autori -
zar la solicitud de crédito del mismo clien-
te en la adquisicidén de otro bien, dadas las
referencias snteriores, sin llevar a cebo —
otra investigacidn de crédito. Sin embargo~
puede suceder gque cada que se golicite una =
venta en abonos se lleve a cabo la investiga
cién de créaito para analizar la solvencia -
actual del futuro cliente, independientemen-
te de las veces en que hays adquirido bienes
a la empresa. BEsto depende bésicamente de =
le politica crediticia de la empresa de que-
se trate, ‘ ) . )

Ya que ha sido pactada la operacidén de la
venta empieza la completa recuperacién de ==
los créditos concedidos. Dicha actividad —
puede estar desiénada a un departamento 0 ==

persone en especial que se va a encerger de-

la cobranza de los pagos parciales. Bste de -

partamento o0 persona debe ser lo més eficien
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te que se pueda para gerantizar la funciona——

' 1idad del sistema de ventas en abonos en cuan
to al control de los cobros, para tener infor
macién oportuna de las cuentas vencidas, asi-
como proporcionar la informacidén para determi
nar las condiciones de venta que sean més ade
cuadas y esten de acuerdo a las politicas cre
diticias de la empresa.

El objeto de las ventas en abonos es 1o —-—
grar un aumento en el volumen de las operacio
nes, y a través de un eficiente control de -
éstas se pueda obtener la completa recupera -
cidn de los créditos concedidos, tendiente a-
incrementar las utilidades de la empressa.

Este método también representa una ventaja
para el consumidor ya que puede obtener la —
poaesién‘de un bien pare satisfacer sus nece-
sidades a través de un pequefic enganche y co-
modas mensualidades que podrd pagar de acuer—
do con su presupuesto.

5. Elementos de las Ventas en Abonos.

En las ventaé en abonos podemos identificer los -
siguientes elementos:

a) Bnganche.

b) Plazo para otorgar el crédito.

¢) Tasa de Interés.



a) BEnganche.- El enganche exige por lo general un

psgo de contado por parte del comprador para -
poder pactar la operacién de ventas en abonos,
Es el primer pago que reeliza el comprador al-
vendedor, siendo generalmente de poca cuantia,
sin embargo el monto del enganche es variable,
puede ser alto, bajo o puede pacterse la ope ~
racidn sin enganche, puede ser en efectivo, en
especie o en ambos, todo depende de la polfti-
‘ca crediticia de le empresa de que se trate.

Cominmente las empresas acostumbran pedir -
un 10% del importe totsl del bien adquirido co
mo engenche, cuando se trata de la aperturs de
créditos nuevos. Cuando se trata de clientes-
con buenas referencias ( porque ya han compra-
do con anterioridad y sus pagos han sido pun -
tuales ) no ee necesario que den el enganche -
para poder pacter la operacidp.

Bxiatén diferentes criterios para estable -~
cer el monto del enganche requerido en uns ope
racidn de venta en abonos. Un enganche eleva-
do, i&bdria pensarse que seris el mas favorable
para el vendedor, porque recuperaria rdpidemen
‘te gran parte del %total de la operacidn y el -
saldo a pagar en parcimlidades seria en un pe-
riodo relativamente corto, sin embargo el com-
prador de bienes en abonos puede no reunir el-
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41npro necesario para pagar el enganche reque-
rido, ( debemos recordar que generalmente es—

un pago de contado ) perdidndose la esencia de °

las ventas en abonos.
Las ventas en abonos tienen la ventala de -
poder satisfacer las necesidades de los compra

dores en forma inmediata, & travds de un como-

- do enganche y pagos periddicos que puedan reu-

b)

nir con facilidad de acuerdo con su presupues—

° to.

La competencia ea un factor importante que-
no debe perder de vista-el vendedor, ya que un
enganche elevado ocasioneria una reduccidén im-
portante en el monto de las operaciones reali-
zadas.

De lo anteriormente expuesto podemos resu-———
mir que el enganche es el primer pago de conta
do que. hace el comprador al vendedor, para pac
tar la operacidn de ventas en abonos €ste pago
generalmente debe ser de poca cuantia, sé debe
tomar en cuenta la competencia del ramo de que

se trate, as{ como, las polfticas crediticias-

-establecidas en la empresa.

Plazo para otorgar el Crédito.— El plazo que——
se mane je en el otorgamiento de crddito es va-

riable, dependiendo del monto del articulo so-
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o

‘licitado por el cliente y de la polftica credi-
‘ticia de la empresa de gque se trate., Comirmen-

te las empresas acostumbren fijar un plazo de =-
13, 15 y 18 meses para pagar, debido a que el -

CSdigo Fiscal de la Federacidén, en la defini —

c16n.deAenajenacidnes a plazo, establece gue se
éonsideran como teles, cuando el plazo exceda =
de 12 meses, Otras empresas llegan a un acuer-
do con el cliente, considerando su margen de in
gresos para pagar los abonos. El Qendedor de -
berd decidir el pego periddico minimo que esta-
ré dispuesto & aceptar, asi como el plazo mixi-
mo para liquidar le deuda. Por lo que el plagzo

para pagar estard en funcién del monto de las -

parcialidades, asf{ como de les feches de los pa

g08 en las que el comprador reciba su salario,-
Ys sea semanal, quincenal o mensuszl,

Tasa de Interdés.- En lo referente a la tase de-

interds el CSdigo Civil, nos dice que estéd per-’

 mitido esatipular interés, ya sea legal o conven

cional,

"art. 2395.~ Bl interds legal @8 el nueve ——
por ciento anual, El inferés convencional es -
el que fijen los céntraxantes ¥y puede ser mayor
o menor que el interdés legel; pero cuando ol in

terés sea tan desproporcionado que hagas funda@g'

mente creer que se ha abusado del apuro pecunia
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rio, de la inesperiencia o ignoresncia del deu-
dor, a peticién de dste el juez, teniendo en =
cuenta las especiales circunstencias del caso,
podrd reducir equitativamente el interés hasta
el tipo legal."™

Ea comin que la tasa de interés ses igusl -
al C.P.P. ( costo porcenfual promedio ), gque -
fije el Banco de México, ademds existe un por-
centaje de aumento que es variable por gastos-
de investigacién, cobranzas, quebrsntos deriva
dos de cuentas incobrables y de administracidn

de crédito, de acuerdo con la politica crediti

cia de la empresa de que se trate,

En les ventas en asbonos se caslcularén los -
intereses sobre el precio de contado menos el-
engznche que se hubiere pactado.

El articulo 25 de la lLey PFederal de Protec—
cién al Consumidor, establece "Que los intere-
ses se causarsn, exclusivemente sobre los sal-
dos insolutos del crédito concedido y su pago=-
no podré ser axigido por adelantado, sino ini-
camente por periddos vencidos.

Cualguier estipulacién en contrario a 1o —
dispuesto en este artficulo mno producird efec -
to alguno entre laa partes.*
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6. Ventaias y Desventajas de las Ventas en Abonos.

Las ventas en abonos como en todo sistema de ven
tas, presentan ventalas y desventajas que analizare
mos a continuacidn:

Ventajas:

- El método de ventas en abonos permite diferir el-
Impuesto Sobre la Renta y la participacidn de las
utilidades de los trabajadores, obteﬁiendo ur”aho
rro de efectivo imporxrtante,

- Promue&e ¥y aumenta les ventas y en consecuencia -
lag utilidades de la empresa, ( siempre y cuando-
exista un adecuado sistema de cobrenzaas ).

- El»método de ventas en abonos permite satisfacerw
las necesidades del comprador que requiers de una
estufa, un comedor etc., adquiriendo la posesidén-
del bien con un pago inicial y obligdndose a cu =
brir el resto con una serie de pagos periddicos.

Si adquiriera dicho bien por medio de una ven-
ta al contado le representarfis un desembolso: fuer
te de momento y su economia podria verse seriaheg
te afectada.

- El1 método de ventas en abonos en forma indirecta-
fomenta el ahorro, quien haya adquirido -un bien =
en abonos hara un presupuesto de sus ingresos pa-
ra hacer una adecuada distribuciéﬁ de los mimmos,
en los cuales necesarismente tendrd que incluir -
‘61 abono que corresponda el bien adquirido.
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Desventajass

Degde el punto de vista de la empresa, este siste-
ma trae consigo, el péligro de que aumenten las w
cuentas malas o de cobro dudoso,

Las empresas incurren en una gran cantidad de gas-
tos inherentes a la funcidn de vender a plazos.
Las cancelaciones de contratos representen pérdi -
das parse la empresa motivadaes por la depreciacidn-
de los articulos devueltos, independientemente de-
los pagos que haya efectuado el cliente durante el
tiempo que haya tenido el bien en su poder.

La empresa puede sufrir pérdidas segun las fluc =

tuaciones monetarias del futﬁro.
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CAP. IX. DISPOSICIONSS LEGALES SOBRE LAS VENTAS EN
ABONOS.

Introducecidn:

Dada la naturaleza de las ventas en abonos y a fin
de seflalar los derechos y obligaciones due los contra
tantes adquieren sl efectuar este tipo de operaciones,
nuestra legislacién a través de las distintas disposi
ciones las reglamenta.

Es importante considersr que las disposiciones le-
gales aplicables a las ventas en abonos aqul tratadas

se refieren a las que estan en vigor (1983).

Cédigo Piscal de la Pederacidn.
Al Cddigo Piscal de la Pederacién en su articulo -
14, se adicionaron cuatro pdrrafos subsecuentes a la-

fraccidén séptima del mismo. BEsta adiecidn entrd en vi
gor a partir del primero de enero de 1983, y contiene
la definicidn de ventas en parcialidades o en abonos,
concepto gue deseparece de la Ley del Tmpuesto Sobre-
la Renta .y de la Ley del Impuesto al Valor Agregado.

Los cuatro pdrrafos adicionados al articulo 14, ~=
del Cédigo Piscal de la Pederacidn establecen 1lo si -
guiente:

" Se entiende que se efectian enajenaciones a pla-
zo con pago diferido o en parcialidades, cuando el -

élazo exceda de 12 meses y se difiera mds- de la mitad



deX p:ioid pers después del sexto mes."

®» Pratandose de enajenaciones que se efectien con
clientes que sean piblico en general, bastard que se
difiera mds del 35% del precio para despuds del sex-
to mes para pbder considerarlas como enajenaciones a
plazo con pago diferido o en parcizlidades, siempre-—
que el plazo exceda de 12 meses. No se considerarén
enajenaciones al miblico en general cuando en la do=
cumentacién comprobatoria se traslade en forma expre
sa o por separado el impuesto al valor égregado."

" Se considera que la enajenacién se efectia en -
territorio nacional, entre otros casos, 8i el bien =
se encuentra en dicho territorio al efectuerse el —
envio al adquirsnte y cuando no hebiendo envio, en =
el pais se realiza la entrega materiel del bien por-
el enajenante.” ,

"Cuando de conformidad con esté articulo se en —
tienda que hay enajenacién; el adquirsnte se consi -
derard propietario de loa bienes para efectos fisca-

les."”

3. C3digo de Comercio.

Todo contrato de compraventa puede tener un caréc
ter civil o un cardcter mercantil. Es civil cuando-
no hay espiritu de lucro ni constituye una actividad
habitual del wvendedor, pero cuando la venta se rea =
1iza por comerciantes esto es, con el fin de lucro -
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la ley aplicable es el Cédigo de Comercio qus se en =
carga de regula.;- los actos comerciales y como las ven
tas en abonos se encuentran respaldadas por un confrg._
to de compraventa, le son aplicables las s:lguionte- -
disposiciones contenidas en el a.rticulo 78 y en 61l —
artfculo 371.

" "Art, 78. BEn las convenciones nei'cantiles cada uno

se obliga en la manera y términos que parezca que qui
so obligarse, sin que la validez del acto comercisl -

dependa de la observancia y formalidades o requiaitos.

determinados. "

"Art, 371. Serdn mercentiles las coﬁprava:itao a -
las que éate Cédigo les de tal cardcter, y todas las-
que se hegen con sl objeto directo y preferente de «~
traficar.” ‘

Estos dos articulos aclaran que un contrato mercan
til es vdlido desde el momento que las parteg se po -
nen de acuerdo en las condiciones en qué van a llevar
a cabo la operacidn, manera y plazo en que ss va a ég_
tregar la mércancfa, 8i es que no se entrega en segui
da. También hace referencia en que. en toda compraven
ta en que se persigue fin de lucro seré considerada =
como una actividad mercantil,

Bs conveniente aclarar que el Cédigo Civil suple -
al C8digo de Comercio de acuerdo con el texto de éste
dltimo que dices ' ' '
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4.

» A falta de disposiciones de éate Cddigo, mon —

aplicablea a los actos comerciales las de derecho co

mdn. " ‘
" Entendiendo por derecho comin las disposiciones -

que estipula el Cddigo Civil.

. CSdigo Civil.

El Cédigo Civil reglementa las ventas en abonos -
cuando la operacidn se pacta a trevés de un contrato
de compraventa en abonos., El art{culo 2248, nos di-
ce ™ que habrid éompraventa cuando uno de los contra-—
tantes se obliga a transferir la propiedad de una co
sa o ;le un derecho y el otro a su vez ge obliga a pa

g€ar por ellos un precio cierto y en 4inero."™

Hemos dicho, que el vendedor al pactar la opera -
cidn de venta en abonos, en el momento de recibir el
pago inicial (enganche) por parte del comprador gque-
da en descubiéi'to por el saldo pendiente, Para for-
malizar lo anterior y proteger sus intereses el ven-
dedor hace firmar al compredor un contrato de compra
venta en abonos. ' ‘ 4

Existen dos modalidades en el contrato de compra-
venta en abonos que son: Contrato de Compraventa en
Abhonos con Cléusula Réseisoria y Contrato de Compra-
venta en Abonos con Cliusula de Reserva de Domih:l.q.

