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I N T R o D u e e I o N 

Si la operaci6n de una empresa de negocios incluye la 

propiedad de una existencia de mercancía, la contabilidad fina~ 

ciera adecuada requiere que los inventarios sean recopilados -

adecuadamente y registrados peri6dicamente. Los inventarios son 

necesarios para establecer la situaci6n financiera de una empr~ 

sa y para medir su utilidad peri6dica. 

El término inventario se utiliza para designar el to

tal de esas partidas de propiedad personal tangible de una em-

presa que: 

1. - Se llevan para la venta en el curso ordinario del negocio 

2.- Están en proceso de producci6n para su venta 

3.- Son para consumo eventualmente en la producci6n de mercan-

cías o servicios que estaran disponibles para la venta. 

Así, el término abarca las mercancías en espera de -

venta en una empresa de compra-venta y los productos terminados 

de una empresa de fabricaci6n. Incluye productos en proceso de 

producci6n (trabajo en proceso) en una empresa manufacturera y_ 

materia prima y accesorios que han de consumirse directa o indi 

rectamente en la producci6n. 

Un objetivo principal de la contabilizaci6n de inven

tarios es la determinaci6n adecuada de utilidades por medio del 

proceso de correlacionar costos con ingresos. Normalmente, los_ 

ingresos surgen en un proceso a ciclo contínuo repetitivo de --
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operaciones en las que se adquieren y se venden las mercancías o 

se compran y procesan las materias primas y los productos resul

tantes se venden; a medida que se venden las mercancías o los -

productos, se adquieren otras mercancías y productos para venta 

o procesamiento adicional. La entr3da en la contabilizaci6n de 

este proceso es un flujo contínuo de costos incurridos por las -

mercancías compradas o por los materiales, raano de obra y costos 

indirectos para producir los productos. 

Habiendo puesto de manifiesto la importancia que tie-

nen los inventarios dentro de una ~mpresa de negocios y por otro 

lado sabedores de lo importante que es su control y valuaci6n de 

los mismos, establecemos que nuestro trabajo est~ enfocado precf 

samente al área de inventarios, y en particular al sistema de 

control y método de valuaci6n por el sistema de detallistas. 

La técnica contable diseñ6 el sistema de detallistas -

para un panorama en el cual se encuentran empresas con las si--

guientes particularidades: 

1.- Necesidad de control de gran cantidad y variedad de artícu-

los con precios de venta y costos distintos. 

2.- Necesidades de informaci6n oportuna y confiable sobre los -

márgenes de utilidad bruta, el costo de ventas y los inventa 

ríos. 

El sistema de detallistas a grandes rasgos consiste en 
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lo siguiente: Valuar los inventarios a su precio de venta y de

ducirles los márgenes de utilidad correspondientes, para así o~ 

tener el costo que les es relativo y por otra, para determinar 

fácilmente el costo de las ventas aplicando a éstas el porcent~ 

je de costo de cada "familia" de artículos. 

La utilizaci6n de este sistema requiere de lo siguieE 

te: 

1.- Agrupaci6n de artículos homogéneos con márgenes de utilidad 

bruta similares. 

2.- Control efectivo y oportuno de: Los traspasos de artículos_ 

entre departamentos, de las ofertas y de los descuentos. 

3.- Efectuar inventarios físicos peri6dicamente para comprobar_ 

el saldo te6rico según libros y en su caso, hacer los ajus

tes que se requieran. 

Los volúmenes de documentaci6n provenientes de las -

compras, de las ventas y de los inventarios en las tiendas de -

autoservicio, de departamentos y otras similares originan que -

se tenga que buscar una forma ágil y oportuna para obtener in--· 

forrnaci6n sobre las mismas. 

Por otro lado, el desarrollo econ6mico de México en -

la Última década ha impulsado a las empresas a un "tobogán" que 

las ha obligado a dedicar mome~tos de reflexi6n sobre su estruc 

tura financiera presente y futura que aseguren la duraci6n del 

ente y la consecusi6n de sus objetivos. 
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Dentro <le las medidas financieras y contables que una 

empresa con las características de las anteriores puede adoptar 

para un mejor logro de objetivos, está la implantaci6n de un -

sistema de control de inventarios por el sistema de detallistas. 



CAPITULO I 

SI STE!-L!\S DTI CONTROL Y JIJETODOS 

DE V_.\LUACION DE INVENTARIOS 

1.- Diferentes sistemas 

El objetivo fundamental que toda empresa o negocio 

persigue al obtener informaci6n mensual de resultados, es el co 

nocer en forma 5gil y oportuna las utilidades del negocio y es 

sin duda alguna, el reng16n de les inventarios de mercaacías la 

partida mis importante de su activo circulante, ya que al deter 

minar oportunamente el costo de los artículos vendidos se obtie 

ne informaci6n sobre la utilidad bruta. 

Derivado de lo anterior, es indispensable establecer_ 

un control de las mercancías en existencia que permitan conocer 

las unidades y valores que integran el inventario y para ello,

pueden controlarse a través de los diferentes sistemas que se -

presentan a continuaci6n: 

A. - Mercancías Generales J 
B.- Pormenorizado 

c. -

D. -

Inventarios Perpétuos } 

Detallistas 

A) SISTEi~ DE MERCANCIAS GENERALES 

A través d e inventa--

rios peri6dicos. 

A travfs de inventarios 

permanentes. 

Este sistema se basa en la pr&ctica de inventarios pe-

ri6dicos, es decir, que las. operaciones de compra y venta de mer 

cancías se van registrando en forma acumulativa en un~ sola cuen 
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ta denominada de "Mercancías Generales" misma que se carga y se 

abona por los siguientes conceptos: 

Se carga: 

a) Por el inventario inicial 

b) Por las compras de mercancías 

e) Por los gastos sobre compras 

d) Por las devoluciones, rebajas y bonificaciones so-

brc ventas 

Se Abona: 

a) Por las ventas de mercancías 

b) Por las devoluciones, rebajas y bonificaciones so-

bre compras 

e) Por el inventario final 

Y para efectos de conocer el resultado de operaci6n es 

preciso realizar un recuento físico al finalizar el período, to

da vez que no se conoce la existencia de mercancías durante el -

ejercicio. Es por eso que solo hasta el final el saido de esta 

cuenta es significtaiva. Si el saldo es deudor, representa pérdi 

da bruta del período. Si el saldo es acreedor, representa utili

dad bruta del período. 

La utilizaci6n de este sistema está circunscrito a ne

gocios que no necesitan conocer con detalle las diversas opera-

ciones de: compras, gastos sobre compras, devoluciones, rebajas 

y bonificaciones sobre ventas, ventas, devoluciones, rebajas y -
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bonificaciones sobre compras y con lo mismo tener informaci6n en 

cualquier momento de estas. operaciones que afectan al tráfico de 

mercancías .. 

Asimismo, de conformidad con nuestra legislación fis-

cal (art. 23 reglamento del impuesto sobre la renta) este siste

ma lo podrán llevar aquellos contribuyentes que obtengan ingre-

sos hasta por 5 millones de pesos. 

VENTAJAS 

El registro se realiza en forma sistemática por lo que repre-

senta sencillez en su manejo. 

DESVENTAJAS 

El costo de las mercancías vendidas solo se conoce hasta el -

cierre del ejercicio, con motivo de recuento físico. 

Es necesario'hacer un análisis de los movimientos de la cuenta 

única para preparar un estado de resultados. 

B) SISTEMA PORMENORIZADO 

Por lo que respecta a este sistema y siguiendo el mis

mo principio que el sistema anterior osea, exigiendo también la_ 

práctica de realizar recuento físico para conocer los resultados 

de operaci6n del período. El funcionamiento de este sistema con

siste en registrar las operaciones de: compras, gastos sobre co~ 

pras, devoluciones, rebajas y bonificaciones sobre ventas, ven-

tas, devoluciones, rebajas y bonificaciones sobre compras, inven 

tario inicial y final de mercancías, destinando una cuenta para 
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c3Ja tipo de operaci6n. 

Con todos estos d~tos, el estado de resultados se pre

para ~en facilidad ya que la informaci6n se obtiene de las cuen

tas que se utili::an para manejar el sistema. 

El sistema pormenorizado puede ser utilizado por con-

tribuyentes cuyos ingresos sean menores de 20 millones de pesos. 

VENTA,JAS 

Se tienen identificados cada uno de los renglones del estado 

de resultados hasta la determinaci6n de la utilidad bruta. 

Se obtiene informaci6n en cualquier momento del saldo de las -

cuentas que comprende el sistema. 

DESVENTAJAS 

No se conoce la existencia de mercancías durante el ejercicio_ 

y es preciso realizar un recuento físico al final del período_ 

con el prop6sito de conocer el costo de las mercancías vendi-

das y determinar la utilidad bruta. 

C) SISTEMA DE INVENTARIOS PERPETUOS 

Este sistema de control se basa en la obtenci6n de in

ventarios permanentes que consiste en términos generales, en pr~ 

porcionarnos siempre actuali::ados los datos de existencia de mer 

cancía a trav~s del registro del movimiento de entradas y sali-

das de mercancías sin necesidad de recuento físico. 
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Su característica principal es la de controlar los in

ventarios en unidades y valores utili:ando para ello tres cuen-

tas que son: alrnacen, ventas y costo de ventas. El sistema esta

blece llevar el control unitario y de valores de cada uno de los 

distintos artículos que existen en el inventario, para lo cual -

se hace necesario abrir tarjetas auxiliares de almacén. La suma 

de los valores de estas tarjetas debe ser igual al saldo de la -

cuenta de almacen. 

La cuenta de alrnacen refleja constantemente el valor de 

las existencias. Se utiliza para registrar las entradas y sali-

das de mercancías valuadas a su precio de costo. 

La cuenta de ventas refleja el importe de las ventas -

netas efectuadas durante el ejercicio. Se utiliza para registrar 

las ventas realizadas y las devoluciones, rebajas y bonificacio

nes. 

La cuenta de costo de ventas representa el precio de -

costo de la mercancía vendida. Se utiliza para dar salida a la -

mercancía vendida a su valor de costo y para registrar las devo

luciones que hagan los clientes a su precio de costo. 

VENTAJAS 

Sin tener que hacer recuentos físicos se pueden determinar las 

existencias de mercancías en el almacen. 

Se deter~ina en una cuenta especial el costo de la mercancía -

vendida y consecuentemente se determina oportunamente la utili 
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dad bruta. 

A fin de ejercer un control efectivo sobre las existencias.

se pueden efectuar recuentos físicos peri6dicos para su com

probaci6n cotejando contra las cifras que arrojen los li---

bros, determinándose los faltantes del inventario en unida-

des y valores. 

Se pueden preparar estados financieros frecuentemente. 

DESVENTAJAS 

Tratándose de empresas que manejan gran variedad de artícu-

los el control se vuelve muy complicado y laborioso, conse-

cuentemente el sistema se hace demasiado costoso e imprácti

co. 

D) SISTEMA DE DETALLISTAS 

El sistema de detallistas permite al igual que el 

sistema de inventarios perpétuos conocer en todo momento el va 

lor de sus existencias de mercancías, sin tener que recurrir -

necesariamente a la toma de un inventario físico. Para tal fin, 

se utiliza un procedimiento de valuaci6n del inventario que -

consiste en su valoraci6n global en substituci6n de la valua-

ci6n de cada uno de los artículos que lo integran. 

Este sistema consiste en controlar los inventarios 

por grupos de mercancías en forma simultánea a precio de costo 

y a precio de venta, mediante la utili:aci6n de una cuenta de 
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balance para el precio de costo y cuentas de orden para el pre

cio de venta. 

En el capítulo II del presente trabajo se analiza el 

control y valuaci6n de inventarios por el sistema de detallis

tas. 

VENTAJAS 

No hay necesidad de efectuar recuentos físicos para conocer el 

inventario final y en consecuencia determinar el costo de ven

tas. 

El sistema controla un extenso número de artículos de gran va

riedad a través de grupos de mercancías. 

Permite conocer faltantes del inventario mediante la práctica_ 

de recuentos parciales por grupos y verificándolos contra las 

cifras en libros. 

Se pueden preparar estados financieros con la frecuencia que -

se requiera. 

DESVENTAJAS 

Para el buen funcionamiento del sistema se requiere que el pe! 

sonal que intervenga reciba capacitaci6n y adiestramiento y -

así pueda conocer el sistema, lo cual ocasiona desembolsos que 

pueden ser de consideraci6n a la empresa. 

Por ser precísamente el motivo de nuestra investiga---
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ci6n, la exposici6n y desarrollo del Sistema Detallista al térmi 

no de la misma y formando parte de nuestras conclusiones se es "ta 

blecerin y explicarin las ventajas y desventajas que lleva consi 

go su impíantaci6n. 
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2. - DIFERENTES i·1ETODOS 

Los inventarios en empresas comerciales e industria

les representan generalmente el rengl6n más importante dentro -

del balance general, por lo tanto su adecuada determinaci6n al 

comienzo y al final del período contable, es fundamental para_ 

determinar correctamente los resultados de las empresas. 

Por lo tanto, su valuaci6n reviste gran importancia_ 

en el desarrollo mercantil de las empresas ya que a través de 

la misma se conoce el costo de los artículos vendidos, importe 

que se resta de las ventas para obtener la utilidad bruta del 

período.-

Para la correcta determinaci6n del inventario se uti 

lizan métodos de valuaci6n que se definen como el conjunto de 

reglas que se utilizan para valuar correctamente el costo de -

los artículos vendidos, o bien, para valuar adecuadamente las 

existencias de un inventario con motivo de recuento físico. 

Sobre la valuaci6n de inventarios el Instituto Ameri 

cano de Contadores Públicos (A.I.C.P.A.) dec1ar6: 

"La base fundamental en la contabilizaci6n de los in 

ventarios es el costo ... En su aplicaci6n a los inventarios el 

costo significa, en principio, la suma de desembolsos )' los 

cargos directa o indirectamente incurridos en llevar el artícu 

lo a su estado de ubicaci6n actual". 
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CLASIFICACION DE LOS ~ETODOS 

El costo para efectos de valuaci6n de inventarios pu~ 

de detcrrninarse por medio de cualquiera de los distintos méto-

dos aceptables por la t~cnlca contable y en concordancia con lo 

que establece la fracci6n 111 del artículo 58 de la ley del Im

puesto Sobre la Renta y que se describen a continuaci6n: 

A) Costos Identificados 

B) Costos Promedios 

C) Primeras Entradas, Primeras Salidas (P.E.P.S.) 

D) Ultimas ENtradas, Primeras Salidas (U.E.P.S.) 

E) Detallistas 

A) COSTOS IDENTIFICADOS 

Consiste en valuar los inventarios al costo hist6rico 

en que fué adquirido o producido cada artículo que integra la -

existencia de mercancías. 

Esto indica que en el caso de una industria, valuará_ 

sus inventarios mediante los costos obtenidos después de que el 

producto ha sido manufacturado, y en el caso de un comercio de

berá valuar sus artículos con los precios de factura y demás 

erogaciones que realmente correspondan a su adquisici6n. 

Para conocer el costo de los artículos generalmente -

se etiquetan o se les adhiere una placa con la clave del costo, 

dato que puede comprobarse mediante registros auxiliares que -

contendrán toda informaci6n de los artículos recibidos de pro--



ducci6n o compra¿os con sus respectivos costos. Se considera que 

este método de valuaci6n a cesto histórico pertenece al grupo de 

hechos ya consumados y por le tanto no necesita aclaraci6n adicio 

nal. 

Así tacbién creemos que no es aplicable en un sistema 

de inventarios perpétuos en cionde su aplicaci6n requeriría mar-

car toda la existencia, para que al venderse o usarse en la pro

ducci6n se pudieran identificar con el costo correspondiente, 

desventaja que se acentáa en las empresas donde los artículos 

que venden son de rotación rApida; esto traería como consecuen-

cia dificultad en la valuaci6n, por existir la necesidad de iden 

tificar la factura correspondiente a numerosos artículos. En con 

secuencia este método de costos identificados se utiliza en la -

práctica para inventarios de poco movimiento, generalmente de va 

lor considerable como maquinaria y equipo de transporte. 

B) COSTOS PRmlEDIOS 

Consiste en dividir el saldo de inventarios en valores 

entre el número de unidades en existencia. Se obtendrá un nuevo 

costo promedio cada vez que se reciba una nueva compra. 

La detenninaci6n del costo de los artículos vendidos se 

obtiene con gran facilidad, ya q~e basta con multiplicar el cos

to promedio por el número de pie:as vendidas. De esta misma for

ma se valúa el inventario final. 
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Este método se utiliza cuando existen variaciones míni 

mas en los precios y estabilidad econ6mica. En la práctica el -

costo promedio se determina al final de cada mes para valuar al_ 

costo, el total de salidas por las ventas del período, y este -

costo se obtendrá por cada tipo de artículo diferente que exis

ta en el inventario lo cual obliga a utilizar registros auxilia

res. 

Es 'e<cmveniente resaltar que este método de valuaci6n -

es aplicable con un sis't:em:a -de .cl!lntrol de inventarios que permi

ta controlar unidades y valores, datos esenciales en la obten--

ci6n del costo promedio y que el caso concreto sería el de inven 

tarios perpétuos. 

C) PRIMERAS ENTRADAS, PRIMERAS SALIDAS (P.E.P.S.) 

Este método consiste en dar salida a los artículos en 

orden de adquisici6n, o sea valuar las salidas de mercanías a 

los precios de costo de las primeras entradas que son las más al 

tas, hasta agotar existencias de las primeras entradas y así su

cesivamente. Esto no quiere decir que físicamente los artículos_ 

que primero entran al almacen sean los primeros en salir, ya que 

esto es una mera suposici6n contable, no implica la necesidadad_ 

de que el almacenista entregue los artículos de la primera com--

pra, después los de la segunda y así sucesivamente. 

El inventario final quedará valuado al costo de las Úl 

timas adquisiciones ,que es el menor precio, y el costo de ventas 
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absorberá el valor más alto que rige en el mercado logrando con 

ésto cumplir con el principio conservador, ya que el inventario 

queda valuado a costo o mercado el que sea menor. Este método -

se utiliza en épocas de depresi6n cuando exi~ten constantes ba

jas en los precios, situaci6n que no corresponde a la época en 

que vivimos. 

Asímismo este método se utiliza en combinaci6n con un 

sistema de inventarios · perpétuos aún cuando también se puede_ 

utilizar con el sistema pormenorizado, con las limitaciones que 

~iene por no controlar unidades. 

D) ULTIMAS ENTRADAS, PRIMERAS SAL IDAS (U. E • P • S.) 

De acuerdo a lo expresado para P.E.P.S., este método 

es lo contrario, ya que es un método que se utiliza en épocas -

inflacionarias donde los precios constantemente tienden a subir 

y es la actual si tuaci6n por la que atraviesa JI.léxico y otros - -

muchos países. Este método se basa en 1a teoría de que las mer

cancías vendidas son las de las últimas adquisiciones, o sea, -

consiste en valuar las salidas de mercancías a los precios de -

costo de las Últimas entradas que son los más altos, hasta ago

tar existencias de las Últimas entradas y así sucesivamente. Es 

to no implica que el almacenista entregue primero los últimos -

artículos comprados, sino se refiere al manejo de valores en -

los registros auxiliares. 
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Al igual que el P.E.P.S. el U.E.P.S., cumple cor. el 

7rincipio conservador, por lo tanto el costo de ventas absorbe 

~l valor mis alto y las existencias quedan valuadas automitica

~ente a su valor m&s bajo. 

Este método se utiliza con los sistemas de: 

INVENTARIOS PERPETUOS 

Con resultados positivos por controlar unidades y ~a

lares. 

PORMENORIZADO 

Con dificultades muy serias por tener que controlar -

·extra libros las unidades o llevar un registro espe-

cial de precios, que en la mayoría de los casos se 

utiliza arbitrariamente y, no de acuerdo al método de 

valuaci6n. 

E) DETALLISTAS 

Este método consiste en valuar a su valor de costo la 

existencia final de mercancías a precio de venta, mediante la -

ap!icaci6n del factor de costo y por comparaci6n con la mercan

cía disponible a precio de costo, se obtiene el costo de ventas. 

En el método detallista no es necesario utilizar re-

gis~ros auxiliares especiales para controlar cada tipo de mer-

ca~cías, toda ve: que la mercancía se controla a base de grupos. 
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El contenido de este m~todo se a~pliará posteriormente 

ya que constituye el objetivo principal de este trabajo. 
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3. - D·:PRESAS EN LAS CUALES ES CONVENIENTE LA IMPLANTACION DEL 

SISTEMA DETALLISTA. 

Uno de los muchos problemas a los que se enfrenta el 

hombre de empresa es la de elegir el sistema de control de in-

ventarios que mas conviene a su negociaci6n, para lo cual se ve 

en la necesidad de analizar las características de los diferen

tes sistemas y métodos de valuaci6n de esos inventarios. Debe -

de tener bien claros los objetivos de la contabilidad y de los 

sistemas que proporcionan informaci6n veraz, completa, oportuna 

y significativa para que a su vez todo sea un medio de control. 

Dentro de una negociaci6n con fines mercantiles, el -

personaje más indicado para establecer un sistema de informa--

ci6n contable es a nuestro juicio el contador de ella. 

La informaci6n que proporcione tiene que permitir al 

empresario seleccionar alternativas de acci6n con la plena seg~ 

ridad de que la que escoja es la más conveniente. El conocimien 

to del costo de la mercancía vendida y la determinaci6n de la -

utilidad bruta debe de llevarse a cabo de la manera más eficien 

te. Para lograrlo es necesario establecer un control y registro 

de las operaciones de naturaleza mercantil que también nos per

mita conocer en cualquier momento la existencia de mercancias -

sin necesidad de toma física de inventarios, conocer los falta~ 

tes por mermas o robos y sobre todo tener informaci6n estadísti 

ca que permita como lo decíamos antes, seleccionar alternativas 

con seguridad. 
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El sistema de detallistas no solamente abarca al con 

trol y valuaci6n de inventarios sino todos los aspectos mercan 

tiles de la empresa y su implantaci6n dependerl del giro de -

las negociaciones, tomando en cuenta su costo administrativo y 

las disposiciones fiscales que lo rigen amen de que lo más im

portante, se encuentra en los beneficios que pueda traer consi 

go la práctica de este sistema. 

