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La manera de celebrar las operaciones de los co-

merciantes ha tenido, desde sus orf9enes hasta la actuílli 

dad, diversas manifestaciones o modalidades. En su forma 

primitiva el trueque consistfa en cambiar alimentos por -

pieles o dar el excedente de alpo que se posela por lo -

que hacfa falta. 

Al correr el tiempo apareci6 la moneda, y el comer 

ciante entregaba los arifculos por cierto número de un1d! 

des monetarias, o sea, la compra venta se verificaba, co

mo se hace en la actualidad "al contado riguroso", pue5 -

en aquella época era la única forma en que se celebrab~n

las transacciones. 

Con el auge en los negocios en los últimos años, -

ha trafdo como consecuencia. numerosos y complejos proble

mas para el comercio. Uno de ellos, tal vez el m§s impo~ 

tante, consiste en el aumento de la competencia y en la -

necesidad de ampliar los mercados. 

Existen grandes núcleos de consumidores potencia-

les que por carecer de un insreso apreciable, no est§n en 

condiciones de adquirir satisfactores bien sea de contado 

o a crédito; el comerciante necesitando aumentar el volu

men de sus ventas, llega a este merr.ado, ofreciendo sus -

artfculos por medio del sistema de ventas en abonos, gra-
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clas al cual por una pequena cantidad perfodica el compr! 

dor dispone de inmediato de determinado bien que sin em-

bargo, por estipulaci6n convenida sigue siendo propiedad

del vendedor, hasta en tanto el comprador cumpla con el -

pago de la totalidad del precio pactado. 

Este tipo de qperaciones se origina por la confia[ 

za, amparada por el reglamento fiscal correspondiente y -

con la seguridad de que a estas ventas se les ha llamado

en abonos, debido a la forma en que se cobra su importe 

Como principal argumento en pro de las ventas en abonos -

se encuentra la aceptaci6n por parte del público, debido

ª la facilidad que tiene de adquirir un bien mueble o in

mueble, por medio de pequeños pagos, cosa que podrfa a -

continuación hacerlo no de contado por su elevado costo • 

esta ventaja es para el consumidor, pero es también para 

el vendedor, ya que las ventas a crédito son m6s numero

sas que las de contado, aumentando consecuentemente su v~ 

lumen de operaciones. 

En este sistema el bien objeto de la operac16n no 

se traslada en propiedad al comprador, sino has!a que fu[ 

damentalmente se ha cumplido con el requisito del pago t~ 

tal de la venta, momento en el que se efectua la factura

ción o escrituraci6n correspondiente. 



IV 

En las ventas en abonos un problema serla el fina~ 

ciarniento, ya que por el volumen de operaciones que tie-

nen estos negocios, es necesario más capital y el que es

tén balanceados sus presupuestos de inoresos y egresos. 

En la actualidad se conocen nuevas modalidades de 

crédito para 9arantizar las ventas a plazos que son el P! 

garé o letra de cambio que tienen gran acertaci6n en ld -

actualidad en los negocios. 

Las ~entas en. abonos pueden ser empleadas en dife

rentes empresas que se dedican a la venta de terrenos, C! 

sas, condominios, automóviles, arttculos dorn6sticos, el -

cual es nuestro terna de enfoque en la tesis. 

No obstante las facilidades mencionadas a través -

de las diversas formas de crédito. para adquirir artlcu-

los, se acostumbra en México y muchos otros paises, desde 

hace varias décadas. 
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POR COBRAR EN ABONOS 
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Dentro de cada empresa debe existir un~ persona -

responsable o un departamento de crldito, que en lo suce

sivo lo referimos con este Qltimo nombre, que lleve a ca

bo el trabajo de autorizar los crlditos y supervisar el -

cobro de las cuentas por cobrar. Este departamento debe

r& estar encabezado por un jefe con suficiente independe[ 

cia respecto al gerente de la empresa por lo que se refi~ 

re a la toma de decisiones sobre los créditos que se otor 

guen a los clientes. 

Para el manejo de las cuenta5 por cobrar se han e~ 

tablecido sistemas especiales en lo que respecta a vbntas 

en abonos, por lo que deben.seguir un manejo adecuado de 

secuencia para tener mejor control sobre este tipo de 

cuentas. 

A lo que nos referimos con una adecuada secuencia, 

es que para que puedan controlarse las cuentas y docume[ 

tos por cobrar en abonos, es necesario tener en la empre

sa un sistema de crédito que incluya el desarrollo de las 

siguientes indicaciones o trabajos: 

l. Investigaci&n y autorizaci&n de créd~tos. 
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2. Tipo de cuenta que se va a abrir. 

3. Deber~ llevar un adecuado sistema de clasi

ficación de las cuentas en abonos. 

4. Registro de los pagos hechos por los clien

tes (simult~neos o peri6dicos). 

5. En caso de atraso, mandar recordatorios a -

los clientes de sus saldos por vencer o ya 

vencidos. 
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l. INVESTIGACION Y AUTORI

ZACION DE CREDITOS : 

Cuando el cliente desee efectuar una compra en Jbo 

nos, necesitar& hacer una solicitud de crédito que adjun

tará a su pedido en el que se especificar&n las condici! 

nes de pago. 

La polftica de concesión de créditos deberá fijar

la el jefe de departamento de acuerdo con_ la gerencia .v -

la autorizaci6n del crédito la dará t!l propio jefe del D~ 

partamento de Crédito después de haber llevado a cabo una 

investigación exhaustiva de todos los datos proporciona-

dos por el cliente como son: 

a) 

b) 

c) 

d) 

e) 

Nombre del cliente 

Dirección 

Fiador o garant!a (en caso de haberlo) 

Capacidad de payo 

Prestigio como deudor 

y todos los demás datos que se encuentren -

en la solicitud de crédito. 

La investigación del crédito se realiza por med-lo

de ·averiguaciones hechas por la negociaci6n, las cualas

la llevan a cabo llenando una forma donde aparece solame~ 
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te el nombre y dirección del cliente y sus referencias, -

para forzar al investigador a procurar que el informe sea 

lo m~s completo posible y con el mayor número de datos 

del cliente para ver si se le puede conceder el crédito. 

·Hay varios datos en los que el jefe del departame~ 

to puede basarse para conceder los créditos y evitar ries 

gos de que no será una cuenta irrecuperable, tomando en -

cuenta la información de los investigadores. El jefe del 

departamento .debe considerar el importe del crédito, el -

plazo solicitado, el monto de los pagos peri6dicos, los -

ingresos del cliente, si tiene fiador o garantfa que pue• 

da ofrecer, verificar su puntualidad para pagar, la edad 

y su estado civil, si es propietario de la casa donde ha

bita o si es rentada, la antlguedad en el trabajo y el d~ 

micilio, etc. 

En el caso de que el crédito se acepte, según el 

criterio del jefe del Departamento de Crédito el pedido -

se turnará al Departamento de Ventas para q~e expida la -

nota de venta con cuyo original pasará al Departamento de 

Cobranza, para• que se prepare la tarjeta de crédito en 

tres tantos, una para archivarse por nombre, otra por nú

mero y la tercera para el cliente. Dicho departamento 

asigna un número de cuenta cuando ésta es nueva y un nú

mero consecutivo de control prenumerados de número de or-
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den. Este número de orden sirve para controlar que todas 

las notas expedidas pasen por contabilidad; una copia da

la nota de venta pasar§ al almacén para que sea surtida y 

entregada al cliente. 

Cuando la investigación del clien~e resulte insa-

tisfactoria, el jefe del Departamento de Crédito no acep

tará la solicitud y se sellar§ de rechazada y se le in-

formar& al cliente. 



2. DIVISION DE CARTERA Y 

TIPOS DE CUENTA: 
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Una compañia que realice sus ventas por el sistema 

de cuentas por cobrar en abonos tendrA necesidad de lle-

var urra divisi6n en su cartera, controlando cada uno de -

los tipos de cuenta que maneje la empresa, los cuales se 

pueden controlar por medio de jinetes de colores corres-

pondiendo un color a cada divisi6n de la cartera. 

La división de la cartera en una compañfa que lle

va el sistema antes mencionado, ser6 de la siguiente for-

ma: 

a) Cl lentes con crédito abierto. 

b) Clientes con crédito nuevo por ven tas en 
¡ 

abonos. 

c) Cuentas por cobrar a empleados. 

d) Cuentas por cobrar diversos. 

Esta tlivisi6n de cartera puede llevarse a cabo por 

tipo de cuenta, como pueden ser las antes mencionadas, -

las cuales se explicaran a continuación: 

a) Clientes co~ cr~dito abierto.-

Estas cuentas son de carActer revolvente ya que el 

cliente puede comprar a cr~dito y va pagando peri6dicame~ 
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te una parte proporcional a las compras a crédito efectu! 

das. Para que al cliente se le pueda conceder la compra

ª crédito, el Departamento de Cobranza deber& comunicarse 

al Departamento de Crédito para que le autorjcen esa ve! 

ta, ya que este tipo de cuentas tienen un lfmite de crédi

to fijo del cual no puede excederse el cliente. 

b) Cl lentes con crédito nuevo por ventas en abonos.-

Por ser·el objeto de este trabajo, explicaremos en 

este capftulo, con mayor amplitud, lo que representa una-

1enta en abonos trat&ndola desde varios puntos de vista 

relacionado con las cuentas por cobrar en abonos. 

Este tipo de cuentas tiene caracterfsticas especi! 

les, ya que reciben un tratamiento diferente de las dem~s 

cuentas por cobrar. La importancia de las cuentas por c~ 

brar en abonos es que son un incentivo para el que compra 

ya que puede disfrutar de los bienes antes de terminar de 

pagarlos y por tal motivo, el vendedor debe tener garan-

tfas, que el C6digo Civil protege, pero este tema se ver~ 

en capftulos posteriores. 

En caso de una venta tfpica en abonos se requiere, 

un pago inicial, anterior a la entrega de la mercanda; -

existe un contrato escrito y, en la mayorfa de los casos, 
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el tftulo de propiedad no pasa inmediatamente al compra

dor y de esta forma no puede esperarse un alto porcentaje 

de casos morosos. 

Las cuentas por cobrar en abonos pueden hacerse 

efectivas p6r diferentes medios, adoptando un sistema de 

~obranzas adecuado, dependiendo de los artfculos y el ti

po de clientela, por medio de cobradores, mediante el pa

go directo ~el cliente y por vfa legal en caso de ser ne-

cesarlo. 

Dentro de este sistema de cuentas por cobrar a pl~ 

zos el comerciante por lo regular aumenta el .precio por 

el riesgo, gastos de cobranza e intereses, sobre precio -

de contado. Cuando opta el comerciante por cargar ,inter~ 

ses, se puede hacer de las siguientes formas: 

,, 
a) L)~var al deudor una cuenta corriente por los -

intereses para que cuando el cliente pague se -

practique la liquidación tanto en la cuenta de 

intereses como en la de la compra de las merca~ 

cfas; este m~todo no es muy usado en la actual..!. 

d~. 

b) Cargando intereses en documentos que se suscri

ban, computados desde la fecha de expedici6n al 

vencimiento. 
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e) Cuando no se expidan documentos, pero que de t~ 

dos modos se cargan intereses, puede determina~ 

se un cobro mensual uniforme. Este procedimien 

to es el más comfin, ya que consist~ en determi

nar cuál será el pago mensual a una determinada 

tasa de intereses. 

Una de las funciones del Departamento de Crédito -

es vi~ilar el pago oportuno de los clientes y en el caso

de que éstos se atrasen, deberS enviarles sistemdticamen

te recordatorios periódicos para notificarles su saldo -

~eneldo y otros avisos de saldos pendientes de pago, ta-

mando en cuenta el atraso de la cuenta. El Departamento

de Crédito debe establecer una pol1tica para las cuentas

morosas ya sea para turnarlas a trámite legal o cancelar

las directamente contra resultados, tomando en cuenta el 

saldo, ya que en algunos casos es incosteable. Los casos 

especiales por· quiebra, desaparición del deudor o cual- -

quier otro motivo que imposibilite el cobro, deberá deci

dirlos el jefe del departamento. 