40



A. Contrato de Compraventa en Abonos con Cléusula

Rescisoria,

Cuando el contrato de compravehta en abonos -~
tisne inserto en su texto la clfusula rescisoria,
tanto el vendedor como el comprador se encuentran
respaldados por ells, ya que cuando una de 1las —

partes contratantes no cumple en forma parcial o-—

total con sus obligaciones, la parte afectada po-
drd pedir la anulacidn del contrato de compraven-
te. | '

Bata cldusula se encuentra respaldada por los~

siguientes articulost

* Art., 2310. La venta que se haga facultando -

al comprador para que pague ol precio en abonos -
) sudefa.ri a las reglas siguientess

- Si la venta es de bienes inmiebles, puede —-
pactarse que la falta de pago de UNO 0 VA w—
rios abonos ocasionard la rescisidn de con -
trato. La vescisién producird efectos con—
tra tercero que hmbiere adquirido los bienes
de que se trata, siempre que la cléusula res
cisoria se haya inscrito en el Registro Pl -
blico;

- Si se trata ds Dblenas muebles, tales como
sutoméviles, motorea, pianos, mdquinas de co
ser u otros gque sean au.acoptiblo's de identi-
ficarse de manera indubitable, podrd también

41



pactarase la cléusula resolutoria de que hahla
la fraccidn anterior, y esa cliusula produci-
ré efectos contra tercero que hays adquirido-
los bienes, si se inscribid en el Registro Pi
blico; ' _

-~ Si se trata de bienes muebles que no sean susg
ceptibles de identificarse indubitablemente -
¥ que por lo mismo, su venta no pueda rezgis =
trarse, los contratantes podrdn pactar la res
cisidén de la venta por falta de pago. del pre-
cio, pero esa cléusule no producirdé efectos =
contra tercero de buena fe que hubi‘ere adqui-
rido los bienes a que ésta fraccidn se refie-
re.".

* Art. 2311. Si se rescinde la venta, el vendedor
¥ el comprador deben restituirse las presteciones —
que se hubieren hecho; pero el vendedor que hubiere-
entregado la cosa \'rendida puede exigir del comprador
por el uso de ella, el pago de un alquiler o renta -
que fijerdn peritos, y una indemnizacién, también -
fijadae por peritos, por el deterioro que haya sufrie
do la cosa.

El comprador que haya pagado parte del .precio, ==
tiene derecho a los intereses legales de la cantidad
que entregs.

Las convenciones que impongan al comprador obligs

ciones més onerosas que las exprasadas, serén nulas.®
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Como ejomplo de &ste Yltimo pérrafo tenemos la -
Oldusula Penal que e¢s la sancidn monetaria en caso-
de incumplimiento del pego, esto es, simplemente —-
una multa. Ia legislacidn Nercantil prohibe las —
Cléusulas Pensles. |

n. Contrato de Compravente en Abonos con Cldusula de

Reserva de Dominio.

En las enajenaciones en abonos puede pactarse =
vtnide_mento que el vendedor se reserve. el dominio-
del bien enajensdo hasta que el comprador haya pe-
gado el total del precio péct‘ado. "

Bsto consiste en que el vendedor trasmite al .-
comprador la posesidn, el uso y el disfrute, pero-
no trasmite el dominio del bien, lo .que significa-
que el eoinprador puede usar y disfrutar en su pi*o—

" vecho el bien adquirido "pez"o no puede disponer de-
el vendiéndolo.

Bsta cldusula se entuentra respaldada por los -
siguientes artfculos: .

"Art. 2312, Puede pactarse vilidamente que el -
vendedor se reserve la propiedad de la coéa vendi-
de hasta que su precio haya sido pagado. '

Cuando loAa bienes vendidos son los mencionados—
en las fracciones I y II del artficulo 2310, el pac

to do' que ad trata producs efectos contra texrcero,-

si se inscribe en el Registro Pdblico; cuando los-
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bienes son de la claée a que se refiere la fraccidn’
. IITI del artficulo que se acaba de citar, se aplicard
lo dispuesto en esta fraccidn.” :

"Art. 2313. El vendedor a que se refiere el ar -
.t{culo anterior, mientras no se vence el plazo i:ara
rasar el precio, no puede enajenar la cosa vendida-
con la reserva de propiedad, y sl margen de la res-
pectiva inscripeidn de venta se hard una snotacidn-
preventiva en la que se hage constar esta limita —
cidn de dominio.”

"Art. 2314. Si el vendedor recoge la cosa vendi-
da porque no le haya sido pagado su precio, se apli
card lo qué dispone el artfculo 2311." ‘

mArt. 2315. En la venta de que habla el artfculo
2312, mientras gue no pasa la propiedad de la cosa-
vendida al comprador, si éste recibe le cosa serd -
considerado coao arrendatario de la misma."
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Reg. Fed. Caus. AGS-140506 Ced. Emp. 071668 Cam. Nal, Com. 4705

CONTRATO DE COMPRAVENTA CON RESERVA DE DOMINIO QUE CELEBRAN
Por una parte CIA. A.G.S. MERCANTIL, S. A, con domicilio social en Articulo 123 No. 40D 1y 2, México 1, 0. F, 2 fa
que en adelante se denominard “EL VENDEBOR™ y por la otra el (fa) sefior(a)

NOMBRE ... voiiiiiiiiiitiiisienriniesienionniattsctnenecnniaseens FACTURA No. ........... ..ccoeiiiiniininns
L L L CONTRATO Mo. ............ccovviiininnnnn
COLONIA ..o A N CUENTA No. ............ccoiiiiiiiinannnn,
y al que se llamard “EL COMPRADOR”, debiendo regirse este contrato de acuerdo con las sigulentes:

CLAUSULAS:

|.~El Yendedor vende y el Compmlor compra para su uso particular, y a los precios dascrltos, los articulos que a
continuacién se especifican:

(

DESCRIPCION: PREcmcorﬂAno\

Total Contado ..............00s " evm———————
Agente: Menos Enganche ............... L
. Saldo del Precio a pagar ......... "
D lio:
omicilio importe total de los intereses at
COlORin: e B e "
B mensual calculados sobre saldos
ifisolutos de esta Glitima cantidad
durante .......... meses ....... L
' Estos Intereses serin reducidos

REG. FED. CAUS. del Agente: por pago anticipado. Cargos acce-
sorios por concepto de gastos de
investigacidn, cobranza, administra.
cién de! crédito y quebrantos por
cuentas incobrables

impuesto

l ) TDTALE .................. S___———-‘_—':_-—-——'——-____——_J.

tidad que el “Comprader”, se ohliga a pagar al “Vendeder” 2n esta misma Cludad de

#l.~E! precio convenido para los bienas descritos en la Cliusula anterior esde $.......................

y en la forma siguiente: Al Contado y en el acto de firmar este Contrato 1a cantidad de: $.....................

mensualidades d= §.............. e

M, can:

y el saldo
....... Y oeeieiiicrieenenne... de:
de 19...




Los pagos anteriores serdn comprobados mediante pagarés measuales, foliados que ef vendsdor expida, debiendo con- ‘\
tener: 1a fecha en que Se efectia, la firma, el selio de quien recibe of pago, nimero ce factura, cuenta y pedido. Una vez liqui-
dados los pagarés mensuales antes dicho que cubre el saldo de 1a operacién, les serd entregada la factura correspondiente,
como constancia de! cumplimiento de la obligaciéa.

ill.—Para los efectos sefialados en el Articulo 28 de la Ley Federal de Proteccibn al Consumidor, las partes contra-.
tantes de comin acuerdo fifardn el monto por ! aquiler o renta y la indemnizaciln por ol deterioro normal de s cosa ven-
dida o se nombrardn administrativa o judicialmente peritos o el ~orredor piblico titulado que intervenga.

El Comprador tiene derecho de recibir en devolucibn, la cantidad pagada y sus intereses fijados en los lérminos de los ar-
ticulos 22 y 28 de la Ley Federal de Proteccitn al Conswmdor. previa {3 deducciSn que haga ef vendedor del importe dei of-
quiler o rentz y la Indemnizacién por el deteriora normal de la cosa wendida.

\V.—El Compradar, al firmar ef presenta Contrato, hace constar que RECIBE LOS ARTICINOS DESCMTOS A SU ENTERA
SATISFACCTION, DESPUES DE HABERLOS EXAMINADD nmmunm:. tante en los elementes integrales, intaneres y exteriorss
cuanto en sus cualidades aparentes, lo misms gue por wmedis do e prusha prictica ¢ demestracidn oa lo nhtm 2 su buem
funcicnamiente y eficaz sarvicio para i Mses 2 que 38 les desting.

V.~-Por faita de pago puntual de dos o mis mensualidedes, ya sea porque el “Comprader”, no haga e pago directs-
mente al “Vendeder” o por que el “Yendeder™ no logre ¢l cobro de amm de los pagos mencionados e la Cliusuia i
convienen las partes en que el deudor incurre en mora, en cuyo caso el “Yendeder™ tendrd derscho a ulnr un interés mo.
ratorio de ............ asl como dar por vencida fa obligacitn y por lo tanto, ol “Veadeder” podré exigir inmediatamente
¢l pago total del adeudo o bien recoger los bienes a que se refiere la Cléusula ! de este Contratn.

Vl.—Ambas partes contratantes convienen sxpresamente sn que of “Vendeder™ sa reserva la propleded de la cosa ven
dida en los términos del articulo 2312 del Cidign Cail.

Vil.—Los contratantes de conformidad con lo establecido sn of Articulo 2315 def Cidigo Civit aceptem y emmonm 0
que &l “Comprader™ queda considerado como amencatario de los bienes a que se refiers la Cléusula | de ests Contrato, en-
tretanto no haya pagado integramente su precio.

Vill.—De conformidad con la Cliusula VI de este Contrato of “Cemprader” no podrd vender, subarrendar, prestas, ens-
jenar, ni gravar en ninguna forma los bienes vendidos hasta que esté totaiments pagado su precio, corriendo por sy cuenta
el rlesgo de la cosa, desde el momento de su entrega, por lo que, pagaré en todo tiempo al “Vendeder” el precio de la mis-
ma, si dsta se perdiere.

IX—Cuando sa demande la rescisién o cumpfimiento por mora del comprador en este Cmtnb de compraventa 2 pia-
70 respecto del cuat se haya cubierto mas de la mitad del precio, ! comprador podrd optar por la rescision en los términos
giet‘l’.qrtlfculo 29 de la Ley Federal de Proteccidn al Consumidor o por ef pago del adeudo vencido més las costas y gastos
judiciales.

X—E| “Comprader” se obliga y compromete a mantener lo comprado ‘en el mismo domicilic en el que le fue eniregs-
do, entretanto cubre el precio de fa cosa, entendido de que por cambio de dichos bienes a distintn lugar sin previo aviso al

“Yerndador” por embargo o por toma de posesién de un tercero, of “Vemdeder” tendrd derecho para mandaries recoger in-
mediatamente, sin que el “Comprador” pueda oponerse a éilo.-
XL—E) SeROF ..eivveuiiiiiininiiienreieraestsniaitacincnnnann firma este contratn obhuﬁndose mancomunada

y solidariamente con relacidn a todas las obligaciones que el comprador a,iquiem En amsamda. Vondader o Juien
sus derechos represents podrd exigir conjunta, separada o sucesivaments del Compraser y del m total o parcial
mente el cumplimiento de fas cbligaciones por aquél adquirides de acuerde con el presents contratn.
Xit.—Para la Interpretacién, cumplimiento y demés efectos derivados de cst- contrato las partes se someisn axpress
y voluntariamente a la_jurisdiccidn de los Tribunales de la Ciudad de México, D.
Xill.—Llas partes ss obligan hacer todas las gestiones necessrias para que estl Contrato sea Insum en &l
- Piblico de !a Propiedad y a pagar los gastos que tal registro origine en caso de que sea &f Vendadar gquien hp o registro;
en todo caso el Comprader se obliga a ratificario, ya sea ante un Corredor, ante el Registrador mismo, ante Notario 0 ante
Ia Autoridad Judicial, al ser requerida para ello por of Vend«br.

B T ol ittt
Fiadorcoubhg-ﬂdo'-.n." ..................... .....................................fe.s.ﬂ.a
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5. Ley del Impuesto Sobre la Renta.

En lo referente al aspecto fiscal la ley del Im~
pueato Sobre la Renta seflala las obligaciones que -
tienen los contribuyentes que tributan bajo:el ré -
gimen de ventas en abonos, las cuales son las sigui
entes: |

"art. 16. Los contribuyentes que realicen enaje-
naciones a plazo en los témminos del CSdigo PFiscal-
de la Pederacién, podrdn optar por acumular el to -
tal del precio pactado como ingreso obtenido en el-
ejercié:l.o, o bien, considerar como ingreso acumula-
ble el que efectivamente les hubiera sido pagado du
rante el mismo." | ‘

“Art, 24. Praccidén XIX. Que traténdose de remu -
neraciories a empleados o a terceros que estén condi
cionadas al cobro de los abonos en las enajenacio =
' nes a plazos en los que hayan mtervonido,' se dedug
can en el sjercicio en que dichos abonos o ingresos
se cobren, siempre que se satisfagsn los demés re -
qu:l.sitda de esta Ley."

"Art. 30. Los contribuyentes que realicen snaje—
naciones en abonos y que opten por acumular como in
greso del ejercicio, los abonos que sfectivamente -
/mbieran cobrado durante el mismo, respecto de las-—
mercanc{as que se enajensn en abonos, calcularén el

costo, conforme a lo siguientes
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I.- Al término del ejercicio fiscael calcularén el por-
' cianto que represente el costo de los bienes ena—

Jenados en abonos, durente el mismo, dividiendo —

dicho costo entre el precio total de dichas enam —-

Jenaciome s,

Bjemplo: .

‘Precio Qe las ventas en abomos $50,000.00 -

Costo de dichas ventas 38,000.00
$50,000.00 ; $38,000.00 : 2 100 : X

$38,000.00 X 100 76%
"$50, 000,00

II.~ Deducirén de las centidades que etpctivamente —

. hubiersn cobrado durante ei ejercicio provenien-
tes de enajenaciones enm abonos, celebrados en ai
cho'ojorciéio ¥y en los anteriores, el costo que-
les 6orresponda, segin el ejercicio en que g8 ——
hubiera celebrado la enajenacidén.