Podernos afirmar que el sistema de detallistas es - -

aplicable en empresas dinámicas por naturaleza, que requieren_ 

de eficientes sistemas de control, sobre sus resultados obteni 

dos y su situaci6n financiera.-

Empresas que manejan un gran volumen de mercancías,

mismas que pueden llegar a trabajar mas de veinte mil artícu~

los diferentes. En cuanto a sus compras se reciben una gran -

cantidad de facturas de sus proveedores y sus ventas se reali 

zan a un ritmo muy acelerado; y en las que por su volumen de -

artículos, lo laborioso que puede resultar tanto el control fí 

sico como el contable. 

Su medio natural de aplicaci6n es el comercio, donde 

se ha extendido a los grandes almacenes de ropa, tiendas de de 

partamentos, centros comerciales, supermercados, farmacias, re 

faccionarias, etc., donde se vende al menudeo y generalmente -

la mercancía se marca artículo por artículo y se venden en la 

misma forma en que se reciben. 
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Los negocios en los cuales es conveniente la implan

tac i6n del "Sistema detallista" básicamente reunirán los si--

guientes aspectos: 

a) Numeroso tipo de líneas de mercancías que son manejadas. 

b) Diversidad de artículos que pueden existir en cada una de 

las líneas de mercancías. 

c) El gran número de operaciones de venta de artículos de ba 

jo precio. 

d) La ausencia de productos estándar sobre los cuales se pue_ 

den hacer planes detallados de venta o bien que se puedan_ 

elaborar planes basados en experiencias anteriores. 

e) Los cortos períodos durante los cuales este tipo de mercan 

cía tiene que ser realizada para obtener utilidades. 

f) La dificultad que existe en mantener un control adecuado -

sobre las mercancías debido a: 

1.- La gran variedad de artículos 

2.- El hecho de que la mercancía está al alcance del públl 

coy los empleados. 

3.- Que la mercancía está bajo control o custodia de va--

rios empleados como vendedores, jefes de departamento, 

jefes de compras, mozos, etc. 

g) La facilidad de que empleados o clientes deshonestos tomen 

dichas mercancías, debido a su reducido tamaño y a su fá-

cil realizaci6n. 

h) La dificultad que existe en mantener adecuado control so--
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bre el efectivo debido al gran n6rnero de personas que in

tervienen en su manejo. 

i) El problema de estahlecer precios de venta, márgenes de -

utilidad donde existe una diversidad de artículos de ti-

pos diferentes y manejados por diferentes departamentos y 

"también donde los precios son fijados por anticipado para 

períodos algunas veces largos. 

j) El problema del control y distribuci6n de los gastos depaE_ 

tamentales y los gastos generales de operaci6n. 

Como puede apreciarse en los puntos anteriores tene-

mos una gran variedad de aspectos o problemas peculiares en es

te tipo de operaci6n los cuales deben ser solucionados específi 

camente a través de: 

1.- Una funcional organizaci6n departamental y general 

2.- Un control adecuado de los inventarios por líneas y porce~ 

tajes ~e utilidad bruta semejantes. 

3.- Un efectivo sistema de verificaci6n diaria en cuanto a la 

debida recopilaci6n de las operaciones de venta, estadísti 

ca de venta, ingresos, etc. 

4.- Supervisi6n y entrenamiento adeucado del personal. 

También se puede aplicar en la industria de transfor

maci6n para control y valuaci6n de artículos terminados, siem-

pre que haya un gran volumen de artículos suceptibles de agru-

par y que no sean de fácil descomposici6n. 
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El control y valuaci6n de inventarios por el sistema 

de detallista aunque su aplicaci6n esta limitada a inventarios 

de artículos terminados porque solo a éstos se les puede asig

nar precio de venta, se considera tan completo como el de in-

ventarios perpEtuos. 



CAPITULO II 

CONTROL DE INVENTARIO POR EL SISTEMA DE 

DETALLISTAS 

1.- ANTECEDENTES 

El origen del sistema de detallistas se remonta hasta 

el año de 1890 en el cual, los almacenes de ropa y novedades e~ 

ropeos tuvieron como buena costumbre marcar cada uno de los ar

tículos con su precio de venta con el fin de dar una mejor ate!!_ 

ci6n a sus clientes. Esto redund6 en una gran facilidad para 

practicar inventarios físicos valuados a su precio de venta. 

Este sistema comenz6 a tener auge en los Estados Uni

dos de Norte América por el año 1913, en el que varios a1mace-

nes empezaron a utilizar este sistema, así como las primeras -

tiendas de autoservicio que se crearon en esa ~poca. En ese mi.:!. 

mo año se comenz.6 a publicar un boletín por la "Asociaci6n Na-

cional de Detallistas de Ropa" con el fin de difundir el siste

ma. 

No fue sino hasta el año de 1941, cuando el gobierno_ 

de los E.E.U.U. lo acept6 totalmente y lo incorpor6 dentro de -

su legislaci6n. 

Para mucha gente el padre del Sistema de Detallistas_ 

fué el Sr. Carlos B. Clark ya que fué el primero en escribir s~ 

bre el tema en su artículo "Reservoir Concepts. Is Keynote of -

Future Profits Retail of Ledger" en el mes de Diciembre de 1933. 
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El Sistema de Detallistas es poco conocido en nuestro 

país debido a la escasa difusi6n que existe de él en nuestras -

Universidades, puesto que no se tienen programas de estudio don 

de se vea este tema con una gran amplitud, y dentro de los neg~_ 

cios su aplicaci6n se ha limitado a super mercados, almacenes -

de ropa y tiendas al menudeo. De hecho el Reglamento de la Ley_ 

del Impuesto sobre la Renta ha puesto de moda este sistema, cu

ya aplicaci6n se extiende tanto al comercio corno a la industria 

y representa una gran alternativa para los contribuyentes a los 

cuales les interesa controlar debidamente sus inventarios. 
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2. - TERMINOLOGIA 

Con el prop6sito de explicar en qué consiste el Siste 

ma de Detallistas, es necesario definir la terminología que se 

usará posteriormaite ya que son elementos que se manejan en el 

curso de operaci6n del sistema. 

A) MERCANCIA DISPONIBLE 

Es la existencia de mercancías valuadas a precio de costo y_ 

a precio de venta que se encuentran disponibles para ofrecer 

las a los clientes. 

B) FACTOR DE COSTO 

Es el porcentaje que aplicado al total de mercancía disponi

ble a precio de venta, dá como resultado el total de la mer

cancía disponible a precio de costo. Este factor se obtiene 

dividiendo el valor de la mercancía disponible a precio de -

costo, entre el valor de la m_isma a su precio de venta y re

presenta la relaci~n promedio de costo, sobre el valor de -

venta de la mercancía disponible. 

C) PORCIENTO DE UTILIDAD 

Es el factor que aplicado al precio de venta arroja el már-

gen de utilidad bruta, también se obtiene de restarle al 100% 

el factor de costo. 

D) MARGEN DE UTILIDAD BRUTA 

Es el importe aumentado al costo de adquisici6n de las mer-

cancías para cubrir gastos, preveer contingencias y obtener 
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una utilidad. 

E) PRECIO DE VENTA ORIGINAL 

Es el precio marcado inicialmente a las mercancías para ofre 

cerlas al público 

F) AlI'.IENTOS AL PRECIO DE VENTA 

Es toJo incremento al precio de venta original. La suma de -

todos los aumentos al precio de venta, representa el precio_ 

de venta aumentado. 

G) CANCELACION DE AUMENTO 

Son las correcciones que se hacen a aumentos hechos al pre-

cío de venta original ya sea por error o para ajustarlas al 

precio original. 

H) REBAJAS AL PRECIO DE VENTA 

Son las deducciones al precio de venta original 

I) CANCELACION DE REBAJAS 

Son las cancelaciones a las rebajas al precio de venta para_ 

ajustarlas al precio de venta original. Estas son muy fre--

cuentes cuando se termina un período de oferta o barata. 

J) FILTRACIONES 

Conjunto de mercancías perdidas sin que se pueda precisar la 

causa de inmediato. Pueden deberse a robo, roturas o errores 

en la entrega de la mercancía. Estas deberán calcularse en -

base a un porcentaje fijo de las ventas netas. 
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K) TRANSFERENCIAS 

Son los movimientos físicos de mercancías que se hacen de -

tienda a tienda, de departamento a departamento o de secci6n 

a secci6n y se manifiestan como un aumento o una disminuci6n 

en las entradas. 

L) SECCION 

Conjunto de mercancías homogéneas que se agrupan en base a -

su márgen de utilidad. 

:M) DEPARTAMENTO 

Conjunto de secciones que tienen una misma naturaleza 
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3.- DESCRIPCION DEL SISTEMA 

Para el funcionamiento 6ptimo del sistema es necesa

rio que todo el personal que en él interviene se sujete a pri~ 

cipios básicos que podemos clasificar en dos aspectos: 

A) Administrativos 

B) Técnicos 

A) Administrativos.-

El sistema requiere de una disciplina estricta en to

dos los 6rdenes, por lo que todo el personal que en él intervi~ 

ne debe cumplir con sus funciones eficiéntemente, tanto por lo_ 

que se refiere al llenado y manejo .die fonnas ·corno 1en .el llll31D.ejo_ 

y marcaje de mercancías. 

Cualquier error que se cometa, ocasiona que la infor

maci6n que proporciona el sistema sea err6nea y resulte peligr~ 

so apoyar decisiones en sus cifras. 

Como el detallista es de hecho un sistema de contabi

lidad para registrar, controlar y valuar los inventarios es in

dispensable que la contabilidad se lleve con toda correcci6n, -

oportunamente y con sistemas adecuados para que los <lastos que_ 

proporcione sean fidedignos. 

B) Técnicos.-

La mercancía se clasificará en secciones y departame~ 

tos considerando su relaci6n comercial y márgenes de utilidad -

semejantes. 
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Las operaciones relacionadas con la mercancía se re-

gisLrarán, valuarán y controlarán a precio de costo y venta, se 

gún el caso. Se determinarán factores de costo para cada sec--

ci6n. 

Se deberán registrar oportunamente los avisos de cam

bio al precio de venta y las transferencias de mercancías. 

El Sistema de Detallistas es esencialmente un sistema 

de promedios, tanto de costos como de utilidad brµta. 

INVESTIGACION PRELIMINAR 

La implantaci6n de todo sistema, bien sea organiza--

ci6n o de contabilidad en una empresa que inicie sus operacio-

nes o que tenga tiempo de operar, requiere de un estudio previo 

para determinar las características que debe tener la organiza

ci6n general para que el sistema funcione en el caso de .empre.,.-. 

sas que inician su operaci6n, o para determinar las modificacio 

nes que deben hacerse a la organizaci6n establecida en el caso 

de empresas que están en operaci6n. 

Para el desarrollo de este trabajo partimos de la pr~ 

misa que se trata de una empresa con tiempo de operar, ya que -

es lo más frecuente en nuestro medio, además de ser la situa--

ci6n que presenta mayor dificultad para la implantaci6n del - -

"Sistema de Detallistas". 



ORG_·\NI ZACION GENERAL DE LA E!·IPRESA 

El profesional que confronte el problema de la impla~ 

taci6n del Sistema de Detallistas debe realizar una investiga-

ci6n preliminar exhaustiva de la organizaci6n general de la ern-

presa, para ello puede valerse de sistemas ya conocidos por 

nuestra profesión, de los cuales daremos los más comunes: 

a) Cuestionario 

b) Memorándum 

c) Gráfica 

En las primeras visitas a la empresa se seleccionará_ 

el sistema más adecuado, pero es de recomendarse que la invest! 

gaci6n se efectúe en forma integral partiendo d~l origen mismo_ 

de las operaciones; en el caso que nos ocupa, las compras. 

A continuaci6n darnos una breve descripci6n de las ba-

ses que se deben tener en mente antes de iniciar la investiga-

ci6n: 

a) Determinar el objetivo de la investigaci6n y prec! 

sar qué es lo que se desea conocer. 

b) Analizar la naturaleza y magnitud de las activida

des que se reali=an en cada área y la forma en que afectarán o 

intervendrán en la operaci6n del sistema. 

e) Estudiar la infoymaci6n que habrá de necesitarse y 
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ver como se puede obtener. 

Como se dijo en párrafos anteriores es de recomendar 

se que la investigación se inicie con las compras, ya que és-

tas son el orígen de toda actividad comercial. Sobre esta base 

las primeras interrogantes que se deben resolver son: 

a) ¿Córao se origina la orden de compras? 

b) ¿Quién ejecuta dicha orden? 

c) ¿Quién tiene autoridad para pactar precios, candi 

cienes y tiempos de entrega? 

d) ¿D6nde, cuándo y c6mo se reciben las mercancías? 

e) ¿Quién y c6mo determina el precio a que deben ven

derse? 

f) ¿Quién, c6mo, d6nde y cuándo les marca precio de -

venta? 

g) ¿Quién y en base a qué determina los aumentos al -

precio de venta de las mercancías? 

De una manera similar a la investigación que se reali 

ce en el área de compras, debe investigarse la funci6n de ven-

tas. Esta investigaci6n debe enÍocarse principalmente a la org~ 

nizaci6n del aspecto comercial de la venta, cuyas primeras inte 

rrogantes serían: 

a) ¿En cuántos departamentos se divide la tienda? 

b) ¿Qué característica comercial común tienen las lí

neas de productos que se incluyen en cada departa

mento? 
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e) Además de la característica comercial común de las 

líneas de productos que forman cada departamento -

¿tienen márgenes de utilidad bruta similar? 

d) En caso de que en un mismo departamento existan 

líneas de productos con márgenes de utilidad bruta 

muy diferente, ¿hay alg6n impedimento para dividir 

el departamento en secciones? 

Debe estudiarse cada línea de productos, pues es fre

cuente que no sea conveniente incluír en el sistema de detallis 

tas algunas líneas, principalmente aquellas que por su naturale 

za están sujetas a rápida descomposici6n. 

En la investigaci6n de la funci6n de ventas deben in

cluirse todos los aspectos relacionados con los planes de ofer

tas, ventas especiales o de temporada, políticas de rebajas a -

los precios de venta, y cualquier situaci6n que llame la aten-

ci6n del encargado de la implantaci6n del sistema. 

Las respuestas a las preguntas que formulen en la in

vestigaci6n originarán nuevas interrogantes que a su vez deben 

ser resueltas hasta que se tenga el conocimiento general necesa 

rio de la organizaci6n del área investigada. 

En la divisi6n seccional de los grandes almacenes en

caja perfectamente el "Sist:ema de Detallistas". Esta diYisi6n -

permite agrupar todas aquellas mercancías de naturale::a y márg~ 

nes de utilidad similares de manera que la aplicaci6n del siste 
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ma resulta sencilla y pr5ctica. Entre mayor sea la clasificación de 

las mercancías en gruµos con_,porcientos similares, más exactos se 

r5n los resultados que se obtengan al efectuar la valoraci6n de -

los inventarios. 

Los grandes almacenes de ventas al raenudeo, trab<ijan en_ 

Néxico a base Je clasificaciones seccionales rnuy completas y el -

aumento en el \'Olumen de sus operaciones les permitirá clasificar 

aún más los grupos Je mercancías con lo cual la aplicación del -

Sistema de Detallistas proporcionará valuaciones muy exactas. 

3.1 Determinación de la Mercancía Disponible 

Este sistema requiere que todas las operaciones se re--

gistren tornando como base el precio de venta. Desde el momento en 

que se formulan los pedidos a los proveedores, se determina ade-

más del precio de costo, el precio de venta que habrá de corres-

pondera los artículos solicitados. 

Cualquier movimiento que pudieran tener las mercancías -

hasta el momento en que llegan a la secci6n en~argada de vender-

las se controla y anota tomando en consideraci6n tanto el precio_ 

de costo como el de venta. La salida del producto que pasa a po-

der del consumidor se contabili=a exclusivamente al precio de ven 

ta, omiti~ndose registrar el costo. 

El control Je las existencias se hace a precio de venta, 

facilitindose la funci6n de la contabilidad puesto que se ejerce_ 
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dominio sobre un número voluminoso d~ mcrcancias que comprenden -

los más variados artículos, empleándose únicamer.te el precio de -

venta. 

De esta suerte el Sistema de Detallistas permite regis-

trar las operaciones realizadas con las mercanc~as en forma senci 

lla y con el menor costo posible, proporcionando a la ve: una in

forrnaci6n oportuna y verídica acerca de las mismas. 

Las ventas en un gran almacén se hacen a través de su va 

riada número de secciones, cada una de las cuales, como ya se ex

pres6 agrupa artículos de la misma naturaleza. 

A los artículos que se manejan en cada secci6n les co--

rresponde un determinado porciento de utilidad sobre precio de 

venta. Así en los diversos departamentos o secciones en que se en 

cuentra subdividida la empresa se hallan distribuídas las mercan

cías, cada grupo con su correspondiente márgen de utilidad. 

Conforme los productos van llegando al establecimiento -

para ser vendidos en el departamento correspondiente, se regis--

tran por secciones a su precio de costo y al precio de venta que -

les corresponde de acuerdo con el porciento de utilidad que para_ 

dicha secci6n se tiene establecido. 

Las compras a precio de venta, deber:'i.::1 adicionar::.<:' con 

los aumentos de precio que van recibiendo los artículos de cada -

una de las secciones durante el período de operaciones. 
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De esta forma la suma del inventario inicial a precio de 

cesto y las compras a precio de costo representa el total de la -

mercancía disponible a precio de costo durante un determinado pe-

riodo. La suma del inventario inicial y las compras a precio de -

venta más los aumentos que se hagan a los precios de venta, repr! 

senta el total de la mercancía disponible a precio de venta duran 

te un determinado período. 

Como ya se había mencionado anteriormente la mercancía -

disponible es el total de mercancía a su valor de costo y venta,

disponible en un período determinado para su venta. 

Estos valores son la base para obtener el factor de cos-

to. 

La acumul-aci6n algebraica de los elementos que integran_ 

la mercancía disponible, son en su mayoría a precio de costo y a 

precio de venta, entre los cuales, principalmente se encuentran -

los siguientes: 

Inventario Inicial.- Es la mercancía en existencia al_._ 

inicio del período, que fué final en el per~odo anterior, a pre-

cio de costo y precio de venta. 

Compras Totales.- Son las mercancías adquiridas de pro-

veedores a su valor de costo y que se les asign6 su precio de ve:!! 

ta respectivo, según la política de la empresa: ~arcar el precio_ 

al público o lista de precios. 
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Gastos sobre Compras. - Represetan los gastos directos en 

relaci6n a la adquisici6n de la mercancía: fletes, impuestos, se

guros, etc., los cuales aumentan el valor de las compras, por tan 

to, solo se consideran a su precio de costo. 

Devoluciones sobre Compras.- Es el importe de la mercan

cía devuelta a proveedores al valor de costo a que se recibi6 y -

se le dará salida a su valor de venta que tenga asignado en el -

inventario. 

Descuentos, Rebajas y Bonificaciones sobre Compras.- Es 

el importe de las disminuciones a su valor de costo de las mercan 

cías compradas y cuyo valor no fué considerado en la factura ori

ginal, ya que el proveedor expedirá nota de crédito en este caso. 

Aumentos Netos de Precio.- Es la diferencia neta entre -

un aumento de precios· y una cancelaci6n del aumento de dichos pr~ 

cios, los cuales solo se registran a valor de venta. 

Transferencias Netas de Mercancía.- Cuando se establecen 

varias sucursales y cada una de ellas obtiene sus resultados por_ 

separado, estas transferencias se conocen como traspasos de mer-

cancía, que consiste en recibir y entregar mercancía a quien lo -

solicita mediante vales o requisiciones, los cuales solo se regi~ 

tran por su movimiento neto aumentando o disminuyendo la mercan- -

cía disponible a su precio de costo y precio de venta. 

Ejemplo de c6mo obtener la mercancía <llsponible: 



CONCEPTO 

1+ Inventario Inicial 

A+ Compras Totales 

B+ Gastos sobre compras 

C- Devoluciones s/compras 
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D- Descuentos, rebajas y boni
ficaciones s/compras 

2+ Compras netas (A+B)-(C+D) 

3+ Aumentos netos de precios 

4+ Transferencias netas de mer
cancía · 

5+ Mercancía Disponible 
(1+2+3+4) 

COSTO VENTA 

1'000,000.00 1'500,000.00 

500,00-0.00 700,000.00 

30,000.00 

e 100,000.00) (200, 000. 00) 

( 40,000.00) o 

390,000 . o o 500,000.00 

o 80,000.00 

50,000.00 100 ,ooo. 00 

=1~~~Q~Q2Q:2~==~~!~º~QRQ:gQ 

3.Z Determinaci6n del factor de costo 

Al obtener la relaci6n promedio entre el costo y el -

precio de venta de las mercancías disponibles se pueden deteE 

minar el costo aproximado del inventario de una determinada -

secci6n o de todas las secciones de una negociaci6n en el mo

mento que se desee sin tener que recurrir a la toma de un in

ventario físico y conocer en esa forma el costo de venta y la 

utilidad bruta realizada. 

El costo aproximado del inventario podrá determinarse 

conociendo necesariamente primero el valor del inventario a -

precio de venta. El importe del inventario a precio de venta 
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se determina disminuyendo del total acumulado a precio de ven

ta, las ventas brutas expresadas únicamente en dicho precio,

las "rebajas" a los precios de venta·y el porciento que se - -

tenga estimado para las filtraciones o faltantes. 

A1 hacer las deducciones anteriores al total acumulado 

a precio de venta la diferencia resultante representa el inve~ 

tario final a precio de venta. Para convertir dicho inventario 

final final expresado en funci6n del precio de venta a su va--

lor de costo aproximado se le multiplica por el factor de cos

to que representa la relaci6n promedio entre el costo real y -

el precio de venta de las mercancías disponibles durante un p~ 

ríodo por la secci6n de que se trate. A este porciento habre-

mos de reÍerirnos repetidas veces en este trabajo y para iden

tificarlo se le designará simplemente como factor de costo. 

El factor se obtiene en porcentaje dividiendo el valor 

de la mercancía disponible a precio de costo entre el valor de 

la misma a su precio de venta, es decir, qué porcentaje repre

senta el precio de costo del precio de venta del rengl6n de la 

mercancía disponible. 

FACTOR DE COSTO = 

EJEMPLO: 

F C. 
1,440.000 
2, 180.000 

MERCANCIA DISPONIBLE A PRECIO DE COSTO 

MERCANCIA DISPONIBLE A PRECIO DE VENTA 

66.0550% 
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Es recomendable utilizar cuatro decimales para obtener 

cifras más exactas, aunque en la pr~c~ica solo se utilizan dos. 