También deber& establecerse una pol1tica con res-

pecto al incremento a la reserva para cuentas malas para 

que ésta sea suficiente en el caso de que algunas cuentas 

se conviertan en incobrables. Algunas veces el porcenta

je de cuentas malas es bastante elevado en el caso de 
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ventas en abonos, pero no por este motivo es menor venta

joso el m~todo de la reserva. M6s adelante en es

te mismo capftulo se tratar& el procedimiento para

la determinación de la reserva para cuentas inca- -

brables. 



3. CLASIFICACION EN CONTROLES: 

POR NUMERO DE CUENTAS, POR 

NOMBRE, POR FECHA DE VENCI

MIENTOS PARCIALES, ETC. 
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La compañfa debe establecer controles adecuados 

que le permitan conocer el estado de las cuentas por co-

brar en abonos, implantando dentro de su Departamento de 

Cr~dito un sistema que permita controlar dichas cuentas . 

Estos controles deberán estar de acuerdo con las necesid! 

des que la empresa y segOn el monto de las cuentas que se 

manejen, para· que en períodos regulares se puedan re vi -

sar cada una de las cuentas y llevarlas al corriente para 

que de esta forma sistemáticamente se conozcan las irregu 

laridades en los. pagos de las cuentas y oportunamente se 

tomen las medidas necesarias de acuerdo con las polfticas 

establecidas para presionar su regularizaci6n. 

Igualmente es importante que los reportes que se -

envfan a los clientes en su estado de cuenta puedan ser -

elaborados y enviados con tiempo suficiente para qu~ el -

cliente conozca su saldo y proceda a efectua~ el pago del 

abono correspondiente. 

Una de las formas en que se podrfa llevar a c~bo -

este control sobre cuentas por cobrar en abonos ser3 que en 
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perfodos mensuales se lleve a cabo la revisión de todas

las cuentas, por ejemplo se podrfa dividir el mes en cor

tes diarios que abarcaran un número determinado de cuen-

tas sobre las cuales se harta el trabajo de revisión para 

verificar que el cliente esté pa~ando en forma oportuna , 

y que en caso de atraso se mande el recordatorio respecti 

vo. 

Otra forma en que podrfa llevarse este control se

rfa clasificando las cuentas por.fechas de vencimientos -

parciales, es decir, que las cuentas se revisarfan par- -

tiendo del vencimiento en cada uno ~e los casos, encon- -

tr~ndose clasificadas todas aquellas de caracterfsticas -. 
similares ~n grupos, separándolas de las demás por medio

de jinetes de colores que tengan mayor o menor vencimien

to. Cada uno de estos grupos se clasificará en orden pr~ 

gresivo numªrico o alfabéticamente para que en el momento 

en que se realice el trabajo, se tenga un mayor control -

sobre cada una de las cuentas: en este caso es más fácil

determinar a qué clientes se les mandará recordatorios ya 

que en el momento de ir revisando las cuentas se separa-

rán aquellas que se encuentren fuera de tiempo en el pago 

de sus abonos y elaborar y enviar de inmediato estos re-

cordatorios. 

Estos reportes tienen como finalidad, que por me--
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dio de ellos el cliente regularice su cuenta y se ponga -

al corriente de la misma, para que la empresa no -

tome la vfa legal para el cobro de las cuentas -

morosas y de esta forma no perjudique al clien- -

te. 
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4. TIPOS DE REGISTRO: 

Dentro del Departamento de Crédito, deber~ haber 

cuando menos una persona que se encargue de llevar al co

rriente los auxiliares.de las cuentas por cobrar en abo-

nos para uo mejor control dentro del departamento. 

Para el registro de las cuentas a plazos se debe -

considerar el tipo de contratos que maneje la compañfa, -

para ver si se pueden agrupar en mayores generales las 

cuentas que tengan las mismas caracterfsticas, o en su de 

fecto, llevar un mayor para cada una de estas cuentas. 

Este regi~tro también debe servir para determinar el por

ciento promedio de utilidad bruta aplicable a los cobros

hechos a clientes durante el año de venta para conocer la 

utilidad real izada en dicho año; JOS datos que deberá CO!!_ 

tener son: 

a) Fecha 

b) Número del el i~nte y sus datos 

e) Importe de 1 a venta 

d) Importe de los cobros 

e) Número de contrato 

f) Fechas de pago 

g) Costo de la mercanda 

h) Utilidad bruta y su porciento 

i) Observaciones 
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Cuando el cliente se presenta a pagar a la compa

ñfa se registra simult&neamente en la tarjeta del cliente 

y en el registro de la empresa, la cantidad pagada por e~ 

te y el saldo que queda pendiente de cubrir, para que el 

cliente tenga la información de su saldo y la compañfa re 

gistre sus ingresos en una forma adecuada cumpliendo con

sus polfticas de cobros. En el caso de que los cobros se 

hagan por medio de cob~adores, se registrar~n al final 

del d!a en las tarjetas de registro de cada uno de los 

clientes, indicando también el saldo pendiente de cubrir

ª la fecha del pago que acaba de realizar, en todos los 

casos se indicarS la fecha de pago. 

Cuando se reciban los pagos por medio de correo se 

llevarS a cabo el mismo procedimiento. 

Aparte de los pagos que hagan los clientes, habr~

necesidad de hacer otros registros peri6dicos en los au-

xi liares que se originan por las siguientes causas: 

a) Por manejo de cuenta por atraso en los pagos 

cuando se trate de cuentas de car&cter revo! 

vente. 

b) Cargo de intereses por atraso del pago de -

los abonos. 
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c) Cargo por intereses leqales por el atraso ex

cesivo en pagos pendientes de cubrir. 

Este tipo de registros se llevan a cabo por medio

de revisiones sistemáticas de las cuentas en la forma co

mo se .menciona en el inciso anterior de este capftulo. 

Este tipo de registro dependiendo de la caracterf! 

tica esencial del mismo, se hará mediante el cargo a la -

cuenta del cliente con el correspondiente cr~dito a las -

cuentas de resultados. 



5, PROCEDIMIENTOS PARA LA DETE~ 

MINACION DE LA RESERVA PARA 

CUENTAS MALAS: 

18 

Para estimar las cuentas incobrables debe tenerse

en cuenta la experiencia que se haya tenido y considerar

todos los factores del caso para ver si es realmente una 

cuenta incobrable o su grado de recuperación. 

Es evidente que las pérdidas por incumpli~iento de 

contrato puedan compensarse en total o en parte por medio 

de recuperaci6n de las mercancfas¡ esto tiene gran impor

tancia en el problema. 

El monto de la reserva debe estar basado en dos -

factores importantes, uno en un estudio individual de to

das las cuentas vencidas y dos, en un porciento mensual -

sobre el monto total de las ventas a crédito tomando en -

cuenta la experiencia que se tiene en pérdidas por inco-

brabi lidad de cuentas. 

En el siguiente capftulo hablaremos de esta provi

si6n por lo que respecta al tratamiento fiscal que tiene

este gasto. 



C A P l. T U L O 2 

REGISTRO CONTABLE DE VENTAS 

EN ABONOS 
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REGISTRO CONTABLE DE LAS VENTAS EN ABONOS 

En el registro de las ventas en abonos, nos encon

tramos principalmente el problema de la forma en que se -

habrá de contabilizar la utilidad, ya que difiere de la -

obtenida por ventas de contado, tanto por el momento en -

que es realizada, como en la determinacion del monto obte 

nido en ellas. 

La primera diferencia es debido a que en la venta

en abonos, su realización est~ condicionada al cobro que 

se vaya haciendo de la misma y difiere también en la de-

terminación de su monto, porque la utilidad de la venta -

en abonos, está sujeta a determinadas variaciones suscita 

das por rescisiones, descuentos y cancelaciones, pudiendo 

conocer la utilidad total bruta obtenida, hasta el cobro

fntegro de la venta. 

Otra dificultad para la contabilización de este -

sistema, estriba en que no existe una uniformidad de cri

terios, ya que cada contador registra estas operaciones -

segGn su interpretacion tanto a la técnica contable como

ª la fiscal. 

Antes de· entrar realmente en materia, considero de 

inter~s enumerar las causas de los problemas contables: 
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~) Uno de los primordiales problemas en la contabj_ 

lización de ventas en abonos, es el ocasionado

por el volumen de operaciones, el cual se solu

ciona mediante una organización contable corre~ 

ta y una deoartarnentización de las funciones -

b55icas, las que reflejar~n datos precisos para 

la .formulación e interpretación de los Estados

Financieros. 

Para solucionar el problema anterior se mencionara 

una división de funciones principales en cuatro departa-

rnentos, y son: 

l.- Finanzas.- Este departamento en todo rnornento

debera estar auxiliado de un cuidadoso estudio de los es

tados financieros que se presente y requerir utta serie de 

datos entre los que est~n: 

1.- Presupuesto de Ingresos.- Que servirá corno b! 

se para hacer una buena distribuci6n de los 

mismos, tornando en cuenta los egresos existen

tes. 

ll.- Presupuesto de Egresos.- Considerando las ne

cesidades existentes, en un perfodo, y será la 

base para fijar los planes a seguir por la em

pres~ al presupuestar conforme a sus necesida-
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des, sus compras. 

111.- Presupuesto de Compras.- Que con el fin de S! 

tisfacer las demandas con vista a las propor-

ciones de venta, deber& determinar· las cantid! 

des necesarias de mercanc(as a comprar. 

IV.- Pres"upuesto de Ventas.- Este es b5sico en t.o

do ciclo de operaciones y deber& ser comparado 

con los estudios de financiamiento, compras y 

promociones sujetas a una publicidad, confor~e 

a las necesidades propias de la empresa. 

2.- Crédito.- Este departamento debe estar rela-

cionado en forma estricta con el Departamento de Ventas , 

con el que deber3 trabajar en una forma coordinada. Deb~ 

r3 determinar con base en l~s investigaciones efectuadas, 

el que se otorgue o niegue el crddito a un posible clien

te del negocio; 

3.- Cobranzas.- En mi opini6n, el mas importante

Y en el cual ser3 necesario que intervengan y colaboren -

los demas departamentos para lleQar a una total recupera

ci6n del cobro. 

4.- Contabilidad.- Toca a este departamento ser -

el engrane de los enunciados y registrar todas aquellas-
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operaciones que ~e efectaen en la empresa, vigilando el -

que se observe el sistema establecido, procurando en todo 

momento mejorar el sistema y las fuentes de informaci6n -

de los citados departamentos . 

. Existen tres criterios para determinar la forma y 

•l momento en que debe considerarse obtenida la utilidad

en ventas en abonos, a saber: 

1.- ~~nslderar que los primeros abonos efectuados

por el cliente corresponden a la recuperaci6n

del costo de lo vendido y una vez cubierto to

talmente, el resto se computar! como util ldad

real izada. 

JI.- Mediante el procedimiento de aplicar los prime 

ros pagos a utilidad y los ulteriores a la re

cuperaci6n del costo. 

III.- Consiste en que se impute cada pago proporcio

nalmente a recuperar él costo y la utilidad -

realizada, 

El primer criterio es conservador en demasfa y pa

ra efectos d•l fisco, no aceptable, ya que en los prime-

ros ejercicios durante la recuperaci6n del costo, Qnlca-

mente se declararfan p~rdldas, lo que altera los resulta-
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dos de las operaciones de la empresa; en los ejercicios -

posteriores, se reflejarfan exclusivamente utilidades, 

siendo problema que durante los ejercicios iniciales des

de el punto de vista real, hubiera utilidades y en los úl 

timos pérdidas, lo que anula por completo la información 

de los estados financieros. 

El segundo adem~s de ser muy optimisma es incorre~ 

to, debido a que s6lo t!enen raz6n de ser las utilidades, 

cuando el costo ha sido recuperado. Este criter;o, al -

igual que el anterior, presenta resultados falsos, anula~ 

do los estados financieros, en cuanto a su información. 