. Bste costo gerd 1la cantidad que resulte de —
aplicar el por olento a que se re‘f:l.eroi la frac -
cién I de éste artfculo a los abonos que efecti-
vamente hubieran cobrado, por concepto de enaja-
nacién en abonos efaectuados en dicho ejercicio.
Bjemplos

Cobranzas realizadas er el ejercicio

$34,000,00

Aplicaremos el tanto por ciento que pre -
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viamente determinamos en la fraccidn I.
$34,000,00 X 76% = $ 25,840.00

IXX.~ En c¢aso de que no se obtuviera el pago del total

 de los ebonos ni la recuperacién del bien, se po

drén deducir cuando transcurra el plazo de pres-—

cripcidn o antes si fuera notorie la imposibili=-

dad prdctica de cobro, las cantidades que resul-

ten de aplicar al saldo del deudor el.por ciento

& que se refiere la fracecidn I de éste art{fculo,

correspondiente &8l e jercicio en gque se hubiersz -
realizado la enajenecidn que les did orizen.

En el caso de incumplimiento de contratos de-
bienes enajenados en embonos, cusndo el enajenan-
te recupere el bien, lo incluird nuevamente en -
el inventario al precio original de costo, dedu-
ciendo dnicamente el demérito real que haya su -
frido, o aumentado el valor de las me joras, en =

sa caso."™

La Ley del Impuesto Sobre la Renta, impone ——
las siguientes obligaciones a loa contribuyentes
que rezlicen operaciones a plazo diferidos

nllevarin cuentas por seperado en su contabi-
lidad, que permitan conocer en cada ejercicio -
fiscal sl precio de las ventas en abonos y su ¢g

rreapondiente coato.



Nantendrén registros contables que permitan =
determinar en funcidn del ejercicio en que se —
realizaron las ventas, el monto de los abonos co
brados en el mismo, 4

Considerarén como ingresos acumulables las -
cantidades que efoctivamene hubieren cobrado du-
rente’ el- e jercicio, provenientes de las venﬁas -
en abonos celebradas en dicho sjercicio y en los

anteriores." (1)

Los contribuyentes que realicen ventas en abo
nos de acuerdo con el artfculo 16 de la Ley del-
Impuesto Sobre la Renta, podrdn hacerlo tanto ra
ra efectos fiscales como contables o sélo pera -
los fiscales. Cuando la opcidn sea e jercida sé-
1lo para efectos fisceles deberén, en su caso 1le
varse en cuentas de orden loq requisitos necesa~
rios para cumplir con las disposiciones del re -
&lamento de diche Ley. En el caso que deseen —_—
cambiar.su opcidn, podrén hacerlo por una socla -
vez, previo aviso a la autoridad exnétora.

Sin embargo, la autoridad administradora po -

(1) Reglamento de la Lay del Impuesto Sobre la —
Renta Art. 21 fracciones II. III. IV.
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dréd autorizar cembios posteriores, previa soli
citud justificada del contribuyente. (2)

Bjemplos .

Impuesto Sobre la Renta.

Importe de ventas en abonos del ejercicio §
Costo de ventas en abonos del ejercicio

Utilidad por ventas en abonos del e jer-
cicio ($12,000.00 < $50,000.00 = 24%)

Cobros del ejercicio por ventas en abo-

nos del ai=smo ejsrcicilo.

Utilidad realizada en el ejercicio por-
ventas en abonos $34,000.00 X 24% =

Impuesto Sobre la Renta del ejercicio =

Utilidad diferida del ejercicio por veg
tas en abonos $50,000.00 - $34,000.00 =
$16,000.00 X 24% =

Impuesto Sobre la Renta diferido por ven

tas en abonos del e jercicio

(2) Reglamento de la Ley del Impuesto Sobre
m. 22.

50,000.00

38,000.00
12,000.00

34,000,00

8,160,00"

3,427.20

3,840.00

1,612.80

la Renta
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6.~ ley del Impuesto al Valor Agregado.

El Impuesto al Valor Agregado vino a suplir al -
Impuesto Sobre Ingtesoe Mercentiles que se habfa ve
nido aplicando hasta el afio de 1979. El Impuaéto -
al Valor Agregado nace con el propdsito de corregir
deficiencias, de modificar sistemas y de adecuerlos
a la época en que vivimos, para obtener un mayor —
control.' Bste impuesto por su naturaleza es indi -

recto y es un impuesto a la venta.

Principio del Impuesto.- Debe causarse sobre la-

porcién que corresponda al valor agregado en cada -

etapa u operacién del proceso de produccién o comexr
cializacidn. ‘

De acuerdo con &ste principio el Impuesto el Va-
lor Agregado grava la enajenacién de bienes a pla -
z0s 0 con reserva de dominio, las disposiciones —e=
aplicables a este tipo de ventas sons

mArt, 12, En las enajenaciones a plazo en los —
términos del CJdigo Piscel de la Pederacidn, se po-
dri diferir el impuesto de conformidad con el Regla

mento de esta Ley."
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»Art. 8, Cencelaciones en ventas con reserva de -~
dominio.- Cuando la transferencia de propiedad no —-
1lsgue a efectuarse, se tendrd derecho a la devolu -
cidn del Impuesto al Valor Agregado correspondiente,
sieﬁpre que se reunan los requisitos establecidos en
el artfculo 7 de esta Ley."

~ ™Art. 7. Devoluciones, descuentos y bonificacio -
nes sobre ventas o ingresos.- El cohtribuyente que -
reciba la devolucidn de bienes ena;enadds u otorgue-
descuentos o bonificaciones con motivo de lavrealizg
cidn de actos gravados por esta Ley, deducird en la-
;siguiente o siguigntes declaraciones mensuzles €l -
monto de dichos conceptos, del valor de los actos o=
actividades por los que me deba pazar el impuesto, =
siempre que expresamente se haga constar que el Im -
rpuesto al Valor Agregedo que se hubiere trasladado =
88 cancela o se res%ituya, segdn sez el caso.

A. Reglamento de la Iey del Impuesto sl Valor Agrega-

do.

rArt, 25. Para los efsctos del articulo 12 de la=-
Ley, el impuesto que corresponda con mdtivo de ena
jenaciones en las que se hubiersn pactado inforb -
ses, podréd diferirae, comnsiderando el ndmero de me
ses pactados, en el por ciento que resulte confor-

me s la siguiente tablas
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Nimero de meses pac- Por ciento aplicable

tados a pe}rtir de la al impuesto.

ena jenacione.
1 2
2 3
3 4
4 5
5 6
6 7T
7T 8
8 9
9 10
10 11
12 12
14 14
16 16
18 17
20 19
22 20
24 22
26 23
28 24
30 26
32 2T
34 28
36 - 30

W
™
W
-
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Kixero de meses pac-
tados & partir de la
onajenaeiJn.

40
42

44
46
48
50
52
54
56
58

60
Méds de 60

Por cieanto aplicable
al impuesto,

32
33
34
35
37
a8
39
40
41
42
43
45
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Ejemplos

Inpuesto al Valor Agregado. .

Inporte de ventas en abonos
del e jercicio.

Intareses de la operacidn a

18 meses.

Valor total de la operacidn.

IVA cazusado al 15%.

IVA que podrd diferirse
$ 13,200.00 x 178 *

+ Seguir tablas contenida en el artfculo 25 del- -

$ 50,000.00

38,000.00
88,000, 00

13,200.00

2,244.00

BReglamento de la lev del Impuesto al Valor ~-

Agregado,
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T. Transitorios Ley de Iieformas 1982,

Ventas a Plazo 0 en Abonos.

"Art, 32. Las disposiciones contenidas en las le-
yes del Impuesto Sobre:-la Renta y del Impuesto al Va
lor Agregado relativas a enajenaciones a plazo con -
pago diferido o en parcialidades, se aplicarin consi
derando la disposicién vigente en el momento en que-
se entregue materialmente el bien objeto de la ena -
jenacidn, se obtenga parte del precio o se expida el
documento que ampare la enajenacidén, el que- primero-
se realice," (3) -

(3) Transitorios Ley de Reformas 1982.
‘{Art{culos Transitorios de la Ley que Reforma,-
Adiciona y Deroga Diversas Disposiciones PFisca-
les para 1982, publicada en el Diario Oficial -
de la Pederacidn del 31 de Diciembre de 1981 y-
en vigor a partir del lo. de enero de 1982). -
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De acuerdo con le reglamentacién anterior podemos =

resunir lo siguiente:

Se considerzn ventas en sbonos de acuerdo con el
Cédigo Piscal, cuando el plazo exceda de 12 meses y
se difiera ads de la mitad del precio pzra después-
del sexto mes. Cuando se trate de enajenaciones -
que ge efectien con clientes que sean piblico en —--
genersl, se podré diferir m#s del 35% del precio pa
fa después del sexto mes, siempre que el plazo exce
da de 12 meses. Cédigzo Piscel de la Pederscidn ar-
tfculo 14, fraccién VII.

La venta se puede documentar a través de un con-
trato de compraventa en abonos con cliusula resciso
ria o con cldusula de reserva de dominio, ademds el
vendedor puede asgsegurarse del riesgo que le repie,—
‘' sente la transaccidn a través de pagarés., Cédigo =
Civil articulos 2310, 2311, 2312, 2313, 2314 y 2315.
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En les ventas en esbonos eé pqdré'bptar por acu
>mular el total del precio paetado como ingreso -
obtenido en el éjercicio, o bién, diferir la uti-
lidad conforme se realicen los cobrbs, consideran
do como ingresos acumulsbles las cantidades cO --
bradas en el ejercicio, independientemente de que
los sbonos pertenezcan a operaciones celebrzdas -
en el ejercicio en que se realizd la vente 0 8 -~
otro e jarcicio. Iley del Impuesto Sobre la Renta-
art{culo 16. '

'Se podra diferir el impuesto al valor agrega -
do de ventas en abonos en las que se hubiesen pac
tado intereses, segin tebla que para el efecto ——
existe. Ley del Impuesfb g8l Valor Agregedo artf-
culo 12 y Reglaménto de la misma artfculo. 25.

. Pinslmente el método de ventas en abonos, po -
dré registrarse tento para efectos fiscales como-
contables, o s8lo para efectos fisceles, en éste—
iltimo caso deberin registrarse en la contabili -

dad en cuentas de orden. Reglamento de la Tey =

del Impuesto Sobres la Rznxa_articulo 22.
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1.

CAP. III. APLICACION DE LOS PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD
AL SISTEMA DE VENTAS EN ABONOS.

Introduccidn:

" Dentro del estudio de ventas en abonos hen surgido
innumerables’controversias ¥ ha sido uno de los proble-
mas mds discutidos en contabilidad y que hasta la fecha
no se ha llegado & unificer un criterio definido. Los -
autores miés reconocidos no llegan a un acuerdo donde se
especifique claréhente si las ventas en abonos obedecen
a la costumbre, a lo establecido en leyes impositivas o
a la tdécnica contable.” (1) '

* El1 contador no debe oponerse al uso della base de-
ventag en sbonos para la preparacidn de estados finen--
cieros ordinarios y estados de operacidén, ni en lo que-
respecta a las manifestaciones relativas al impuesto, -
ya que " los mejores procedimientos contables estable——
cen gue se deben tratar las ventas'a plazos a base de--
acunulacidn en los estados, edn pera los fines del im--
puesto sobre la renta. * Para este objeto, se llevardn-

" en log_libros las cuentas especiales requeridas por-——

(1) Bstudio de la Aplicacidn del Sistemﬁ de Ventas en -
Abonos de Bienes Muebles en una Enpresa Comercial.
( Seminaric de Investigacién Contable 1972).
Gutidrrez Silva Enrique. Pag.3.
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le Hacienda, y se zmcusardn las utilidades solamente —-—
cuando se recibsn en efectivo." (2). O sea, gue en las
ventes en abonos debe registrarse la utilidad en base-
a lz cobrenza efectusds, esto es, que a cada cobro se-—
aplique parte a utilidad y perte a recuperaciﬁn del ==

costo de la mercancia vendida.

" Por otra parte, si se toma en considerscidn la —
utilidad & medida que se hacen las ventas, puede que—-—
dar inedvertido el alto costo de llevar las cuentas, -
efectuar los cobros, las reclamaciones, etc., a menos-
que para ello se prevezn reserves amplias" ; y jue ==
" cuendo =se nmane je un volumen considerzble de tales —-—
cuentes, la mejor bzase seré probablemente la de esti——
mar las utilidades en proporcidn con las cobranzas, "
(3). G sea, que en términos genersles también propone-

diferir la utilidad en base a la cobranza efectuada.

2, Principiog de Contabilidad Generslmente Aceptados.

Como la Contebilidad es una técnica sus principios-

son guies de sceidén y no verdades fundamentales a las-

(2) Montsomery. Auditing-Theory and Practice. -
Appud.
ilanusl del Contador W.A. Paton. Pag. 284.
(3) Bliss. Wanagement Through Accounts.

Apuud. A
Kanual del Contador W,A. Paton., Pag. 284,
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que se les'adjudica.poder explicativo y de prediccidn.

Dichos principios tienen como finalidad ir ewvitando
0 reduciendo la discrepancia de criterios entre 1los =
contadores que producen la informacidn contable como -
en los interesados en la misma, sobre el tratsmiento =
que se debe dar a los conceptos que integran los esta=
dos financieros.

Los Principios de Contabilidad son:

" Los principios de contabilidad que identifican -
delimitan al ente econdmico y a sus aspectos financie-
ros sons

Entidad.
Realizacidn.
Periodo Contable.

Los principios ae contabiiidad que establecen la =
base para cuantificar las operaciones del ente econdmi
co y su presentacidn sons:

Valor Histdrico. Originsl.
Negdcio en Marcha,
Dualidad EBcondmica.
"E1l principio que se refiere a la infomacicSh es el-
des

Revelacidn Suficiente.
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Loé principios que abarcan las clasificaciones anw
teriores como requisitos generales del sisteme sons
Importancia Relativa.
Consistencia. * (4).
Para efectos de nuestro estudio analizaremos los -
Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados re-~

ferentes al rubro de ventas.

Ae Clasificacidn del rubro de ventas.

El rubro de ventas se puede clasificar ens .
a a) Ventas al contado.
b) Ventas a crédito.
- Ventas a crédito a corto plazo.
= Ventas a crédito a largo plazo.
- Ventas en abonos.- De acuerdo con el C§
digo Piscal, se efectdan enajenaciones-
en abonos cuando el plazo exceda de 12-
meses y se difiera més de la mitad del-

precio para después del sexto mes.