3.3 Salidis de la Mercancía Disponible 

Los elementos que disminuyen o restan el valor de la -

mercancía disponible, solo se manejan a su valor de venta. El 

total de deducciones o salidas, se resta de la mercancía disp~ 

nible a precio de venta pra obtener el inventario final a pre

ci de venta. Entre las deducciones tenemos las siguientes: 

VENTAS TOTALES. Representa el importe de las ventas 

realizadas durante el período al precio pactado con los clien

tes y al amparo de las facturas expedidas para tal efecto. No_ 

siempre la venta se efectúa al precio que tenía marcado y que_ 

sirvi6 de base para registrar dicho valor en el inventario. Lo 

importante es darle salida a la mercancía al precio que tenía_ 

dentro del inventario, o sea, a su valor original o modificado 

que tenía al momento de realizarse la venta independientemente 

del precio en que se haya vendido. 

DEVOLUCIONES SOBRE VENTAS.- Representa el importe de -

las mercancías devueltas por los clientes, al valor en que les 

fueron vendidas o facturadas. Es muy importante para el siste-

ma saber si estas devoluciones se refieren a ventas a su valor 

original o bien, a su valor neto de venta, es decir, cuando se 

haya otorgado algún descuento. 
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DESCUENTOS, REBAJAS Y BONIFICACIONES SOBRE VENTAS.- Re 

presentan el importe de las disminuciones al valor original de 

las ventas otorgadas vía factura o nota de crédito, pero que -

se contabilizan como disminuci6n de las mismas. No deben consi 

derarse los descuentos por pronto pago, por ser una partida de 

orden financiero. Es necesario aclarar la importancia que tie-

nen el manejo de los 3 elementos anteriores, ya que estos ren-

glones generalmente en la practica producen errores que pueden 

alterar en forma considerable los resultados.- En realidad su 

manejo es sencillo, pero como no es un sistema tradicional, el 

personal que interviene cuando se implanta este sistema, incu

rre en constantes errores~ Lo recomendable es tener cuidado de 

darle salida a la mercancía al valor que tenga dentro del in-

ventario a precio de venta (valor original). 

Para preparaci6n de estados de resultados, se conoce -

tradicionalmente que las ventas netas se determinan de la si--

guiente forma: 

VENTAS NETAS = VENTAS TOTALES - (Devoluciones + des---

cuentos+ rebajas y bonificaciones s/ventas). 

EJEMPLO: 

VENTAS NETAS 

VENTAS NETAS 

VENTAS NETAS 

200,000 (30,000+10,000+S,000+5,DOO) 

200,000 - 50,000 

150,000 
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Los resultados son correctos, pero en un sistema de -

detallistas es importante determinar el valor original de las 

ventas netas, es decir, a qué valor estaban marcados en el in 

ventario a precio de venta. En realidad es sencillo, bastará 

restituir a esas ventas netas, las disminuciones que hayan --

afectado al valor original: 

VENTAS NETAS: 

Más: DESCUENTOS 

REBAJAS 

BON! FICACIONES 

VENTAS A VALOR ORIGINAL 

150,000,00 

10,000.00 

s,000.00 

5,000,00 

$ 1.70,000.00 
==;:o;::======= 

El importe de las ventas a valor original, es la can

tidad correcta que debe deducirse de la mercanc~a disponible, 

para determinar el inventario final a precio de venta. 

EJEMPLO: 

Se vende mercancía marcada en $80,000.00 con descuen

to del 10%, por lo tanto, su precio neto es de $72,000.00 

SOLUCION: 

PRECIO 1JE COSTO 

$40,000.00 

Más: VENTAS TOTALES 

Menos: DESCUENTOS 

VENTAS VALOR ORIGINAL 

INVENTARIO FINAL 

PRECIO DE VENTA 
$80,000,00 

72,000.00 

8,000,00 

80,000.00 

0.00 
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Sería un error darle salida s6lo a 72,000.00 ya que -

nos quedaría un inventario final a precio de venta de 8,000,00 

y la realidad es, que toda la mercancía fue vendida y que no -

se tiene inventario. 

ESTADO DE RESULTADOS: 

VENTAS NETAS; 

1.íenos: COSTO 

UTILIDAD BRUTA $ 

72,000.00 

40,000,00 

32~000.00 
::;=:::;::::=;::::;===~ 

E1 registro contable que se establezca ayudará a obte

ner con facilidad estas cifras, o bien, a base de reportes de_ 

venta y concentraciones mensuales, se logran resultados satis-

factorios. 

IU:BAJAS O DISMINUCIONES NETAS DE PRECIOS.- Son las dis 

minuciones al precio original de venta de la mercancía en.exis 

tencia, la cual ha sido afectada por un cambio de precios, por 

tanto, es~a mercancía es ofrecida al consumidor al nuevo pre-~ 

cio ya rebajado. Generalmente estas rebajas son en forma temp~ 

ral, (baratas, promociones, baja de valor en el mercado), 

FlLTRACIONES O FALTANTES.- El sistema considera una es 

timaci6n para faltantes de acuerdo al volumen de ventas y al -

contacto que tiene los consumidores con la mercancía, y por -

otra parte, porque el sistema no controla unidades. 
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En la práctica la estimaci6n fluctúa entre un porcent~ 

je del 1 y 2% sobre las ventas netas, a6n cuando existen empr~ 

sas con porcentajes superiores; todo dependerá del giro y de -

las características especiales de cada negocio. 

EJEMPLO DE LAS DEDUCCIONES O SALIDAS: 

MERCANCIA DISPONIBLE 

DEDUCCIONES: 

Ventas totales 

Devoluciones sobre ventas 

Descuentos, Rebajas y 

Bonificaciones s/ventas 

VENTAS A PRECIO ORIGINAL 

REBAJAS NETAS DE PRECIOS 

FILTRACIONES O FALTANTES 

TOTAL DE SALIDAS: 

PRECIO DE 
COSTO 

650,000 

PRECIO DE 
VENTA 

1'420,000 

500,000 

(100,000) 

50,000 

450,000 

30,000 

s ,000 

485,000 

FACTOR DE 
COSTO 

45.7746% 
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LOS Al111.E?\TOS A LOS PRECIOS DE VENTA COMO E.LE>lENTO DE LA DETER· 

MINACIO~ DEL PORCIENTO DE COSTO 

En la obtenci6n del total acumulado a precio de \'enta, 

los awnentos a precios de venta forman uno de los sumandos pa

ra llegar a dicho total. Debe tenerse presente que el total -

acumulado a precio de costo entre el total acumulado a precio_ 

de venta arroja el porciento aplicable al inventario final pa

ra convertirlo al costo aproximado. 

El fundamento que justifica la inclusi6n de los aumen

tos dentro del total acumulado a precio de venta se basa en el 

siguiente razonamiento. 

En el sistema de detallistas se considera como una de 

las finalidades la de efectuar la valuaci6n del inventario. De 

acuerdo con uno de los principios de contabilidad generalmente 

aceptados, las utilidades deben registrarse cuando se realicen 

y las pGrdidas cuando se conozcan, para obtener esto, el inven 

tario deberá estar valuado al precio de costo, si éste es infe 

rior al de mercado o bien al de mercado si este Último es infe--

rior al de costo. 

El inventario final que determine el método de detalli~ 

tas deberá obedecer a este principio de contabilidad para que -

pueda reflejar el valor de la inversi6n en mercancías dentro -

del activo de la empresa. 
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Consideremos el resultado que se obtiene si se emplea 

un ~a:onamiento contrario. Excl6yanse los aumentos a los pre-

cios de venta en la determinaci6n de) total acumulado a precio 

de venta. 

La aplicaci6n del factor de costo resultante, al in--

ven~ario final global a precio de venta, arrojará como produc

to u., inventario cuyo valor es superior en forma notable al -

cos~o real. Es decir, que el inventario que se pretende valuar 

estará inflado o sobrevaluado. 

A continuaci6n se presenta un ejemplo numérico cornpar~ 

tivo que expresa los pasos que se siguen en los razonamientos 

expuestos: 

Imaginemos un inventario inicial integrado por 2,000 -

artículos con un costo de $65.00 cada uno y un precio de venta 

de $100.00 cada uno. 

Imaginemos también que se ~ompraron 6,000 artículos -

con un costo unitario de $65. 00 y un precio de venta de $100.00 

Consideremos que se aumentaron los precios de venta de 

las mercancías antes de que ningún producto se hubiera vendido 

y que el aumento asciende a $10.00 por artículo o sea un total 

de aumentos de SS0,000.00 

Las mercancías vendidas durante eFperíodo fueron 4 ,000 

al precio de venta aumentado de $110. 00 
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NOTA: 

Se hace referencia a las unidades únicamente para efec-

tos del ejemplo que se presenta. El método de Detallistas es -

un método de control sobre la base de valor, no de unidades. 

PRHIER CASO 

Considerando a los awnentos dentro del total acumulado 

C O N c E p T o PORCIENTq PRECIO DE PRECIO DE 
DE COSTO! COSTO VEJ\TA 

1 

Inventario Inicial $ 65.00 ¡s 130,000.00 s 200,000.00 ' 
Compras 65.00 390,000.00 600,000.00 

s U M A 

Aumentos 

TOTAL ACUMULADO 

Ventas 

Inventario Final 

Deterrninaci6n del Valor del 
Inventario Final 

Porciento de Costo; 

Total Acumulado (Costo) 

Total Acumulado (Venta) 

Costo Aproximado del 
Inventario Final: 

Inventario Final (Precio 
de Venta) 

Porciento de Costo 

Inventario Final (Costo 
Aproximado) 

59.0909 

59.0909 

s 520,000.00 $ 800,000.00 

80,000.00 

s 520,000.00 $ 880,000.00 

=========== 440,000.00 

260,000.00 440,000.00 
=========== 

$ 520,000.00 = 59.0909 
s 880,000.00 

s 440,000.00 

X 59.0909 

S 260,000.DO 

¡ ______ =-_-===_===_=== __ ___ 
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SEGUNDO CASO 

Sin considerar los aumentos dentro del total acumulado 

c o N e E P T o 

Inventario Inicial 

Compras 

\Total Acumulado 

Aumentos 

1 

SU NA : 

Ventas 

Inventario Final 

Determinaci6n del valor del 
Inventario Final 

Porciento de Costo: 

jTotal Acumulado (Costo) 
Total Acumulado (Venta ) 

Costo Aproximado del 
Inventario Final: 

Inventario Final (Precio de 
Venta) 

PORCIENTO 
DE COSTO 

65. 00 

65.00 

65.00 

65.00 

.,Porciento de Costo 
Inventario Final (Costo aproximado) 

1 Valor del Inventario Final cuando se con
Eideran los aumentos a precio de venta den 
¡tro del total acunulado. -

f 
alor del Inventario Final cuando se dejan 
e considerar los aunientos dentro del to-
al acumulado a precio de venta. 

PRECIO DE 
COSTO 

$ 130,000.0Ó 

390,000.00 

$ 520 ,000.00 
========== 

286,000.0.0 

$ 520,000.00 
$ 800,000.00 

$ 440,000.00 

65.00 
$ 286,000.00 

===-====== 

$ 260,000.00 

$ 286,000.00 

PRECIO DE 
VENTA 

$200,000.00 

600,000.00 

$800,000.00 

80,000.00 

$880,000.00 

440,000.00 

$ 440,000.00 

=========== 

= 65.00 
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Comparando los dos razonamientos anteriores con un tercer 

razonamiento cuya veracidad esté plenamente comprobada, podremos -

conocer cual es el correcto. 

Determinemos el valor del inventario final aplicando a las 

cifras de nuestro ejemplo el método de inventario perpétuo, 

El movimiento de la cuenta de almacén en ta1 caso es el -

siguiente: 

MENOS: 

Saldo inical 2,000 artículos a 

$65.00 c/u 

Compras durante el período 6,000 

artículos a $65.00 c/u 

SUMA 

Salidas de artículos durante el pe

ríodo, 4,000 art~culos a $65.00 

Existencia al final del período 

$ 130,000.00 

390,000.00 

$ 520,000.00 

260,000.00 

$260,000.00 
========-= 

En consecuencia, lus aumentos deben considerarse dentro -

del total acumulado a precio de venta pára'l'el factor de costo apl2:_ 

cado al inventario final a precio de venta produzca un inventario 

final valorizado a un costo aproximado al real. 

Si no se consideran los aumentos dentro del total acumula 

do en el c6mputo del porciento de costo, el inventario final que -

se obtiene es un inventario sobrevaluado porque el precio de costo 
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aument6 proporcionalmente al precio de venta, lo cual no es cier 

to, porque aún cuando el precio de venta se eleve, el costo de -

los artículos adquiridios no debe alterarse. 

LAS REBAJAS A LOS PRECIOS DE VENTA EN LA DETER.~INACION DEL 
VALOR DEL INVENTARIO. 

Debemos entender por rebaja, el castigo que se hace al pre

cio de venta de las mercancías con el prop6sito de reducirlo. 

"Pueden Clasificarse las rebajas en di versas categorías. -

Algunas se hacen a prop6sito, para lograr un fin determinado ta 

les como las rebajas hechas con motivo de "Baratas", "Ventas es 

peciales", mercancías llamadas "Ganchos" y hasta cierto punto -

las originadas por la competencia. Otras, como las "Rebajas" -

por roturas, manchas, deterioro, saldos, etc. Provienen de la -

naturaleza misma del negocio y son una consecuencia normal y di 

recta de su explotaci~n. Otra categoría comprende las reduccio

nes obligadas por bajas en el mercado" y muchas rebajas se ha-

cen por causa de las contingencias difícilmente previsibles que 

acechan siempre al comerciante: Poca demanda, compras excesivas, 

temporadas anormales, etc. 

En los grandes almacenes mexicanos y norteamericanos se ha 

introducido un concepto relativamente nuevo y diferente de "pr!:_ 

cio de mercado" y consiste en que éste es el precio en el que -

el detallista puede vender sus mercancías a .la clientela, dismi 
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nuído por el margen necesario para obtener una utilidad y cu

brir gastos. Para ajustar las mercancías a su precio de merca 

do, el Gran Almacén tiene qué efectuar castigos constantes a_ 

los precios de venta originalmente fijados. A esos castigos 

es a lo que se denomina "Rebajas" a los precios de venta. 

Si continuamos el rriismo razonamiento expuesto para el -

caso de los aumentos a los precios de venta, es obvio que para 

determinar el factor de costo aplicable al inventario final se 

deben tomar también en consideraci6n las "Rebajas" efectuadas 

durante el período.· Nos encontraríamos al seguir ese crlte--

rio, ante un sistema de valuaci6n al costo promedio aproximado 

al costo hist6rico. 

La experiencia adquirida por los Grandes Almacenes les 11~ 

v6 a estudiar concienzudamente el tratamiento que debe~~ª darse 

a las rebaj~s en la determinaci6n del factor de costo. Estas -

negociaciones llegaron a la conclusi6n de que debido a la carac 

terística tan particular que reviste el comercio de mercancías 

no era aconsejable sujetar la valuaci6n de sus inventarios úni

ca y exclusivamente al costo hist6rico. 

Era indispensable actuar en forma más conservadora, para 

lo cual se estudi~ y aprob6 la conveniencia de excluir las reba 

jas de la determinaci6n del factor de costo para que de esta m~ 

nera al castigarse el precio de venta de la mercacnía se esta--
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ría tambi&~ castigandc su precio de costo en forma proporcional. 

Nos e~frentamos ~ ~na situaci6n completamente distin~a y -

por ende n:vedosa. ¿Debe disminuirse el costo de una mercancía 

cuando se castiga el ?recio de venta de la misma? ¿Cuál es el -

funuamentc de esta for~a de proceder? 

Se i~pone exponer las razones que apoyan este razona~iento 

contrario al expuesto al tratar de los aumentos, antes de poder 

seguir adelante en la exposici6n de todos los pasos que se re-

quieren para aplicar correctamente el método de Detallistas. 

A las personas que comercian con mercancías del tipo de r~ 

pa y novedades es de sobra conocido que estos artículos se ca-

racterizan por la inestabilidad en sus precios .. Mientras exis-

tan la moda y los modelos, la inestabilidad en los precios de -

es tas mercancías tendrá qm! ser constante y así también habrán 

de ser constantes las "Rebajas o castigos". 

La Asociaci6n Nacional de Detallistas de los Estados Uni-

dos al tratar de obtener la aprobaci6n del Departamento del Te

soro Nortea~ericano para adoptar el Método de Detallistas, ex-

cluyendo en la determinaci6n del factor de costo los castigos a 

los precios de venta de los artículos, esgrimi6 entre otros; el 

siguiente a~gumento: 

"Las rebajas se inponen en aquellos artículos cuya venta -

es lenta porque el cliente no los compra a los precios fijados_ 

al principio. Este hecho influye también en el mercado del may~ 
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rista, porque si el detallista no los puede vender, no los vol

verá a pedir, o por lo menos, no los pedirá a los precios de -

cost.o originales. Así pues, el mayorista a su vez no los podrá_ 

vender a menos de que él también los rebaje". 

Sería imprudencia de parte de los fabricantes o indus--

triales manifestar sus inventarios al precio de cost.o hist6rico, 

en el campo del comercio de menudeo, ya que por muy recomenda-

ble que parezca, resultaría en una valoraci6n inflada de los in 

ventarías. El valor justo de un inventario de detallistas no es 

de ninguna manera estático. Las personas familiarizadas con el_ 

proceso de la distribuci6n saben lo inestables que son las exi~ 

tencias de mercancías tales como ropa de mujer, vestidos, acce-

serios de vestidos, sombreros, joyas, lencería, zapatos e innu

merables novedades. La mayoría de las mercancías de los deta---

llistas están sujetas a depreciaci~n debido a: 

Deterioro de las mercancías en existencia 

Cambio en la demanda de determinadas mercancías 

Prolongados períodos de temperatura que no co

rresponden a la estaci6n del año. 

Cambios radicales en estilos y colores 

"Pueden citarse dos ejemplos: En muchos almacenes, 

no se conservan los vestidos ni los sombreros de 

señora a su precio de venta inicial por más de -

tres semanas. Transcurrido ese tiempo, Deberán -

hacerse las rebajas drásticas que sean necesarias 

para lograr la venta". 

Cuando las mercancías sufren una pGrdida de valor, di--
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cha pérdida está representada por las rebajas y éstas no deben -

ser motivo ce manipulaciones de precios. Aún cuando los márgenes 

de utilidad inicialmente fijados sean bajos, las rebajas segui-

rán siendo necesarias en algunos casos. Mientras la moda exista, 

las mercancías estarán sujetas a sufrir castigos en precios. La_ 

experiencia ha demostrado que artículos nuevos que representen el 

estilo de moda se venden con mucha mayor facilidad que otros de_ 

la nisma naturaleza cuyos precios han sido rebajados considera-

blemente y nada puede resultar tan inútil como tratar de vender_ 

artículos que no son deseados por la clientela; este es el caso 

de las mercancías llamadas "Mulas" por los comerciantes ali. deta

lle. 

En base a los argumentos expuestos en párrafos anteri~ 

res se puede afirmar que si se consideran las "Rebajas" dentro -

del "total acumulado a precio de venta" para computar el factor 

de costo, el inventario final seguirá reflejando un valor muy -

aproximado al costo original de los artículos. Como ya qued6 ex

presado, este procedimiento no es aconsejable porque los casti-

gos a los precios de venta implican pérdida de valor de los ar-

tículos por las di versas causas ya e.numeradas. Además, al in- - -

cluírse las rebajas en el cálculo del "Porciento de costo" el 

quebranto originado por la pérdida de valor de las mercancías se 

difiere para ejercicios posteriores, lo que es contrario al pri~ 

cipic contable ce que cada ejercicio debe absorver la parte que le -

corresponde de las pérdidas o las ganancias. 
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A mayor abundamiento y en apoyo del tratamiento enuncia 

do con respecto a las rebajas, debe tenerse presente que los cas

tigos a los precios de las mercancías afectan tanto a los artícu

los que se vendieron durante el período como a los que se tienen 

en existencia al finalizar el mismo. 

Si se supone el supone el caso hipotético de que to-

dos los artículos rebajados durante un período no se hayan vendi

do sino que se encuentren formando parte del inventario final, -

el valor del inventario seria menos aproximado a la realidad que_ 

el que se obtendría de incluirse las "rebajas" en el cálculo del 

porcicnto de costo. En el caso hipotético contrario, si todos los 

artículos rebajados se hubieran vendido de manera que ninguna de 

ellos se encuentre formando parte del inventario final, el valor_ 

del inventario estará correctamente reflejado por el procedimien

to que excluye las "rebajas", en tanto que la valoraci6n obtenida 

por el procedimiento que incluye "rebajas", estará inflada pues -

el costo que arroje será superior al real. 

Con mayor claridad se aprecian los dos supuestos ante-

rieres en el siguiente ejemplo numérico: 

Se presentan los mismos datos que se emplearon para ex

plicar el tratamiento de los "aumentos". Solamente cambia el dato 

relativo a los aumentos que en este problema serán rebajas por --

$80,000.00 

Suponiendo que la totalidad de artículos rebajados no -
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se vendieron sino que se encuentran formando parte del inventa--

r io final. 

PRECIO DE PRECIO DE 
COSTO VENTA 

Inventario Inicial $ 130,000.00 $200,000,00 

Compras 390z000.00 600,000.00 

$ 520,000.00 800,000.00 

Rebajas $ 320,000.00 $ 80z000.00 

720,000.00 
$400,000.00 

Ventas 320,000 ·ºº 
Inventario final (1) $208,000.00 

(2) $231,110.00 

Determinaci6n del valor del inventario final 

(1) Siguiendo el procedimiento que excluye las rebajas en e1. cálcu 

lo del porciento del costo 

Total acumulado (costo $520,000.00 
Total acumulado (venta) 800,000.00 

0.65 X $320,000.00 = $208,000.00 

65.00% 

(2) Siguiendo el procedimiento que incluye las rebajas en el cálcu 

lo del porciento de costo 

Total acumulado (costo) $520,000.00 
Total acumulado (venta) 720,000.00 

0.72222 X $320,000.00 = $231,110.00 

72.222% 

Si se compara el resultado obtenido en (l} y en (2) con 

el que arrojaría el sistema de inventario perpétuo de poder ser -

aplicado, se tiene: 
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Inventario final (Excluyendo rebajas) $ 208,000,00 

Inventario final (incluyendo rebajas) 231,110,00 

Inventario final (costo real) 260,000.00 

B) .- Suponiendo que todos los art~culos rebajados fueron 

vendidos y que ninguno se encuentra en el inventario final. 