El tercer procedimiento, en'razfin de la proporcio

nalidad de aplicación al costo y utilidades, es el m~s -

equitativo, ademAs de que la información presentada por -

los estados financieros, es m§s apegada a la realidad en

que se encuentra la empresa, 

Para contabilizar la situación anterior, tenemos -

dos procedimientos: 

A).- Para cada operación realizada, determinar el 

coeficiente de utilidad bruta por realizar y 

aplicarlo a los cobros llevados a cabo de ca

da venta, obteniendo la utilidad. 
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Este sistema, aunque es el más exacto, requi! 

re de un esfuerzo laborioso ,en extremo, ya -

que por ejemplo para una empresa con un núme

ro de operaciones, serfa necesario obtener un 

coeficiente particular para cada crédito con

cedido. 

B)." Este criterio precisa obtener, para aplicar a 

los cobros de cada ejercicio, un coeficiente

global promedio de utilidad para el perfodo -

de referencia. 

El citado método consi.ste aplicar el porcent2_ 

je obtenido al recibir los abonos de los el ie!!. 

tes y dar origen al asiento de traspaso de -

utilidades. por realizar o realizadas. Se pu! 

de utilizar para cada abono del cliente, o al 

fin de cada perfodo determinado. 



C A P I T U L O 3 

TRATAMIENTO TECN!CO PARA EL RE

GISTRO DE VENTAS EN ABONOS 
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A contfnuaci6n se resolverSn tres problemas sobre

ventas en abonos, con el fin de que se conozca el trata-

miento técnico de las cuentas de activo, pasivo o de re-

5ultados que deban llevarse para reqistrar las operacio-

nes realizadas con las ventas en abonos. 

El primer problema se presenta en su caso mSs sim

ple: al cliente no se le cobran intereses, ni firma docu

mentos como garantfa del importe de la operacf6n, ni hay 

rescis~6n de cdntrato. No se duda que en la prSctica es. 

ta modalidad es excepcional. 

En el. segundo problema, la empresa vende mercan- -

cfas en abonos, pero con documentos que se reciben como

garantfa colateral. Estos documentos son pagar~s que in

cluyen los jntereses q~~ les correspondan según la tasa y 

el plazo. La negociaci6n puede utilizar los documentos -

firmados por sus clientes, para descontarlos en el banco

como una medida financiera, para hacer frente a sus obl! 

gaciones. No hay rescisi6n de c6ntrato. 

En el. tercer problema, se trabaja con varios clie~ 

tes.· Llegada la ~poca del balance, los clientes tienen -

pendientes sus saldos, pero no estSn totalmente vencidos. 

Algunos se hallan al corriente en sus pagos y otros tie-

nen atrasadas algunas mensualidades. Hay rescisi6n de -

contrato. 
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PROBLEMA # 1 

El 1° de septiembre de 1985, la compañfa de mue-

bles La Regional, S. A., vende en abonos un artfculo pa

ra el hogar, al Sr. Alfredo C3rdenas en la cantidad de -

$ 100,000.00, cuyo costo fue de $ 60,000.00. Se celebra 

el contrato número 200 en las condiciones siguientes: 

a).- El vendedor se reserva el derecho de propie

dad, mientras el comprador no liquide toúl

mente el importe de la operaci6n. 

b).- El co~prador hace un pago inicial (enganche) 

por $ 20,000.00 y el resto lo pagará en dil!z 

mensualidades de $ 8,000.00 cada una. El 31 

de diciembre del mismo afio se practica un b~ 

lance¡ en tal fecha, el cliente está al co-

rriente en sus pagos. 

Las operaciones se registrar3n en asientos de di! 

rio, y se determinara la utilidad realizada a la fecha -

del balance. 

- l -

Clientes por ventas en 
abonos. 

Alfredo Cárdenas $ 101) ,000 
Almacén 
Utilidades por 
realizar 

$ 100,000 

$ 60,000 

40,000 



Ven ta en abonos, según 
el contrato No. 200. 

Caja 
Clientes por ventas 
en abonos. 

- 2 -

AlfrP.do Cárdenas $ 20,000 

Efectivo recibido de di
cho cliente, en pago del 
en¡¡anche s/contrato 200. 

Utilidades·por realizar 
Utilidades realizadas 

- 3 -

Utilidad que corres
ponde al importe del 
enganche'· debido 

$ 100,000 : 40,000 .• 20,000 

- 4 -

Caja 
Clientes por ventas 
en abonos 
Alfredo Cárdenas 

Efectivo recibido de 
dicho cliente por el 
monto de cuatro men
sualidades, a $8,000 

32 ·ººº 

29 

$ 20,000 
$ 20,000 

$ 8,000 

$ 8 ·ººº 

X 8,000 

32,000 

32,000 
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cada una. 

NOTA: Se repistran en forma global los abonos corres-

pondientes de septiembre a diciembre. La prime

ra mensualidad vence el 30 de septiémbre y asf -

sucesivamente. En la práctica se van registran

do conforme ha9a sus pagos el dliente. 

- 5 -

Utilidades por realizar 

Utilidades realizadas 

40% de utilidad realizada 

que corresponde a la can

tidad cobrada de $32,000, 

por cuatro mensualidades. 

12,800 

12,800 



Clientes por ventas 
en abonos. 

l) $ 100,000 

Saldo deudor 

s 20,000 (2 

32 ·ººº (4 

$ 52 ,000 

48,000 

llti 1 ídades par real izar 

3) 
$ 8 ·ººº 

5) 
12 ·ªºº 
20,800 

Saldo acreedor 

$ 40,000 (l 

19,200 

Caja 

2) $ 20,000 

4) 32,000 

52 ·ººº 

31 

Almacén 

$ 60,000 l) 

Utilidades realizadas 

$ 8,000 (3 

12 ·ªºº (5 . 
-------

Saldo acreedor 20,800 

Puede observarse que la cuenta de clientes por ven 
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tas en abonos arroja un saldo deudor de $48,000, que re-

presenta lo que el cliente tiene pendient~ de pago a la -

fecha del balance. 

La cuenta de utilidades por realizar tiene un sal

do acreedor de $ 19,200, que son las utilidades que co- -

rresponden a la deuda del cliente, o sea: 

$ 48,000 X 40 % 
100 

$ 19,200 

La utilidad realizada tiene un saldo acreedor de -

20,800, que representan la utilidad obtenida a la fecha 

del balance, que corresponde a los pagos que ha hecho el 

cliente (incluyendo el enganche) o sea: 

$ 52,000 X 40% 
100 

$ 20,800 
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PROBLEMA # 2 

El lº de junio de 1985, la compañfa de muebles La 

Regional, S. A. vende al Sr. Hernández Noriega Hugo, un -

articulo para el hogar, en $ 45,000, siendo su costo de -

$ 27,000. 

La operación se hace constar en el contrato 1122 -

que contiene entre otras cláusulas, las siguientes: 

Primera: el cliente entrega de· inmediato el 20% CQ 

mo enganche; en 16 mensualidades panará el resto, que ga

narán intere"ses al 12 % anual sobre saldos insolutos. 

Segunda: mientras no esté totalmente paoada la can 
! -

tidad de $ 45,000 con sus respectivos intereses, importc-

de la rresente ope,r¡¡ción, la compañia se reservar~ el de

recho de propiedad del bien. 

Tercera: los pagos mensuales que el deudor debe -

efectuar los garantiza con pagarés, que comprenden al ah~ 

no mensual, m~s los intereses correspondientes. Dichos -

pagarés se reciben como garantfa colateral. 

Datos que no figuran en el contrato pero que forman 
parte del problema. --

El 30 de junio de 1985, se cobra el pagar~ 1/16. -
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Al terminar el 2° mes se cobra el pagaré 2/16 y el 1° de

agosto se procede a descontar los pagarés restantes al -

banco, con el 9% anual de descuento sobre saldos insolu-

tos. 

Desarrollo: 

Se cree conveniente presentar los c31culos que da

r~n las cantidades que deban figurar en las cuentas de m! 

yor que se lleven para registrar las diversas operacio- -

nes, del caso que nos ocupa, asf como presentar un breve

comentario de los asientos que correspondan al desarrollo 

del problema. 

1.- Precio de venta $ 45,000 

Enganche $ 45,000 X 20 % 
---roo-~-

$ 9,000 

Cantidad a pagar en 16 mensualidades 

$ 45,000 - 9,000 = $ 36,QOO 

Importe de una mensualidad 

$ 36,000 = $ 2,250 (sin intereses) 
16 

A continuación se calcular~n los intereses que co

rresponden a los 16 pagarés al 12% anual, sobre saldos -

insolutos: 



Ven ta $ 45 ,000 

menos: enganche ~ 9,000 

Saldo $ 36,000 

Intereses al 12 % anual sobre el saldo de la deuda. 

Plazos que comprenden los pagos: 16 meses 

a = interés que corresponde al primer pago 

b interés que corresponde al último pago 

n = tiempo en que se efectu~r~n los pagos 

35 

.L~Q.QQL3 0 =$360 (3000 es el divisor fijo del 12%). 3,000 

b 

s 

L.1...,li!LU.Q 
3,000 

$ 22.50 

J.L!.ti!L = (360 + $22.5.Q..lli._ = $382.50 X 16 
2 2 2 

3,060 

Los intereses totales que ganan los $ 36,000 su-

man S 3 ,060. 

Para determinar el interés mensual que corresponda 

a cada pagaré: 

$ 3,060_= $ 191.25 (interés mensual) 
16 meses 
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Hecho lo anterior, se determina el valor nominal -

del pagaré: 

Pago mensual $ 2,250.00 

Mh: Interés _ _!_!!1..:..3_~ 

Valor nominal del dcto. 2,441.25 

Considerando que el valor nomin~l del documento es 

de $ 2,441.25, los 16 pagarés harán un total de: 

$ 2,441.25 X 16 = $ 39,060 

El acreedor se presenta al banco a descontar los -

14 pagarés que se tomarán con el 9% anual de descuento. 

Se procede a buscar el monto neto que se recibirá. 

$ 2,441.25 X 14 =' 34,177.50 

Tasa de descuento 9% anual sobre saldos insulutos: 

a= $ 34,177.50 X 30 
4,000 

b ~441. 25_X_30 
4,000 

$ 256.33 (4,000 es el divisor fi
jo 9%) 

$ 18. 31 

S ($256.33 + 18.31)14 = $274.64 X 14 = 3,844.~ = $1,922.48 
2 2 2 

Total del descuento l ,922.48 
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2. Con el asiento 1 se contabiliza el importe de la -

venta y los intereses. Las cantidades con las cuales se 

trabajará y que han sido determinadas previamente son: 

Venta 

Costo 

Utilidad 

Intereses 

$ 45,000 

27,000 

18,000 

3,060 

3. Se ~ebe calcular el impuesto de acuerdo con la Ley 

que estª en vigor, aplicando la tasa o tarifa que corres

·ponda; y hacer el asiento que registre la obligaci6n fis

cal contrafda. 

4. Con el asiento 2 se contabiliza el enqanche que ha 

dado el cliente p~r $ 9,000. 

5. En seguida se contabiliza el valor nominal de los 

16 documentos aceptados por el cliente, que suman $39,060. 

(Véase el asiento 3). Dichos documentos se contabilizan

en cuentas de· orden, pues estos documentos se reciben co

mo garantfa colateral. 

6. Con los asientos 4, 5 y 6, se contabiliza el cobro 

del pagaré 1, cuyo valor nominal es de $ 2,441.25 de los 

cuales $ 2,250 se aplican a la venta del artfculo y -

S 191.25 al cobro de los Intereses. 
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7. Con el asiento 7 se contabiliza el cobro del paga

ré 2, cuyo valor nominal es de $ 2,441.25, de los cuales 

$ 2 ,250 se aplican al abono del artfculo y $ 191.25 al c9_ 

bro de los intereses. La misma cobranza del paparé 2 orf

gina adem5s el asiento B por los intereses devengados. La 

cobranza citada origina adem5s el asien~o 9, en el que se 

acreditan al cliente tanto su paqo relativo al abono co-

rrespondiente al artfculo, como a sus intereses. 

B. Nos presentamos al banco a efectuar el descue~to -

de los documentos, o sea 14 pagarés, que dan un· valor no-

'minal de $ 34,177.50. El banco los toma con el 9% -

anual de descuento sobre saldos insolutos que importa 

$ 1,922.48, resultando un neto de S 32,255.02. (Vhse el 

asiento 10). 