B}j&g}icaq?éplde los principios de contabilidad al —

rub;q ae ventas, ‘
Los principios de contabilidad aplicables en —
forma particular, al rubra de ventas sons

(4) Boletin Al. Esquema Teoria Bésica de la Contabili
dad Pinanciera. Instituto ¥exicano de Contadores-—
Piblicos de México, A.C. Pag. .7T.
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a) Principio de Entidad.
b) Principio de Realizacidn.
¢) Principio de Periodo Contable.,

a) Principio de Entidad.-— " lLa entidad es una -
unidad identificable que realiza actividades-
econdmicas, constituida por combinaciones de-—
fecursos humenos, recursos naturales y capitsal
coordinados por una autoridad que toma deci—-—
siones encaminadas a le consecucidén de los fi
nes para los que fue creada.” (5)

De acuerdo con la definicisn anterior, pa-
ra efectos de que una actividad econdmica pue
da realizarse, tal es el caso de una venta, =—-
(sea cual sea la modalidad de la transaccidn,
al contado, crédito o en abonos) es necesario
que exista la entidad eéonémica, independien-
temente de que ésta sea una persona fisica; -
moral o una combinacidén de varias de ellas. -
Por lo.tanto al efectuar una venta, automdti-
camente existe una entidad econdmicsa,-la cual
para efectos de su registro contable deberd -
sujetarse a los Principios de Contabilidad Ge
neralmente Aceptados.

(5) Boletin A2. Entidad. Instituto Mexicano de Conta -
dores Piblicos de México, A.C. Pag. 1.



a) Ventas al Contado.

Principio de Entidad.g

b) Ventas a Crédito.
- a corto plaZo.'
- a largo plazo.

- en abonos.

El Principio de Entidad es aplicable al rubro de
ventas. . »
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b) Principio de Realizacidén y Periodo Contable.=-

" La Contabilidad cuantifica en témminos mone -
tarios las operaciones que realiza una entidad-
con otros participantes en la actividad‘econémi
‘ca y ciertos eventos econdmicos que la Contabi-
.lidad cuantifica, se consideran por ella reali-
zadaos: ‘

a) Cuando ha efectuado transacciones con otros;
entes econdmicos,

b) Cuando han tenido lugar transformaciones in-
ternas que modifican la estructura de recur=
sos o de sus fuentes, o

¢) Cuando han ocurrido eventos econdmicos ex —-—
tefnos a la entidad o derivados de las opera
ciones de ésta, cuyo efecto puede cuantifi -
carse en términos monetarios. "

La cuantificacidén de un cambio en la situa -
cidn financiera y/o en el resultado de operacidn
de la entidad, debe identificarse con la época-
a la que pertenece (periodo contable), en. éste~
sentido el boletin Al. establece lo siguiente:
| " La necesidad de conocer los resultados de
opéraci&n ¥y la situacién financiera de la enti-
dad, que tiene una existencia continua, obliga-
a dividir su vida en periodos convencionales. -

Las operaciones y eventos, asi como sus ~——
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efectos derivados susceptibles de cuantificar-
se, se identifican con el periodo en que ocu =
rren; por tanto, cualquier informacidn cohta -
ble debe indicar claramente el periodo a que -
se refiere. En términos generales, los costos-—
¥ 8astog deben identificarse con el ingreso --—
qhe originaron, independientemente de la fecha

en que paguen.®

La aplicacidn conjunta de estos dos princi-'

pios establece lo siguiente: _
" Que se congideren como un activo y pasivo -—
los pagos anticipados y los anticipoé recibi -~
dos por conceptos de sexrvicios a proporcionai,
asi como la utilidad no devengada, reconocien-—
‘do que se han realizado bémo taies, pero no de
vengado como un gasto o ingreso, respéctivameg
te; lo cual origina que en el balance general-
ge muestren las transacciones que, clasifica -
blés como activo, pasivo, capital y resultados
acumulados, se han realizado, pero que se van-
a consumar o liquidar en lapsos contables futu
ros o sus beneficios afectan a mds de un perip
'do, ¥y que en el estado de resultados se inclu-
yan estrictamente los ingresos, costos y gas -~
tos que se hap devengado.

Que 8l realizarse un ingreso, se reconozcan

" paralelamente los costos y gastos que le sean-
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inherentes independientemente de cuando se liqui
den. ' '

Que se delimite la informacidn financiera en-
cuanto a su fecha o reriodo, datos que deben des
tacarse en la misma. * (6). '

El mismo boletin A3. en cuanto a que la enti-

“‘dad ha realizado transaccibnes con otros entes =
econSmicos, establece 1o siguienté:

Este boletin menciona que una transaccidn se-
considera efectuada cuando se formaliza la misma
independientemente de cuando se liquide. La for

- malizacidén ocurre por el acuerdo de voluntades,-
independientemente de la forma o de la documen —
tacidn que respalde el acuerdo. Son ejemplo de-—
ello: ) .

- Cuando se ha entregado o recibido la mere—

' cancia ya sea en el lugar de destino o en-

el de embarque.

-~ Cuando se realiza la traslacidn de dominio

etc. '

De acuerdo con los principios antes menciona-

" dos podemos decir que los ingresos se reconocen—
como téles en el momento en que los‘activos son-
vendidds o los servicios son prestados,<ind¢pen- -

.dlentemente de la fecha en que sSe paguen.
(6). Boletin A3. Realizaclon ¥y Periodo Contable. Institu-

to Mexicano de Contadores Pdblicos de MéXIOO. A.C.
Pag. 4.



Aplicacién del Principio de Realizacién y -

Periodo Contable al rubro de ventas.

68

- Ventas al contado. Las ventas al contado —-

van de acuerdo con el Principlo de Realiza =

-cién y Per{odo Contable, por las ragones si-.

guientess
Principio de Realizacidn: _
- Existe formalizacidén de la venta.
- Se bhace entrega del bien ob;_jeto de ia

transaccidn.

- Se efectia la traslacidn de dominio -

del bien.

Principio de -Periodc Contables:

- Al hacerse el ingreso efectivo inme -
diatamente, los costos y gustos se —
identifican con el ingreso que origi-
naron. '

~ El origen y conclusidn de la venta se
identificen con el periodo en el que-

ocurre el acuerdo de voluntades (en -

-el precio y artfculo objeto de la —

transaccidn.

- Ventas a crédito a corto plazo, las ventas—

a crédito a corto plazo van de acuerdo ton =

el Principio de Realizacidn y perfodo Conta-

ble, por las razones siguientest
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Principio de Realizacidn:
'—_Exilte'fonmalizaci6n de la venta.
- Se hace entrega dei bien vendido.
~ Se efectdia la traslacidén de dominio del
.bien,

Principio del Periodo Contable:

' —'En las ventas a crédito a corto plazo la-
entrada de efectivo se haée en fecha pos—
terior a la entrega del bien, ya que exis
te un plazo para liquider las cuentas por
cobrar no mayor de un afio o del ciclo nor
mal de las operaciones de la empresa, por
llo que, los costos y gastos se identifi—-

" can con-el ingreso que origineron.
El estado de resultados incluye los ig
' gresos, costos y gastos efectivamente de-

vengados,

= Ventas a crédito a largo plazo.— Las ventas a -
crédito a largo plazo van de acuerdo con el ——
Principio de Realizacidn y Periodo Contable, —-

por las razones siguientes:

Principio de Realizacidn:
- Existe formalizacidn de la venta.

- Se hace entrega del bien objeto de la ——



(7

transaccién.
~ Se efectia la traslacidn del dominio del
bien (7)

Principio de Perfodo Contables
-~ Al hacer el registro inmediato a resulta
dos del ejercicio se identifican los cos
tos y gastos con el ingreso que'origina—
ron, independientemente de la fecha en -

que se liquiden.

Vance Taussig. Principios de Contabilidad y Con
trol. Pag. 97., nos dice lo siguiente: .

En las ventas " condicionales " , se estipu-
la que el vendedor retiene la propiedad hasta -
que el comprador la pague, Pero la parte escen—
cial de la propiedad si pasa al comprador ya -
que, en caso de que el blen se destruya acciden

talmente, el que pierde la mercancia es el com-

'praddr, més no asi el vendedor que retiene la -

propledad., En realidad el vendedor retiene el——
dominio del bien porque puede recuperarlo en ——

caso de gque el comprador no le pague.
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En las ventas a crédito a largo plazo, se acostum
bra hacer el registro inmediato a resultedos del —-
ejercicio debido a que algunos zutores consideran -
que existe una seguridad razonable de que ‘ge cobra-
rédn lsa cuentas por cobrar. (8) Generalmente en una
venta a orddito a largo plazo sl monto de la opera-
cidn es elevade, por lo que el yendedor asegura 6l-
riesgo de la misna a través de documentos, en 1log-—-—

cuales a su vencimiento sze hace exigible el pago.

Cuando una venta a crédito a largo plazo no ss -
docunenta, de igual forma se hace el registro inme-~
diato a2 resultados del ejercicio, porque generalmen
te el ingreso proveniente de la venta de mercancias
se registra cuando §stas se despachan al clients, -
0 asa, cuando §stas son recibidas en el luger de —-—
destino o de embarque. Sin embargo se aplican reglas
especiales de reglatro a ventas especiales como as-

el caso de las ventas en abonos.

(8) Boletin de " El Mdtodo de Ventas en Abonos."

Mancera Hermanos. Page 9.
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- Ventas en Abonos,.,=- Pa;a determinar si las ven

tas en abonos van de acuerdo con el Principio

de Realizacidn y Perfiodo Contable es necesa -

rio determinar cuando se ha originado un in -

£greso en una venta en abonoss

Contablemente.~ Se considera que la venta-

Piscalmente.-

se ha realizado cuando hay
acuerdo de voluntades en -
el articulo y en el precio
o sea, que en ése momento-
se da origen a un ingreso-
independientemente de cuan
Yo se liquide.

En une venta en abonos se-
‘eonsidera que el ihgreso -
se realiza cads vez que es
pagado un abono, ya que en
esta clase de ventas se di
fiere el reconocimiento de
la utilidad hasta en tanto
no se haya efectuado la co
branza, esto es, que por -

cada abono que reciba el -

vendedor recupera parte del

costo y parte de la utili-

T2

dad’de la.meréancia wvendida.
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Para ilustrar los conceptos anteriores ana-

lizaremos el siguiente e jemplos

La Compafifa "X" se dedica a la compra y ven
ta de articulos para el hogar realizando sus -
operaciones en abonos, su ejercicio abarca del
O;/Ol/1983 al 31/12/1983, Esta empresa realiza
una venta el 25 de enero de 1983, la operacidn

. 8e pacta de la siguiente manera:

i.- La venta se formaliza y se hace entrega —=-
del bien a los 15 dfas siguientes.
2.~ El comprador en el mes de enero pagd el —-
enganche requerido y se obligdé a pagar las
mensualidades correspondientes.
3.~ La operacidn debe concluir el 25 de marzo-
de 1984, con el dltimo abono del comprador.
Si consideramos que la venta se realizd al-
hacer la entrega del bien, contablemente el in
greso se origind en enero de 1983, siguiendo -
este criterio los costos y gastos no se correg
pbnden con el ingreso que origind la venta ya-
que al cobrar los abonos que liquidan la deuda
correspondientes a 1984, se recupera parte del
costo del bien wvendido en 1983. . FPor lo tanto,
al costo y la utilidad proporcional de loe_abg

‘nos de 1984 se absorben en ejercicio posterior



al que origind la venta. Esto es, que el es-
tado de resultados de 1984, contendrd los cos
tos, gastos e ingresos de los udltimos abonos~

cobrados para liquidar la operacién que se ——

formalizd en el aflo anterior. De esta forma-
el eatado de resultados de cada uno de log —

afios en que se cobro parté e los abonos, con .

» tendran uUnicamente los ingresos, costos y gas
tos que se han devengado.

Como conclusidén podemos decir que las ven-
tas en abonos no cumplen con lo establécido -
en el Principio de Realizacidn y Periodo Con-
table, para que esto suceda se necesita regis
trar le venta contablemente sobre la bass de-
lo devengado, esto es, hacer el registro di -

rectamente a resultados del ejercicio.

Por lo que las ventas en abonos se rigen -
por lo establecido en nuestra legialacidn, ya
due el Cdédigo PFiscal de la !éderacién, la Ley
del Impﬂesto Sobre la Renta y la Ley del Im -
puesto al Valor Agregado principalmente, son
las que establecen que se puede diferir la -
utilidad en base 'a la cobranza efectuada por-
que para efectos contables ser{a una venta a-

largo plazo.
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8) Ventas al Contado.

Principio de Realizacién y <
Principio de Pariodo Conta

ble,

b) Ventas a Crédito.
-~ a corto plazo.

- a largo plazo.

.

El Principio de Realizacidén y Perfiodo Contable son
aplicables dnicamente a las ventas al contado, a c:é
dito a corto plazo y a crédito a largo plazo.
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‘Cap. 1V. ORGANIZACION CONTABLE DE LAS VENTAS ZN ABONOS.

CRITERIO "A".

1. Conceptos tradicionales aplicables a las ventas en --—

abonos.

A. Criterios para considerar las utilidades de las ven

tas en abonas.
En el sistema contable tradicional de las ventas en

abonos existen tres criterios para considerar las uti-
lidades realizadas: '

a) Considerar el importe de los primeros pagos como
utilidades; y los Ultimos, como recuperacidan del
costo de lo vendido. '

b) Conasiderar los primeros pagos como recuperacidn-
del costo; y los dltimos como utilidades.

¢c) Considerar que por cada pago se aplique propor-—
cionalmente, una parte a recuperacidén del costo-
¥ la otra a utilidades realizadas.

Esta diferencia de criterios plantea el problema de
gefialar la aplicacidn de utilidades, existiendo dife—-
rentes criterios al respecto, unos contadores conside-
ran realizade la utilidad desde el momento en jue se -
efectda la venta ya que el comprador contrae-mna obli-
gacidén con el vendedor de pagarle la mercancie en el -
plazo convenido, otros opinan que son utilidades por--
realizar ya que en el contrato de compraventa en abo-—

nos el vendedor se reserva el dominio del bien enajena



do hagta en tento no se liquide el dltimo abono.

A continuacidn analizaremos czda uno de los crite—-

rios antes sefialados:

a)

b)

Considerar el importe de los primeros cobros a uti=-
lidad y los udltimos al costo de la mercancia.- Este
sistema es inepropiado, pues no se apega a la téc--
nica contable ya que la utilidad que considera no -
es real es ficticia, pues ésta no puede existir —-—-
sin que antes se haya recuperado el costo de la mer
cancia vendida.