PRECIO DE PRECIO DE 
COSTO VENTA 

.;: 130,000.00 $ 200,000.00 ... Inventario inicial 

Compras 390,000.00 600,000.00 

$ 520,000.00 $ 800,000.00 

80,000.00 
!To, ooo. oo 

Rebajas 

Ventas 320,000.00 

Inventario final (1)· 260,000.00 

(2) 288,888.0v $ 400,000.00 
========== 

Determinaci6n del valor del inventario final 

(1) Siguiendo el procedimiento que excluye las rebajas en el cálcu 

lo del porciento de costo. 

Total acumulado (costo) 
Total acumulado (venta) 

$520,000.00 
800,000.00 

0.65 X $400,000.00 = $260,000.00 

65. 009,; 

(2) Siguiendo el procedimiento que incluye las rebajas en el cál-

culo del porciento de costo. 

Total acumulado (costo) 
Total acu.r.iulado (venta) 

520,000.00 
720,000.00 

0.72222 X $400,000.00 = $288,888.00 

72.222% 
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Inventario final (excluyendo rebajas) $ 260,000.00 

Inventario final (incluyendo rebajas) $ 288,888.00 

Inventario final (costo real) $ 260,000.00 

Se concluye de los ejemplos anteriores que cuando el PºE 

ciento de cesto determinado excluyendo las rebajas se aplica a un 

inventario que no ha sufrido disminuciones en los precios de los -

artículos que lo forman, el resultado que se obtiene es un inventa 

rio valuado al costo. Cuando el porciento de costo se aplica a un_ 

inventario que ha surrido rebajas parciales en los precios de ven

ta de los artículos que lo integran, el valor que para el mismo se 

obtenga está expresado por una cifra menor que el costo pero apro

ximada al precio de mercado. 

Se expres6 en párrafos anteriores que lo normal en las -

operaciones de los grandes almacenes en que los castigos a los pr~ 

cios de venta afecten tanto a las mercancías vendidas como a las -

que aún siguen form~ndo parte del inventario. Considerando esta re 

gla de proporcionalidad revelada por la experiencia, presentamos -

un ejemplo numérico comparativo para demostrar con cifras el resul 

tado de la valuaci6n por ambos procedimientos. 

El inventario inicial está integrado por 2,000 artículos 

con un costo de $65.00 y un precio de venta de $100.00 cada uno. 

Las compras durante el período son de 6,000 artículos 

con un costo unitario de $65.00 y un precio de venta de SI00.00 ca 
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cada uno. 

Se castigaron 2,000 artículos a raz6n de $10.00 cada --

uno, quedando su precio de venta unitario en $90.00 

Las ventas fueron de 4,000 artículos, 1,000 de los cua

les habían sufrido "rebajas" en sus precios. 

PRECIO DE PRECIO DE 
COSTO VENTA 

Inventario Inicial $ 130,000.00 $200 ·ººº. 00 

Compras 3902000.00 600. 000. DO 
$ 520,000.00 $800,000.00 

Rebajas 20,000.00 
$780,000.00 

Ventas 390z000.00 

Inventario final (1) 253,500.00 

Inventario final (2) z 65 ·ººº· 00 $390,000.00 
==;::::======== 

Determinaci6n del valor dei inventario 

(1) Excluyendo las rebajas en e1 cálculo del porciento de costo: 

Total acumulado (costo) 
Total acumulado (venta) 

$520,000-00 
soo,ooo_oo 

0.65 X $390,000.00 = $253,500.00 

:e 65.00% 

(2) Incluyendo la rebaja en el cálculo del porciento del costo: 

Total acumulado (costo) 
Total acur.iulado (venta) 

$520 '000. 00 
780 '000 .00 

0.679487 X 390,000.00 = $265,000.00 

67.9487% 
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Compárence los resultados anteriores con el costo real 

que arroja el método de inventario perpétuo al ser aplicado al -

ejemplo anterior: 

Saldo inicial, 2,000 artículos a $65.00 $130,000.00 

Más; compras del período 

6,000 artículos a $65.00 cada uno 390,000.00 
Existencia final $520,000.00 

Menos: Ventas del período 

4,000 artículos a $65.00 cada uno $260,000.00 
========== 

Se ha podido demostrar con el ejemplo anterior, que el 

procedimiento que aconseja una buena política contable es el que_ 

excluye las rebajas para determinar el porciento de costo. 

En relaci6n con la determinaci6n del porciento de costo 

los autores McNair and Hersum expresan la siguiente opini6n: 

"El porciento de costo debe representar la relaci6n en-

tre el precio de costo y el precio de venta antes de deducir las 

rebajas"; 

"Siguiendo la regla del sistema se obtiene una f6rmula 

que producirá una valuaci6n al costo aproximado o al precio de -

mercado, el que sea más bajo, esto es una valuaci6n que no antic.!_ 

pará las utilidades p~tenciales pero que sí anticipa las pérdidas 

potenciales". 

El sistema de detallistas está basado en el principio -



62 

que, expresado en términos generales, consiste en que la valor! 

ci6n den inventario a precio de costo es comparable al precio -

más bajo entre el de costo y el de mercado, lo cual significa -

que con el método, las pérdidas por depreciaci6n en el valor de 

las mercancías deben ser registradas en el período contable en 

que ocurri6 la depreciaci6n, prescindiendo del hecho de que las 

mercancías hayan sido vendidas o no. Por otra parte, las ganan

cias provenientes de conjeturas no deben ser registradas sino -

hasta que las mercancías hayan sido vendidas". 

Siguiendo el procedimiento indicado en relaci6n con -

los aumentos y las rebajas y sus respectivas cancelaciones, pu~ 

de afirmarse que se está obedeciendo el principio sobre el que_ 

descansa el sis.tema de Detallistas obteniéndose una valoraci6n 

al precio más bajo entre el precio de costo o de mercado". 

COMO APLICAR EL METODO DE DETALLISTAS PARA OBTENER UNA VALORA-

CION CORRECTA DEL INVENTARIO. 

El principal objetivo del método de detallistas es -

presentar una valoraci6n del. inventario que se aproxime al cos

to real del art~culo o que refleje el "precio de mercado" de -

acuerdo con el significado que tiene dicho concepto en el comer 

cio. 

No es suficiente la aplicaci~n del procedimiento aún_ 

siguiendo debidamente todos los pasos ya enunciados para alcan

zar la finalidad que se persigue. Debe tenerse muy presente que 

este método en su proceso aritmético expresa la relaci6n prome-
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dio que guardan las cifras que representen el costo y las que re

presenten el precio de venta. 

bró de obt:::r 1:~1~~}Í~~l1ir~r·J!;~:::::·::0 c::::·:::l:u:s s:.::~ 
pensable que los p~-;"e:f;?ii'~;9c~'. q~·e se pfmnedie~ no·. di:fi-eran mucho en 

:.r: :.F.·~:~~/~-; _::. =~.:~- . _ .. ,-.--._._._,~ 

tre sí. '·"'"' >' 

Por ejemplo, supongas e que se.'°nianej an tres artículos - -

con porcientos de costo diferentes: 

Porciento de 
Costos/Venta Costo Real 

Artículo A 50% 

Artículo B 20% 

Artículo e 81)% 

Porciento de costo $60.00 
$12 o. 00 

$20.00 $40.00 

8.00 40.00 

32.00 40.00 
$60. 00 $120.00 

= 50% 

Suponiendo que los artículos manejados durante un perí~ 

do incluyendo iguales proporciones de A, By C se obtendría un --

factor de costo igual al anterior. 

Costo determinado según el Método de Detallistas. 

Artículo A 50% x 

Artículo B 50% x 

Artículo C 50% X 

Artículo A 

Artículo B 

Artículo C 

$40.00 

40.00 

40.00 

COSTO REAL 
_-.. _·- .. 

$ 20 ··ºº 
8. 00 

·32. 00 ,, 

$20.00 

20.00 

20.00 

COSTO SEGUN 
METO DO 

$ 20.00 

20.00 

20.00 
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Del anterior ejemplo se deduce lo siguiente: 

Si el inventario final está integrado por artículos "A" 

el valor que para el mismo se determine se aproxima al costo real. 

Si el inventario final está formado por artículos "B", -

el costo que se determine será superior al real. El inventario es 

tará sobre valuado. 

Si el inventario final está integrado por artículos "C" 

el costo que se determine será muy inferior al real. El inventa--

1 rio estará reflejando un valor mucho .menor que el verdadero. 

Los resultados anteriores se obtienen cuando se manejan 

artículos con porcientos muy diferentes y carecen absolutamente -

de valor. 

Por lo tanto, para que el "Método de Detallistas funci~ 

ne correctamente, es necesario promediar porcientos similares. 

En el siguiente ejemplo se pone en práctica el princi--

pio anteriormente enunciado. 

POR CIENTO DE COSTO 
COSTO S/VENTA REAL 

Artículo . 58 % $58.00 ...... 

Artículo 3 60% 60.00 

Artículo e 64% 64.00 
$182.00 

====== 

Porciento de costo $182.00 = 60 . 666 % 
$300.00 

VENTAS 

$1-00.00 

100.00 

100.00 
$ ..::iOO. 00 

====== 
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(El anterior porciento de costo se obtendría suponiendo -

que se hubieran manejado durante el período igual número de ar--

tícu1os "A", "B" y "C". Tal caso no sucede en la realidad; sin em 

bargo como se están promediando artículos con porcientos simila-

res, la desviaci6n del porciento de costo anterior no sería de -

ninguna manera exagerada). 

Determinaci6n del costo según el método de Detallistas. 

Artículo A 60.666% X $100.00 60.66 

Artículo B 60.666% X 100. 00 60.66 

Artículo e 60.666\ X 100.00 60.66 

COSTO REAL COSTO DETERMINADO 

Artículo A $58.00 $ 60.00 

Artículo B $60.00 60.00 

Artículo e 64.00 60. 00 

Del ejemplo anterior se concluye que manejando artículos 

con porcientos de costo o márgenes de utilidad similares: 

El costo que se determina es muy aproximado al real, si -

no hay rebajas. 

Si el inventario está formado por un número mayor de artíc~ 

los con costo mayor, el costo determinado será ligeramente menor -

que el costo real. 

Si el inventario está integrado por un número mayor de ar

tículos con costo menor, el costo determinado será ligeramente ma-



66 

yor que el costo real. 

Las desviaciones del costo real. son muy insignificantes -

porque en la práctica el inventario se encuentra generalmente re

presentado tanto por artículos con porciento de costo superior co 

mo por artículos con porciento de costo inferior. 

El ejemplo que sigue es similar al anterior. 

En este caso se agrupan también artículos con porciento -

de utilidad muy similares con diferentes precios de venta. 

PORCIE:tffO DE 
COSTO 

Artículo A 62% 

Artículo B 60% 

Artículo e 58% 

Porciento de costo $ 446.00 
740.00 

PRECIO DE PRECIO DE 
COSTO VENTA 

$ 186.00 $ 300.00 

144.00 24.0. 00 

116.00 200.00 
$ 446.00 $ 740.00 

60% 

Determinaci6n del costo según el método de deta--

llistas. 

Artículo A 60% X $ 300.00 180.00 

Artículo B 60% X " 240.00 144.00 

Artículo e 60% X " 200.00 120. 00 

COSTO REAL COSTO DETER.1·!INADO 

Artículo A $186.00 $ 180. 00 

Art:culo B 144.00 14 4. 00 

Artículo e 116.00 120.00 
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El resultado es el mismo que se obtiene cuando se manejan 

artículos con márgenes de utilidad similares. 

Cuando el inventario final está formado por un mayor núme 

ro de artículos con un porciento de costo mayor, el inventario es 

tará ligeramente valuado a un costo menor que el real. 

Cuando el inventario está integrado por un número mayor -

de artículos con un porciento de costo menor, el valor determina

do será ligeramente superior al real. 

En las consideraciones anteriores no se han tomado las --

"rebajas", sino que simplemente se han presentado comparaciones -

con el costo real. 

Como las "rebajas" se disminuyen junto con las ventas del 

total acumulado a precio de venta, al aplicarse el porciento de -

costo al inventario', final a precio de venta, se tendrá un inventa 

rio valuado a un costo muy aproximado del producto menos la dism.!_ 

nuci6n proporcional al importe del "Castigo" al precio de venta. 

Sup6ngase que el artículo "A" del ejemplo anterior sufri6 

un "~astigo" de $40. 00 y que se encuentra formando parte del in--

ventario. 

Artículo A Precio de Venta 

"Rebaja" 

$$00.00 

40.00 
$260.00 

==:::;==== 
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El valor que para dicho artículo se deter~ine aplicindole 

el porciento de costo, sería el siguiente: 

60 % X $260.00 = S156.00 

El costo aproximádo dél. mismo artículo de no haber sido - -

castigado su precio de \"enta ·~ería. de: 

60% X $300.00 = SlS0.00 

El castigo al costo del artículo es el siguiente: 

Costo aproximado 

Precio de mercado 

$180.00 

156,00 

$ 2 4. 00 
====== 

La disminuci6n en el precio de costo aproxioado del artícu 

lo es proporcional a la "rebaja" al precio de venta. 

O sea que $300.00 
260.00 

$180.00 
156,00 

En consecuencia, siempre que se encuentren artículos "reb~ 

jados" dentro del inventario final, el valor de 6ste será menor -

que el de su costo de adquisici6n porque precisamente los artícu--

los que han sufrido "castigos" en sus precios de venta, estarán ex 

presados a su "precio de mercado". 

En síntesis, para que el inventario est6 correctamente va

lorado aplicando el "M~todo de Detallistas" es condici-:Sn necesaria 

que las mercancías que se manejan tengan porcientos de utilidad si 

mi lares. 
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3.4 DETERHINACION DEL INVENTARIO FINAL A PRECIO DE VENTA.-

Consiste en restar de la mercancía disponible a precio de 

venta, el total de salidas o deducciones a precio de venta. 

Menos: 

MERCANCIA DISPONIBLE 

TOTAL DE SALIDAS 

INVENTARIO FINAL 

$1,420,000 

485,000 

$ 935,000 

3.5 DETERMINACION DEL INVENTARIO FINAL A PRECIO DE COSTO 

Se obtiene aplicando al inventario final a precio de -

venta, el factor de la mercancía disponible. 

INV. FINAL A PRECIO DE COSTO= INV. FINAL A PRECIO DE 

VENTA X FACTOR 

INV. FINAL A PRECIO DE COSTO 935,000 X 45.7746 

427,992.00 

3.6 DETERMINACION DEL COSTO DE LO VENDIDO 

Se obtiene restando a la mercancía disponible a precio 

de costo, el valor del inventario final a su precio de costo (por 

comparaci6n de inventarios): 

COSTO DE VENTAS = MERCANCIA DISPONIBLE - INVENTARIO FINAL 

COSTO DE VENTAS = 650,000 - 427,992 = 2~2,008 

3.7 DETERHINACION DE LA UTILIDAD BRUTA 

La utilidad bruta se obtiene para efectos de resultados 

al igual que en otros sistemas: 

UTILIDAD BRUTA = VENTAS NETAS - COSTO DE VENTAS 
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Con las cifras del ejemplo se obtiene: 

Vent:as Total es $500,000.00 

Menos: Devoluciones s/ventas (100,000.00) 

Ventas Netas 

Menos: Costo de Ventas 

Utilidad Bruta 

400,000.00 

222,008.00 

$177,992.00 

Se recomienda que para los procesos del sistema de de· 

tallistas hasta la determinaci6n de la utilidad bruta, se utilice 

la siguiente forma: 
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ESTADO DE RESULTADOS SISTEHA DE DETALLISTA5 (HASTA UTILIDAD BRllrA) 

e o N c E p T o PRECIOS !:'ACTOR RESULTADOS 
COSTO VENTA DE IMPORTE 4 

COSTO .. ~ 
·o 

1 + Inventario Inicial 5-30,000 1'000,000 50,0000 
A + Compras Totales 200,uuu 450,0uu 
B + Gastos s/cornpras 10,000 -
c - Devoluciones s/ compras (SO ,000) ( 100,000, 
D - Descuentos, rebajas y bonif. s/comp. (20 ,000) -
2 + Compras netas (A+B+C+D) 140,000 350,000 40,0000 . 
:, + Aumentos netos de precios !>U,uuu 

4 + Transterenc1as Netas lU,UlJlJ ¿u,uuu -
t1+2+3+4) 

5 Total <le mercancia disponible 650~000 1'420,000 45. 7746 

E + Ventas Totales 500,000 
F - Devoluciones s/ventas e 100,000 400,000 100.00 
G + Descuentos Reb. y Bonif. s/vcntás :iu,uuu 

6 + Ventas (a precio original) (E-F+G) 450,000 

7 + Rebajas netas de precios 30,000 

8 + Filtraciones o faltantes .. 5,000 

ló+/+8J 
9 Total de deducciones o salidas 485,000 

l!>-~J 

10 Inventario Final en libros 427~992 935,00(} 45.7746 

11 Costo de Ventas (5-10) 222,008 222,008 55. 50 

i¿ Ut111oad Bruta ln ,992 44.50 
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4.- FORMAS REGISTROS Y SU CONTABILIZACION 

Todo sistema de control de inventarios debe de contar pa

ra su buen funcionamiento, con formas y registros contables en -

los cuales, se reflejan los movimientos relacionados con las mer

cancías, desde luego en el Sistema Detallista, es indispensable -

la implantaci6n de formas y registros contables que controlan los 

movimientos y existencias por departamentos de las nercancías que 

integran los inventarios. 

Las formas utilizadas podrán ser diseñadas por cada organ~ 

zaci6n que desee implantar el sistema de detallistas, las que a -

continuaci6n presentamos para ilustar su formato e informaci6n que 

debe contener: 

1.- HOJA DE INVENTARIO 

Para determinar el inventario inicial a precio de costo y 

a precio de venta es necesario clasificar la mercancía por grupos 

homogéneos o por márgen de utilidad bruta. El tener la mercancía 

clasificada por grupos, facilita su recuento por lo tanto se reco 

mienda especial cuidado en identificar la mercancía para no consi 

derarla en un grupo equivocado. 

Para efectos de la valuaci6n de ln mercancía, el precio -

de costo deberá ser el mismo que la empresa venía utilizando con 

anterioridad y de acuerdo a lo dispuesto en el artículo 58, frac

ci6n III de La ley del I.S.R. El precio de venta que se asigne a_ 

las mercancías será el que se determine de acuerdo a la política_ 
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establecida por la empresa, mediante catálogos de precios, listas 

de precios, o bien, marcando o etiquetando directamente los artícu 

los. 

2. - PEDIDO DE COMPRA 

Sirve para solicitar al proveedor mercancía, que de acueE 

do a las necesidades de la empresa se requieren para su venta pos

terior. 

Se elabora a precio de costo y venta aprovechando la cir

cunstancia de que en este sistema ambos son conocidos de antemano. 

3.- REPORTE DE ENTRADA DE MERCANCIA 

Es la fuente de la cual se toman los datos para llevar a_ 

cabo los asientos contables, su principal bene~icio lo encontramos 

en que a través de él se controlan todas las entradas de mercancía. 

Asimismo, el reporte se formular~ por grupos de mercancía 

y consignándose el precio de costo y venta simultáneamente, para -

tal efecto se auxiliará del pedido de compra. 

4. - NOTA DE CARGO POR DEVOLUCION DE MERCANCIA 

Esta forma sirve para dar de baja de las existencias el -

importe de mercancías que sean regresaaas a los proveedores entre 

otras causas por las siguientes: 

por no ser lo que se solicit6 

por haber llegado dañada 
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Estas devoluciones se deben manejar tanto a su valor de -

costo como de venta, con el fin de darle salida a la mercancía den 

tro del inventario. Los precios de venta de estas devoluciones se 

determina con facilidad y de inmediato, pero el precio de costo a 

que se devuelven, generalmente es el precio de factura del provee

dor a menos que se pacte uno diferente. Sin embargo, el precio de_ 

costo se puede determinar por la aplicaci6n del factor de costo. 

S. - NOTA DE CARGO POR REBAJAS O BONIFICACIONES SOBRE COMPRAS. 

Esta forma se utiliza para contabilizar las rebajas y bon!_ 

ficaciones otorgadas por el proveedor no consideradas en la factu

ra de compras. 

Serán registradas s6lo a precio de costo para efecto de -

determinar el precio neto de las compras y su control es importante 

para el sistema, ya que disminuye el valor inicial del costo de -

las compras. 

6. - TRANSFERENCIA DE MERCANCIAS. -

Es un documento que se utiliza para el registro de envíos_ 

de mercancías de la matriz a sus sucursales y entre las propias su

cursales. 

Se manejan s6lo a su valor de venta y por grupos, mediante 

la expedici6n de vales que comprueben su movimiento. Al final de c~ 

da mes el departamento de contabilidad, deberá concentrar estos va

les para realizar su costeo, utilizando para ello el factor de cos-
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tos ~~'cticos se podr& utili=ar consistentemente el factor del in

venta~!o inicial, en consideraci6n a que se trata de movimientos -

inte~:-:;:i.::: que no afectan en los resultados de la empresa. 

- _:,:.-rso DE CANBIO AL PRECIO DE- VENTA. -

Por la importancia de lOs cambios de precio dentro del -

siste2a, se recomienda un estricto control de los aumentos y canc~ 

lacic~es, de las rebajas y cancelaciones, así como de otros carn--

bios de precio que solo obedecen a errores internos, pero que cam

bian el factor de costo de la mercancía disponible. Los cambios d~ 

ben estar debidamente autorizados por el ejecutivo responsable de_ 

la empresa y deben partir en la mayoría de los casos de un recuen

to físico de los artículos que sufren cambios, salvo, cuando el -

cambio es para todo el grupo y la informaci6n se obtiene de cifras 

en libros. Por el efecto en los resultados, se deben formular avi

sos por separado para aumentos y rebajas de precios. 

8. - REPORTE DE MERCA.1'1CIAS VENDIDAS. -

La salida por este concepto debe ser a su valor original, 

es decir al precio que tenían cuando integraban el inventario de 

la mercancía disponible. Su control se puede ejercer mediante la -

utilizaci6n del reporte de mercancías vendidas, los docuraentos - -

fuente son la facturaci6n o el resumen de ventas que producen las_ 

m&quinas registradoras, que a travfis de sus teclas rontrolan la --
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venta por grupos (tiras de auditoria). Las ventas que se reali~an 

no siempre coinciden con el precio a que se les di6 entrada al in

ventario, por eso, es importante que al efectuar la venta, se .con

signe en la factura el valor original y para obtener el p~ecio ne

to, se debe restar el descuento otorgado. 