9. Como se descontaron en el banco 14 pagarés con un 

valor nominal· de S 34,177.50, valor que se encuentra con

trolado en cuentas de orden, se procede a cancelarlas, ya 

que dichos documentos no est&n en nuestro poder. (Véase -

el asiento 11). 

10. Al vencerse el .primer pagaré, o sea el 3/16, el baD_ 

co avisa haberlo cobrado'"y para ello se corren los asien-

tos 12 y 13. El asiento 12 tiene por objeto abonar al -

cliente ~us pagos y disminuir el pasivo de contingencia 
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El asiento 13 contabiliza los intereses panados, que se 

calculan nuevamente en forma proporcional. 

Intereses por devengar 

Movimientos acreedor 

Movimientos deudor 

Saldo de·intereses 

$ 3,060.00 

-2..d.Q.4.98 

__lg_,_02 = s 53.93 
14 docts. 

Cada uno de los 14 pagarés tendr! un .interés de $ 53.93. 

Cabe aclarar que en la cuenta intereses por devengar, se • 

han asentado tanto los intereses cobrados al cliente (nat! 

raleza acreedora) como los que nos cobra el banco (natura

leza deudora). 

11. Sup6'ngase que ha transcurrido el segundo mes y. el 

banco ha cobrado el pagaré 4/16. Se hacen los asientos · 

14 y 15 con el si9uiente objeto: Con el 15 se abona al -

cliente su pago y se disminuye el pasivo"de coritingencia y 

con el asiento 14 se contabilizan los intereses ganados. 

12. Al te"rcer mes, el banco avisa haber cobrado el pa

garé 5/16; dicha cobranza se registra con los asientos 16 

y 17". 

13. Al mes siguiente, o sea el cuarto, el banco avisa-
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sobre la cobranza del pagaré 6/16; dicho cobro se regis

tra en los asientos 18 y 19. 

14. Al quinto mes, el banco ha cobrado el pagaré 7/16; 

se hacen los asientos 20 y 21. 

15. En virtud de que se est~ practicando el balance, -

se procede a determinar la utilidad realizada, por ventas 

en abonos. 

Junio 1º Enganche $ •19,000 

Junio 30 Cobro del pagaré 1/16 2,250 

Julio 30 Cobro del pa9aré 2/16 2,250 

Agosto 30 Cobro del pagaré 3/16 2,250 

Septbe. 30 Cobro del pagaré 4/16 2,250 

Octubre 30 Cobro del pa9aré 5/16 2 ,251) 

Novbre. 30 Cobro del pagaré 6/16 2,250 

Dicbre. 30 Cobro del pagaré 7/16 --~·250 
$"24,750 

Se determina el porcentaje de utilidad: 

$ 45,000 : $ 18,000 100 : X 

X ~000 X lOQ. 40 % 

45,000 

$ 24,750 X 40 $ 9,900 
100 
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NOTA: Obsérvese que la utilidad realizada, que correspo!!_ 

de a' ·lo cobrado, es por $ 9,900, que origina el -

asiento 22. 

-- 1 --

Clientes por ventas en 
t· 

abonos 

Hugo Hernández N. 

Cl.ientes. Cuenta ~e i!!_ 

te reses 

Hugo Hernández N. 

Almacén 

Ut i 1 . por real izar 

Intereses por -
devengar 

Ventas en abonos según -

contrato número 1122, -~ 

con reserva de dominio -

con un enganche del 20 % 

y el resto'en 16 mensua

l idadades, con intereses 

sobre saldos insolutos. 

$ 45,000 

3,060 

-- 2 --

Caja 

$ 45,000 

3,060 

9,000 

$ 27,000 

18,000 



Clientes por vtas. 
en aban os 

Hugo Hern6ndez N. 9,000 
-- 3 

Documentos de clientes 

a 1 cobro 

Cobros pendientes 

a clientes 

Valor nominal de 16 P! 

gar~s que garantizan -

el contrato 1122, del 

cliente Hugo Hernández 

N. (cuentas de orden) 

Caja 

Documentos de clie~ 

tes a 1 cobro 

Se cobra el pagar~ 

Intereses por devengar 

Gastos y produc. 

financieros 

Intereses devengados y -

ya cobrados, que corres-

ponden al pagaré l. 

-- 4 --

-- 5 --
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9,00() 

$ 39,060 

$ 39,060 

2,441.25 

2,441.25 

191.25 

191.25 



-- 6 --

Cobros pendientes a 

. el ien tes 

Hugo Hern5ndez N. 

Clientes por ventas 

en abonos 

Clientes. Cta. de -

intereses 

Hugo Hern~ndez N. 

Se acredita al cliente -

el pago de su pagaré l. 

$ 2,250 

191.25 

7 --

Caja 

Documentos de clie~ 

tes al·cobro 

Se cobra el pagaré 2 

Intereses por devengar 

Gastos y productos 

financieros 

Intereses sobre d!!_ 

cumentos 

B 

In te reses devengados y ya C!!_ 

brados que corresponden al pa

~aré 2. 

$ 191.25 

43 

$ 2 ,441. 25 

2,250 

191.25 

$ 2,441 

$ 2,441.25 

191.25 

191.25 



-- 9 --

Cobros pendientes a 

clientes 

Clientes por ventas 

en abonos 

Hugo HernSndez N. 

Clientes. Cuenta de 

intereses. 

Hugo Hern4ndez N. 

Se acredita al cliente -

el pago de su pagar~ 2. 

2,250 

191.25 

-- 10 --

Caja 

Documentos descontados 

Intereses por devengar 

Se descuentan en el banco-

14 pagarés que son tomados 

con el 9% anual de descue~ 

to, sobre saldos insolutos. 

Cobros pendientes a 

el ientes 

Documentos de 

clientes al cobro 

-- 11 

44 

$ 2,441.25 

.2 ,250 

19'1.25 

32,255.02 

34,177.50 

1,922.48 

34,177 .50 

34,177.50 



Se cancelan las cuen

tas de orden destina

das a controlar los -

documentos recibidos

en garantfa del el ie!!_ 

te Hugo Herndndez. 

-- 12 --

Documentos descontados $ 2,441.25 

Clientes por ventas 

45 

en abonos 2 ,250 

Hugo Hern6ndez N. $ 2,250 

Clien.tes. Cuenta de 

intereses 

Hugo Hern6ndez N. 

Se acredita al cliantc ·

su pago del pa~aré 3/16 

191.25 

-- 13 --

Intereses por devengar 

Gastos y productos F. 

Intereses sobre doc~ 

mentos 

Intereses devengados co-

rrcspondicntes al pagaré-

3/16. 

53.93 

191. 25 

53.93 

53.93 



-- 14 --

Intereses por devengar 

Gastos y productos F. 

Intereses sobre documentos 

Intereses devengados co- -

rrespond1entes al pagaré -

4/16 

- - 15 --

53.93 

Documentos descontados 

Clientes por ventas -

en abonos 

$ z ,441. 25 

Hugo Hernández N. $ 2,250 

Clientes. Cuenta de -

intereses 

Hu.go Hernández N. 191.25 

Se acredita al cliente su 

pago del pagar~ 4/16 

-- 16 

Documentos descontados 2,441.25 

Clientes por ventas 

en abonos 

Hugo Hernández N. 2,250 

Clientes. Cuenta de 

intereses 

Hugo Hernández N. 191.25 

46 

53.93 

$ 2,250.00 

191.25 

2,250.00 

191.25 



Se acredita al cliente el 

pago del pagaré 5/16. 

Intereses por devengar 

Gastos y Productos F. 

Intereses sobre doc~ 

men tos 

Intereses devengados co-
:,, 

rrespondientes al pagaré 

5/16 

Documento~ descontados 

Clientes por ventas -

en abonos 

Hugo Hernández N. 

. Clientes. Cuenta de -

intereses 

Hugo Hcrnández N. 

Pagaré 6/16 

Intereses por devengar 

Gastos y Productos F. 

Intereses sobre do-

cumen tos 

Intereses devengados co-

-- 17 --

53.93 

-- 18 --

2 ,250 • 

191.25 

-- 19 --

$ 53. 93 
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$ 53.93 

53.93 

2,441.25 

2,250.00 

191.25 

53.93 

53.93 



rrespondientes al pagar~ 

6/16 

Documentos descontados 

Clientes por ventas en 

abonos 

Hugo Hernfodez N, 

Clientes. Cuenta de Í.!l 

te reses 

Hugo· Hern&ndez N. 

Se acredita su pago del 

pagar~ 7 

Intereses por devengar 

Gastos y Productos F. 

-

Intereses s/docto· 

Intereses correspondien

tes al pagaré 7/16 

Utilidades por realizar 

Utilidades realizadas 

Utilidad correspondiente 

a las cobranzas por ven

tas en abonos. 

48 

-- 20 --

$ 2 ,441.25 

·2 ,250 

2,250 

191.25 

191. 25 

-- 21 

53.93 

53.93 

-- 22 --

9,900 

9,900 
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Intereses por Clientes por vtas, 
en abonos ----

·clientes cta. de 
intereses --- __ ___.!!cven~-

1) 45,000 9,000 (2 
2 ,250 (6 
2,259 (9 
2 ,250 (15 
2,250 {16 
2,250 (12 
2 ,250 (18 
2 ,250 (20 

Gtos. y Prod; Finan
cieros 

19,i.25 (5 . 
191.25 (8: 
53.93 (13 
53.93 (14 
53. 93 (17 
53. 93 {19 
53.93 (21 

1) 3,060 191.25 (6 
191.25 (9 
191.25 (12 
191. 25 (15 
191.25 (16 
191. 25 (18 
191. 25 (20 

Otos. descontados 

12¡ 2,44¡,2 34,177.50(11 
15 2,441.2 
16) 2,441.2 
18) 2,441.2 
20) 2 ,441. l 

Cobros pendientes Almac~n 
a clientes· 

11) 34,177.50 

6) 2.441.251 "·º"- (3 127 ,000 (l 9) 2 ,441.25 

Utilidades realizadas __ C_L,i a 

9,900 (22 2) 9,000r-
4) 2 ,441.25 1¡ 2,441.25 

10 32,255.02 . 

Documentos de clientes 
a 1 cobro 

4) 39,060 2,441.25 (4 
2 ,441.25 (7 

34,177.50 (11' 

5l 191.25 3,060 (1 
8 191.25 

10 1,922.48 
13) 53. 93 
14) 53.93 
17) 53. 93 
19) 53.93 
21) 53.93 

Auxiliar de 9tos. y 
Prod. Financieros 

191.25 (6 
191.25 (8 
53.93 (13 
53.93 (14 
53.93 {17 
53.93 (19 
53.93 (21 

Utilidad por rea 
lizar -

22) 9,900 18,000 (l 

Tarjeta 1 el ientes 
Hugo Hernández N. 

Com rende abonos e lnt.) 

1) 45 ·ººº 9 ,000 (2 
2 ,250 (6 

191.25 {6 
2 ,250 (9 

191.25 (9 
2 ,250 (12 

191. 25 (12 
2 ,250 (15 

191.25 {15 
. 2 ,250 {16 

191.25 (16 
2 ,250 (18 

191.25 (la 
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PROBLEMA # 3 

El caso que se estudia a continuaciOn, debido a -

que se presenta demasiado laborioso, se desglozará de la

siguiente manera: 

l.-. Datos del problema de ventas en abonos. 

2.- Los asientos cuyas cantidades requieran cálcu

los están precedidos por ~stos para que se aprecie c6mo -

se forma el importe de que se trate. 

3.- Se lleva un diario de ventas y un registro de 

cobros. 

4.- Las operaciones se registran en asientos de 

diario. Cuando el caso lo requiera, se podrá observar 

que a la transacci6n registrada se le hacen algunos come! 

tarios previos, para que se vea en forma más clara posi-

ble. 

5.- Todos los asientos se pasan a esquemas de cue~ 

tas de mayor, para que se pueda estudiar la naturaleza y

significado del saldo de la cuenta. 

6.- Es necesario aclarar que al llegar a los auxi-

1 iares de clientes, no se le destina a cada cliente una -

tarjeta, sino que se le abre un esquema de T, con lamen

ci6n del número del contrato y de esta manera se diferen-
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cie de los esquemas de cuentas de mayor. Esto se hace -

con el fin de registrar el asiento con las subcuentas que 

corresponda. No .se está duplicando el asiento, sino que 

sólo es con fines de estudio y para que pueda apreciarse

en forma completa todo lo relacionado con cada cliente, -

especialmente cuando se trate de la rescisi6n de su con-

trato. 