Ademds éste método no considera los posibles cam
bios que pueden sufrir las utilidades obtenidag ——-—

bajo el sistema de ventas en abonos.

Considerar el importe de los primeros cobros al cos
to de la mercancia vendida y los dltimos como utili
dades.~ Este criterio se considera demasiado conser

vador, ademds de gque los abonos convenidos estén en
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funcidén del precio de venta y no del precio de cos-

to lo cudl, viene a alterar los resultados vistos -
a través de un criterio contsble. As{ mismo, este——
sistema traeria como consecuencia que la empresa ~——
trabajara con pérdide en el ejercicio, los ingresos
y las utilidades no son reales, se veria afectado -
el reparto de utilidades, el pago de sus obligacio-=
nes fiscales, traeria como consecuencia problemas——
de financiamiento gque dafiarfa seriamente el desarro



c)

B.

1lo de la empresa ya que los estados financieros a
simple vista darfan una impresidn de incertidumbre-
¥ desconfianza sobre la situacidn financiera, aun--
gue ésta probablemente sea favorable y no se mani—

fista en forma adecuada.

Considerar que a cada cobro se apligue en forma pro
porcional una parte a recuperacién del costo de la-
mercancia vendida y otra se aplique a la realiza——
cidn de utilidades.- Se considera que este sistema-
es ¢l mds adecuado, justo y equitativo ya que nos -
muestra la situacién financiera real de la empresa,
no altere sus resultados de operacién y va de acuer
do con las disposiciones que establece la Ley del -
Impuesto Sobre la Renta.

Andlisis de las cuentas utilizadss en las ventas en

abonos.

A continuacidn analizaremos las cuentas que son-

caracter{sticas y que se emplean en el registro conta-

ble ‘de las ventas en abonos:

~a) Cliéntes por ventas en abonos.
b) Utilidedes por realizar en ventas en abonos.

¢) Utilidades reelizadas en ventes en abonos.

a) Clientes por ventas en abonos.

Descripcidén; Contabiliza los importes correspondien
tes a las operaciones de venta reali-
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Se cargas

Se abonas

Su saldoti
‘Representa:

zadas por la empresa bajo el sistema-——
de ventas en abonos,

Del importe de las facturas por ventas
en abonos de acuerdo con el contratd -
de compraventa con reserva de dominio-
y documentos‘complementarios respecti=-

vos. En otras palabras, se carga del -
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precio de venta de los articulos vendi

dos en abonos.

Del importe de los abonos a cuenta o =
en liquidacidn efectuados por los e—-—-
clientes.

Del importe de las mercancias devuel--
tas por los clientes.

Del iﬁporta de las rebajas. concedidas~
a los clientes. _ v

Del importe de las cuentas que se con-
sideran incobrables. ‘

Es de naturaleza deudora.

El total del movimiento acreedor de —
esta cuenta representa el importe neto
de los cobros efectuados a los clien--
tes y su saldo deudor representa el --
importe de las ventas de mercancias en

abonoa pendientes de cobro.



b) Utilidades por realizar en ventas en abonos.
Demcripeidn: Controla las utilidades pendientes de-~

Se abona:

Se cargas

Su saldos

Raprésenta:

realizar, producto de las ventas en -—
abonos. .

Del importe de la utilided calculeda -
en cada operacidn que se efectua. La -
utilidad calculada equivale a ia dife-
rencia entre el precio de venta y el -

precio de costo de la mercancia vendi-

da.

Poxr la'parte proporcional dz la utili-

dad que se obtenga, al efectuar los -

cobros de los abonos. Esta parte pro~—

porcional se obtiene aplicando al ime—
porte de los abonos recibidos el por--
coentaje de utilidad sobre el precio de
venta de la operacidn.

Por el importe de las utilidades pen~-
dientes de realizer de los créditos —
cancelados.

Por ia parte proporcional de las uti--
lidades por realizar que se cancelen-—

por bonificaciones, por descuentos o -

por incobrables.

'Es de naturaleza acreedora.
El saldo acreedor de eata cuenta repre..

senta la utilidad pendiente de reali-—

zar de luas ventas efiectuadas en abonos.



¢) Utilidades realizadas en ventas en abonos.

c.

Descripcidn:

Se abonas

Su saldo:
Representa:

Controla las utilidades gue se reali--
zaen conforme se van efectuando los co-
bros de los pagos parciales o en abo—-—
nos. ‘

Del importe de les zanencias ya reali-
zadas que resulten de aplicar el por--
centaje de utilidad celculeda sobre el
valor nominal de lds abonos cobrados.

Los abonos de esta cuenta correspon=——-

‘den normelmente a los cargos que por -

las mismas cantidades se efectuzn en -
la cuenta de utilidades por realizar -
en ventas en abonos.

Es de naturaleza acreedors.

Representa la ganancia obtenida por —-

egta clase de operaciones.

Ejemplo de contabilizacidén del tercer criterio.

El tratamiento contable del siétema consiste en-

diferir la utilidad para considerarla cusndo la‘co-
branza'ha sido efectusda. Este método de ventas en-

abonos puede presentar dos aspectoé pars su regis—

tro:

a) e la operacidén sélo se documente con contrato-—

de compraventa con reserva de dominio sin mingu-

na otra garantia adicional.
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b) Que ademds del contrato de compravents con reser
va de dominio, el vendedor hasga firmer al compra
dor documentos comerciales pars gerantizar la —

operacidn efectuada.

Ejeﬁplo de una venta en sbonos.

Se reeliza una venta en abonos de un refrigera--
doxr por & 50 000.00, el costo es de § 40 000.00 se-
le pide al clinte un enganche de § 4 000,00 y el —-
resto se pagari en 18 abonos mensualea de 3 2 000.00
cada uno. . :

Se supone Jque la empresa inicia sus operaciones~
con loa siguientes saldos: ecaja § 3 000.00, zlmacén
$ 40 000.00, capital social $ 43 000.00, los gastos
al finsl del ejercicio fueron de 3 3 000.00, conai-

derando que todas las ventas_ﬂn la entidad son en-

abonos.

Cuando unicamente existe el contrato de compro——
venta, el registro serfia el siguiente:
1. Para registrar el importe de la operacidn.
Clientes por ventas en zbo-
nos 19.. 50 000.00
Almacén . 40 000,00
Utilidédes por‘reaiizar en
ventas en abonos 19.. . 10 000.00
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2. Para registrar el importe del enganche pagado.
Caja ’ ' 4 000.00
Clientes por ventas en abo-
nos 19.. 4 000.00

28, Para registrar la utilidad ya realizada por el —-
pago del enganche. ' '
Utilided por realizar en --
ventas en abonos 19.. 800,00
Utilidad realizada en -
ventas en abonos 19., 800,00

Para registrar la utilidad ya realizada por el =
pago del enganche, se aplica a dste el factor de —- -
utilidad calculada, el cual se obtiene dividiendo -
la utilidad que se obtiene en le venta total entre-—

al precio de venta de la operacidn.

Ejemplo: Precio de venta de la operacidn $50 00000
Utilidad por realizer en la ——
operacidn $10 000.00

$50 000.00 : $10 000.00 s : 100 ¢ X
$10 000.00 X 10_0 = 20%
$50 000.00

Eate factor de utilidad calculadé se puede déteg

minar da 2 formas:



g) Determinar un factor de utilidad realizeda para
cada operacidén y aplicarlo a los cobros efectpg
dos de cada venta.

b)‘Doterminar un factor de utilidad reslizzda glo--
'bal proanedio para cada ejercicio y aplicarlo~a

lo8 cobros efectuados en el perfodo de referen
ci=z. _ 4
£l primer procedimiento es exacto pero no préc—-

%100 por ser muy laborioso, pues cuando hey un Zran

volumen de operaciones haria imposible su aplica-—-

cidn. '

El segundo procedimiento es el que se considera-
méa sdecuado y prictico porque simplifica y facili-
ta el registro de las utilidades por su sencilla —-
aplicacidn, ademés se mane ja Wnicamente un factor--
para todos los cobros que se realicen en el ejor=—e
eioio,

Regliatro de los abonos.-#La cobranza en las empre~-—
saa qua se dedican a las ventas en abonds, se reci-
be generalmente por medio de dos maneras:

&) Por medio de cobradores.

b) Directamente en las oficinas.

Independientemente de la forma en que se recibe-
la cobranza, ésta se debe registrar en tarjetas --—-
auxiliares de clientea, para llevar un'control de—-
los abonas, bonificaciones' o descuentos por pronto-

pago de los clientes; asi como para saber el saldo-

84



que resta el cliente -en determinada fechs a la com——
pania.
Un ejemplo ‘de la tarjeta auxiliar de clientes -~

4 . .
seria el siguiente:
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ez CUENTA No. 818988
507 TELEFOND T

CLIENTE Gloria Mart
DIRECCION Calle

Sn._Juen Aragon AGENTE
. . ARTICULOS Y,
FECHA CARGOS EFECTIVO | Fan it

26-12-81 35,331.- [3,592.-
) 2,57""-". 70_0"

10-1-82

1 2"700‘
BONIFICACION -
LENSUAL O ENGANCHE s 3.522.QQ INICIA
QUINCENAL O eeeuMENSUALIDADES DE s_..ﬂ:z 200 I3
© SEMANAL O . . -

PAGOS PUNTUALES_ 11l o€ s.-_2,97%.00v uno oe s_22385.00
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3. Para registrar el importe de los abonos efectua-
dos por los clientes.
Caja 2 000.00
Clientes por ventas en sabo-

nos 19.. 2 000,00

3a. Para registrar el importe de ls utilidad resli--
zada en los abonos de los clientes.
Utilidad por realizar en --
ventas en abonos 19.. 400.00
Utilidad realizzda en ven--—
tﬁs en abonos 19.. 400.00

Eate asiento se correri aplicando el factor de -
utilidedes realizades cade vez que se afecta la ---
cuente de clientes por ventas én ebonos. Debido a -
que la utilidad en ventas en abonos debe de irse —-
considerando como realizada conforme se vayen reci-
biendo los abonos.

dlientes por ventas
en abonos.

1) 50 000.00 4 000,00 (2
‘ 2 000.00 (3
50 _000.00 6 000,00

44 000.00
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Almacén.
s) 40 000.00 40 000.00 (1

Caja.
8) 3 000.00 3 000.00
2) 4 000.00
3) 2 000.00
9 000,00 3 000.00
6 000.u0 ‘

Utilidades por realizar en-
ventas en abonos.
2a) 800,00 10 000.00 (1
3a) 400,00
- 1 200.00 10 000.00
8 800.00

Utilidades realizadas en ——-—
ventas en abonos.
800.00 (2a
400.00 {3a
1 200.00




D.vPreséntaeiSn da las cuentas utilizadas en los esta-

dos finencieros.

a)

»)

c)

Clientes por ventas en abonos.- El saldo de esta
cuenta se presenta en el balance general en el -
grupo del activo circulante y si no tiene impor-
tancia relativa, dentro de clientes.
Utilidades realizadas en ventas en abonos.- 21 -
saldo de esta cuenta se presenta en el estado de
resultados, traspasando su saldo al finel del --=
ejercicic a la cuenta de pérdidas y ganancias.
Utilidades por reslizar en ventas en abonos.-En-
esta cuenta existen diferentes criterios al res-
pecto:
Presentarla dentro del grupo de créditos diferi-
dos.- El pasivo diferido o créditos diferidos --
son las centidades cobradas por anticipado por—-
las que se tiene la obligacidén de proporcionar -
un gervicio posterior y gque son convertiﬁles en-
utilidad conforme transcurre el tiempo, de acuer
do con este criterio las utilidades pof realizar
en ventes en abonos representarian una obliga——-
cidn por un servicio a prestar, lo cual no es —
aceptable poique no hay obligacidn alguna por ——
parte del vendedor de pres¥ar un servicio.
Presentarlez como superavit de capital.- Presen——
tar la cuenta de utilidades por realizar como --
superavit de capital es iﬁcorrecta porque el ——
Griterio "s"es que ain no es utilidad.
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~ Presentzrle como cuenta complementariz de activo.-
Considerar la ;uenta de utilidzdes por realizar ——:
' como cuenta complementaria de activo no es correc-
to, ya que disminuye el saldé de'una cuentz de ac-
tivo circulante falseando la situscidn finsnciera-
de la empresa, porjue representa en forma desfavo-
rable su capacidad de pazo y su capital de trabajo.
Presentarla como un grupo sui-generis entre el ——=
pasivo y el capital contzble.- Pédria pensarse Jue
presentar la.cuenta de utilidzdes pof rezlizar co=
mo una cuenta especial entre el pasivo y el capi--
tal contable seria lo mis adecuado, para no desvi£
tuar la situacidn financiera de la entidad ya que-—
ho'disminuye su cepital de trabajo, ni representa-
una obligacidn para el vendedor que en ningin mo-——
mento se tiene. Asi mismo, tampoco puede conside-—-
rarse como superdvit de capital porque provocaria-—
confusidn para los accionistes que podrian consi--
derar la ufilidad como distribuible. Sin embargo-—
adoptar un grupo especial entre el pasivo y el ca=-
pital contable, no es correcto porgue es sumamente
.convencional. Por lo que podemos decir que de ———
acuerdo con la clasificacidn que se he establecido
en el balance general, no existe un lugar adecuado
donde se pueda presentar la cuenta de utilidades~-—

por realizar en ventas en abonos.
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Lo anterior, viene a reafirmasr ain méds la neces.
dad de tomar otro criterio respecto de los Princie~-
pios de Contabilidad Generalmente Aceptados' aplica--
bles a las ventss en abonos, ya que es necesario que
la presentecidn de la cuenta de utilidedes por reali

zar en ventas en abonos dentro del balence general—-

quede bien definidsa. por dichos principios para gque—--

la interpretacidn que se haga de ella no se preste——

a malos entendidos.
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HEstado de

La Central, S.A.

Situacién Financiera al 31 de diciembre de 19..

Activo

Circulante:

CBJB.

Clientes por ventas
en abonos,

Suma el Activo.

$ 6,000

44,000

£-30.000

Pasivo.

Ditferido:
Utilidades por reali
zar en ventas e¢n abg
nos.

Suma el Pasivo,

Cupital Contable,
Copital Social, $ 43,000
Pérdida del Bjer~
cicio.