Cuando existan limitaciones para expedir la factura, en el 

5entido de no anotar el valor original, sino 6nicamente el precio -

neto, los descuentos deben controlarse por separado, para que al fi 

nal del día se suman a las ventas netas y obtener el precio orig! 

nal. 

9.- NOTA DE CREDITO POR DEVOLUCION DEL CLIENTE.-

LJ importante de las devoluciones es que se deben restar -

de las ventas comentadas en el punto anterior. Se recomienda espe-

cial cuidado por devolucione3 que amparen ventas, sobre las cuales 

se otorgaron descuentos. 

10.- NOTA DE CREDITO POR BONIFICACIONES SOBRE VENTAS.-

La utilizaci6n de esta forma se deriva de las reducciones 

en el precio de venta otorgados con posterioridad a la expedici6n_ 

de la factura. No deben considerarse para el sistema, ya que solo_ 

afectan en los ingresos netos de la empresa en el rengl6n del esta 

do de resultados_ 

11.- AVISO DE CANCELACION DE VENTA.-

Esta forma se utiliza cuando el cliente se arrepiente ¿e 
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llevar alguna mercancía o bien cuando no trae el dinero suficiente 

para cubrir su importe, 

REGISTRO CONTABLE 

Los requisitos principales en el registro contable de las 

mercancías son el control de éstas a precio de costo y a precio de 

venta. Para controlar el inventario a su precio de venta, se utill 

zan cuentas de orden, el precio de costo se registra en cuentas de 

resultados. 

Su registro tiene mucha similitud con el de inventarios -

perpétuos y en consideraci6n a que el sistema· utiliza muy pocas -

cuentas, éstas deben implementarse al catálogo normal de la empre

sa, para no tener cambios sustanciales que afecten el registro de 

operaciones. 

Por tanto, las cuentas que un sistema de Detallistas pue

de utilizar son los siguientes: 

INVENTARIO.

Se carga: 

Del importe del inventario inicial 

De las compras totales 

De los gastos sobre compras 

Se abona: 

De las devoluciones sobre compras 

De los descuentos, rebajas y bonificac.iones sobre compras 

Al cierre del período, por el importe del costo de lo vendido 
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Su saldo será deudor y representa durante el período, la 

mercancía disponible a su precio de costo y al final de período,

representa el inventario final a su valor de costo, que será ini

cial al siguiente, 

VENTAS.-

Se carga: 

De las devoluciones sobre ventas a su precio neto 

De los descuentos, rebajas y bonificaciones sobre ventas, 

que se otorgen a los clientes con posterioridad a la exp~ 

dici6n de 1a factura y por las cuales se formulará nota -

de crédito a su favor. 

Se abona; 

Del importe de las ventas.netas según facturas 

Al cierre del ejercicio para traspasar su saldo a la cuen 

ta de pérdidas y ganancias. 

Su saldo será acreedor y representa durante el ejercicio_ 

el importe de las ventas netas. 

COSTO DE VENTAS.-

Se carga: 

Del importe del costo de las mercancías vendidas 

Se abona: 

Al cierre del ejercicio para traspasar su saldo a la cuen

ta de p6rdidas y ganancias. 



Su saldo será deudor y representa el costo de 

las rnercancfas vendidas. 

INVE~TARIO A PRECIODE VEKTA. -

Se carga: 

Del i~porte del inventario inicial a su precio de venta. 
De las compras a su valor de venta. 

De les aumenLOS de precios 
De las correcciones de precios 

Se abona: 

De las cancelaciones de aumentos de precios 

De las correcciones de precios 

Al final de cada período del saldo de la cuenta Precio de 

Venta de las Deducciones, por total de las deducciones o 

salidas. 

Su saldo será deudor y representa durante el período, el 

importe de la }-ercancfr Disponible a su precio de venta y al final del 

período, su saldo representa el Inventario Final a precio de venta, 

que será inicial al siguiente período. Esta cuenta debe tener los 

mismos auxiliares para control del inventario. 

PRECIO DE VENTA DEL INVENTARIO. 

Se carga: 

Del to~al de abonos de la cuenta Inventario a precio de -

Venta 

Se abona: 

Del total de cargos de la cuenta Inventario a precio de -



so 

venta 

Su saldo será acreedor e igual al de la cuenta Inventario 

a Precio de Venta. Se utiliza 6nicamente como contracuenta, por -

tanto ne se requiere abrir auxiliares. 

DEDUCCIONES A PRECIO DE VENTA.

Se carga: 

. Del importe total de abonos de la cuenta Precio de Venta 

de las Deducciones 

Se abona: 

Del importe total de cargos de la cuenta 

ta de las Deducciones. 

Precio de Ven-

Su saldo será deudor e igual al importe del saldo de la -

cuenta PRECIO DE VENTA DE LAS DEDUCCIONES. Se utiliza Únicamente -

como contracuenta y no se requiere abrir auxiliares. 

PRECIO DE VE.~TA DE LAS DEDUCCIONES.

Se carga: 

De las devoluciones sobre ventas a su valor original 

De las cancelaciones de las rebajas de precios 

De su saldo final de cada período para cancelarla contra -

el Inventario a Precio de Venta. 

Se abona: 

De las ventas a su valor original 

De las rebajas de precios 

De las filtraciones o faltantes. 
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Su saldo será acreedor y durante el período representa el 

total de las deducciones o salidas a su precio de venta. 



OPERACIONES 

1.- Compras totales 
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GUIA CO~'TABILIZADORA 

DOCUME;";TOS FUENTE 

Facturas de proveedores 
y reporte de entrada de 
mercancías. 

CARGO 

Inventario, 
Inventario a 
precio de 
venta 

ABONO 

Proveedores 
precio de 
venta del 
inventario 

2. - Gastos sobre compras Facturas, recibos p6li- Inventario 
zas de seguro. Recibos 

Cuentas por 
pagar 

3.- Devoluciones sobre 
compras 

4.- Descuentos, reba
jas y bonificacio 
nes sobre compras 

S.- Aumentos de precio 

6.- Cancelaci6n de au
mentos de precio 

7. - Ventas 

8.- Devoluciones sobre 
ventas 

aduanales y otros 

Nota de crédito del -
proveedor y nota de -
cargo por devoluci6n. 

Nota de crédito del 
proveedor 

Aviso de cambio de 
cios 

Aviso de cambio de 
cios 

pr~ 

pr~ 

Facturas, reporte de 
ventas tira de audito 
ría, resumen de ven-7 
tcu.. 
Notas de crédito, resu 
men de devoluciones -

9.- Descuentos, rebajas Notas de crédito 
v bonificaciones so 
bre ventas 

10.-Rebajas de precios Aviso de cambio de -
precios 

ll.-Cancelaci6n de reba Aviso de cambio de pr~ 
jas de precios cios 

Proveedores 
nrecio de 
venta del 
inventario 

Proveedores 

Inventario 
precio de 
venta 

a 

Precio de ven 
ta del inven7 

tario 

Inventario 
inventario 
a precio 
de venta. 

Inventario 

Precio de 
venta del 
inventario 

Inventario 
a precio de 
venta 

Clientes Ventas 
devoluciones precio de venta 
a precio de ven de las deduccio 
ta - nes 
Ventas, pre~ Clientes de
de venta dr> - ducciones a 
las deduc-- precio de 
ciones venta 

Ventas Clientes 

Deducciones a Precio de 
precio de ven venta de las 
ta deducciones 

Precio de ven Deducciones 
ta de las de- a precio de 
duce iones venta 

12.-Filtraciones o fal Cédula de cálculo sobre Deducciones a Precfo de 
tantes véntas netas precio de ven venta de las 

ta deducciones 



OPERJ\CIO.''ES 

13.-Costo de ventas 
(salidas a su pre 
cio de costo y --=
venta, para dcter 
minar el invcnta-=
rio final) 
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DOCUNENTOS FUENTE 

Cédulas de cálculo 
por el m&todo de de
tallistas y resumen 
de salidas de la -
cuenta precio de -
venta de las deduc
ciones 

CARGO 

Costo de 
ventas. Pre 
cio de venta 
del inventa
rio precio -
de venta de 
las deduccio 
nes 

Inventario 
inventario 
a precio 
de venta 
deduccio
nes a pre
cio de ven 

·ta. 



84 

Forma Nº 1 

HOJA DE INVENTARIO 

Fecha: Grupo: 

DESCRIPCION ARTICULO CANTIDAD TOTAL 

CONTO: HOJA Nº 
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PEDIDO DE COMPRA 

.Pl::UllJU Nu 

1 PROVEEDOR Nº Prov. 
i DOl-l!CILIO Nº Entrada 

SECCION Nº Secci6n 
COKDICIONES Descuento 

Vencimiento 
Importe Bruto 

C.~-.; TI DAD ARTICULO ¡ l:'. L.UbTU P. VENTA 

1 
1 
1 
¡ 

' 

1 •· 

' 

VERIFICO l CODIFICO COMPRAS 
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FOR:·L.\ ~ 0 3 

REPORTE DE ENTRADA DE :?-IERCANCIA 

Dcp.:i.rtamento: Fecha: Folio: 

Recibjmos del Proveedor: 

Los artículos que se detallan a continuci6n 

l\ 0 de Factura: Vale de Producci6n: Pedido: 
~~~~~~ ~~~~~- -~~~~ 

CA\"TIDAD 
1 

DESCRIPCIQ~ DEL ARTICUl.O ~ PRECIO DE COSTO PRECIO DE VENTA 1 

1 

l 
1 

1 

1 
-< 
. 
-·" 

.·· .., .. .. -

SUN .s: 
CALCULO: REVISO: 

1 
. Va. ;:Bo • 

1 
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FORr-LA.. ~º 4 

NOTA DE CARGO PORDEVOLUCION DE MERCANCIA 

CLAVE FECHA 

Causa de la Devoluci6n: 1·1ercancía Defet:uosa: ( ) Mercancía Dafiada ( ) 

Especificaciones diferentes al pedido ( ) Sin control de calidad ( ) 

DESCRIPCION DEL ARTICULO PRECIO DE COS1ú RECIO DE VENI'A 

b UNIDAD 1úTAL UNIDAD 1úTAL 

EFE DEPTO: AUTORIZO: 



FORMA. Nº 5 88 

NOTA DE CARGO POR REBAJAS O BONIFICACIONES 
SOBRE COMPRAS 

NOTA DE .CARGO FOLIO 

PROVEEDOR Nº SECCION DEPTO. FECHA 

CON. ESTA FECHA HEJ.XJS CARGADO .A SU .APRECIABLE CUENTA: 

e O N C E P T O PARCIAL IMPORTE 

U.t:J:'lU, U.t: t.Ul\lPRAS 
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FORMA Nº 6 

TRANSFERENCIA DE NERCANCIAS 

FECHA: FOLIO; 

ENTREGADA POR EL DEPTO. ~--------RECIBIDA POR EL DEPTO. ___ _ 

DESCRIPCION DEL ARTICULO 

UNIDAD TOTAL 

E)'.;TREGO: RECIBIO: 



FOre·tA Xº 7 

FECHA: 

9D 

AVISO DE C.M-!BIOS DE PRECIO 

FOLIO: 
~~~~~~~~~~~~~~ 