7.- El proceso para determinar el resultado de la

rescisi6n de un contrato se presenta de tres maneras, a -

fin de que·~e conozcan las diversas modalidades que axis

ten al respecto. 

B.; Se determinan las utilidades contables y fisc~ 

les, haciéndose una comprobación de las mismas. 

Primera etapa: 

Enero 1° de 1984 

Al cliente A se le vende un artfculo en $ 50,000 , 

segGn contrato 206. Costo·$ 30,000. Enganche 101, y el 

resto en 18 mensualidades. A la época del balance (di- -

ciembre 31/84), está al corriente en sus pagos. Los co-

bros se re~lizan el 30 de cada mes (meses de 30 dfas). 

Eneio 15 de 1984 

Al cliente B se le vende un artfculo en $ 60,000 , 
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según contrato 207. Costo $ 39,000. Enganche 20%, y el 

resto en 20 mensualidades. A la época del balance (di- -

ciembre 31/94) est& atrasado en una mensualidad 

Febrero 10 de 1984 

Al cliente C se le vende un artfculo en $ 40,000 , 

segGn contrato 208. Costo $ 28,600. Enganche 20%, y el 

resto en 15 mensualidades. A la época del balance (di- -

ciembre 31/84) est3 atrasado en dos mensualidades. 

Febrero 28 de 1984 

Al cliente O se le vende un artfculo en $ 65,000 , 

según contrato 209. Costo $ 48,262.50 Enganche 20%, y -

el resto en 20 mensualidades. A la época del balance (d! 

ciembre 31/94) est~ al corriente en sus pa~os. 

Segunda etapa: 

Junio 30 de 1985 

El cliente A salda su deuda, expidiéndose la fact~ 

ra correspondiente. En enero 15 de 1985, el cliente B e~ 

tfi atrasado en dos mensualidades y rescinde su contrato -

en las siguientes condiciones: 

Se le devuelve el 35% de sus pagos; se le acredi--
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tan los intereses al 8% anual sobre el total de los co-
bros que se le hicieron. Al artículo devuelto se le con
sidera una depreciaci6n de $ 6,000.00 . 

Mayo 10 de 1985 

El cliente C salda su deuda y se le expide la fac
tura correspondiente. 

El 28 de abril de 1985, el cliente D cancela su C<!!_ 

·trato, estando al corriente en sus pagos hasta la fecha. 

Condiciones: 

Se le devuelve el 40% de sus pagos; se le acredit~n 
los intereses al 8% anual sobre el total de los cobros que 

-se le hicieron. Al artículo devuelto se le considera una 
depreciaci6n de $ ·0,000. 

Desarrollo del problema 

Cálc~los para determinar el tanto por cient~ de ut! 
lidad. 

A 

B 

e 

D 

$ 50,000 : 20,000 : : 100 : 
x $ ~o.ooo x 200 = 40% 

$ 50,006 

$ 60,000 : 21,000 .. 100 : 

X = $ 21,000 X 100 = 35% 

$ 60,000 

$ 40,000 : 11,400 .. 100 : 

X = $ 11,400 X 100 = 28.5% 
$ 40,000 

$ 65,000 : 16,.737.5 .. 100 

X 

X 

: X 

X = $ 16,737.5 X llJO = 25.75% 
s 65.000 
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En el diario de ventas se registran las ventas. --

(Véase ilustración 1.1). 

El asiento que corresponde por el total de las ve!!. 

tas de 1984 cuyas cantidades se toman del diario de ven--

tas, es el siguiente: 

1 --

C l i en tes por ven tas en abonos 

Almacén 

Utilidades por real izar 

·ventas en abonos, según el 

diario de ventas por 1984. 

$ 215 ,000 

$ 145 ,862 .50 

69,137.50 

En el registro de cobranzas (1lustraci ón 1.2,) ae -

anotan los cobros efectuados en 1984, que originan lo~ -

asientos 2, 3 y 4, que mSs adelante se detallan. 

Cálculos para determinar el total de lo cobrado a cada -

cliente por el año de 1984: 

Cliente A 

$ 50,000, el 10% (en~anche) 

Valor de una mensualidad: 

5,000 

$ 50,000 - 5,000 = 45,000 = 2,500 
18 meses 18 meses 

2,500 x 12 meses del año = 30,000 
Cobro total: $ 30,000 + 5,000 = 35,000 



ILUSTRACION 

1984 

ENERO 1º 
ENERO 15 
FEBRERO 10 
FEBRERO 28 

1985 

ENERO 15 
ABRIL 28 

l. l. 

NUMERO DE 
CONTRATO 

206 
207 
208 
209 

207 
209 

DIARIO DE 

CLIENTE 

A 
B 
c 
D 

. RESCISION B 
RESCISION D 

VEMH.S 1984 

-----
VENTA COSTO DE 

UTI~IDAD PORCENTAJE 
VENTA DE UTI L!DAD 

50,000 $· 30,000 $ 2 o. 000 40 
60,000 39,000 21,000 35 
40,000 28,000 11,400 28.50 
65,000 48,262.50 16,737.50 25.75 

$215 ,000 $145,862.50 $ 69,137.50 32. 16 .. 
=============================================~=================== 

1 (60 ,000 (48,260} (21,000} (35) 
(65 ,000} (48,262.50) (16,737.50) (25.75) 

$ 90. oºº 58,600 31,400 34.888 .... 
================================================================= 

* $ 69,137.50 X 100 / ~215,000 32.16 % (coeficiente para determinar la utilidad gravable). 

** $ 90,000 : $ 31,400 .. 100 : X= 34.888% U1 
U1 



ILUSTRACION 1.2. 
REGISTRO DE COBRANZAS 19B4 

CLIENTE ANTICIPO COBROS TOTAL PORCENTAJE DE UTILIDAD REA-
COBRADO UTILIDAD LIZADA 

A $ 5,000 $ 30,000 $ 35,000 40 $ 14,000' 
B 12,000 24,000 36,000 35 12 ,600 
c 8,000 17,066.64 25,066.64 28.50 7,143.99 
D 13,000 26,000 39,000 25.75 10 ,042.50 

$ 38 ,000 $ 97,066.64 $ 135 ,066, 64 32 .16 * $ 43,786.49 

•El 32.16% está determinado con los datos del diario de ventas. Se aplica el mismo. 

ILUSTRACION l. 3. 
REGISTRO DE COBRANZAS 1985 

CLIENTE COBROS PORCENTAJE DE UTILIDAD 
UTILIDAD REAL REALIZADA 

A $ 15,000 40 $ :.5 ·ººº 
c 14,933.36 28.50 4,256.01 
D 10,400 25.75 2,678 

$ 40,333.3ó * j2 .16 • $ 12,934.01 

* Véase los cálculos y los asientos. 

.,, 
º' 



Cliente B 

Utilidad realizada: 

·s 35,000 X 40 = 14,000 
100 

$ .60,000;, el 20% (enganche) 

Valor de una mensualiddd: 

12,000 

$ 60 ,OOQ_...:._!E_ ,000 = 48 ,000 = 2 ,400 
20 meses 20 meses 

$ 2,400 X 10 24,000 

Cobro to ta 1: 

$ 24 ,000 .¡ 12 ,000 36,000 

Utilidad realizada: 

Cliente C 

$ 36,ooo x 35 

:• 100 

12,600 

$ 40,000, el 20% (enganche) 

Valor de una mensualidad: 

8,000 

$ 40,000 - 8,000 = 32,000 2,133.33 
15 meses 15 meses 

$ 2,133.33 X 8 = 17 1 066.64 

Cobro total: 

17,066.64 + 8,000 25,066.64 
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Utilidad realizada: 

Cliente O 

$ 25,066.64 X 28.5 
100 

$ 65 ,000, el 20% íenganche) 

Valor de una mensualidad: 

7,143.89 

13,000 

$ 65,000 - 13,000 = 52,000 2,600 
20 meses 20 meses 

$ 2,600 X 10 2 6 ,000 

Costo total: 

$ 26,000 + 13,000 

Utilidad realizada: 

$ 39,000 X 25.75 
100 

39,000 . 

10,042.50 
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El asiento 2 tiene por objeto contabilizar los to

bros habidos durante 1984. Los datos se toman del regis-

tro de cobranzas (ilustración 1.2). 

-- 2 --

Caja $ 135,066.64 

Clientes por ventas en abonos $ 135,066.64 

A $ 35,000 



B 

e 
o 

36,000 

25,066.64 

39,000 
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Cobros efectuados a los clientes por el ano de 1984. Se 

afectan los auxiliares de clientes con el asiento 2. 

El siguiente asiento tiene por objeto registrar la 

utilidad realizada que corresponde a lo cobrado. 

-~ 3 

Utilidades por realizar 

Utilidades realizadas 

Utilidad aplicable correspondie~ 

te a lo cobrado, según registro

de cobranzas. 

$ 43,786.49 

$ 43,786.49 

El asiento 4 tiene por objeto contabilizar la uti

lidad gravable, aplicando el coeficiente que previamente

se ha determinado y que en el registro de cobranzas es de 

32.16 (ilustración 1.2). 

En las cobranzas hay dos elementos que son parte -

del costo y la utilidad correspondiente a la partida éo-~ 

brada; por ejemplo: si se cobran $ 100, si el porcentaje

de utilidad es 32.16, se tiene: 



$ 100 - 32. 16 67 .84 (costo) 

Utilidad bruta gravable: 

$ 135,066.64 X 32.16 
100 

43,437.43 
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Costo de m~rcancfa recuperada por las cobranzas efectua-

das en 1984: 

$ 135,066.64 - 43, 437.43 91,629.21 (costo) 

-- 4 --

Cobros de ventas en abonos 

Costo de mercancfa de ventas 

en abonos 

Utilidad gravable (bruta) 

Asiento por la utilidad br~ta 

gravable. (Este asiento no -

afecta auxiliares). 

$ 135,066.64 

$ 91,629.21 

43,437.43 

En seguida se forma el estado de resultados a fin

de determinar la utilidad realizada (bruta). 



ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 1984 

Ventas 

Menos: Costo de lo vendido 

Utilidad bruta por realizar 

Menos: Utilidad por realizar 

en ejercicios futuros 
Utilidad bruta contable 

$ 215,000.00 

145,862.50 

$ 69,137.50 * 

25,351.01 ** 
$ 43,786.49 

* Datos tornados del diario de ventar. 
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**Estas cifras se tornan de la cuenta de mayor "Utilidades 

por realizar" en 1984 (asientos 1 y 3). 

-- 5 --

Utilidades realizadas 

Pérdidas y ganancias 

Utilidad bruta habida en las -

ventas en abonos en el prese!!_ 

te ejercicio, sin considerar -

el resultado de las rescisio-

nes de contratos, que se regi! 

tran en una cuenta especial. 

$ 43,786.49 

$ 43,786.4.9 

Registro de cobranzas ~n.1985, pero· q~e se refieren 

a ventas en abonos de 1984 (véase la ilustraci6n 1.3). 
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-- 6 --

Caja $ 40,333.36 

Clientes por yentas en abonos $ 40,333.36 

Para registrar lo cobrado en el -

presente año, pero que se ref1e--

re a ventas de 1984. 

Cálculos para determinar lo cobrado en 1985 

Cliente A 

Valor de una mensualidad: . $ 2,500 

Total de pagos (1985): 

$ 2,500 X 6 $ 15,000 

Utilidad realizada: 

Cliente C 

$ 15,000 X 40 $ 6,000 
100 

Valor de una mensualidad: ·$ 2,133.33 

Total de pagos (1985): 

$ 2,133.33 X 7 = $ 14,933.31 

Más ajuste en 7º pago .05 
$ 14,933.36 

Utilidad realizada: 

$ 14,933.36 X 28.5 4,256.01 
100 



Cliente O 

Valor de una mensualidad: $ 2,600 

Total de pagos (1985): 

$ 2,600 X 4 10,400 

Utilidad realizada: 

$ 10,400 X 25.75 
100 

2,678 
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NOTA: Se sobrentiende que el último pa90 del cliente C -

se hizo por$ 2,133.36 (se a.Ju.ste en$ .05). 