I--— ---2
Suma el Pasivo y
el Capital,

$ 8,800

$ 8,800

21,200
$50.000

Presentsr 1ln cuenta de utilidades por realizar en ventas en abonos en el grupo de créditos
diteridos, no es cog?ecto, porque los créditos diteridos son cantidades cobradas por antici-
pado por las que se tiene 1a obligacién de proporcionar un servicio posterior, en una venta-
en abonos, ¢l vundﬂ#qt en nibgun momento tiene tal ohligacidm,

i
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La Central, S.A,

Bstado de Situacidn PRinanciera al 31 de diciembre de 19..

Pasivo.

Capital Contable .

Activo.

Circulante:

a-’a’ s 6,“
Clientes por ventas

en abonos, 44,000
Suma el Activo, $30.000

Capital Social,
Utilidades por realizar en
ventas en abonos,
Pérdida del Bjercicio.
Suma el Capital Contable.

$ 43,000
8,800
1,800.  § 50,000
i 50*000
—3-1-£ -+ 11 §

Presentar 1a cuenta de utilidades por realizar en ventas en abonos dentro del ¢apital
‘contable como superfvit es incorrecto porque 61 crltetio AN,
dad se realiza cuendo se efectue el cobro,

establece que la utili-
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La Central, S.A.

Estado de Situacidn Pinonciera ai 31 de diciembre de 19..

Activo. ' _ : pPasivo
Circulante:

Caja. . $ 6,000.
Claentes por ventas

en abonos, $44,000.
Utilidades por rea-
lizar en ventas en-~

abonos, (_1,800) 33,200 ‘ ‘ Capital Contable.
C ‘ Capi tal Social. § 43,000

Pérdida del Ejer-

cicio, (__1,800) $ 41,200
: : Suma el Capital
Suma el Activo. $41.200 Contable. $.41,200

Presentar la cuenta de utilidades por realizar en ventas en abonos comoc cuenta cCOm--
plementaria de activo no es correcto, ya que dlsminuye‘el sealdo de clientes por ventas

en abonos, falceando la situacidn tinanciera de 1a empresa.
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Lﬂ mntral S.AO

- Bstedo _de Sjtuscidn Pinancicra al 31 de diciembre de 19.,

Activo, ‘ ~ pasivo,
Citculanteg Circulante:
Caja, $ 6,000

Clientes por ventas

en abonos, 44,000 Diterido:

Suma el Pasivo.

Ytitidedes por realizar en
ventas _en abonos. $ 8,8(0

gapital Contable,

Capital Social, $ 43,000
Pérdida del Bjercicio, £..1,800) a1 .200
Suuws el Capital Con-~
Suma el Activo, $30,000 table. $.50.000

Adeptar un grupo sul generis para la presentacion de la cuenta de utitidandes por rea-
1izar en ventas en abonos en el balance general entre cl pasivo y el capital contable,
no es correcto, porque es sumamente convencional y carente de rigor. Hl balance no pue
de adwitir grupos especiales ya que los que reconoce tienen un sdlido fundamento te o=~
rico.
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La Central, S.A.

Estado de Resultados por el Pericdo Comprendidoe del
10. de enaro al 31 de dicivmbre de 19,.

VYentas en Abonos

Ingresos. $ 6,000
menos: Costo de ventas. 4,800

Utilidades realizadas en

ventas en abonose. 1,200

menos: Gastos de administracion. 3,000
Pérdida fiscal. $ 1,800

sS=mczas

La presentacion ant2rior del estado de resultados es
incorrecta porque los ingresos de $6 O0C, corresponden
a los abonos de la cuenta de clientes por ventas en =-
abonos, y el costo se determind por diterencia entre -
12 utilidad realizada y los ingresos. No presentdndose
las ventas ($50,000) ni los costos ($ 40,000 ) efecti~

vamente realizados,
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fa Central, S.A.

Estado de Resultados por el Periodo Comprendido del
1o. de enero al 31 de diciembre de 19..

Ventas netas $ 50,000
menos:Costo de vantas. ’ 40,000
Utilidad brutz. 10,000

menos: Utilidad no realizada

en ventas en abonos. . 8,800

1,200

menos:; Gastos de administracidn, 3,000
Pégdida fiscal. $ 1,800

EIZXTIB ST ES
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2.

Asvecto contable de lzs ventas en abonos ds acuerdo =~-

con Principios de Contabilidad Ceneralmente Aceptados.

Cuando las ventas en abonos se registran de ecuerdo
con lo dispuesto por los Principios de Contabilidad -
Generalmente Aceptados, se le da un tratamiento conta-—
ble identico & una venta a crédito, o sea, se contabi-
liza la operacidn directamcnte en resultados del ejer-
cicio, ya que este tipo de ventas no son diferentes =--
financieramente de las ventas a crédito debido a que,-
los cobros parciales o abonos igualmente se efectian -
en una ventz en abonos que en una venta a crédito.

2s conveniente mencionar que la Ley del Impuesto --
Sobre la Renta, establece ls ventaja fiscal de conta--
bilizar las ventas en abonos de acuerdo con dos opcio-
nes:

- Utilizar el registro tresdicional de las ventzs en -~
abonos tanto pera efectos fiscales como contables.

- Utilizar el registroc contable de las ventzs ean abo~
nos apegado a los Principios de Contabilidad Gene-~
ralmente Aceptados para efectos contables, y fiscal
mente registrar dichas ventas en cuentas de orden.

( Art.22 del Reglamento de la Ley del Impuesto So—

bre la Renta )

A. Registro contable.
De acuerdo con los Principios de Contebilidad Gene-

ralmente Aceptedos, en forma especial los de Realiza-~
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cion y Periddo Contable, une venta deberad registrarse -~
contablemente cusndo existe un acuerdo de voluntades en
el precio y en el bien.

El registro se hard directamente a resultados del w=
ejercicio, contabilizando la venta en sabonos como una =

venta & crédito.
A continuacidn se presenta el registro de la ventaw~

en abonos de acuerdo con Principios de Contabilidad, -

tomando como referencia el mismo ejemplo mencionadeo en

el Criterio "a“.

1. Para registrar el importe de la operacidn.

Clientes : 56 000.0¢
Costo de ventas 40 000,00
Almacén 40. 000,00
Ventas 50 000.00

2. Pare registrar el importe del enganche pagado.
Caja 4 000.00

Clientes 4 000.00

3. Para registrar el importe de los abonos efectuados-~

por los clientes.

Caja 2 000.00

Clientes "2 000,00
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Clientes. v
1) 50 000.00 4 000.00 (2
' 2 000.00 (3

50 _000.00 6 _000.00
s) 44 000.00

Costo de ventas.
1) 40 000.00

A}macén
- 8) 40 000Q.00 40 000.00 (1

Ventas,
50 000,00 (1
Caja.
a) 3 000.00 3 000.00
2) 4 000.00

3) 2 000.00
; 9 000.00 3 000.00
s} 6 000.00




B. Begistro fiscal optativo.

De acuerdo con las disposiciones legales que rigen -
a las ventas en abonos, existe la venteja fiscel de op=-
tar por registrar diches ventas reconociendo la utili--
dad conforme se vayen realizando los abonog, tanto para
efectos fiscales como contables, o en caso de que la =
empresa desee registrar sus operaciones sélo para efec—
tos fiscales, podri hacerlo en cuentas de orden.

El registro de las ventas en abonos en cuentas de =

orden seria el siguiente:

1. Por el registro de la venta en abonos.
(C.0.) Utilidades fiscales
por realizar 10 000.00
(C.0.) Utilidades por rea-
lizar en ventas en-
abonos ’ 10 000,00

2. Por el registro del enganche.
Enzanche 3 4 000.00 por el 20% (Pactor de utilidad-
calculada en el criterio "A").
(c.0.) Uéilidades por rea-
lizar en ventas en-
abonos 800.00

.(C.0.) Utilidades fiscales
' por realizar 800.00
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3. Para régistrar la utilidad realizada en cada abono.
ibono & 2 000.00 por el 204 (Pactor de utilidad cal-
culzda en el criterio "Av,)

(C.0.) Utilidades por rea-—
lizar en ventas.en-
abonos : 400,00
(C.0.) Utilidsdes Pigcales
por realizar 400,00
(C.0.) Utilidades por realizar
en _ventas en abonos.

2) 500,00 10 000.00 (1 /

3) _400.00
1 200,00 10 000.00

-8 800.00 (s

(C.,0.) Utilidades fiscales por

realizer.
1) 10 000,00 800,00 (2
400,00 (3
10 000,00 1 200.00

s) 8 800.00
G "regsentscidn de las cuentas ern los estados financie-
rog,

A continuacidn ass presentmn las cuentas utilizadag-—
en los sstados financieros de acuerdo con 10§ PrinCi—--
pios de Contabilidad Jeneralmente Aceptados.
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La Central, S.A.

Bstado de Situacion Pinanciera al 31 de diciembre de 19,

!\Cti!o.

Circulante:.

caja, . $ 6,000

Clientes {Nota 1.) 44,000

Suma el Activo. $50,000

" Pasivo.
AR

Capital Contable.

Capital Social
Utitidad del Bjeg
cicio. (Nota 1.,)

Suma el Capital
Contable.

$43,000
e 12 OC0 $.350,000

1.30,00%

fot
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1a Central, S.A.

£stado de Resultados vor ¢l Periodo Cosprenldido del
Lo, de eanero al 31 de dicizmbre de 19..

Ventas netas. $ 50,000
menos: Coato de wentas. 40, 000
Utilidad bruta. 10,000
aenos : Gas¥os de administracidn. 3,000
Utdlidad antas de iampuestos. 7,000

I.S.R. ¥ 2.T.U. (Nota 1.)

Utitidad neta. $.2.900,.

Conciliucion de la Utilidad Contable y 1a Utilidad
Fiscal.

Utilidad antes de impuestos, $ 7,000

wenos: Utilidad pcr realizar en ven-

taa an abonos. B,800Q
Rérdida fiscal, $_1,80
xA=wo[BUR



ﬂgtaé 2. los estados financieros.

Hota 1.

Le compaiifa realiza la totalided de sus
ventas por medio de pagos periddicos de

. loa cliantes, (ventas en Abonos). Para-

efectos fiscales se aprovechz la venta-
Ja de registrar las operaciones conta--
blemente de acuerdo con los Principios-
de Contabilidsd Generalmente Aceptados,
¥ fiscalmente registrarlas en cuentag-—
de orden, segin las disposiciones del =
articulo 22. del Reglamento de la Ley—
del Impuesto Sobre la Renta.

De acuerdo con €sta opcidn, se con-—
sidara como parte de la utilidad final-
gsolamente la parte proporcional de uti-

1lidad sobre loa cobros realizados.
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Cap., V. CONTROL INTERNO DE LAS VENBAS EN ABONOS.

Estudio del control interno.

En toda empresa grande o pequefiza el control intermno
és vital para el buen funciopamiento de las activida--
dea,pueste que el control es el sistema por el cual se
da efecto a la administracidn para los fines de infor-

macidn, proteccidn y eficiencia, siendo €sta la base -

para depositar confianza en la informacidn contable y-

de éata forma estar en posibilidad la gerencia de rea-
lizar una correcta toma de decisiones.

Medidas tales como aprobacidn de éagos, firma de —
cheques, implantacién de un fondo fijo de caja, de re-—
lojes marcadores, mdquinas registradoras, realizacidne
de conciliaciones de las cuentas bancarias, fianzas de
fidelidad sobre el personal, ete., constituyen verda-—-
deras manifestaciones de control interno en las empre-

888,

A. Definicidn de comtrol interno.
"En su sentido mds amplio, el control intermo es el

gistema por el cual se da efecto a la administracidn -
de una entidad econémica. En este sentido el término ~
administracién se emplea para designar el conjunto de-
actividades necesarias para lograr el objetivo de la -
entidad econdmica. Abarca, por lo tanto, las activida-
des de direccidn, financiamiento, promocidn, produc<——
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cidn, distribucidn y consumo de una empresa; sus rela-

ciones publicas y privadas y la vigilancia general so-

bre su patrimonio y sobre aquellos de quienes depende-—

su conservacidn y crecimiento.” (1)

B. Objetivos del control intermo.

(1)

a)

b)

c)

Proteccidn de los activos.- Este es el principal
objetivo del control intermo, las inversiones de
la empresa deben estar debidamente protegidas —-
contra las posibles contingencias gque puedan pre
sentarse. Un plan de seguros adécuado a las nece
sidades del negocio es un complemento imprescin-
dible del control intermo desde el punto de vis-
ta de la proteccidn de sus propiedades.
Obtencidn de informacidn financiera correcta y -
segura.~ La falta de control interno apropiado -
o la ausencia de €1, trae como consecuencia una-
mala toma de decisiones. [a informacidn financig
ra deberd ser constante, completa y oportuna pa-
ra el buen desarrollo de las actividades de la -
empresa.

Promocidn de la eficiencia de operacidn y adhe—-—
sidén a las polfiticas prescritas por la direccidn.
Es uno de los objetivos que atraen la mayor aten

cidn debido a que siempre se persigue me jorar ia

Normas y Procedimientos de Auditoris.
Instituto Mexicano de Contadores Piblicos, A.C.

Pag. 58.
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C.

productividad de las empresas, asi como la efec—
tividad de los sistemas implantados. Se deben --
rreveer medidas para que las politicas dictadas-
por la direccidén general se conozcan Yy se lleven

a oabo.,

Elementos del control interno.

'a) Organizacidn.~ Debe ser adecuada y tener cuatro-

sub-elementos necesarios:

- Direceidn.- Debe definir la responsabilidad de =+ .

la politica general de la empresa y de las deci-
- siones tomadas en su desarrollo, define las fun-
ciones mediante una divisidn de labores.

-~ Divisidn de labores.- e defina claramente la—-
independencia de esas funciones de opéracién, -
cuastodia y registro de una manera coordinada.

- Coordinacidn.- Que adapte las obligaciones ¥y ——
necesidades de las partes integrantes de 1la -—
empresa a un todo homogéneo y anménico; que pre=-
vea loa conflictos propios de invasi6n_de funcig
nes o interpretaciones contrarias a las asigna—-
ciones de autoridad.