DEPARTAMENTO 
~~~~~~~~~~~ 

UMENTOS 0 C."NCELACION 
DE AlNEN'IOSQ!'REBAJAS: Q 

l AUTORIZO: CONTO · MERCANCIA: 

GRUPO: 

CION 
DE REBAJAS 0 OTRO 0 

1 

1 

CALCULO; 
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FOfillt\. Nº 8 

REPORTE DE MERCANCIAS VENDIDAS 

FAC11JRA P~CIO D~. 

SUMAS: 

ORtGI 
NAL 

C V 
PRECIO I. V .A. TOT ,__..::G~R~.::.U--rP---'O:....._..::.S_,_ __ -1 

NETO 
(A~B) (C+D) 

-. (B) 
DESCUENTOS 

~RECIO NETO 

1 2 3 4 
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FORMA Nº 9 

NUTA UJ:. LK.blJlTU .l:'U.K. !:' .bl;HA .l:'UL /lU 
DEVOLUCION DEL CLIENTE 

DATOS DE LA Cu.M.PRA 

Nº TICKET CAJA FECHA 

TMPOR'T'E 
CANT. A R T I C U L O SECC. PARCIAL ¡u TAL 

Talla efuivocada 
-Mercanc a Dañada 
-cambio 
-o tics -

AUTORIZO '.FIRMA DEI CLIENTE 
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FORHA Nº 10 

FOLIO 
Nota de Crédito por Bonificaciones sobre Ventas 

Mercancía de la Secci6n 

Precio Normal 

Bonificaci6n 

Precio Neto 

AUTORIZO 
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Forma Nº 11 

NOTA DE CANCELACION DE 
VENTA 

OTA 

Vo. Bo. 
JEFE DE CAJAS F O L I O 

-



S. - INFORJvlACION FI~ . .'.;.NCIERA 

La informaci6n financiera que se puede preparar con 

el Sistema de Detallistas, dependerá de las necesidades de in 

formaci6n de la empresa y puede ser utilizada con diferentes 

finalidades, de las cuales las más frecuentes son para con---

trol y proyecci6n comercial, control y proyecci6n financiera, 

control y proyecci6n administrativa. Entre estos informes se 

considera que no deben faltar los siguientes: 

Estado de resultados por grupos 

Informes de compras y ventas del mes acumuladas, 

Informe mensual de compras y ventas a precio de 

costo y a precio de venta 

Estadística de factores de costo~, 

Estados comparativos de compras y ventas 

Cuando un grupo de inversionistas decide invertir en 

una tienda de autoservicio, es porque seguramente previo a la_ 

inversi6n, se han efectuado estudios de mercado que hacen pre

veer el éxito comercial de la misma, pero para que ese éxito -

comercial corresponda a lo planeado es necesario encausar las_ 

operaciones con técnicas comerciales, apoyadas en datos fide-

dignos que permitan rectificar o ratificar las políticas come!. 

ciales puestas en práctica. Esta informaci6n es proporcionada_ 

por el Sistema ¿e Detallistas y debe ser utilizada para ese --

fin. 
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El aspecto comercial debe ser vigilado tanto por lo -

que respecta a las áreas ocupadas por las mercancías de los di

ferentes departamentos o secciones, como por lo que respecta al 

servicio que están recibiendo los clientes. ~ 

Supongamos que el estudio de mercado en el que se ap~ 

y6 la inversi6n en el negocio sugería que el departamento de te 

las ocuparía una parte poco importante de las operaciones de la 

tienda y que los datos obtenidos del Sistema de Detallistas re

velan que dicho departamento ocupa una área importante y que la 

inversi6n en ~l, tiende a aumentar. 

Esto originaría un estudio para determinar si la pro

yecci6n original estaba equivocada y la situaci6n actual se ju~ 

tifica, o bien si ello se debe a desviaciones de la política co 

mercial establecida. 

Conviene también hacer un análisis de las tendencias 

de las operaciones, tendencia de los inventarios, tendencia de_ 

las ventas, tendencia de los cambios de precio, tendencia de -

las devoluciones, tendencia de la utilidad, etc. 

El sistema también proporciona elementos para juzgar_ 

el servicio qua los clientes están recibiendo, mediante el aná

lisis de los siguientes hechos si es que ellos son significati-

vos: 

Motivos de las devoluciones 

Artículos qué son objeto de devoluci6n. 
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ProveeJore$ a los que se les devuelve con frecuen

cia. 

Motivos de rebajas de precios. 

Artículos que frecuentemente son rebajados de pre

cio. 

Artículos de poco movimiento, 

Puede decirse que el área en la cual, los datos que_ 

proporciona el Sistema Detall~stas son de mayor utilidad, es -

la correspondiente a control y proyecci6n financiera, ya que -

ellos no s61o ayudan a hacer una evaluaci6n adecuada de las fi 

nan::as, sino que sirven de apoyo para el uso de sistemas como -

el denominado "abierto para comprar" conocido en inglés como 

"Open to buy". 

A manera de una breve explicaci~n diremos que el sis 

tema de "abierto para comprar", consiste en fijar en base a la 

temporada un límite m~ximo de inversi6n en inventarios en cada 

uno de los departame11tos o secciones de la tienda, y al cono-

cerse al fin de mes el valor de las existencias en cada uno de 

los departamentos o secciones, la diferencia que resulta de 

comparar dicho límite máximo con el valor real será la canti-

da<l que se tiene abierta para comprar. 

El Sistema de Detallistas también proporciona infor

mac i6n que permite vigilar: 

. Si el porcentaje de utilidad bruta de los departa-



9S 

mentos o secciones, es el que se desea ob:ener y -

si es razonable para el tipo de mercancí2 de que 

se trata en base a la inversi0n que se =iene en -

inventarios. 

Si los aumentos o disminuciones de mes e mes en el 

valor de los inventarios estin justificados. 

Si la relaci6n entre las CO!iipras a precio de venta 

y las ventas es adecuada. 

Si la tendencia del porcentaje de utiliJad es ade

cuada . 

. Si la rotaci6n de inventarios revela una producti~ 

vidad adecuada del departamento o secci6n. 

Puede decirse que en la actualidad el control adminis 

trativo es parte medular en el desarrollo de cualquier negocio. 

Sin una administraci6n prudente es muy difícil llevarlo al éxi

to. Es por ello que cualquier sistema de registro debe ser enfo 

cado más que a registrar hechos, a proporcionar informaci6n que 

sirva para apoyar decisiones administrativas, y se puede afir-

nar que el Sistema de Detallistas cuffiple con este requisito ya_ 

que la informaci6n que proporciona permite conocer con oportunl:_ 

dad el resultado de las decisiones que se han tomado, así como_ 

la tendencia de las operaciones, lo que sugerirá quf decisiones 

deben ratificarse y cuales rectificarse. 

Como ejemplo de lo menciona<lo en el párrafo anter~~r, 

se puede comentar que en ocasiones al analizar las tendencias -
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de las operaciones se detecte poca redituabilidad sin que ello 

pueda inputarse a mala política comercial, sino a deficiencias 

en la acninistraci6n del personal. 

También puede suceder que a pesar de que la reditua

bilidad desde el punto de vista f~nanciero sea adecuada, se de 

tecte que ésta puede ser incrementada mediante la reducci6n de 

gastos originados por deficiencias administrativas. 



CAPITULO III 

MARCO F I S C A L 

1.- Disposiciones, Obligaciones y Consecuencias Fiscales 

Dentro del capítulo Nº 1 de nuestro trabajo, hemos -

hablado ampliamente de la importancia que tiene el control y -

valuaci6n de los inventarios de una empresa ya que es el ren-

gl6n más importante dentro del activo circulante de esta misma. 

Ahora bien, siendo este rengl6n uno de los indicado

res del resultado final que obtienen las negociaciones y sien

do este resultado la base para calcular el impuesto correspon

diente, nuestra legislaci6n fiscal, propiamente dentro del Re

glamento de la Ley del Impuesto sobre la Renta Art. 23 estable 

ci6 a partir del 19 de octubre de 1977, la obligaci6n fiscal -

de controlar los inventarios para contribuyentes con ingresos_ 

acumulables que exceden de $20 1 000,000.00. Esto no quiere de-

cir que los contribuyentes con Ingresos menores a dicha canti

dad, no estén obligados a valuar y controlar sus inventarios,

ya que la Ley del Impuesto sobre la Renta en su Art' 58 frac-

cienes III y IV establece dicha obligaci6n. 

Titulo II.- De las Sociedades Mercantiles 

Capítulo V 

De las Obligaciones de las Sociedades Mercantiles. 

Obligaciones diversas. 

Art. 58.- Los contribuyentes que obtengan ingres6s de los sena 
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lados en este Título, además de las obligaciones establecidas -

~notros artículos de esta Ley, tendrán las siguientes: 

III.- Valuar sus inventarios por cualquiera de los siguientes -

métodos: 

a) Costos Identificados 

b) Costos Promedios 

c) Primeras entradas Primeras salidas 

d) Ultimas entradas Primeras salidas 

e) Detallistas 

IV.- Llevar los procedimientos de control de inventarios que -

determine el reglamento de esta Ley. 

VII.- Formular un estado de posici6n financiera y levantar in-

ventario de existencias a la fecha en que termine el eje~ 

cicio, de acuerdo con las disposiciones reglamentarias -

respectivas. 

Título IV. De las Personas Físicas 

Capítulo VI 

De los Ingresos por Actividades Empresariales 

Obligaciones diversas 

Art. 112.- Los contribuyentes que obtengan ingresos de los sefta 

ladcs en este capítulo, además de efectuar los pagos de este im 

?Uesto, tendr¿n las siguientes obligaciones: 

IV.- Valuar sus inventarios por cualquiera de los siguientes -
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métodos; 

a) Costos identificados 

b) Costos Promedios 

c) Primeras entradas Primeras salidas 

d) Ultimas entradas Primeras salidas 

e) Detallistas 

Una vez que el contribuyente adopte uno de estos méto

dos, s6lo podrá variarlo en los términos del artículo 6º de esta 

Ley. 

V.- Llevar los procedimientos de control de inventarios que -

determine el reglamento de esta Ley. 

VII. - Formular un estado de posici6n financiera y levantar un in

ventario de existencias al 31 de diciembre de cada año, -

de acuerdo con las disposiciones reglamentarias respecti

vas. 

Reglamento de la Ley del Impuesto sobre la Renta. 

Art.Z3.- Los contribuyentes que en su Última declaraci6n presen

tada hubieren declarado ingresos acumulables que excedan de 20 -

millones de pesos, deberán para los efectos a que se reriere la 

fracci6n III del artículo SS de la Ley, llevar el sistema de con 

trol de inventarios perpétuos con excepci6n de los contribuyen-

tes que utilicen el método de valuaci6n de detallistas. 

Los contribuyentes que hubieren declarado ingresos meno- -

res de 20 millones de pesos podrán llevar, de conformidad con la 
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t6cnica contable, cualquiera de los siguientes sistemas de con

trol de inventarios: 

I. Pormenorizado 

II. Inventarios Perpétuos 

Por lo que respecta a los contribuyentes que en su Últi

ma declaraci6n presentada hubieren declarado ingresos hasta por 

5 millones de pesos podrán llevar el sistema de control de in--

ventarías de mercancías generales. 

La Secretaría de Hacienda y Crédito Público, mediante a~ 

torizaciones generales otorgadas por ramas de actividad, podrán 

permitir sistemas de control de inventarios distintos de los se 

ñalados en este artículo. En dichas autorizaciones se establece 

rán los requisitos que los contribuyentes deberán cumplir para_ 

poder llevar el método de control que se permita. 

Como podrá observarse, nuestra legislaci6n obliga a con

trolar los inventarios tanto a las Sociedades Mercantiles como 

a las Personas Físicas que obtienen ingresos por actividades e~ 

presariales y.dentro de estas disposiciones~ el Sistema Deta---. 
llistas es contemplado corno una opción para el control y valua-

ción de dichos inventarios. Así mismo hacemos hincapié en que -

nuestra legislación hasta el año de 1977, le dá el debido reco-

nacimiento fiscal a este sistema y lo pone a la par en importa~ 

cia con los demás sistemas ya existentes. 

Anteriormente, el reglamento de la Ley del Impuesto so--
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bre la Renta ya derogado, no obligaba a los contribuyentes a 

adoptar un sistema de control de me~cancías específico, sino -

que les daba la opci6n de seguir el sistema que más les acomoda 

ra, justificando esto con las características de su empresa. 

El Art. 58 del anterior reglamento de la Ley del Impues

to sobre la Renta consideraba: 

Art. 58. - Los contribuyentes dedicados al comercio, con ingre--

sos mayores de $3,000,000.00 aparte de llevar los registros pr~ 

pios de su contabilidad (art. 57) llevar'n los libros, regis---

tros o cuentas que estimen convenientes, para anotar en moneada 

nacional, las operaciones siguientes: 

I.- Las existencias de artículos, a precio de costo, con que_ 

inician su negocio y posteriormente las relativas al in--

II. -

ventario final de cada ejercicio, en los términos de la -

fracci6n IV del art. 57. 

Las entradas de los artículos a precio de compra, por las 

adquisiciones que lleven a cabo durante el ejercicio que 

comprenda la declaraci6n y las rebajas que obtengan, lle

vando para ello un diario de compras; 

III.- Las erogaciones que efectúen por concepto de fletes, - -

transportes, acarreos y demás gastos que no se apliquen_ 

directamente al costo de las mercancías compradas; 

IV. - Las salidas de artículos a precio de coste por las ventas 



que se ~ealicen dura~te el ejercicio que comprenda la de

claración y las devoluciones que hagan a sus proveedores; 

V.- Las rebajas, bonifica~iones y descuentos que concedan so

bre los precios de venta; 

VI. - Las devoluciones a precio de costo de artículos vendidos~ 

VII.- Los ajustes por pérdida, destrucci6n, merma o deterioro -

de la mercancía adquirida, y 

VIII.-Las ventas realizadas en el ejercicio al precio de venta. 

Las operaciones a que se refieren las fracciones III, V, 

VI y VII se registrarán abriendo una cuenta por cada uno de los 

distintos conceptos a que se refiere cada fracci6n, o una cuen

ta por cada fracci6n, analizándola por sus conceptos, mediante 

registros auxiliares. 

A solicitud justificada del contribuyente, la Secretaría 

de Hacienda podrá eximirlo de cumplir con las obligaciones a 

que se refieren las fracciones IV, VI y VII, o con alguna de 

las obligaciones que le imponen las otras fracciones de este ar 

tículo, indicándole en este 6Itimo caso la forma de supl!rlas. 

En relación a este Último párrafo, se transcribe oficio 

circular de fecha 2 de agosto de 1954. 

Oficio-circular 311-J-66919 que señala la forma de cum-

plir con las disposiciones del artículo 58 del Reglamento de la 
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Ley del Impuesto sobre la Renta. 

En relaci6n con los escritos que se han recibido de dife

rentes cámaras nacionales de comercio, en los que se pide la mo

dificaci6n del Art. 58 del reglamento de la Ley del Impue:::to so-

bre la Renta, esta direcci6n en uso de las facultades que le 

confiere el Art. 10 del C6digo Fiscal de la Federaci6n co~sidera: 

l. -

2. -

3. -

4.-

5. -

6.- La fracci6n IV del Art. 58 del reglamento, dispone que se -

anoten, "las salidas de art.Ículos a precio de costo, por las 

ventas que se realicen durante el ejercicio que comprenda la 

declaraci6n y las devoluciones que hagan a sus proveedores". 

" Esta disposici6n ha sido una de las más discutidas por los -

contribuyentes desde que entr6 en vigor la fracci6n VI! del 

artículo 27 del reglamento derogado. Se ha dicho que con - -

ella se impone la obligación de manejar las existencias de -

mercancías por el sistema de inventarios perpétuos, que paYa 

muchos de los contribuyentes, resulta impracticable o incos

teable". 

"La Ley del Impuesto sobre la Renta, no prec:ende imponer a -

los contribuyentes ning6n sistema de contabilidad específico; 

se hace cargo de que en casos especiales las disposiciones -
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de carácter gen0ral que dicta, pueden tTopezar con escollos 

para su exacto cumplimiento; estima tambi&n que la dificul

tad de proporcionar determinados informes, y en particular 

los referentes al costo unitario de los artículos que se m~ 

nejan, no estriba en el volúmen de los negocios sino en el 

giro de la empresa". 

Todos aquellos contribuyentes que no estén en condiciones -

de obtener los datos a que se refiere la fracci6n IV del 

Art. 58 haciendo uso del derecho que le otorga el últico P! 

rrafo del mismo artículo, pueden solicitar de la Secretaría 

de Hacienda, que se les exima de la obligaci6n de proporci~ 

nar estos datos, justificando su petici~n con las caracte-

rísticas del negocio y proponiendo el sis tema que quieran s~ 

guir, para que la Secretaría de Hacienda, si procede, los -

autorice a ello o les señale algún otro método.-
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A continuaci6n mencionaremos el articulado de las diver 

sas Disposiciones Fiscales que reglamentan los inventarios. 

LEY DEL IMPUESTO SOBRE U. RENTA 

TITULO I I DE LAS SOCIEDADES MERCA.'\TILES 

CAPITULO II DE LAS DEDUCCIONES 

ART. 22.- Los contribuyentes podrán efectuar las deducciones -

siguientes: 

I.- Las devoluciones, descuentos o bonificaciones 

II. - El costo 

ART. 29.- El costo de las mercancías o de los próductos enaje

dos se determinará conforme a lo que denomina la técnica canta 

ble sistema de valuaci6n de costeo absorbente, con base en cos 

tos hist6ricos. 

COSTO SUPERIOR AL DE MERCADO 

Cuando el costo sea superior al de mercado podrá conside

rarse, ,previo aviso a la Secretaría de Hacienda y Crédito Pó-

blico, el que corresponda de los siguientes valores: 

A) VALOR DE MERCADO 

1-- El de reposici6n, sea éste por adquisici6n o produc--

ci6n, sin que exceda del valor de realizaci6n ni sea in 

feriar al neto de reali:aci6n. 

B) VALOR DE REALI:ACION 

II.- El de reali:aci6n, que es el precio normal de enajena-
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ci6n menos los gastos directos de enajenaci6n, siempre -

que sea inferior al de mercado, 

C) VALOR NETO DE REALIZACION 

III.- El neto de realizaci6n, que es el equivalente del pr~ 

cio normal de enajenaci6n menos los gastos directos -

de enajenaci6n y menos el porciento de utilidad que 

habitualmente se obtenga en su realizaci6n, si es su

perior al de mercado. 

ART. 24.- Las deducciones autorizadas en este Título deberán 

reunir los siguientes requisitos: 

XVIII.- Que el importe de las mercancías en existencia que 

por deterioro u otras causas no imputables ~l contribuyente 

hubiera perdido su valor, se deduzca de los inventarios du

rante el ejercicio en que esto ocurra: siempre que se cum-

pla con los requisitos establecidos en el reglamento de es

ta Ley. 

REGLAMENTO DE LA LEY DEL IMPUESTO SOBRE LA RENTA 

PLAZO PARA EMPEZAR A LLEVAR "INVENTARIOS PERPETUOS". 

ART. CUARTO TRANSITORIO.- Los contribuyentes obligados a --

llevar el sistema de control de inventario denominado "Inven 

tarios Perpétuos" señalado en el artículo 23 de este Regla-

mento y que no lo hayan adoptado a la fecha de entrada en vi 

gor del mismo, deberán hacerlo a más tardar dentro del mes -

siguiente a la fecha de cierre de su ejercicio. 



110 

_!:.J?.T. - 79. - Para formular el balance a que se refiere la frac- -

ci6n VII, del art~culo 58 de la Ley, los contribuyentes debe-

~án realizar un inventario físico total de existencias a la fe 

cha del balance. La práctica del inventario podrá anticiparse_ 

~asta el Último día del mes anterior al cierre del ejercicio,

?ero en todo caso deberá hacerse el ajuste respectivo para ac

tualizar el saldo a la fecha del balance, Cuando utilice el -

sistema de control de inventarios perpétuos o el método de va

luaci6n de detallistas, se podrá efectuar mediante conteos fí

sicos parciales durante el ejercicio, 

En seguida hacemos menci6n de las consecuencias fiscales -

por no llevar alguno de los controles de inventarios estableci 

dos por nuestra legislaci6n fiscal. 

LEY DEL IMPUESTO SOBRE LA RENTA 

CAPITULO VI. DE LAS FACULTADES DE LAS AUTORIDADES FISCALES. 

ART. 64.- La Secretaría de Hacienda y Cr~dito Público podrá de 

teroinar presuntivamente el precio en que los contribuyentes -

adquieran o enajenen bienes, así corno el monto de la contra--

prestaci6n en el caso de operaciones distintas de enajenaci6n, 

en los siguientes casos: 

I.- Cuando las operaciones de que se trate se pacten a_ 

menos del precio de mercado o el costo de adquisici6n sea ma-

yor que dicho precio. 
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II.- Cuando la enajenaci6n de los bienes se realice al 

costo o a menos del costo, salvo que el contribuyente compru~ 

be que la enajenaci6n se hizo al precio de mercado en la fe-

cha de la operaci6n, o que los bienes sufrieron deE~rito o 

existieron circunstancias que determinaron la necesidad de 

efectuar la enajenación en estas condiciones. 

LEY DEL IMPUESTO AL VALOR AGREGADO 

CAPITULO II. DE LA ENAJENACION 

ART. 8.- Para los efectos de esta Ley, se entiende por enaje

naci6n, además de lo señalado en el C6digo Fiscal de la Fede-

raci6n, el faltante de bienes en los inventarios de las empr~ 

sas. En este último caso, la presunci6n admite prueba en con

trario. 