Los resultados de los c~lculos anteriores aparecen 

en el registro de cobranzas (véase la ilustraci6n 1.3). 

Se afectan los auxiliares con el asiento 6. 

-- 7 

Utilidades por realizar 

Utilidades real izadas 

Utilidades que corresponden a lo 

cobrado en 1985, pero que se - -

aplican a ias ventas de 1984. 

$ 12,934.01 

Se afectan los auxiliares con el asiento 7. 

$ 12 ,934.01 

Cálculos que sirven como fuente de infprmación¡ pa 

ra contabilizar los asientos que originan la rescisión 

del contrato del cliente B (véase la ilustraci6n 1.4). 



El divisor fijo del 8% anual es: 

360 dfas del año X 100 ~ 8 = 4,500 

$ 9,000,000 7 4,500 = $ 2,000 (interés) 

Intereses a favor del el iente B: ·$ 2 ,000 

O bien 

C4lculos 

$ 12,000 X .08 960 + (176 + 32) 10 = $ 2,000 
2 

Saldo de B: 

$ 60,000 - $ 36,000 = $ 24,000 

64 

Utilidad no realizada: saldo de la cuenta utilidades 

por realizar B 

$ 21,000 - $ 12,600 = 8,400 

Costo de la mercancfa: saldo de la cuenta de almacén B 

$ 39 ·ººº 
Efectivo entregado al cliente B: 

$ 36,000 X 35 = 12,600 
100 

Intereses que le corresponden (vhse la ilustraci6n --

l. 4) 



ILUSTRAC!ON l. 4. 
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TABLA QUE MUESTRA LOS INTERESES QUE CORRESPONDEN AL CLIENTE 
11 8" SOBRE SUS PAGOS. 

1984 CAPITAL! DIAS NUMEROS INTERESES CO-
RRESPONDIENTES 

AL . 06 MENSUAL 

ENE. 15 $ 12,000 360 $ 41320,000 $ 960 
FEB. 15 2,400 330 792 ·ººº 176 
MAR. 15 2,400 300 720,000 160 
ABR. 15 2,400 270 648 ·ººº 144 
MAYO 15 2,400 240 576,000 128 
JUN. 15 2,400 210 504,000 112 
JUL. 15 2,400 180 432,000 96 
~GO. 15 2,400 150 360 ·ººº 80 
SEP. 15 2 ,400 120 288 ·ººº 64 
OCT. 15 2,400 90 216,000 48 
NOV. 15 2,400 60 144 ,ooo __ 32 

$ 36,000 $ 9'000,000 $ 2,000 • 

• Véase los cálculos y los asientos. 

!LUSTRAC!ON 1.5 
TABLA DE INTERESES CLIENTE 11011 

FECHA CAPITAL DIAS NUMEROS INTERESES ca-
RRESPONDIENTES 

1984 AL .06 MENSUAL 
FEB.28 $ 13,000 420 $ 5

1
460 ·ººº $ 1,213.33 

MAR.28 2,600 390 1'014,000 225.33 
ABR :·28 2,600 360 936,000 208 
MAY.28 2,600 330 858,000 190. 67 
JUtl'.28 2,600 300 720,000 173.33 
JUL.28 2,600 2 70 702 ·ººº 156 
AG O. 28 2,600 240 624,000 138.67 
SEP.28 2,600 210 546 ·ººº 121. 33 
OCT.28 2,600 180 468,000 104 
NOV.28 2,600 150 390,000 86.67 
DIC.28 2,600 120 312 ·ººº 69.33 
ENE .28/85 2,600 90 234,000 52 
FEB .28/ 85 2,600 60 156 ·ººº 34.67 
MAR.28/85 2,600 30 78,000 17.34 
ABR.28/85 ~9 o -O ---

o $ 12 '55!1,000 $2'790.67• 

---.-Se-Üusta TCi.01-
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Se presentarSn varios procedimientos para determi

nar la utilidad o pérdida habida en la rescisi6n del con

trato. 

Las cantidades que aparecen en cada caso que se -

presenta son resultado de los cSlculos previamente prepa

rados, con. el objeto de que se vea con m~s claridad c6mo 

se determin6 la utilidad o pérdida habida en la rescisi6n 

del contrato. 

Caso 1 

Saldo de la cuenta de B 

Utilidad no realizada 

Costo de la mercancfa devue! 

ta (almacén B) 

Demérito de la mercancfa de-

vuelta 

Efectivo entregado al clien-

te 35% sobre sus pagos 

Intereses que le corresponden 

Utilidad habida en la resci--

si6n del contrato 
SUMAS 

Caso 2 

Considérense los cobros como 

$ 24 ,000 

6,000 

12 ,600 

~ºº 
$ 44,600 

2,800 
$ 47,400 

$ 8. 400 

39,000 

$ 47,400 

$ 47,400 



ventas 

Menos: utilidad realizada 

Costo de la mercancfa devuelta 

Menos depreciación 
Costo real de la devolución 

Valores entregados al 35% sobre pa~os $ 12,600 
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$ 36,000 

12,600 

23 ,400 

~ºº 
17,400 

Interés _L,QOO ...J.!.,_600 
Utilidad en la rescisi6n de co~ 

trato (igual al caso 1) $ 2,800 

9 -
Costo de .1 a mercancfa recuperada 

por rescisión de contrato 

Pérdidas y ganancias en la res

ci si6n de contratos. 

Clientes por ventas en abonos B 

Se contabiliza el costo de la mer 

cancfa ~'cuper~da con motivo de -

la rescisi6n del contrato, asf CQ. 

mo su depreciación. 

$ 33,000 

6,000 

$ 39,000 

Se afecta el auxiliar del cliente B con el asiento 9. 

10 --

Pérdidas y ganancias en rescisi6n 

de con tratos 

Utilidades por realizar en 1984 

Clientes por ventas en abonos 

$ 12 ,600 
8,400 

$ 21,000 



Se cancela la cuenta de utilidades -

por realizar B, y se descuentan -- -

las utilidades realizadas a pérdidas 

y ganancias en la rescisi6n de con-

tratos: para acreditarla a B las uti 

lidades del contrato que ha rescind! 

do. 

Se afectan auxiliares con el asiento 10. 

11 --

Pérdidas y ganancias en la rescisi6n 

de contratos 

Clientes por ventas en abonos 

Los valores a que tiene derecho el 

cliente son: 

35% de sus pagos 12,600 

Intereses al 8% anual 2,000 

$ 14,600 

$ 14,600 

Se afecta el auxiliar del cliente 8 con el asiento 11 

-- 12 --

Clientes por ventas en abonos 

Caja 

Se entrega al cliente los valores 

$ 14,600 

$ 14,600 
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Caso 3 

Saldo del cliente $ 24,000 

Menos: utilidad no real izada __ 8,400 

Costo en la fecha de rescisi6n $ 15,600 

Costo de la venta inicial $ 39,000 

Menos: depreciación 6,000 

Costo real en la fecha de resci 

sión de contrato 

Menos: costo proporcional inicial 

"Utilidad bruta en la 'rescisión 

Menos: valores entregados 

35% de cobros 

Interés 

$ 12,600 

2,000 

Utilidad en la rescisión 

(igual a los casos 1 y 2) 

$ 33,000 

15,600 

$ 17,400 

14,600 

$ 2,800 

Asientos que se corren con motivo de la rescisión

del contrato. 

El siguiente asiento tiene por objeto que el saldo 

de la cuenta del cliente B presente el valor total de la 

venta. 

-- 8 --

Clientes por ventas en abonos ·a· $ 36,000 

Pérdidas y ganancias en resci-
sión de contratos $ 36,000 



El total de lo cobrado se traspasa a 

la segunda cuenta. 

Se afectan los auxiliares del clien

'te B con el asiento 8. 
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Se registra el costo de la mercancTa recuperada y 

la depreciacibn abonándole al cliente B todo el costo de 

la mercancfa devuelta. 

Si en este momento se determina el saldo a pérdi-

das y ganancias en rescisi6n de contratos, se observar& -

que da un saldo acree'dor de $ 2,800, igual a la utilidad

en la rescisi6n del contrato al hacer la liquidación al 

cliente B (véase esta cantidad en los procedimientos pra~ 

ticados). 

A continuaci6n se preparar~ la liquidación que co

rresponde a la rescisi6n del contrato del cliente D. 

Primero se prepara la tabla de intereses (v~ase la 

llustraci6n 1.5). 

El divisor fijo del 8% anual es 

360 dfas al año X 100/ 8 = 4,500 

..s.!!_ $ 12 ,558,000 = 2,790.67 = intereses a favor del cliente O 
o 4. 500 
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Primer caso 

Saldo del cliente O $ 15,600 

Utilidades no realizadas $ 4,017 

Costo de la mercancfa devuelta 48,262.50 

Demérito de la mercancfa 8,000 

Efectivo entregado al cliente 

O 40% de sus pagos 

Intereses 

Utilidad en la. rescisi6n del 

contrato 

Segundo Caso 

Considérense sus pagos 

como venta 

Menos: utilidad realizada 

Costo de la mercancfa recuperada 

Menos: depreciación 

Costo real de la devoluci6n 

Valores entregados 

40% de sus pagos 

In te ré s 

19,760 

__ 2.?.2.90~ ----
$ 46,150.67 $ 52,279.50 

6,128.83 
$ 52,279.50 $ 52,279.50 

$ 19,760 

2,790.67 

49,400 

12. 720 .50 

36,679.50 

8,000 
$ 26,679.50 

Ut i 1i dad en la rescisi6n del contrato 

22,550.67 
$ 6,128.83 
==========?! 

(Igual al primer caso) 
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En seguida se contabilizarán los asientos que co-

rresponden a la liquidación que se hizo al cliente D. 

-- 13 --

Clientes por ventas en abono D 

Pérdidas y ganancias en resci-

sión de contratos 

Se carga al cliente Del total de 

sus pagos, con. el objeto de que • 

su nuevo saldo represente el va-

lor de la venta. 

49,400 

$ 49,400 

Se afecta el auxiliar con el asiento 13. 

En seguida se contabilizarán el demérito de la me~ 

cancfa devuelta, el costo de entrada para abonar al ·clie! 

te, el total de esos dos conceptos con motivo de la rescj_ 

si6n del contrato. 

-- 14 --

Pérdidas y ganancias en resci

sión de contratos 

Costo de la mercancfa recuperada 

en la rescisi6n de contratos 

Clientes por ventas en abonos 

Se abona al cliente el costo or.!_ 

ginal de la mercancfa devuelta , 

$ 8 ,000 

40,262.50 

$ 48,262.50 



que en nuestro caso (rescisi6n) 

est~ formado por los siguientes 

elementos: 

Demérito 

Costo recuperado 

$ 8,000 

40,262.50 

Se afecta su auxiliar del cliente O con el asiento 14. 

7~ 

El siguiente asiento tiene por objeto, saldar la -

cuenta de utilidades por realizar del cliente D; aplicar

las utilidades por realizar de la cuenta de pérdidas y 9! 

nancias en rescisi6n de contratos, y el total de estos 

dos conceptos abonarlos al cliente. 

15 --

Utilidades por realizar 

Pérdidas y ganancias en rescisión 

de contratos 

Clientes por ventas en abonos 

Se traspasa~ la cuenta de clien-

tes tanto la utilidad que estuvo-

pendiente de realizarse como la -

utilidad realizada. 

$ 4,017 

12,720.50 

$ 16,737.50 

Se afecta el auxiliar del cliente O con el asiento 15. 

-- 16 

Pérdidas y ganancias en resci-



si6n de contratos $ 22,550.67 

Clientes por ventas en abonos O $ 22,550.67 

Se acreditan al cliente los si-

guientes valores: 

40% de sus pagos $ 19,760 

In te reses. 2,790.67 

Se afecta el auxiliar con el asiento 16 

-- 17 --
Clientes por ventas en a bon os o 22,550.67 

Caja $ 22,550.67 

Se pagan al cliente 1 os sj_ 

guientes conceptos: 

40% de sus pagos $ 19. 76 o 
l n te reses 2,790.67 

Se afecta el auxiliar con el asiento 17. 