= Asgignacidn de responsabilidades.- Como consecuen
cia de una buena divisidén de labores, ésta asig-

nacidn debe establecer con claridad los nombra-—

mientos dentro de la empresa y su jerarquia y —- -

1a delegacidn de facultades de sutorizacidn con-

gruentes con las responsabilidades asignadas.
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e)

Procedimientos.~ Deben constar en un manual y —-
tener tres sub-elementos necesarios: -

Planédcidn y sistematizacidn.- Se debe de pla——
near la forma de llevar a cabo las operaciones y
la forma de realizarlas, es conveniente contar =
con manuales de procedimientos, con los cuales -
se reducéirdn los errores y existiré uniformidad.
Registros y formas.— Un buen sistema de control-
interno debe procurar procedimientos adecuados -
para el registro oportuno, completo y correcto -
de datos a un aninimo costo, teniendo presente el
disefiar las formas de los registros a las necesi
dades de la empresa, de tal forma que su empleo-
correcto obligue é la adopeidn de los procedis—
mientos establecidos.

Informes.- Deben existir procedimientos que per-

mitan determinar cuales son los informes que se-

requieren, para que a través de ellos puedan ser
vigiladas todas las actividades de la empresa. -
Los informes deberin ser correctos, periddicos y
oportunos.

Personal .~ Debe ser el indicado para realizar --
las actividades de la empresa, debe cumplir con-
tres sub—elementos necesarios:

Entrenamiento.~ La capacitacidén y el entrenamien
to ¢on el personal permitird la identificacidén -
clara de sus funciones y responsabilidades, lo—
que ayudaré a la reduccidén de ineficiencias en——
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sus labores.

~ Bficiencfa.~ La eficiencia dependerd del juicio=-
personal del empleado aplicado & cada actividad.
la emprésa deberd medir y alentar la eficiencia-
del personal.

-~ Morslidad.,~ Los requisitos de admisidn y el in--
tef&s conagtante por los directivos en el compor-
tamisnto de su personal, son ayudas al control--
interno, ya que én la moralidad del personal des
cansa la estructura del control intermo.

- Retribucidn.- ‘La retribucidn justa al personal -
permite el cumplimiento de la mejor forma de los
propédsitos de la empresa. La retribucién deberd-
ser econdmica, social y de seguridad.

d) Supervisidn.- La supervisidn es el control que-—
vigile que los demés elementos del control integ

 no esten trabajando de acuerdo con los manusales-
o simstemas establecidos,

La auper?isi6n debe ejercerse todo el tiempo,
a diferentes niveles, a través de la observacidn
personal del desarrollo de las funciones, ﬁsf co
mo en los resultados obtenidos de los informes -

elaborados. '
, Nuestro estudio del control interno de las =-
ventas en &onos lo enfocaremos al departamento de—-
érédito y cobranzas, debido a que el control intermo
de-lastmnpresas gue realizan Ventas en Abonos esté——
basado principalmente en estos departamentos, por el
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tipo eapecial de las operaciones que realizan, ya que-
log demds departamentos son seme jantes a los de cual-—-
guier stra empresa. Por esta razdn y por la fntima =—-
relacidn que tienes el departamento de ventss con el ~-
departamento de créddito y cobranzas estudisremos el ——
control interno de los departamentos antes mencionados,

Para efbc#os de facilitar nuestro estudio, seguire-
mos el desarfollo de una venta en abonos, para lo cual
mencionaremos brevemente los pasos para pactar una ———
venta en abonos, mencionados en el capitulo 1.

Tramitacidn de las ventas en abonos.

El pactar una venta en abonos amerita uns tramita-~-
cién mds comple ja a la que requiere una venta al contg
do, esta tramitacidn con las variantes gque las carac—
terfsticas que cada empresa justifiquen, puede sujetag

se a los siguientes pasos:

A. Solicitud de crédito.

" 'El comprador deberd llenar una solicitud de crédito
0 pre~forma de pedido, en la que se describe exactamen
té la’mercancfa que sdlicita, el crfdito y laa referen
cias parlohaloa y comerciales due la empresa requiere.

B. ;gvuatigaci6n de crdéditos.

Bl pedido es investigado por la empresa para cono-——
cer la solvencia econémica y moral del solicitante y ~
poder deteminar si cubre los requisitos indispensa——

111



bles

y satisfactorios para que se le pueda otorgar —-

crédito.

C. Concesidn o autorizacidn de }a-venta.

Para conceder o autorizar una venta en abonos el —-

departamento de crédito deberd tomar en cuenta lo si--

guiente:

La politica establecida en la empresa de que se =
trate. La politica de crédito debe estar bien de-
finida en cuanto al monto y tiempo del crédito.
Se tomarén en cuenta los datos contenidos en la -
golicitud de crédito, asi como el andlisis del ==
resultado de la investigacién de crédito.

El encargado de aprobar los créditos debe ser in-
dependiente de las funciones de ventas, contabili
dad y cobranza.

Si un crédito se sale de los limites establecidos,
estos deberdn ser sutorizados por un funcionario-
responsable, Aqufi se deberd de tomar en cuenta el
criterio del funcionario, ya que, si es muy libe-
ral tendrd un porcentaje de cuentas incobrables,-
y si ﬁor el contrario es de un criterio conserva-
dor no tendrid tantas p‘rdidas, pero si perderd —-
posiblemente clientes, lo que se reflejard en sus
resultados.

A continuacidén mencionaremos algunas polf{ticas —-

para el departamento de crddito:
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a) Para toda apertura de crédito es requisito lle——
nar una solicitud de crédito.

v} Fijar limites de crédito, de acuerdo con la sol-
vencia y capacidad del cliente. Posteriormente,-
de acuerdo a la experiencia obtenida se evaluard
el expediente del cliente y se deteraminard si se
le aumenta o disminuye el crédito.

¢) Otorgar descuentos por pronto pago, es convenie§
te motivar a la clientela a través de un descuen
to extra por pazer a determinados dias, para lo-
grar we rdpide recuperacién de la cartera.

d) Fijar condiciones de pazo, es conveniente que la
clientela tenga conocimiento de los plazos de —--
crédito establecidos, ya que si se otorgan pla—-—
zbs libres la clientela pagaria cuando quisiera.

e) Cancelacidn del crédito por temer més de tres —-
cheques devueltos por insuficiencia de fondos en
un lapso a 10 meses.

f) Cargar intereses a clientes morosos.

g) Hacer visitas periddicas a clientés, las visitas
pueden ser de cortesie o de cobro, ya sean sema-

nal, quincensl o mensual.

D. éutorizgcidn del pedido por el departamento de ven-

sas.

Una ves que ha epido autorizado el pedido de un ——-

para hacer la reviaidn del pedido en lo que se refiere
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a precios, condiciones, etc. y de ser aceptable, lo —

apruebsa.

Loa datos que generalmente debe de contener un pe-—

dido

son:

Nombre y direccidnm de la compariia.
Fecha.

Nombre y direccidn del cliente.

Articulos y cantidades solicitadas.

Precio unitario.

Condiciones de pago.

Descuentos especiales.

Piazos de entrega.

(ver capitulo 1. pre-forma de pedido.)

La documentacidn utilizada en los pedidos debe estar

enumerada y una persona Se encargaréd de vigilar que ~—

todos los tramites se hayan llevado a cabo correctamen

te desde su origen hasta su despacho en su caso.

E, Bxpedicidén de remisiones o notas de embarque.

Posteriornente el departamento de vemntas expide las

remisiones o notas de embarque, que se remiten al alma

cén y, en su oportunidad, la factura que da el cliente

el titulo de propiedad sobre la mercancia comprada.

Las remisiones o notas de embarque deben ser ela-
boradas en base a un pedido autorizado y formula-

do por personas independientes al almacén y embar -

que.
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Las remisiones deben elsborarse en forma prenume-
rada y una persona debe de controlar la progre——-
gidn numérica y su facturacidn posterior.

La funcidn de embarque debe ser independiente al-
departamento de facturacidn, contabilidad y cobro.
Debe existir una verificacidn aritmdtica de los -
comprobantes.

El taldén de embarque debe de contener los siguien

tes datos:




Conz}&[&tn‘édéos gndu:t'ti‘a.[ss, =3

Canteno 155

Grenjas Esmerclda ., 5-8291-34 -

México,13, D. F., Ixtepalops €% 5.81.20.08 y©
Pl

Sr. (s)

México, D. Foae .
Muy sefior (s) nuestros;

° Nos es grefo informsrle .
¥ por los Transportes )
ccn talén No. hemos enviado el pexc-

rén a bien hacernos.
La faclura que ampara esta ror-

por un importe de:

$

Esperando que reciba n) i='
mayor brevedad posible. nos permitimos recordarles qu«
aceptedas per Uds son:
Yy por lo tanto les rogamos nos envien su,pago a mi. ..

por que de no hacarlo asi nos v
a reducirles el descuento acordado.’

Su pedido fué despachado_.

En espera de sus érdenes o

como siempre sus Aftos, Afmos, amigos y SS. y Ss.

ATENTAMENTE

COMPLEMENTOS INDUSTRIALES
DEPTO. DE CREDITO.



F. Facturacidn.

Una vez que la mercancia es entregada, el reperti--—
dor obtiene la firma del cliente en la remisidn o en -
el talén de embarque en su caso, pars que la factura -
sea elaborada en base a este documento firmado por el-
cliente,

Los procedimientos empleados en la facturacidn va—-
rian segiin el tipo de empresa de gue se trate, sin em-
bargo en todos los casos deben de comprender las si——-
guientes situaciones:

~ La facturacidn debe ser'independiente a las de ==
contabilidad, cobro y embarque.

- La facturacidn debe ser revisada por una persona-
ajena a esta funcidn.

- Debe verificarse que la venta se encuentre debida
mente autorizada, que los conceptos de precio uni
tario, descuentos concedidos y operaciones aritmé
ticas sean correctas.

. = Todas las facturas deben estar prenumeradas y se-
deberd vigilar su expedicién nunérica.

- La factura deberd elaborarse con las copias nece-
gsarias, para los distintos departamentos de acuer
do con la organizacidn propuesta, que naturalmen-
te podrd alterarse en vista de las caracteristi—
vcas de 12 empresa. Habrén intervenido en cada ven
ta en abonos:

a) El cliente.
b) El vendedor.
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¢) El1 departamento de crédito.

d4) El departamento de ventas.

e) El departamento de almacén.

f) El departamento de facturacidn.

g) El departamento de contabilidad. etc.

- Las facturas canceladas deberdn anularse en el ==
original y las copias, archivindose en el depar—
tamento de contabilidad, guardando la secuencia--
numérica.

- La factura deberd tener como minimo los siguien--—
tes datos:

a) Nombre de la compafiia.

b) Direccidn y teléfono.

¢) Numero de factura.

d) Ndmero de pedido.

e) Nombre del agente de ventas.

f) Nombre y direccidén del cliente.

g) Articulo y cantidades solicitadas.

h) Precio unitario.

i) Intereses, gastos de administracidn y cobranza.
j) Cédula de empadronamiento, Canaco y registro--

federal de causantes.

3.Devaluciones y descuentos sobre ventas.

Cuando se concedan devoluciones o descuentos sobre—
ventas, deben extenderse notas de crédito aprobadas --
por personas autorizadas para ello, pero que no depen-

dan del departamento de crédito; cobranzas o ventas.



Deberdn existir politicas de descuento claras y pre-
‘cisas por escrito, para evitar malazs interpretacioneg——
en los descuentos concedidos.

El departsmento de contabilidad deberd ser el encar-
gado de vigilar la expedicidn y contabilizacidn en or-——
den numérico de las notas de crédito, ya que éstas de=-
ben estar prenumeradas.

A continuacidn se presenta une nota de crédito:
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A FAVOR 06

COM ESTA FECHA HEMOS ACREDITADO EN SU APRECIABLEI CUENTA LO SICUIENTE:

NTa, FACTURA Na

= UNIDAD DESCRIPCION ECKS UNTARO ARCATE W
.
TOTAL
CONCEPTO DEL QREDITO
r )
. J
B CHa POR EASAGA s

ROSACLENTE CANARIO-POUZA  BLANCA “EXPEDIENTE



H, Documentacidn de le venta,
En el caso de que la empresa documente sus ventas,

deberi elasborar simultdéneamente a la formulacidén de -
la factura, los pagarés correspondientes que amparan~
la Operacian en abonos. Estos documentos guedarén en
el departamento de cobranza pare hacerlos efectivos -
en su fecha de vencimiento, o bien pars descontarlos-

cuando las netesidades financieras de la empresa asi-

lo exijan.

En las ventas en abonos es comin gque la empresa —
acepte documentos del cliente, generalmente pagarés,-
con dos propdsitoss

a) La empresa estd en posibilidad de disponer de-—
un instrumento legal para hacer efectivo el do
cumento, si el cliente por cualquier circuns =
tancia, no lo pagara en la fecha de su venci -
miento.

b) La empresa estd en posibilided de obtener un -
préstemo al bance por el importe de la 6pera -

cidn, descontando los documentos.

4 continuacidén se presenta la redaccidn que deberd

contener un pagaré:

12
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VENCE POR §
POR ESTE PAGAEE prometo(emos) imcondicionzlments pagar & la orden de CJA. A.GS. MEACANTIL, 5. A.,
en esta Cludad de México, D. F, el dia_ de de 10

la cantidad de.
Moneda Nacionﬂ valor recibido a mi (nuestra) entera satisfaccién.
Desde la fecha del vencimiento de este Docymento basta el dia de Is solucidn toh.l del adeudo, ésta can-
aaxé intereves al tipo de 1, pagad jumt te con el principal.
Este pagaré forma parte de una serie nnmuada del uno al____ .y todos estin sujetos a la condi-
cién de que de no pagarse cuslquiers de ellos a2 su vemcimients, serdn exigibles todos los qus le sigan en nilme-

ro, ademis de los ya vemcidon.

México, D. F.. a de de 19 _
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X. Recuperacidn de los créditos concedidos.

Inmediatamente a la elaboracidn de la factura y —
los pagarés que amparan la operacidn en abonos, se

procederd a la recuperacién del crédito concedido,

-

que la operacidn de venta sdlo puede darse por con
cluida hasta que la inversidén en mercancia, mds la ——
utilidad esperada se conviertan en dinero.
la operacidn de la recuperacidn de-los erdditos --
concedidos estd a cargo del departamento de cobranza.
El boletin de Auditoria Operacional de Cobranza —
del Instituto Mexicano de Contadores Piblicos, nos de

fine la operacidén de cobranza como sigues

a) Definicidn de cobranza.- ™ La operacidn de co-
branza es el conjunto de actividades que rea -
1iza una empresa para la recuperacidn del pre-
cio de los productos o servicios que fueron =
broporcionados a sus clientes mediante el uso-

de su crédito. "

b) Elaboracidn del expediente del cliente.— &1 re
cibir los documentos que amparan la venta en -
abonos, el departamento de crédito deberi pro-
ceder a la elaboracién del expediente del cli-

ente el cual debera conteners

- Solicitud de crédito o pre-forma de pedido.
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« Nots de esbarque o entrega.