REGLAMENTO DE LA LEY DEL IMPUESTO AL VALOR 
AGREGADO 

CAPITULO II. DE LA ENAJENACION 

ART. 20.- No se pagará el impuesto por los fal~antes de bienes 

en los inventarios de las empresas a que se refiere el primer_ 

párrafo del artículo S de la Ley, cuando sean deducibles para_ 

efectos del impuesto sobre la renta y consistan en mermas, de~ 

trucci6n autori=ada de mercancías o faltantes de bienes por ca 

so fortuito o fuerza mayor. 
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CODIGO FISCAL DE LA FEDERACION 

CAUSALES DE DETERMINACION PRESUNTffA DE UTILIDAD FISCAL Y D5L 

VALOR DE LAS ACTIVIDADES. 

ART. 55. Las autoridades fiscales p~drán determinar presun~i

vamente la utilidad fiscal de los contribuyentes, así como el 

valor de los actos o actividades po~ los que se deban pagar -

contribuciones cuando: 

III.- Se dé alguna de las siguier.tes irregularidades: 

a) Omisi6n del registro de operaciones, ingresos o com 

pras, así como alteraci6n del costo, por más de 3t 

sobre los declarados en el ejercicio. 

b) Registro de compras, gastos o servicios no reali=a

dos o no recibidos. 

c) Omisi6n o alteraci6n en el registro de existencias 

que deban figurar en los inventarios, o registren di- -

chas existencias a precios distintos de los de cos

to, que en ambos casos, el importe exceda del 3% -

del costo de los inventarios. 

ART. 60.- Cuando el contribuyente omita registrar adquisici~ 

nes en su contabilidad y éstas fueran determinadas por las -

autoridades fiscales, se presumir' que los bienes adquiridos 

y no registrados, fueron enajenados y que el importe de la -

enajenaci6n fué el que resulta de las siguientes operaciones: 

I. El importe determinado de adquisici6n, incluyendo el -

precio pactado y las contribuciones, intereses, normales o -
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moratorios, penas convencionales y cualquier otro concepto --

4ue se hubiera pagado con motivo de la adquisici6n, se multi 

plica por el porciento de utilidad bruta con que opera el -

contribuyente. 

II.- La cantidad resultante se sumará al importe determina-

do de adquisici6n y la suma será el valor de la enajenaci6n. 

El porciento de utilidad bruta se obtendrá de los datos --

contenidos en la declaración del impuesto sobre la renta del 

contribuyente en el ejercicio de que se trate o de la Última 

que hubiera presentado para ese efecto~ y se determinará di

vidiendo la utilidad bruta declarada entre el costo declara-

do. A falta de declaraci6n se entenderá que.la utilidad bru

ta es de 50%. 

La presunci6n establecida en este artículo no se aplicará 
. . .-

cuando el contribuyente demuestre que la falta de registro -

de las adquisiciones fue motivada por caso fortuito o fuerza 

mayor. 

Igual procedimiento se seguirá para determinar el valor -

por enajenación de bienes faltantes en inventarios. En este 

caso, si no pudiera determinarse el monto de la adquisici6n_ 

se considerará el que corresponda a bienes de la misma espe

cie adquiridos por el contribuyente en el ejercicio de que -

se trate y en su defecto, el de mercado o el de avalúo. 

ART. 70.- La aplicaci6n de las multas por infracciones a las 
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disposiciones fiscales, se hará independientemente de que = 

se exija el pago de las contribuciones respectivas y sus d~ 

más accesorios, así corno de las penas que impongan las auto 

ridades judiciales cuando se incurra en responsabilidad pe

nal. 

Consideramos que el articulado expuesto anteriormente, es 

el que quedan enmarcadas las disposiciones, obligaciones y_ 

consecuencias fiscales que reglamentan el control y valua-

ci6n de los inventarios. 



CAPITULO IV 

APLICACION PRACTICA DEL SISTm.IA DETALLISTA 

I.- CONSIDERANDOS: 

1.- En nuestro caso práctico consideramos a una empresa de 

tipo comercial constituída bajo el régi111en de sociedad 

an6nima que opera como tienda de autoservicio. Su eje! 

cicio fiscal abarca del 1° de enero al 31 de diciembre 

de cada año. 

z.- La empresa cuenta con un almacén general que se encueE_ 

tra anexo a la tienda sí como una área destinada a ofi 

cinas administrativas. Cabe señalar que la empresa de -

nuestro ejemplo está dedicada a l.a compra-venta de ro

pa y artículos para caballero, damas y niños, mismos -

grupos en los que se clasifican las mercancías. 

3.- El departamento de compras somete a concurso las coti

zaciones de los proveedores para obtener los mejores -

precios de costo y condiciones de pago. Una vez selec 

cibnado la mejor cotizaci6n se levanta el pedido tur-

nándole una copia al encargado del almacén para que é~ 

te pueda recibir la mercancía solicitada. El almaceni~ 

ta elaborará un reporte diario de entradas de mercan-

cía (Forma Nº 3). 

El pedido de compra (Forma Nº 2), deberá consignar el 

precio de venta con el objeto de facilitar la elabora

ci6n del reporte de entradas de mercancía. 
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El almacenista una vez elaborado su reporte de entrada, 

se encargará de surtir a la tienda de acuerdo a lo que 

le soliciten los encargados de cada departamento. 

Es pol~tica de la empresa que sus compras se verán in

crementadas en determinados meses del año a fin de man 

tener un stock elevado para poder satisfacer la deman

da en festividades tales como día de reyes, día de la 

amistad, día del niño, día de las Madres, día del Pa-

dre, día del maestro, fiestas patrias y navidad. 

4.- Dada la naturaleza de la empresa de nuestro ejemplo, -

las ventas se realizan en forma directa y de contado. 

El control de. venta se ejerce a_ través. de los reportes 

diarios de venta (Forma Nº 8) en los cuales se consig

nan los preci9s originales de venta a los que se debe_ 

dar salid.a a los. artículos, as~ como los descuentos 

otorgados para determinar el precio de venta neto. 

S.- Para efectos de este caso pr~ctico, todas las opera;io

nes donde se tenga que registrar I.V.A. se omitirán -

con el objeto de facilitar la comprensi~n del mismo. 

6.- La cuenta d~ clientes se utilizará únicamente como me

dida de control contable, ya que los dep6sitos al ban

co por ventas efectuads se realizan al siguiente día. 

7.- Los estados de resultados que se obtengan en este caso 

práctico, comprenderán hasta la obtenci6n de la utili-
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dad bruta ya que los rubros restantes hasta la utilidad 

antes de I.S.R., se determinan de igual forma que en -

cualquier otro sistema. 

8.- Catálogo de cuentas: 

120 Almacén 

Varias cuentas 

400 Ventas 

500 Costo de ventas 

510 Pérdidas y ganancias 

CUENTAS DE ORDEN: 

001 Inventario a precio de venta 

002 Deducciones a precio de venta 

003 Precio de venta del inventario 

004 Precio de venta de las deducciones 

9.- Para efectos del caso práctico ~nicamente se abrirán -

cuentas de mayor por las operaciones que afecten direc 

tamenta al sistema detallista, por lo que se utilizará 

una cuenta de mayor denominada "varias cuentas" para el 

registro de las demás operaciones. 

10.- Para efectos de ejemplificar la utilizaci6n de formas -

en lo referente a notas de cargo y de crédito por dev2_ 

luciones sobre compra, descuentos rebajas y bonificacio 

nes sobre ventas, únicamente se llenará una sola en for 

ma global por todo el ejercicio en ambos casos. 
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II.- OPERACIONES: 

1.- Las cifras del inventario inicial de la empresa, son las 

siguientes: 

DEPARTAMENTO 

CABALLEROS 

DAMAS 

NHlOS 

C O S T O 

380,000.00 

950,000.00 

455,820.00 

$1'785,820.00 

2- - Operaciones del mes de ene.ro 

V EN TA FACIDR DE COSTO 

562,400.00 67.57% 

1,444,000.00 65.78% 

7062521.00 64.51% 

$2,712,921.00 

2.~ Compra mercancía en el mes de enero como sigue: 

DEPARTAMENTO e o STO V E N T A 

Caballeros 549,370.00 813,067.00 

Damas 2,350,000.00 3,572,000.00 

Niños 873z456.00 lz353 ~856. 80 

$3,772,820.00 $5,738,924.40 

2.2 Se efectuaron gastos sobre compras por concepto de fle 

tes y seguros como sigue; 

Caballeros $ 45,273.60 

Dam.as 22, 636. 80 

Niftos 7,545.60 

$ 75,456.00 

2.3 Se devolvi6 mercancía a los proveedores del del depar

tamento de damas como sigue: 
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Dcpa rt amento C O S T O V E N T A 

Damas $ 85,500.00 $ 129,960.00 

2.4 Se efectuaron ventas en el mes seg~n reportes de ven-

>:as como sigue: 

DEPARL<\lllENTO PRECIO DESCUENTOS PRECIO NETO 
ORIGINAL 

Caballeros 343,866.90 343,866.90 

Damas 752,400.00 752,400.00 

Niños 721, 132. 23 10!816.98 7102315.25 

$ 1,817,399.13 $ 10,816.98 $ 1,806,582.15 

2.5 Se otorgaron descuentos, rebajas y bonificaciones sobre 

ventas como sigue: 

D E P A R T A N E N T O VENTA 

Niños 10,816.98 

3.- Operaciones del ~es de febrero 

3.1 Los proveedores otorgaron descuentos sobre compras como 

sigue: 

D E P A R T A N E N T O 

Caballeros 

C O S T O 

$ 5,792.50 

3.2 Se efectuaron ventas en el mes seg6n reportes de ventas 

CODO sigue: 

DEPARTAMENTO 

Caballeros 

Damas 

Niños 

PRECIO ORIGINAL 

206,320.14 

1,065,900.00 

267,849.11 
s 1,540,069.25 



120 

3.3 Se otorgaron descuentos, rebajas y bonificaciones so-

bre ventas como sigue: 

DEPARTAMENTO V E N T A 

Damas 26,647.50 

4.- Operaciones del mes de Marzo 

4.1 Se efectuaron ventas en el mes, según reportes de ven-

tas como sigue: 

DEPARTAMENTO PRECIO ORIGINAL 

Caballeros 275,093.52 

Damas 639,540.00 

Nifios 321,418.93 
$ 1,236,052.45 

5.- Operaciones del mes de Abril 

5.1 Se efectuaron compras en el mes como sigue: 

DEPARTAMENTO 

Damas 

Niftos 

C O S T O V E N T A 

2,150,833.00 3,269,266.16 

1,754,821.00 2,719,972.55 
$ ~,905,654.00 $5,989,238.71 

5.2 Se efectuaron gastos sobre compras por concepto de fle 

tes y seguros como sigue: 

DEPARTAMENTO 

Caballeros 

Damas 

:Hños 

23,433.90 

11,716,95 

42,962.15 

$78,113.00 
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5,3 Se autorizaron aumentos de precios en el departamento 

de niños, por ser temporada de mayor demanda por - - -

$52,644.63 

5.4 Se efectuaron ventas en el mes, seg6n reportes de ven-

tas como sigue 

DEPARTAMENTO PRECIO ORIGINAL 

Caballeros $ 192,565.46 

Damas 1,165,485.23 

Niños 1,734,975.04 

$ 3,1Jl:93,G25. 73 

5.5 Los clientes devuelven mercancía que amparan con nota 

de crédito como sigue: 

DEPARTAMENTO 

Damas 

Niños 

V E N T A 

23,309.70 

29,494.57 

$ 52,804.27 

6.- Operaciones del mes de mayo 

6.1 Se efectuaron compras en el mes como sigue; 

DEPARTANENTO 

Caballeros 

Damas 

C O S T O 

428,872.00 

387,428.00 
816,300.00 

V E N T A 

634,730.56 

588,890.56 
1 ;z 2 3 , 6 2 .1.. 12 

6.2 Los proveedores otorgaron descuentos por laºcantidad -

de $21,443.60 segun nota de crédito, l~s cuales corres 

ponden ~ld.~~~ita~ento de cabalÚros ~, 
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6.3 Se autorizaron aumentos de precios en el departamento 

de damas por la cantidad de $12 6,913.05 

6.4 La empresa efectu6 ventas durante el mes de la siguie~ 

te manera: 

DEPARTAMENTO 

Caballeros 

Damas 

Niños 

PRECIO ORIGINAL 

148,852.82 

3,150,498.89 

260,246.25 

3,559,597.96 

6.5 Los clientes devuelven mercancía por la cantidad de -

$63,009. 78 que corresponden al departamento de damas; 

7.- Operaciones del mes de junio 

7.1 Se devuelve mercancía a los proveedores correspondien-

te al departamento de damas a un precio de: 

C O S T O 

$10,723.00 

V EN TA 

$16,298.96 

7.2 La empresa efectu6 ventas durante el mes como sigue: 

DEPARTAMENTO 

Caballe'ros 

Damas 

Niños 

PRECIO ORIGINAL 

421,749.66 

420,066.52 

294,945.75 

$ 1,136,761.93 

7.3 Se otorgan descuentos, rebajas y bonificaciones sobre 

ventas a los clientes como sigue: 



DEPARTAMENTO V E N T A 

Caballeros $ 6,326.24 

8.- Operaciones del mes de Julio 

S.l Se autorizaron cancelaciones a los aumentos de precios 

efectuados en el mes de mayo como sigue: 

DE?.ART A;.JENTO V E N T A 

Damas $ 50,765.00 

8.2 Se efectuaron ventas en el mes, según reportes de ven-

tas como sigue: 

DEP . .\HTAflENTO PRECIO ORIGINAL 

Caballeros $ 84,349.93 

Damas 252,039,91 

Niños 235,956.60 

$572,346.44 

9.- Operaciones del mes de Agosto 

9.1 Se efectuaron ventas en el mes, según reportes de ven--

tas como sigue: 

DEPARTAMENTO 

Caballeros 

Damas 

Niños 

PRECIO ORIGINAL 

$ 50,609.95 

357,056.54 

174,607.89 

$582,274.38 

10.- Operaciones del mes de Septiembre 

10.1 Se efectu~ron ventas en el mes, según reportes de ven-

tas como sigue: 



DEP_.;RTAMENTO 

Caballeros 

Damas 

Niños 
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PRECIO ORIGINAL 

$114,715.91 

321,350.88 

538,452.98 

$974,519.77 

11.- Operaciones del mes de octubre 

11.l La empresa efectu6 compras de la siguiente manera: 

DEPARTAMENTO 

Caballeros 

Damas 

Niños 

C O S T O 

$320,000.00 

175,000.00 

V E N T A 

$473,600.00 

266,000.00 

480,000.00 744,000.00 

$975,000.00 $1,483,600.00 

11.2 Se devolvieron mercancías a proveedores correspondien-

tes al departamento de caballeros con un precio de: 

C O S T O 

$18,920.00 

V E N T A 

$28,001.60 

11.3 La empresa efectti6 ventas de la siguiente manera: 

DEPARTAMENTO 

Caballeros 

Damas 

Niños 

V E N T A 

$387,404.32 

253,954.68 

194,953.11 

$836,312.11 

i:. Operaciones del mes de noviembre 

12.1 La empresa efectu6 compras durante el mes como sigue: 



DEP,\RTAMENTO 

Caballeros 

Damas 

:\iños 
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C O S TO 

$527,979.00 

823,450,00 

680,720.00 

$2,032,149.00 

V E N T A 

$ 781,408.92 

1,251,644.00 

1,055,116.00 

$ 3,0SS,168.92 

12.2 Se efectuaron gastos sobre compras por concepto de -

fletes y acarreos como sigue: 

DEP.A.RT AMENTO 

Caballeros 

Damas 

Niños 

$ 6,096.45 

16,257.20 

18,289.35 

$40,643.00 

12.3 Los proveedores otorgaron descuentos,. rebajas y bonif! 

caciones sobre compras, seg~n notas de crédito por la_ 

cantidad de $8,750.00 correspondientes al departamento 

de damas y $24,000.00 correspondientes al departamento 

de niños. 

12.4 Se autorizaron aumentos de precios en varios artículos 

de los siguientes departamentos: 

Caballeros 

Damas 

Niños 

$26,398.95 

41,172.50 

34,036.00 

$101,607.45 

12.5 La empresa efectu6 ventas como sigue: 



DEPARTANENTO 

Caballeros 

Damas 

Niños 

126 

PRECIO ORIGINAL 

$ 363,887.46 

402,701,61 

275,239.26 
$1,041,828.33 

13.- Operaciones del mes de diciembre 

13.1 Se devolvieron mercancías a los proveedores como sigue: 

DEPARTAli!ENTO 

Caballeros 

Niños 

C O S T O 

$25,832.00 

29,450.00 

$55,282.00 

V E N TA 

$38,231.36 
. . 

45,647.50 

$83,878.86 

13.2 La empresa efectu6 ventas segdn reportes de ventas como 

sigue: 

DEPARTAMENTO 

Caballeros 

Damas 

Niños 

PRECIO ORIGINAL 

$ 540,632.80 

1,208,104.84 

1,091,782.44 

$ 2,840,520.08 

13.3 Se otorgan rebajas, descuentos y bonificaciones sobre -

ventas en los siguientes Departamentos: 

Caballeros 

Damas 

Niños 

$10,812.65 

36,243.14 

21,835.64 

$68,891.43 
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POLIZA DE DIARIO 01 

:.IEXICO, D.F. A_nDE 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

AU!ACEN $3,772,826° 0 

Caballeros $ 549,370° 0 

Damas 2,350,000° 0 

Niños 873.456° 0 

PRO\IEEDORES $3,772,826,00 

Th'VENfARIO A PRECIO DE VENTA 4,7~8,924,4( 

Caballeros 813,067.60 
Damas t>~sn,óoo;oo 
Niños tL,353,856.80 

PRB'.:IO DE VENI'A DEL INVENI'ARIO 5,738,924.40 

Compras efectuadas en el presente 
mes 

9,511,750.40 9,511,750.40 

RlRMULO l Rt::'""VISO Al.JTORI :ACIO:\ 



CUENTAS Y CONCEPTOS 

AUlACEN 

Caballeros 
Damas 
Nifios 

BANCXJS 

Gastos sobre compras efectuadas 
en el presente mes. 

128 

POLI ZA DE DIARIO 02 

MEXICO, D.F. A31DE --"ENERO-=-=-----DE 1982 

PARCIAL 

$45,.273.60 
22 ,636.80 

7 ,.545.60 

DEBE 

$75,456.0 

AlJTORIOCI<N. 

HABER 

$75,456.00 
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DIARIO POLIZA DE _____ Xilll. 03 

MEXICO, D.F. A 31DE _En_e_ro ____ DE 19~ 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

PROVEEOORES $ 85,50Ó.OO 

Al.NACEN 
Damas 

$ 85,500,00 

PRECIO DE VENTA DEL INVENI'ARIO 129,960.00 

INVENT.AJUO A PRECIO DE VENTA 
Damas 

129,960.00 

Nota de crédito Nº 001 por 
devo1uci6n ·de mercancía 

~215 '460. 00 $215,460.00 

FOIMJLO 

1 
REVISO .AlJfORIZACHN 
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POLI ZA DE DIARIO X~I. 04 

CUENTAS Y CONCEPTOS 

DEDUCCI0:\1'.S A PRECIO DE VEl\'TA 

VENTAS· 

Caballeros 
Damas 
Nifios 

PRECIO DE \'D.'TA DE LAS DEDUCCIONES 

caballeros 
Damas 
Niños 

Ventas efectuadas en el presente 
mes, según reportes de Ventas 

R'.}Jl¡\fülJ) l REVISO 

I'ARCIAL .... 

$343,866.90 
752,400.00 
721,132;23 

$343,866.90 
752,400.00 
721,132.23 

ENERO DE 1 rfi2 -------

DEBE HABER 

$1,817,399.13 

1,817,399.13 

$1,817 ,399.13 

$1,817 ,399.13 

$~,634,798.26 $3,634,798 .26 

AUTORIZACIC>.'\ 
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POLI ZA DE DIARIO :\l.I'.'-1. 05 -----
MEXICO, D.F. A31DE _EN_1ERO _____ DE 19 82 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE H..l\BER 

VENTAS 
Niños $10,816.98 

: 

CLIENI'ES $10,816.98 

Descuentos, rebajas y bonifica-
1 

ciones sobre ventas otorgadas a 
-los clientes, según notas de -

crédito 

$10,816.98 $10,816.98 

~·Ul.D 

1 
REVISO ALITORI ZAC m-. 
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POLI ::A DE DIARIO ~tN. 06 

:-IEXICO, P. F. A28DE _FE_EBl_RERO_· ____ DE 19SZ 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

PROVEEOORES ¡ $ 5,792.50 
' 

AINACEN $5,792.50 

Caballeros 

Descuentos otorgados por lUleS--
tros proveedores amparados con 
notas de crédito 

$ 5,792.50 
1 

$5,792.50 
1 ' 

ffiRMUID l Rt:\TISO AlITORI ::AC IO~ 
1 
1 



CUENTAS Y CONCEPTOS 

CLIENI'E.S 

DEDOCCIONES A PRECIO DE VEN1'A 

VEm'AS 
Caballeros 
Damas 
Niños 

133 

POLIZA DE DI.ARIO :\U~I. -----
MEX 1 CO, D. F. A.28 DE FEBRERO 

PARCIAL 

$ 206,320.l• 
1,065,900,0( 

267.849.ll 

DEBE 

$1,540,069.25 

1,540,069.25 

PRECIO DE VENI'A DE LAS DEDUCCI~ 
Caballeros 206,320.14 

1,065,900.00 
267.849.11 

Damas 
Niños 

Ventas efectuadas en el presente 
mes, según·reportes de ventas 

07 

DE 19--ª.2 

HABER 

$1;540,069.25 

1,540,069.25 

$3,080,138.50 $3,080,138.50 

J REVISO AlJl'ORIZACI CN 
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POLIZA DE DIARIO :\!DI. 08 

l·IEXICO, D. F. A 2IDE FEBRERQ DE 19_g 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

VENTAS 
26,647,50 Damas 

CLIENI'ES 
$26,647,50 

Descuentos, rebajas y bonifica· 
ciones otorgados a los clientes 
amparados con nota de crédito 

$26,647.50 $26,647.50 

FORMlílD 

1 
REVISO .AITTORI:.ACifü 

1 
l 
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POLI ZA DE DI.ARIO ~lDI. 09 -----
MEXICO, D.F. AB_DE MARZO DE 19g_ 

CUENTAS Y CONCEPTOS 

CLIENTES 

DEDUCCIONES A PRECIO DE VENrA 

VENI'AS 
caballeros 
Damas 
Niños 

PRECIO DE VEm'A DE LAS nmx::cro
NES 
caballeros 
Damas 
Nifios 

Ventas efectuadas durante el pre
sente mes ~eg(in reportes de ventas 

FORM\.llD l REVISO 

PARCIAL 

$275,093.52 
639,540.00 
321,418.93 

275,093.52 
639,540.00 
321,418.93 

DEBE 1 HABER 

$1,236,052,45 

1,236,052.45 

$1,236,052.45 

1,236,052.45 

$2,472,104,90 $Z,47Z,104.90 
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POLI :.A DE DIARIO :\ID!. _lP __ _ 

t-!EXICO, D.F. A~DE _.:.;AB=RI,,_,L"--___ DE 19..Jl..2 

CUENTAS Y CONCEPTOS 
1 

PARCIAL DEBE HABER 1 

AIM!\CE--1 $3,9::J5,654.00 
Daraas SZ,150,833.00 
;liifus 1, 754,821.00 

IfllvD"TARIO A PRECIO DE VEITTA 5,989,238.71 Damas 3,269 ,266 .16 
Niños 2. 719 972. 55 

PROVEEXlRES $3,905,654.00 

PRECIO DE VE-.'TJ\ DEL LWOO'ARIO 5,989,238.71 

Co~ras efectuadas durante el 
presente mes . 

1 
l 

1 
' 

$9,894,892.71 $9,89-1,892.71 

FORMU!D l REVISO . .l.UTORI:ACIO:\ 
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POLIZA DE DIARIO XID-1. ------ 11 

MEXICO, D. F. A 3CDE _ABRI __ L ____ DE 1982 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DE:CE HABER 

Al.MACEN 
$ 78,113.00 Caballeros $ 23,433, 90 Damas 

11,716.95 Nifios 
42,962.15 

BANcns 
$78,113.00 

Gastos sobre compra efectuados du-
rante el mes 

$78,113. 00 $78,113.00 
-FORMULO 

1 
REVISO AIJTCRIZACIU~ 
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POLl~A DE DL\RIO ~l.N. _12 ___ _ 

:.u:xrco, D. F. A3oDE .,A_,.BRI....,r.__ ___ DE 19_82 

CUENTAS Y CONCEPTOS 1 PARCIAL l DEBE HABER 
1 

Th'\TrrARIO A PRECIO DE VENTA 
Niños s 52,644.63 

PRECIO DE VENTA DEI. Th'VENTARIO 
$52,644.63 

Registro de aumento de precios 
debidamente autorizados 

i 
. l 
l $52 ,644. 63 $52,644.63 

1 
REVISO 1 ."'1JI'ORI:.:.ACIQ;-; FOIMJLO 

i 



CUENTAS Y CONCEPTOS 

CLI.E:-.TE.5 

DEDOCCIONTIS A PRECIO DE VENf.A 

VENTAS 
Caballeros 
Damas 
Niños 

PRECIO DE VINI'A DE LAS DEDUCCIONE.5 
Caballeros 
Damas 
Niños 

Ventas efectuadas durante el pre-
sente mes según reportes correspon 
dientes -

FORMULD 

1 
REVISO 

139 