NOTA: Se comprobará la utilidad habida en la rescisi6n del 

contrato, determinando el saldo de la cuenta de P~!:. 

didas y ganancias en la rescisi6n de contratos (au

xiliar O). 

Dicho saldo importa $ 6,128.83, que es iQual a la 

utilidad que arroja el estado de liquidación practicada -

al el iente O ( casos y 2). 
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Se registran las rescisiones de contratos en el -

diario de ventas (Véase la ilustraci6n 1.1) 

De las utilidades en las rescisiones de los contr! 

tos de 8 y O se encontrar~ un nuevo coeficiente, diciendo: 

·Ventas 

A y C 

90,000 

Utilidades 

y e A 

$ 31,400 .. 100 X = $ 34,888 

La utilidad que presenta el diario de ventas, una-

vez consideradas las rescisiones de contratos, concilia -

con las siguientes ventas: 

Utilidad según el diario 

de ventas (A y C) $ 31,400.00 

Utilidades ~eal izadas se~ún el registro de cobros: 

1984 Cliente 8 $ 12 ,600 

1984 Cliente o 10,042.50 

1985 Cliente o 2,678 25,320.50 
$ 43,786.49 

1984 Utilidades 

1985 Saldo de la cuenta 

utilidades realizadas 12,934.01 
SUMAS IGUALE.S. $ 56,720.50 $ 56,720.50 

Obsérvese que el saldo de la cuenta de pérdidas y -
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ganancias en rescisión de contratos (cuenta de resulta- -

dos) arroja un saldo acreedor de $ 8,928.83, que represe~ 

ta el total de las utilidades obtenidas en las rescisio--

nes de contratos cuya prueba es la siguiente: 

Pérdidas y ganancias en rescisi6n de contratos $ 8,928.83 

Utilidad en rescisi6n de contrato B $ 2 ,800 

Utilidad en la rescisión de contrato O 6,128.8'-=-3 __ _ 

$ 8,928.83 

En seguida se contabilizarán las operaciones que -

corresponden a las rescisiones de contratos o de los co-

bros de 1985; estas transacciones se harán en las cuentas 

de orden ya abiertas (para fines de impuesto). 

NOTA: Antes de hacer los asientos que correspondan, se -

elabora la tabla de cálculos. 

C~bros a B 36,000 

Utilidad declarada 

$ 36,000 X 32.16 * 11,577.60 
100 

Costo $ 24 ,422. 40. 
======-======-== 

Cobros a o $ 39,000. 

Utilidad declarada: 

~ººº X 32. 16 * _g,542.40 
100 Costo $ 26,457.60 

*Coeficiente para determinar la utilidad gravable (diario de ventas 1984) 
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El asiento 18 siguiente tiene por objeto cancelar

los cobros y utilidades fiscales manifestadas de 1984, -

cuyas ventas han sido rescindidas. 

Utilidad bruta gravable 

B,1984 

D,1984 

$ 11,577.60 

12,542.40 

18 --

Costo de 1~ mercancfa por ventas 

en abonos (en proporci6n a lo --

$ 24,120 

cobrado) 50,880 

B,1984 $ 24,422.40 

B,1984 26,457.60 

Cobros de ventas en abonos 

No se afectan auxiliares 
$ 75 ·ººº 

En seguida se elaborarA la tabla que permita dete~ 

minar la utilidad bruta gravable, de las cobranzas de las 

ventas en abonos no canceladas. 

1985 

Cobros a A 

Cobros a C 

SUMA 

$ 15,000 

14,933.36 

$ 29,933.36 

Utilidad bruta !lravable · 

~$_2_9~,_9,_3 3~.,...3_6 __ 3_4~, 8_8_8 = 1 o • 4 4 3. 15 
100 Costo $ 19,490.21 
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-- 19 

Costo de ventas en abonos $ 29,933.36 

Utilidad bruta gravable $ 10,443.15 

Costo de mercancía de ventas en abonos 19,490.21 

Asiento que registra la utilidad 

bruta gravable,_ por las cobranzas 

de 1985, pero que se refieren a -

ventas de 1984. 

El asiento 20 cancela las cuentas que se obrieron

para registrar las diferentes partidas de las ventas en -

abonos, que permitieron determinar los resultados de ca-

rkter fiscal. 

-- 20 

Costo de la mercancía recuperada 

de ventas en abonos 

Utilidad bruta gravable 

Costo de ventas en abonos 

Asiento que forma parte de la -

cancelación de cuentas de orden. 

-- 21 --

Costo de 1~ mercancía recuperada 

de ventas en abonos 

Utilidad bruta 9ravable 

$ 58 ,fiOO 

31,400 

$ 1,639.42 

Cancelaci6n de las cuen~as mencionadas. 

$ 90,000 

$ 1,639.42 



Resultados co.ntab les 

1985: Utilidad realizada 

M~s: Utilidad obte~ida en resci

sión de contratos B y D 

Resultados fiscales 

Ingresos. por cobros de ventas de 

1984, pero que se refieren a co

branzas efectuadas en 1985 

Menos: Costo proporcional a lo cobrado $ 19,420.21 

100-34.888=62,112% 

$29,933.36 X 0.65112=$19,(90.21. 

Diferencia entre los coeficien-

$ 29,933.36 

tes (I00-32.16=67.84 y 65.112) 1,639.42 17,850.79 

M~s: Utilidad en la rescisi6n de contratos 

Diferencia entre la utilidad cont! 

ble y la fiscal habida en 1 os co--

bros de: 

1984 B 

1984 D 

1985 D 
Contable 

Menos: cargo hecho a la utilidad 
mal realizada con inotivo de la resci-

$ 12,600.00 

10,042.50 

2,678.00 
$ 25,320.50 

si6n de contratos $ 24, 120. 00 
Utilidad gravable 

$ 12,082.57 

8,928.83 

$ 1,200.50 
$ 22 ,211.90 
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Hecho todo lo anterior se pondrá una ilustraci6n -

en la que se aprecia la compensación total hábida entre -

las utilidades contables y las fiscales. 

1984 

1985 

UTILIDAD CONTABLE 

43,786.49 

21,862.84 
$ 65,649.33 

1984 

1985 

UTILIDAD FJSCl\L 

$ 43,437.43 

22 ,211. 90 
$ 65 ,649. 33 
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CLIENTES POR VTAS. 
EN ABONOS ALMACEN UTILIDADES POR REALIZAR 

1) 215 ,000 35 ,066. 64 (2 
8) 36,000 40,333.36 (6 

12) 14 ,600 39 ,000 (9 
13) 49,400 21,000 (llJ 
17) 22,550.6 14,600 (11 

48,262.50 (14 
16,737.50 (15 

-----+-"-22"-'''-'-55"-"0. 67 (16 
. 337 ,550.67 37 ,550.67 

145,862.50 (1 3¡ 43,786.49 69,137.50 (1 
7 12,934.01 

10 8,41)0 
15 4,017 

69,137.50 69,137.50 

C A J A UTI LI OADES POR 
REALIZAR 

COBROS POR VTAS. EN 
ABONOS 

2) 135,066.64 14,600 (12 5)43,786.49 43,766.49(3 4) 135,066.64 75,000 (18 
6) 40,333.36 22,500 (17 12 ,934.01(7 19) 29,933.36 90,000 (20 

165 ,000 165 ,000 

COSTO DE MERCANCIAS UTILIOAO BRUTA PERDIDAS Y GANANCIAS EN 
DE VEIHAS EN ABONOS GRAVABLE RESCISIOt:!_DE CONTRATO 

18) 50,880 91,629.21 (4 18l24,120 43,437.43 (4 9) 6,000 36,000 (8 
20) 58,600 19,490.21(19 20 31,400 10,443.15 (19 10) 12,600 49,400 (13 
21) 1,639.42 1,639.42 (21 11) 14,600 

COSTO DE LA MERCANCIA RECUPE 
RADA EN RESCISION DE CONTRA:: 

TO 

9l 33,000 
14 40,262.50 

73,262 :so 

14 8 ,000 
15 12,720.50 
16 22 ,550.67 

76 ,471.17 85 ,400 
SALDO 8,928.83 

PERDIDAS Y GANANCIAS 

43,786.49 (5 



C A P I T U L O 4 

DISPOSICIONES LEGALES Y FISCALES APLI

CABLES A VENTAS EN ABONOS 
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Es muy importante considerar que las disposiciones 

relativas a la aplicación del Código Civil, Ley del lm-

puesto sobre la Renta, Ley del Impuesto al Valor Agreg! 

do, asl como su reAlamento, se refieren a las que est§n

en vigor (1985) pues quiz§ m§s adelante, sufran algunas

reformas. Es común que las leyes fiscales, en la mayo-

ria de los.paises, sufran modificaciones, con el fin de -

irlas adaptando a las necesidades económicas del pafs de 

que se trate. 

AS PECTO LEGAL: 

Es importante mencionar algunas disposiciones re

lativas a las ventas en abonos, que hace el Código Civil 

para el Di.strito Federal. 

La venta que se haga facultando al comprador para 

que pague el precio en abonos, se someter§ a las reglas

siguientes: 

**!. Si la venta es de bienes inmuebles, .puede pactarse -

que la falta de pago de uno o varios abonos ocasion! 

r§ la rescisi6n de contrato, misma que producir§ - -

efectos contra terceros que hubieren adquirido los -

bienes de que se trate, si.empre que la cUusula ·res

cisoria se haya inscrito en el Registro Público de -

la Propiedad. 

** Articulo 2310 del Código Civil 
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11. Si se trata de bienes muebles,podrá también pactar-

se la. cláusula resolutoria de que habla la fracción -

anterior, y esa cláusula producirá efectos contra ter 

ceros que hayan adquirido los bienes si se inscribió

en el Registro Público de la Propiedad. 

III. Si se trata de bienes muebles que no sean suscepti-

bles de identificarse indubitablemente y que, por lo 

mismo su venta no pueda registrarse, los contratantes 

podrán pactar la rescisión de la venta por falta de 

pago del precio, pero esa cláusula no producirá efec

tos contra terceros de buena fe que hubieren adquiri

do los bienes a que esta fracción se refiere. 

Generalmente en las ventas a plazos, puede pactar 

se válidamente que el vendedor se reserve la propiedad -

del bien y objeto vendido hasta que el comprador haya pa

gado totalmente su precio. 

Puede suceder que el comprador no cumpla con los 

pagos que según el contrato celebrado, debe efectuar en -

las fechas convenidas. Si tal situación se presenta, el 

C6digo Civil citado dice en su artfculo 2311 lo siguiente: 

Si se rescinde la venta, el vendedor y el compra

dor deberán restituirse las prestaciones que se hubieren

hecho; pero el vendedor que hubiere entregado la cosa ve~ 
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dida podrá exigir del comprador por el uso de ella, el P! 

go de un alquiler o renta que fijarán peritos, y una in-

demnización también fijada por peritos, por el deterioro

que haya sufrido la cosa. 

El comprador que haya pagado parte del precio te!!_ 

drá derecho a los intereses legales de la cantidad que e!!_ 

tregó. 

Entre las ventas a crédito y las ventas en abo- -

nos, existe gran diferencia de carácter legal, y es .que , 

en las ventas a crédito con o sin garantfa de documentos, 

el vendedor trasmite al comprador el derecho de propie- -

dad; en cambio, en las ventas a plazos, lo normal es que 

en el contrato que celebren se asiente que el vendedor 

se reserva el ·derecho de propiedad, comQnmente llamado 

reserva de dominio. 

El. artlc~lo 2312 del C6di~o Civil dice: 

"Puede pactarse válidamente que el vendedor se r~ 

serve la propiedad de la cosa vendida hasta que su precio 

haya sido pagado. 

Cuando los bienes vendidos son los mencionados en 

las fracciones I y II del articulo 2310, el pacto de que 

se trate producirá efectos contra terceros si se inscribe 

en el Registro PQblico de la Propiedad. Cuando los bie--
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nes son de la clase a que se refiere la fracción 111 del 

artfculo que se acaba de citar, se aplicará lo dispuesto

en esta fracción". 