- Copia de la factura expedida.

~ Docutnantos recibidos (firmzdos por el clien-—
te.)

« Contrato de compraventa en abdbonos,
Posteriormente se incluirdn:

- Avisos de cobranza, notas de cargo o crédito
ete,

Es muy importante el control que se lleve -
del expediente del cliente, porjue 2l existir-

-qﬁ_.—-___-af\?ontrol de los documentos y facturas, se vi
gilavEn las fechus de wencimiento de los docu-
mentos firmados por el cliente para gestionar-
su cobro, y en caso de que éste llegara a de -
morarse, proceder en la forma que mds convenga
& 156s intereses de la empra=sa,

Bl contar con los métodos adecuados permi -
tird en un momento dado localizar los documen—
tos ¥ facturas que integran el saldo del)l deu -
dor.

Es comin entre las empresas que realizag.——
ventas en abonosg que se lleven archivos de los
antecedentes de los clientes, de la cobranza -
en irimite, de la cobranza en poder de aboga -
dos y agencias de cobro.

Deben existir auxiliares que indiquen los = -

documentos descontados en bancos, los documen-



tos enviados al cobro a bancos o a terceros;

en cuanto sea posible el seldo de dichos re-

gistros debe confirmarse periddicamente con—
los depositarios. ‘

TLos documentos por cobrar deben ger con -
trolados por medio de auxiliares que conten=-
gan como minimo los siguientes datoss
- Nimero del documento,

-~ Nombre del deudor.

- Vencimiento.

- Importe.

Generalmante, el cardex es un auxiliar -—--
utilizado en el departamento de cobfanza, —
que girve para obtener el saldo real mostra-
do, tanto de los ingresos como egresos del -
ciiente,

Para la recuperacidn de los créditos con-
cedidos el departamento de cobranza deberd -
tomar en cuenta lo siguiente:

- La persona encargada de llevar a cabo la -
custodia de los documentos y facturas debe
ser independiente de las funciones de em -
barque, facturacidn, registro y manejo del
efectivo.

- Cuando se lleve a cabo un cobro a cuenta,-
éste debe ger anotado en el reverso de los

documentos, o se deberd expedir recibos —
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"que amparen las cantidades dadas a cuenta.
Los documentos deben ser entregados median
te relacidn firmada de conformidad pPOr e
quién los recibe (cobradores).

El cobrador deberd hacer liquidacidén dia -
ria de lo cobrado y devolver la documenta-
¢idn no cobrada.

Debe existir un control de 1oé docunentosg—
y facturas por fechas de vencimiento.

Los documentos y facturas deben estar debi
damente protegidas (bdveda, caja fuerte, —
archiveros con llave etc.)e. Solo las per-
sonas debidamenie autorizadas pueden tener
acceso a dichos documentos o facturas.
Deben existir registros en donde consten =
datos suficientes para conocer el origen -~
¥ concepto dévla operacién y poder infor -
mar oportunamente sobre la cobranza reali-
zadae.

Se debe llevar a cabo la verificacién «——-
periddica de la procedencia de los~adeudos
fevisar que se hayan hecho gestiones ade -
cuadas y oportunas de cobranza. Lo ante -
rior debe ser elaborado por un funcionario
compétente.

Se debera controlar y registrar las modifi

caciones en los adeudos de los clientes, =
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c)

derivados de intereses moratorios, remesas
devueltas, iebajas, devoluciones, descuen-
tos y reposiciones.

- Se debe enviar periddicamente estados de -
cuenta a los clientes., El envio, control-
e investigacidn de las diferencias, si las
hubiere, debe estar a cargo de persona aje
na a crédito, cobranza y registro de cuen-
tas por cobrar.

-~ Las cuentas incobrables deben ser autoriza
das y por escrito, por un funcionario com=-
petente ajeno a crédito, cobranza, regis -
tro de operaciones y ventas para su cance-
lacidn. '

- Se deberén preparar relaciones por antigle
dad de saldos y enviarlas a funcionarios -
competentes, la persona encargada de lle -
var a cabo éste punto debe ser ajeno a cré
dito y cobranza.,

Pormas de cobro,

E1l procedimiento para la cobranza consis-
te en que cada mes se sacari de la documenta
cidn correspondiente todos los abonos que va
yan a vencer y en orden cronoldgico se guar-
dan en unea gaveta especial de la cual cada -

dia se tomarid la que deba cobrarse.
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las formas de cobro mds comunes entre las
empresas gue realizan ventas en abonos son:

‘- Pagos en la tienda.

- Pagos a cobradores,

N

Pagos en la tienda.- Esta forma de pago -
tiene una ventaja para la emprese, ya que
a ésta le conviene que sus clientes le —
paguen directamente en la'tienda, porque-—
el cliente al observar los articulos en -
-exhibicidn puede pensar en realizar una -
nueva compra. Por lo gque el pago perso =
nal en la tienda ofrece una oportunidad -
para realizar ventas adicionales. E1 pro
cedimiento consiste, en devolver al clien
te el pagaré en el momento en que efectie

el pago o abono.

Pagos a.cobradores.~ Consiste en contra -
taxr cobradores para que realicen J,o,s CO ~
bros de los abonos a los clientes pagando
les una comisidn sobfe los cobros <'1ue —
efectien, Este es un métido costoso, sin
embargo es conveniente, debido a que exis
ten clientes, gue si no se les cobre en =
‘su domicilio el abono o documento vencido

‘no tomarian la iniciativa de ir por sf —



mismos a pagar a la tiendsa.

El procedimiento es que a los cobrado -
res habiéndoles marcado previgmente sus zo
nas de cobro se les entreguen los documeh-
t0s que deban cobrar, para lo cual deberdn
firmar las relaciones correspondientes. -
El cobrador deberf entregar el pagarf co -
rrespondiente al cliente cuando el pago se
efectia.

Cuando se lleve a cabo un cobro a cuen-
ta, éste debe ser anotado por el cobrador-
al reverso de los documentos. También es-
comin gque se expida un recibo que ampare =
la cantidad recibida a cuenta, y el cubrir
el importe total del documento, éste se le
entrega al cliente y el devuelve el recibo
o recibos expedidos por los psagos a cuenta.
El aceptar una parte del pago es una buena-
politica de cobranza, ya que se deben de -
recuperar todos los abonos hasta que se «—
agoten todos los medios, sin embargo se de
be aclarar siempre al cliente aue el acep-
tar cobros a cuenta y sobre todo si esté -
documentado es una excepcién en la politi-
ca general de la empresa; de otra maners,—
el cliehte puede considerar tal arreglo co
mo un precedente,
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Por dltimo el cobrador deberi entregar -
diariamente el monto total de la cobranza -
efectuada a lz caja y devolver toda aquella

que no fué cobrada.

Existen otros procedimientos utilizados-
en la cobranza de los sbonos de los clien -
tes, los cuales son generalmente de recor -
datorio, tomando en cuenta las caracteristi
cas particulares de cada cliente.

-~ Estados de cuenta.
- Cartas de insistencia.
- Llamadas telefdnicas.

- Telegramas, etc.

Estados de cuenta.- Consiste en enviar al -
cliente un eatado mensual de su cuenta,que-
no es méds que una copia de la cuenta del —
clienté, que sirve para recordarle al clien

te la antigiiedad de ciertas partidas e ins~

tédndolo para aprovechar descuentos por pron.

to pago y otros incentivos que la empresa -
haya establecido para activar sus cobros. =
El estado de cuenta también da oportunidad-—

al cliente de comparar su contenido con el-

de sus propics registros, verificando su -

exactitud y en su caso hacer oportunamente-~

130



las aclaraciones.

Cartas de insistencia.- Este es un procedi
miento de recordatorio parz el cliente so-
bre el atraso de su cuenta, sin darle moti
vo para que se ofenda. Las cadrtas deberdn
redactarse de maners que parezca un trata-
miento de rutinae, sin embargo cuando el --
cliente a pesar de haber recibido gran nu-
mero de cartas y éstas no le han producido
ninguna impresidn, se procederd a aumentar
el tono de las cartas de cobranza, el cual
creceri progresivamente cada vez mds firme
para que el deudor preste atencidn a su -—

ruenta.

Llamadas telefdnicas.- Cuando las cartas —
de insistencia no han producido ninguna =--—
respuesta, las llamadas telefdénicas propor
cionan la oportunidad de discutir las razo
nes por la falta de pago, en forﬂaldirecta
¥y persohal. Ademds la llamada telefdnica-
puede ser un recordatorio amable o una de-

manda enérgica segqin las circunstancias.

Insistencia por telegrama.- Los telegramas

de cobranza frecuentemente producen exce =
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lentes resultados. Un telegrama ticne la =
ventaja de alcanzar a la persona a quien va:
dirigido y dispone su atencidén inmediata. ~
Ademds su contenido es corto ¥y su urgencia-
es directa. ILleva cierto aire de determi -
nacidn.

7 Una vez que se ha obtenido el pago de la
cobranza efectuada, por cualquiera de las -
formas de cobro antes mencionadas, se pro -
cederd a elaborar unz relacién de la cobran
za, valores recibidos por correo, enganches,
notas de cargo y crédito etec. recibidos du-
rante el dia.

En el caso de las ventas en abonos ésta—.
relacidn deberd elaborarse de acuerdo al ——
afio a que pertenezca cada cobro,

A continuacidn se presenta una relacidén-

de cobranza:
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ELECTRONICA ARMOL, S. A.

México D.F., a . de 1983, : CORTE DE CAJA E® —

ENTRADAS POR:
ENGANCHES. ‘ s
CONTADOS .
FONACOT.
DESCUENTOS AL PERSONAL.
OTROS.
SUB-TOTAL. ' : $

1]

1983 19bz 198..

COBRANZA. G $.
- BONIFICACIONES
TOTAL DE ABONO A CLIENTES.

SALIDAS POR:
’ DEVOLUCION DE ENGANCHES.

OTROS. - | '

TOTAL DEL DEPOSITO., '$

FORMULO. ' REVISO.




Es importante informar oportunamente -
sobre la cobranza realizada, ya que ésta-—

informacidén debe proporcionar en su caso,

los datos necesarios para el cdlculo de —.

descuentos por pronto pago, incentivos a-

cobradores, agentes y otros, los clientes

activos y sus condiciones generales, las-
cuentas de lenta recuperacidn y cobro du-

doso, etc.

En términos generales, las ventas en -
abonos requieren de un control y adminis-
tracidn adecuados de las cuantas por co -
brar, ya que se debe mantener un equili -
brio armdnico entre las ventas que se lo-
gran y éllcapital que se recupere. Esta-
‘administracidn y control no solo es apli-—

cable a las cuentas por cobrar sino a to-

dos los aspectos que integran el campo de

las ventas en abonos.
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1)

2)

CONCLUSIONES

Las ventas en abonos representan para los comprado-
res la facilidad de adquirir bienes a través de un en-—
ganche proporcionalmente pejuefio y pagos periddicos —-
que normalmente son de igual monto. Representan para -
el vendedor un aumento en el volumen de sus operacio——
nes, lo que trae como consecuencia un incremento en —-
los resultados obtenidos siempre ¥y cuando exista una -
técnica y procedimientos eficientes y adecuados,que —-—
permitan la vigilancia y control de los créditas con-~—
cedidos para la recuperacidn pronta de los mismos.

Las ventas en abonos se manejan generalmente en un-—
tipo especial de comercio que son las mueblerias, la -
compra de linea blanca y articulos para el hogar, prin
cipalmente en comercios pequefiog. En la actualidad han
de jado de mane jarse en grandes voliumenes, debido a las
distintas modalidades del crédito que han surgido, ~——
como es el caso del crédito en cuenta corriente muy --

comin hoy en dia.

las ventas en abonos fiscalmente tienen 1la facili--
dad que da el Cddigo Fiscal, la Ley del Impuesto Sobre
la Hentg ¥ la Ley del Impuesto al Valor Agregado que -
permiten diferir la utilidad para reconocerla cuando -
la cobranza ha sido efectuada, ésto es,que se acepta -
el criterio de que en cada abono se recupera parte del

costo y parte de la utilidad de la mercancia vendida.
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3)

4)

5)

El tratamiento contable tradicionzl de las ventss --—
en abonos no cumple con lo dispuesto por los Principios
de Contabilidad Generalmente Aceptados en forma espe~——
cial las de Realizacidn y Periddo Contable, ya que di--—
chos brincipios consideran que cualquier ventz se hg ~—
realizado cuando hay acuerdo de woluntades en el precio
¥ en el articulo objeto de la transaccidn, lo que oca=—-
sionaria su régistro inmediato a resultados del ejer—-—-

cicio.

Es indispensable tomar otro criterio con respecto —--
de los Principios de Contabilidzd zplicables a las ven-

tas en abonos, por gue no existe un tratamiento adecua-~

'do y bien definido para el registro de es%as ventas, —--—

como en el caso de la cuenta d=: utilidades por realizar
en ventas en abonos que no tiene un lugar determinzdo -
dentro del Balance Generszl. Por esta razén, es urgente-
1z elaboracidn del boletin de Principios de Contabili--—
dad Ceneralmente Aceptados llamado Ventzs en Abonos —-—=-—
propuesto por el Instituto Mexiicano de Contadores Pibli
cos de México,A.C., ya que el tratamiento contable tra-
dicional de las ventas en abonos no se apega a lo esta-

blecido en dichos principios.

Nuestra Legislacidén establece que el método tradicio—
nal para registrar las ventas en abonos podrd utilizar-

se tanto para efectos fiscales como contables o solo —-
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para efectos fiscales, en éste dltimo caso podrién re-—-
gistrarse en la Contabilidad en cuentas de orden o bien
en un registro por separado, ambos métodos de registro-
representan serios problemes de control y el contador—-
debe ser particularmente cuidadoso en resolver dichos——

problemas
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