ASPECTO FISCAL: 

Las disposiciones fiscales que deben aplicarse a' 

las ventas en abonos son las siguientes: 

Ley del Impuesto al Valor Agregado: 

Art. lº. Están obligadas al pa90 del impuesto al 

valor agregado establecido en esta Ley, las personas ftsi 

cas y morales que, en territorio nacional, realicen los -

actos o actividades siguientes: 

1.- Enajenación de bienes. 

11.- Presten servicios independientes. 

JII.- Otorguen el uso o goce temporal de bienes. 

IV.- Importen bienes o servicios. 

El impuesto se calculará aplicando a los valores

que señala esta Ley, la tasa del 15%. El impuesto al va

lor agregado en ningan caso se considerará que forma par

te de dichos valores. 

El contribuyente trasladará dicho impuesto, en -

forma expresa y·po~ separado, a las personas que adquie--
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ran los bienes, los usen o gocen temporalmente, o reciban 

los servicios. Se entenderá por traslado del impuesto, el 

cobro o cargo que el contribuyente debe hacer a dichas 

personas de un monto equivalente al impuesto establecido

en esta Ley. 

El contribuyente pagará en las oficinas autoriza

das la diferencia entre el impuesto a su cargo y el que -

hubieran trasladado o el que él hubiese pagado en la im-

portaci6n de bi~nes o servicios, siempre· que sean acredi~ 

tables en ros tªrminos de esta Ley. 

El t.raslado del impuesto a que se refiere este -

artfculo no se considerará violatorio de precios o tari-

fas, incluyendo los oficiales. 

Art. 4°. El acreditamiento consiste en restar el· 

impuesto acreditable, de la cantidad que resulte de apli

car a los valores señalados en esta Ley, la tasa que co-

rresponda según sea el caso. se·entiende por impuesto 

acreditable un monto equivalente al del impuesto al valor 

agregado que hubiera sido trasladado al contribuyente y -

el propio impuesto que él hubiese pagado con motivo de la 

importación de bienes o servicios, en el mes o en el eje~ 

ciclo al que corresponda. 



88 

Art. 8º. Para efectos de esta Ley, se entiende -

por enajenaci6n además de lo señalado en el C6digo Fis-

cal de la Federación, el faltante de bienes de los inven

tarios de las empresas. En este Qltimo caso yresunci6n -

admite prueba en contrario. 

No se considerará enajenación, la trasmisión de -

propiedad que se realice por causa de muerte, o por fu- -

si6n de sociedades, así como la donaci6n, salvo que ésta

la realicen empresas para las cuales el donativo no seíl -

deducible para los fines del impuesto sobre la renta. 

Cuando la trasmisi6n de propiedad no llegue a efe~ 

tudrse, se tendrá derecho a la devbluci6n del impuesto al 

valor agregado correspondiente, siempre que se reúnan los 

requisitos establecidos en el artículo 7°. de esta Ley. 

Ley del Impuesto sobre la Renta: 

Art. 16. Los contribuyentes que realicen enajena

ciones a plazo en los términos del C6digo Fiscal de la F~ 

deración, o que obtengan ingresos provenientes de contra

tos de arrendamiento financiero, podr~n optar por acumu-

lar el total del precio pactado como ingreso obtenido en 

el ejercicio, o bien considerar como ingreso acumulable -

el que efectivamente les hubiere sido pagado durante el -

mismo. 
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Cuando el contribuyente enajene documentos pendie~ 

tes de cobro provenientes de contratos de arrendamiento -

financiero o de enajenación a plazo o cuando los dé en P! 

go a los socios con motivo de liquidaci6n o reducción de 

capital, deber~ considerar e.orno ingreso acumulable en el 

ejercicio en que esto suceda, la cantidad pendiente de CQ 

brar. 

El contribuyente que desee cambiar su opci6n debe

rá presentar aviso ante las autoridades fiscales. Tratá~ 

dbse del segundo ·y posteriores cambios, deberán transcu-

rrir cuando menos cinco años desde el último cambio, para 

que éste se pueda efectuar con· la simple presentaci6n de 

un aviso; cuando el cambio se quiera realizar antes de 

que transcurran los cinco años, se deberá cumplir con los 

requisitos y condiciones ~uri establezca el reglamento de 

esta Ley. 

En el caso de incumplimiento de contratos de arre~ 

damiento financiero o de contrato de enajenaci6n de bie-

nes a plazo, cuando el arrendador o el enajenante, según 

el caso, r.ecuperen el bien, deberán acumular como ingre-

so, las cantidades recibidas del arrendatario o comprador, 

dedicando las que le hubiera devuelto conforme al contra

to ~espectivo, ast como las que ya hubiera acumulado. con 

anterioridad, excluido el costo que les correspondi6. 
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Art. 30. Los contribuyentes que realicen enajena

ciones a plazos o celebren contratos de arrendamiento fi

nanciero y que opten por acumular como ingreso del ejerc! 

cio, los pagos efectivamente cobrados durante el mismo, -

respecto de las mercancfas que se enajenen a plazos o que 

se dén en arrendamiento financiero, calcularán el costo , 

conforme a lo siguiente: 

l. Al término del ejercicio fiscal calcularán el -

porciento que represente el costo de los bienes enajena-

dos a plazos o sujetos a contrato de arrendamiento finan

ciero, durante el mismo, dividiendo dicho costo entre el 

precio total de dichas enajenaciones. 

!!. Deducirán de las cantidades que efectivamente -

hubieran cobrado durante el ejercicio, provenientes d~ -

enajenaciones a plazos o de los contratos de arrendamien

to financjero, celebrados en dicho ejercicio en que se h[ 

biera celebrado la enajenación o el contrato de arrenda-

miento financiero. 

Este costo será la cantidad que resulte de aplicar 

el por ciento a que se refiere la fracción I de este ar-

tfculo a los pagos que efectivamente hubieran cobrado por 

concepto de enajenacibn a plazos o por contrato de arren

damiento financiero, efectuados en dicho ejercicio. 
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III. En caso de que no bbtuviera la cantidad total

de los pagos ni la recuperación del bien, se podr&n dedu

cir cuando transcurra el plazo de prescripción o antes si 

fuera notoria la imposibilidad practicada de cobro, las -

cantidades que resulten de aplicar al saldo del deudor el 

por ciento a que se refiere la fracción I de este artfcu

lo correspon?iente al ejercicio en que se hubiera realiza 

do la enajenación que les dio origen. 

En caso de incumplimiento de contratos de bienes -

enajenados a plazos, cuando el enajenante recupere el - -

bien, lo incluirá nuevamente en el inventario al precio -

original de costo, deduciendo únicamente, el demérito - -

real que haya sufrido, o aumentando el valor de lai meJ2 

ras, en su casa. 

Reglamento del I.S.R.: 

Art .. 10. En el caso de que los contribuyentes re~ 

licen enajenaciones a plazo o que obtengan ingresos prov~ 

nientes de contratos de arrendamiento financiero, deber&n 

sujetarse a lo siguiente: 

l. Calcularán la proporci6n que represente el cos

to de los bienes enajenados a plazo o de los que sean ob

jeto de contratos de arrendamiento financiero, respecto -
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del precio total de dichos bienes o del monto, de la c~n

traprestación, según se trate. 

11. Considerarán como ingresos del ejercicio las -

cantidades que efectivamente hubieran obtenido durante el 

mismo, provenientes de las enajenaciones a plazo o de los 

contratos de arrendamiento financiero, celebrados en ese 

ejercicio y en los anteriores. 

111. Deducirán de dichos ingresos el costo que pro

porcionalmente les corresponda, conforme a la fracción 

de este artfculo. 

IV. En el caso de que no se. obtuviera el pago to

tal del precio o del monto de la contraprestación ni la -

recuperación del bien, se podrá deducir la parte del cos

to aún no deducida cuando prescriba la acción de cobro o 

antes si fuera notoria la imposibilidad práctica para ob

tener el pago. 

Art. 11. Para los efectos de lo dispuesto en el -

tercer párrafo del articulo 16 de la Ley, el contribuyen

te podrá cambiar la opción a que se refiere dicho párrafo 

por una sola vez antes de que transcurran cinco años como 

mfnimo desde el último cambio, siempre que presente aviso 

y se encuentre en cualquiera de los si~uientes supuestos: 
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I. Cuando fusione a otra sociedad. 

·11. Cuando los socios enajenen acciones o partes so 

ciales que representen cuando menos un 25% del capital SQ 

cial del contribuyente. 

ÍII. Cuando reuniendo los requisitos de sociedad ca~ 

trolada, li controladora ejercite la opci6n a que se re-

fiere el artículo 57-A de la Ley, o bien, cuando se inr.or 

pore o desincorpore como sociedad controlada en los térml 
J . 

no~ di los articulas 57-I y 57-j de dicha Ley. 

Hemos visto que tanto la Ley del Impuesto sobre l~ 

Renta como su reglamento, nos dicen que las empresas que 

efectúen ventas en abonos, se~ala que deberSn cumplir con 

las siguientes disposiciones: 

Llevarán su contabilidad de manera que se pueda d~ 

terminar en cada ejercicio fiscal el precio de la venta -

en abonos, .así como su costo. C~da fin de ejercicio se -

deberá calcular el tanto por ciento, que representa el -

costo de los bienes vendidos en abonos, en relación con -

el total de las ventas. 

Para ello, se divide dicho costo entre el importe

total de las ventas en abonos; por ejemplo: 



Precio de las ventas en abonos 

Costo de dichas ventas 

$ 30,000 $ 18 ,000 .. 100 

$ 18,000 X 100 60% 
$ 30,000 

94 

$ 30,000 

18,000 

X 

Deber~n destinar un registro para controlar las CQ 

brattzas efectuadas durante el ejercicio, aunque dichos co 

bros correspondan a ventas anteriores {perfodos). 

Del total de las cobranzas, se deducirá el costo -

que le corresponda, según el ejercicio en que se hubiere

efectuado la venta. Se aplicar~ e) tanto por ciento, que 

previamente se determina y que en este ejemplo es el 60%. 

Sup6ngase que las cobranza~ realizadas son por $ 14,000; 

entonces su costo es: 

$ 14,000 X 60 
100 

$ 8,400 



e o N e L u s 1 o N 
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Al iniciar este estudio, tenfamos en mente el com

penetrarnos con un tipo de Sociedad Mercantil dedicada a 

las ventas en abonos, que se inclinara completamente a fa 

vorecer a la clase trabajadora, que le ayudara a superar

su nivel de vida. 

Después de analizar este trabajo, se han deducido -

algunas ventajas y desventajas que tienen las empresas d~ 

dicadas a las ventas en abonos o a plazos, y son las si-

guientes: 

VENTAJAS 

El comerciante aumenta el volumen de sus ventas y co

mo consecuencia sus utilidades. 

La persona que necesite una estufa, un comedor, etc., 

podrá adquirirlos a plazos, para satisfacer sus nece

sidades, operación que no podría realizar si carece -

de los medios necesarios para comprar al contado rig~ 

roso. 

Fomenta el ahorro, pues quien haya adquirido un bien

en abonos, por ejemplo, hará un presupuesto de sus 

ingresos para hacer una adecuada distribución de los 

mismos, en los cuales necesariamente tendrá que in- -· 

cluir el abono que corresponde al bien adquirido. 
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DESVENTAJAS 

Desde el punto de vista de la empresa, al realizar -

sus ventas a plazos, y siendo éstas de gran volumen , 

existe el peligro de que aumenten las cuentas malas o 

de cobro dudoso. 

Se requiere más personal para que atienda los Depart~ 

mentas· de Crédito y Cobranzas, lo cual, necesariamen

te, ha~e aumentar la n6mina de sueldos y demás gastos 

inherentes a la administraci6n de los mismos. 

Las rescisiones o cancelaciones de contratos represe~ 

tan generalmente pérdidas para la empresa, en virtud

de que al recoger el objeto vendido, la depreciaci6n

es considerable, independientemente de los pagos que 

no haya efectuado el cliente durante el tiempo que -

haya tenido el bien en su poder. 

Cabe aclarar que según sean las condiciones en que se 

rescinda el contrato, puede la empresa, en algunas 

ocasiones, obtener utilidad. 

La empresa puede sufrir pérdidas según las fluctuaci~ 

nes monetarias del futuro. 
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