POLIZA DE __ D_IAR_I_O __ llilJl.I. 13 

~.fEXICO, D.F • ..\30 DE _ABRI __ L ____ DE 19 82 

PARCIAL ¡ DEBE HABER 

¡ 1 
$3,093,025.73 

3,093,0ZS.73 

192,565.46 
$3,093,025.73 

1,165,485.23 
1,734,975.04 

192,565.46 
3,093,026.73 

1,165,485.23 
1,734,975.04 

$6,186,051.41 $6,186,051.46 

AIJI'ORIZACI~ 



CUENTAS Y CONCEPTOS 

VEi\'TAS 
Damas 
Niiios 

PRECIO DE VENI'A DE Y.AS DEDOCCIO~ 
Damas 
Niños 

CLIENTES 

DEDUCCIONES A PRECIO DE VEl'.TA 

Devuluciones sobre ventas del 
presente mes 

FORMULO 
1 

REVISO 

140 

POJ. l :'..-\ n¡: DIARIO ______ :\lN. 

~!EXICO, D. F. A 30DE _ABJU __ L ____ DE 19 82 

PARCIAL DEBE HABER 

$ 23,309.70 
$52,804,27 

29,494.57 

52,804.27 
23,309.70 
29,494.57 

$52,804.27 

52,804.27 

1 
1 

$105,608.54 $105,608.54 

Al!fORIZACiili 



CUENTAS Y CONCEPTOS 

AlllACEN 
Caballeros 
Damas 

lNVENI'ARIO A PRECIO DE VENTA 
Caballeros 
Damas 

PROVEEooRES 

PRECIO DE VENTA DEL IN\IENfARIO, 

Compras efectuadas durante el 
presente mes 

REVISO 

141 

POLI ZA DE DI.ARIO Zl:lN. 15 

:.IEXICO, D.F. A31DE __,MA-=-=Y~O~~~-DE 19..Jl2 

PARCIAL 

428,872.00 
387,428.00 

634,730.56 
588,890.56 

DEBE HABER 

816,300.00 

1,223,621.12 

816,300.00 

1,223,621.12 

$2,039,921.12 $2,039,921.12 
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DIAJUO POLI3A DE ______ :\UM. 16 

MEXICO, D.F. A31DE -"'-'M'-=AYO"--___ DE 19 82 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

PROVEEOORES 
21,443.60 

AJM.c\CEN 
Caballeros 21,443.60 

Descuentos sobre compras otorgadas 
por nuestros proveedores. 

1 
$21,443,60 $21,443.60 

-

FORMULO l REVISO AlITORI ZACION 
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POLIZA DE DIARIO Xtr.-1. 17 

MEXICO, D.F. A31DE _t.'""IA'""Yí~O ____ DE 19_§_2 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

INVENTARIO A PRECIO DE VE!1rrA 
Llamas 126,913.05 

PRECIO DE VENTA DEL INVENTARIO 126,913.05 

1 

Registro de .111.unentos de precio 
debidamente autoriz.ados 

$126,913.05 $126,913.05 

FO!MJW 

1 
REVISO .Al.ITORI ZAC I <l'\ 

1 
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POLI :!A DE DI.ARIO SLN. 18 

:.JEXICO, D.F. A31DE ---'-t._IA_Y.c..O ___ DE 19 82 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCL·\L DEBE HABER 

CLIENTES 3,559,597 .91 

DDJUCC!Ot'il:S A PRECIO DE VENTA 3,559 ,597. 9, 

VENTAS 3,559,597.96 
Caballeros 148,852.82 
Damas 3,150,498.89 
Niños . 260,246.25 

PRECIO DE VENTA DE LAS DEDUCCIOOES 3,559,597.96 
Caballeros 148,852.82 
Drunas 3,150,498.89 
Niños 260,246.25 

Ventas efect:u;;.das durante el prese_!! 

1 
te mes 

j 

1 

$7 ,119,195.9, $7,119,195.92 

P:)FC.llJlD 

1 
Rl:.""VISO AlJTORI 2.AC Hl'~ 
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POLI ZA DE DIARIO 19 

~-IEXICO, D. F. ,\31 DE __ M_AYO ____ DE 19 82 

.1 
CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL 1 DEBE 

1 HABER 

l 
VENfAS 63,009.78 Damas 

PRECIO DE VS.TA DE LAS DEDUCCIOOES 
Damas 63,-009. 78 

1 

CLIENI'ES 
63,009. 78 

DEDUCCIONES A PRB:IO DE VENTA 63,009. 78 

Devoluciones sobre ventas que 
efect6an los clientes durante 
el presente mes 1 

1 
1 

1 
$126,019.56 s 126 ,019. 56 

RJRl>IJLO 

1 
REVISO AllrORIZACIOS 

1 
l 
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PO lT ZA DE _"""D"""L"'ARI-=O--Xt.r.-1. 20 

MEXICO, D.F. A3ºnE JUNIO DE 19 $2 ------
CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

PROVEEOORES 10,723.00 

PRECIO DE VENrA DEL INVBllT.ARIO 16,298.96 

: 
1 

fil!ACEN 10,723.00 
Damas 

ThVENTARIO A PRECIO DE VENTA 16,298.96 
Damas 

Nota de Crédito por devoluci6n de 
mercancía 

$27 ,021. 96 $27,021.96 

FORMULO 

1 
REVISO AUTOR! 2.ACIO.'< 
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POLIZA DE DIARIO :\U:-1. 21 

MEXICO, D.F. A"iQ__DE __,JUNI==O ____ DE 19_8.2 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

CLIFNrES 
1,136,761.93 

DEDOCCIONE.5 A PRF.CIO DE VENI'A 1,136,761.93 

. 
VENTAs 

1,136,761.93 Caballeros .$4Zl,749.66 Damas 420,066.52 Niños "294,945.75 

PRECIO DE VENTA DE LAS DEIJOCCictffi.5 
1,136 '761. 93 Caballeros $421,749.66 Damas 420,066.52 Niños 294,945.75 

Ventas efectuadas en el mes, segÚn 
reportes de ventas 

$2,273,523.86 $2,273,523.86 

RJIMil.O 

1 
REVISO .ALITORIZX:lc:tl 
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POLI ZA DE DIARIO :'\illl . _..2.;::.2 __ _ 

MEXICO, D. F. A30 DE JUNIO DE 19 82 -------

CUENTAS y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

VENrAS $6,326.24 Caballeros 

CLIENTES 
$6,326.24 

Descuentos, rebajas y bonificacio-
nes sobre ventas otorgadas a los 
clientes según notas de crédito 

.· 

.. ... , $6,326.24 %6,326.24 .. ¡ ···· Raiiso .. ...-.;-

AlITORI ZACIOX FORMUID 

. " .··. . 



CUENTAS Y CONCEPTOS 

PRECIO DE VENTA DEL INVENI'ARIO 

INVfilll'ARIO A PRECIO DE VENTA 
Damas 

Registro de cancelaciones a los au-
mentes de precios efectuados en el 
mes de mayo. 

IDRMULO 

1 
REVISO 

149 

POLIZA DE ___ D=IARI~~O __ :\!D!. ~2~3 __ _ 

ME XI ca , D. F. A.l.JDE _..,;:JUT==.:."-'IO=-___ DE 1982 

PARCIAL D1:BE P-.\BER 

50,765,00 

. 

.. 

so. 765.00 

$50,765.00 $50,763.00 

Al.JfORI ZACIQ'\ 
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POLI ZA DE __ D_IAR_r_o __ :\LN . 24 

:.fEXICO, D.F. A3lnE _JUL_I_o ____ DE 19 82 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

CLIENTES 
572,346.44 

DEDUCCIONES A PRECIO DE VENTA 572,346.44 

VENTAS 
. 572,346.44 Caballeros 84,349.93 Damas 252,039.91 Niños 235,956.60 

PRECIO DE VENfA DE LAS DEDUCCIONES 572,346.44 Caballeros 84,349.93 Damas 252,039.91 Niiios 235,956.60 

Ventas efectuadas en el mes según 
reportes de ventas 

$1,144,692.88 $1,144,692.88 

R'.lRf.lILO 

1 
REVISO AUIURIZACICN 
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POLI ZA DE DIARIO 25 

NEXICO, D.F. A31DE 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE ¡ HABER 

1 
; 

CLIENTES $532,274.38 

DEDUCCIONES A PRECIO DE vmrA 582,274.38 

VENTAS 582,274.38 

Caballeros 50,609.45 
::namas 357,056.54 
Niños I74?607.89 

PRECIO DE \'ENl"A DE LAS DEIU:CICNES 
582,274.38 

Caballeros 50,609.45 
Damas 357,056.54 
Niños 174,607.89 

Ventas efectuadas en el mes, se~ 
reportes de ventas 

i 
$1,164,548.76 $1,164,548.76 

fOR-UJD l REVI::O Al.TIORIZXIC!\ 
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POLIZA DE DIARIO );ID!. 26 

MExrco. D.F. A 30DE SEM"IEMBRE DE 19 82 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

CLIENITS 974 ,519. 77 

DEJUCCIC\""1:.5 A PRECIO DE \'El.TA 974,519.77 

VENrA5 974,519.77 
Caballe:ros $ll4,715.91 
Damas 321,350.88 
Niños 538,452.98 

PRECICIDE VENTA DE I.A5 DRU:Cil.l'lffi 974,519. 77 
CabaUeros 114,715.91 
Damas 321,350.88 
Niños 538,452.98 

Ventas efectuadas en e1 presente mes 
según reportes de ventas 

1 

1 
¡SI,949,039.54 SI ,949,039.54 

IFORMULD 
\ 

REVISO 1 Al.JIORI ::M:I U'> 
l 
' 1 



CUENTAS Y CONCEPTOS 

AIJ.OCEN 
Damas 
caballeros 
Niflos 

INVENTARIO A PRECIO DE VENTA 
Caballeros 
Damas 
Niños 

PROVEEOORF.S 

PRECIO DE VENl'A DEL IN\IENl"ARIO 

Compras efectuadas en el presente 
mes 

I~ 1 
REVISO 

153 
POLIZA DE DIARIO _____ Xlr..t. 27 

MEXICO, D. F. A2_!DE OCllJ1lRE DE 19Jz 

PARCIAL DEBE HABER 

175,000.00 
975,000.00 

320,000.00 
480,000.00 

473,600.00 
1,483,600.00 

266,000.00 
744,000.00 

' 
975,000.00 

1,483,600.00 

~ 

$Z,458,600.00 $Z,458,600.00 

.AIITORI ZACICl...; 
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POLEA DE _.:,..D_IAR_..:;I_0 __ ;-;1r.-1. --"2-"-8 __ _ 

MEX.ICO, D.F. A2.:!_DE OCTUBRE DE 19..-ª2 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

PRO\ '.EEOORES 18,920.00 

PRECIO DE VENTA DEL IN\'FNrAAIO 28,001.60 

fil!ACEN 18,920.00 Caballeros 

INVENTARIO A PRECIO DE VENTA 28,001.60 

Devoluciones sobre compras del 
presente mes 

$46,921.60 $40,921.60 

FORMUl.O 

\ 
REVISO NJTORI ZACrn-.; 
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POLIZA DE __ D....,;IAR;...;.;::I..::.O __ :-;IDI. 29 

MEXICO, D.F. A31 DE OCTUBRE DE 19~ 

CUE~'TAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

CLID.'IES 
836,312.11 

DE!JOCCIOOF.s A PRECIO DE VENTA 836,312.11 

VE!'.'TAS 
836.312.11 Caballeros 387 ,404.J2 Damas 253,954.68 Nifios 194,953.11 

PRECIO DE VENTA DE LAS DEDUCCIONES 
836,~12.ll Caballeros 387,404.12 

Damas 253,954.68 Niños 194,953.11 

Ventas efectuadas en el presente 
mes 

$1,672,624.2 $1,672,624.22 

R)RMl.JLO 

1 
RE\TISO AlJI'ORI ZACIQ'I: 
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POLI ZA DE DIARIO '.'\lN. 30 

Z·IEX I CD, D.F. ,.\ 30 DE NJVIBIBRE DE 19_E 

CUE~TAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

AL'~ 2,032,149.00 
Cabnlleros 527,979.00 
Damas 823,450.00 
Niños 680,720.00 

Ih'VENI'ARIO A PRECIO DE VENrA 3,088,168.92 Caballeros 781,408.92 
Damas 1,251,644.00 
Niños 1,055,116.00 

PROVEEOORES 2,032,14!J.OO 

PRECIO DE VENTA DEL INVENTARIO 3,088,168.92 

Compras efectuadas durante el mes 

$5,120,317.9. $5,120,317.92 

roRMU10 l REVISO AIJTORIZACIQ'í 
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POLIZA DE __ D_IARI __ o __ XtDI. 31 

MEXICO, D.F. A30 DE ~JJVIEl\ffiRE DE 19 82 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HA.BER 

AUIACEN 40,643,00 Caballeros 6,096.45 
Damas 16,257.20 Nifios 18,289.35 

BANCDS 
40,643.00 

Gastos sobre compras por fletes y 
acarreos 

lroRMUID 
$40,643.00 $40,643.00 

1 
REVISO AUTORIVLI~ 

1 



CUENTAS Y CONCEPTOS 

PROVEEDORES 

Al.MACEN 
Damas 
Niños 

Descuentos, rebajas y bonificacio-
nes sobre compras según notas de -
crédito del presente mes. 

158 

POLI:A DE __ n_rAR_r_o __ :-:i.r..1. 32 

MEXICO, D.F. AlQ_DE myJEMBRE DE 19 .B.2 

PARCIAL DEBE HABER 

32,i50.00 

1 ! 

1 i 

8,750.00 
32,750.00 

24,000,00 

: 

$32,750,00 $32,750.CO 

FORMULO l REVISO AUTOR! :?.ACIO.'\ 

' 



CUENTAS Y CONCEPTOS 

INVENrARIO A PRECIO DE VFNrA 
Caballeros 
Damas 

' Niños i 

PRECIO DE VENrA DEL INVENTARIO 

Registro de aumento de precios 
debidamente autorizados 

FORMULO l REVISO 

159 

POLIZA DE _D_IJ1RI __ o __ :-;1D1. 33 

HEXICO, D.F. A...3QDE !-DVIENBRE DE 19_!!_2 

PARCIAL DEBE HABER 

26,398.95 
101,607.45 

41,172,50 
34,036.00 

101,607.45 

$101,607.45 $ 101,607.45 

AlITORIZACION 
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CUENTAS Y CONCEPTOS 

CLIE!\'TES 

DEDUCCIONES A PRECIO DE VENTA 

V-.tNTAS 
Caballeros 
Damas 
Niños 

PRECIO DE VENTA DE LAS DEDUCCIONES 
Caballeros 
Damas 
Niños 

Ventas efectuadas en el presente 
mes 

FOR1'RJLO l REVISO 

POLI :A DE DIARIO :\illl. 34 

MEXI.CO, D.F. A~DE OOVIr.NBRE DE 19.az. 

PARCIAL 

$ 363,887. 46 
402,701.61 
275,239.26 

363,887.46 
402 '701.61 
275,239.26 

DEBE HABER 

$1,041,828.33 

1,041,828.33 

$1,041,828.33 

1,041,828.33 

$2,083,656 66 $2,083,656.66 

AIJIORI:ACIO:\ 
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POLIZA DE DIARIO :'\1.DI. _...;3...:5 __ _ 

:.mxrco, D.F. A31 DE DICIG.mRE DE 19 82 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

1 

l'IDVEEooR.E.S 
55,282.00 

PRECIO DE VENTA DEL INVlNI'ARIO 
83,878.86 

AD'll>CEN 
55,282.00 Caballeros 25,832.00 Niños 

Z9,450.00 

ThVlNL\RIO A PRECIO 1E VBn'A 
83,878.66 Caballeros 38,231.36 Niños 

45,.647.50 

OEVOUJCIONES SOBRE CDIPRAS DEL MES 

$ 139,160.86 $ 139,160.86 

FOIMJ1.D 1 REVISJ AlJI'ORI7.N:.I CN 



162 

DIARIO '"'ni POUZA DE ______ .-v.·. 36 

:-JE XI CO , D. F. A _l!DE DlCIE'lfBRE DE 19...az. 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

CLIENTES $2,840,520.08 

DEDUCCIONES A PRECIO DE VENT.~ 2,840,520.08 

VENTAS 
2,840,520.08 Caballeros $ 540,632,80 

Damas 1,208,104.84 
Niños 1,091,782.44 

PRECIO DE VEl\'TA DE LAS DEDOCCIQ'ffi.5 2,840,520.08 Caballeros 540,632.80 
Damas 1,208,104.84 
Niños 1!091,782.44 

1 

Ventas efectuadas en el mes según 
reportes de ventas 

5,681,040.16 $5,681,040.16 ------

l 
AlITORIZACict\ FDRMUl..O REVISO . 

! 
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POLIZA DE ~-D_I_ARI~O~_~illl. _3_7~~~ 

MEXICO, D. F. A 31DE DICIH-IBRE DE 1982 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE HABER 

VENIAS 68,891.43 
Caballeros $ 10,812.65 
Damas 36,243.14 
Nifios 21,835.64 

CLIENrf.S 68,891.43 

Rebajas, bonificaciones y descuen-
tos sobre ventas otorgadas durante 
el mes. 

$ 68 ,891.43 $ 68,891.43 

FORf.lJlD l Rt.-vIOO• AlJIORI ::ACIO.\' 

1 
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POLI ::A DE DIARIO 38 

l·IEXICO, D.F. A 31DE DICIDIBRE DE 19~2 

1 CUENTAS Y CONCEPTOS 1 PARCIAL DEBE HABER 

CO.::,iD D!:i \ D.TAS 12,663,396.4( 

All·L~E': 
$12 ,663,396.40 Caballeros $2, 165 ,076. 04 Damas 6,545,663.07 Niitos 3,952,657.29 

Traspaso para la obtención del 
.:os to 

1 

1 

12,663,396.4 $12,663,396.40 

F2!NLi1D 

J Rt""VISO AlITORI ZACIO.'; 
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POLI Z,\ DE DIARIO 39 

MEXICO, D.F. A31DE DICIEMBRE DE 19 82 

CUENTAS Y CONCEPTOS PARCIAL DEBE f-1.ABER 

VENTAS 19,002,211.36 
Caballeros 3,112 ,909. 98 
Damas 9, 839 ,s·8a. 98 
Niños 6,049,412.40 

PERDIDAS Y GANANCIAS 19,002.211.36 

1'Rl\SPASJ A P. Y G. 

1 

t19 ,002, 211. 36 $ 19,002,211.26 

RlRMUlD l REVISO ~I!ACI~ 

• 
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POLI ZA DE DIARIO XIDI. 40 

MEXICO, !) • F. A_;gDE ---'D='-'I"-"C""I""'fJ_,,:S""RF.""-.--DE 19 ~ 

CUENTAS y CONCEPTOS PARCIAL DEBE flo\BER 

PERDIDAS Y G.A~~.\.\'CIAS 
1 '$i2,663~396.41 

Q)STO DE .\1El\'TAS 
$12,663,396.40 

TRASPASO A rrnnrr._;s y GA't\NCJ!\S 

i 
•, l 

J 

1 

~12,663,396.40¡ $12 ,663 ,396. 40 

RJR.'!!.ilD 

1 
RE\TJ9'.) 

1 

AlITORI!ACIO.'\ 

-



CUENTAS Y CONCEPTOS 

DEDUC.cIONE.5 A PRECIO DE \IINI'A 

PROCIO DE VENrA DE LAS DEDOCCIONFS 
Caballeros 
Damas 
Nifios 

Registro de las filtraciones o 
faltantes (1% s/vtas netas), por 
el ejercicio de 1982. 

R)RMULO 
1 REVIro 

167 

POLIZA DE DIAll!O XlN. 41 

MEXICO, D.F. A_nDE DICif]@RE DE 19_.cu 

PARCIAL 

31,129.09 
98,398.88 
60,494.12 

DEBE HABER 

$190,022.09 

$ 190,022.09 

$190,022.09 $190,022.09 

AllfORI ?.N:.IO:-: 



CUENTAS Y CONCEPTOS 

PRECIO DE VE-ITA DE !.AS DED!.r"CIONES 
caballeros 
Damas 
Niños 

PRECIO DE VENTA DEL INVENTARIO 

INVENTARIO A PRECIO DE VENTA 
Caballeros 
Damas 
Niños 

DEDUCCIONES A PRECIO DE VENTA 

Obtención del inventario final a 
precio de venta 

FORMULO 
1 

REVISO 

168 
POLIZA DE __ D_r,_~_I_o __ XlN. 42 

HEXICO, D. F. ;\31 DE DICIHIB?.E DE 19_g 

PARCIAL DEBE 

~19,304,91,5,60 
3,161,177.96 

10,001,178.50 
6,142,559.14 

3,161,177 ,9( 
10,001,178.5( 
6 1142,559.V 

19,304,915.61 

HABER 

$ 19,304,915.60 

$ 19,304,915.60 

$38,609,821.2~ $38,609,831.20 

.AlJTORIZACIQ'; 



1) 
2) 

10) 
11) 
15) 
27) 
30) 
31) 

S) 
1) 
Z) 
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ALMAC 

, , , . 
549:310:00 

. 
3,772,826.00 5,792.50 (6 1) 21,443.60 (16 

75,456.00 21,443.60 (16 2) 45,273.60 18,920.00 (28 
3,905,654.00 10, 723.00 (20 11) 23,433.90 25,832.00 (35 

78,113.00 18,920.00 (28 15) 428,872.00 
816,300.00 32,750.00 (32 27) 320,000.00 
975,000.00 55,282.00 (35 30) 527,979.00 

2,032,1,49.00 3~) 6 096.45 
40,643.00 

. Slf.IAS 
SALOO 

DEP'IO. DE DAMAS DEPTO. DE NI00s 

950,000.00 85,500.00 (3 S) 455,820.00 
2,350,000.00 10,723.oo c20 1) 873,456.oo· 

'22,636.80 8,750.00 (32. 2) 7,545.00 
2,150,833.00 10) 1,754,821.00 

11,716,95 11) 42,962;15 
387,428.00 27) 480,000.00 
175,000.00 30) 680,720.00 
823,450.00 31 18 289.35 

24,000.00 (32 
29,450.00 (35 

10) 
11) 
15) 
27) 
30) 
31 16,257.20 

c'IYTn-....--z-lm'r-t-'f'l""-m-"""'1"~-na-~rrrl'r-"~-.Slf.IAS~--j~~'TZ-:r.;;;;r-t-oirl'l:~~>r->irlí-~~~ 
-~==~-=-;,n;.z.z,;.r;¡m--1-~"'-'-";.L:;..;:..o;.;:..:.:...~--'SALDO~......:..z.;;;¡;;.z.¡;.;<.,:.~r-,¡....=.z=:.:::.z.:;=..:..::..=.::.~~~ 



INVENTA.1UO A PRECIO DE VE.'\'TA 

S) 2, 712 ,921.00 
1) 5,738,924.40 

10) 5,989,238.71 
12) 52,644.63 
15) 1,223,621.12 
17) 126,913.05 
27) 1,483,600.00 
30) 3,088,168.92 
33) 101,607.45 

129,960.00 
16,298.96 
50,765.00 
28,001.60 
83,878.86 

170 

(3 S) 
(20 1) 
(23 15) 
(28 27) 
(35 30) 

33) 

SlJ.]AS .:;;2'7'-'-, ~ ............. :.,;;.;~-..,.,....;;.;;..:r~;.,;..:.77:,--
SA.LJX) .~:..i.::.::'..:::.1.:-=:.!.:.!:'.:::'.....l-..=:.:.'...!.:~~::.::..:..::.:::._~ 

903,819.Zú 

DEPl'O. DE DAMAS 

S) 1,444,000.00 129,960.00 (3 S) 
1) 3,572,000.00 16,298.96 (20 1) 

10) 3,269,266.16 50,765.00 (23 10) 
15) 588,890.56 12) 
17) 126,915.05 27) 
27) 266,000.00 30) 
30) 1,251,644.00 33) 
33) 41,17Z.SO Sl.MAS 

SAIJ)() 

DEPTO. DE CABALLEROS 

28 ,001.60 
38 ,231. 36 

DEPro. DE NIOOS 

706,521.00 45,647.50 
1,353,856.80 
2,719,972.55 

52,644.63 
744,000.00 

1,055,116.00 
34,036.00 

,6 

(28 
(35 

(35 



PRECIO DE VTh'TA DEL INVENTARIO 

3) 129,960.00 
20) 16,298.96 
23) 50,765.00 
28) 28,001.60 
35) 83,878. 86 

, 1 .-6 

2, 712,921.00 
5,738,924.40 
5,989,238.71 

52,644.63 
1,223,621.12 

126,913.0S 
1,483,600.00 

í 3, 088, 168. 92 
101,607.45 

171 

es 
(1 
(10 
(12 
(15 
(17 
(27 
(30 
(33 
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V E N T A s DEPTO. DE CAllALLEROS 

S) 10,816.98 1,817,399.13 (4 22) 6,326.24 343,866.90 (4 
8) 26,647.50 1,540,069,25 (7 206,320.14 (7 

14) 52,804.27 1,236.052.45 (9 275,093.52 (9 
19) 63,009.78 3,093,025.73 {13 192,565.46 (13 
22) 6,326.24 3,559,597.96 (18 148,852.82 (19 

1,136,761.93 (21 421, 749.66 (Zl 
572,346.44 (24 84,349. 93 (24 
582,274.38 (25 50,609.95 (25 

37) 68,891.43 974,519.77 (26 37) 10,812.65 114' 715. 91 (26 
836,312.11 (29 387 ,404.32 {29 

1,041,828.33 (34 363,887.46 (34 
2840,520.08 (36 540,632.80 (36 

.8 

DEE"ID. DE DAMAS DEPIO. DE NIIDS 

8) 26,647.50 752,400.00 (4 sr 10,816.98 7Zl,132.Z3 (4 
14) 23,309.70 . :1,065,900.00 (7 14) 29,494.57 267,849.11 (7 
19) 63,009.78 321,418.93 (9 

639,540.00 (9 1,734,975,04 (13 
1,165,485.23 {13 260,246.25 {18 
3,150,498.89 (18 294,945. 75 (21 

420,066.52 (21 235,956.60 (24 
252,039.91 {24 174,607.89 {25 
357,056.54 (25 

37) 36,243.14 321,350.88 {26 37) 21,835.64 (26 
253,954.68 (29 (29 
402, 701.61 (34 (34 

1,208 104.84 (36 (36 



4) 
7) 
9) 

13) 
18) 
21) 
24) 
25) 
26) 
29) 
34) 
36) 

DEDOCCIONES A PRECIO DE VENTA 

l,Sl7 ,399,13 
1,540,069,25 
1,236,052.45 
3,093,025. 73 
3,559,597.96 
1,136,761.93 

572,346.44 
582,274.38 
974,519. 77 
836,312.1] 

1,041,828,33 
2,840,520.08 

52,804.27 
63,009.78 

DEP'IO. DE CABALLEROS 

343,866.90 
206,320.14 
275,093.52 
192,565.46 
148,852.82 
421,749.66 
84,349.93 
50,609.95 

114,715.91 
387 ,404.32 
363,887.46 
540,632.80 

5,130,048.87 
31,129.09 
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(14 
(19 

(4 
(7 
(9 
(13 
(18 
(21 
(24 
(25 
(26 
(29 
(34 
(36 

14) 
19) 

14) 
19) 

1 

PRECIO DE VENTA DE LAS DEDUCCIONES 

52,804,27 1,817,399.13 (4 
63,009.78 1,540,069.25 (7 

1,236,052.45 (9 
3,093,025.73 (13 
3,559,597.96 (18 
1,136,761.93 (21 

572,346.44 (24 
582 ,274. 38 (25 
974,519. 77 (26 
836,312.11 (29 

1,041,828.33 (34 
2 840,520.08 (36 

DEPTO. DE DAMAS 

23,309.70 752,400. 00 (4 
63,009.78 1,065,900.00 (7 

639,540.00 (9 
1,165,485.23 (13 
3 ,150,498.89 (18 

420,066.52 (21 
- 252,039.91 (24 

357 ,056. 54 (25 
321,350.88 (26 
253,954.68 (29 
402,701.61 (34 

]_ ,208, 104. 84 36 
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DEPTO. DE NIFlOS 

14) 29,494,57 721,132. 23 (4 
267,849.11 (7 
321,418. 93 (9 

1,734,975.04 (13 
260 '246. 25 (18 
294,945.75 (21 
235,956.60 (24 
174,607.89 (25 
538,452.98 (26 
194,953.11 (29 
275,239.26 (34 

1,091,782.44 (36 
9,494.57 
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\'ARIAS Cl.J"EYI'AS ----

3) 85,500.00 
4) 1,817,399.13 
6) 5,792.50 
7) 1,540,069. 25 
9) l,Z36,0S2.45 

13) 3,093,025. 73 
16) 21,443.60 
18) 3,559,597.96 
20) 10,723.00 
21) 1,136,761.93 
24) 572,346.44 
25) 582,274.38 
26) 974,519.77 
28) 18,920.00 
29) 836,312.11 
32) 32,750.00 
34) 1,041,828.33 
35) 55,282.00 
36) 2,840,520.08 

L,4 .66 

1,785,820.00 es 
3,772,826.00 e1 

75,456.00 (2 
l0,816.98 es 
26,647.SO (8 

3,905,654.00 (10 
78,113.00 (11 
52,804.27 (14 

816,300,00 (15 
63,009. 78 (19 
6,326.24 (22 

975,000.00 (27 
2,032,149.00 e3o 

40,643.00 e31 
68 '891. 43 e37 
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rosro DE VENTA CABALLEROS ,-------
12 ,663 ,396, 40 12,663,396.40 2,165,076.04 2,165,076.04 

c.v. c. v. 
DAMAS NI~OS 

6,545 >663.07 6,545,663.07 3,952,657.29 3,952,657.29 

P. y G. 

PERDIDAS Y GAlXANCIAS CABALLEROS 

12 663, 396. 40 

P. y G. P. y G. 
DAMAS N I fi O S 

6 545 663. 07 9,839 888.98 3 952,657.29 6,049,412.40 
3,294,225.91 2,096,755.11 



F6Jl\ NOMB:lE DEL PROVEF.DOR 

ENE. 82 CALCETIN, S.A. 

S-'E.82 It-.1lUSTRIAS OlEJA, S.A. 

DiE. S2 CL F[SfIVAL, S.A. 

i-"'IE. sz V Afio l IE\JSr.'l DE MEXICD, S.A. 

iUTAL ENERO 

Al\RIL SZ POrI, S.A. 

82 1NfHL\ DE ~U:XICO, S.A. 

flAYO 82 DISrRIBUIOORA HCDALl.A 
G\CEJ.A, S.A. 

f.llDELOS D Y D, S.A. 

OC'.T. 8Z nn SES JU!.IAN KlJlU 

b"XO 1.:sn·As SUTIL DE MEX ICO 

t:LS!E, S •. l\. 

l>OV. 82 lNDUSliUAL DE l\OP~ SAIITA 
FE., S.A. 

" R2 ELS!E, S.A. 

.. 82 VA."- f!EUSCN DE MEXICO, S.A • 

17 7 

LA BARATA, S.A. 

e::rRADAS DE ;.;ERCA:KIAS p(""\µ El. L.'í:RC!CIO JE )QS.~ 

RCG. 
Ff.ll. 
CAUS. 

C.\L- i~091S 

ICE-750110 

FEB-640306 

\lf.1-500118 

POP·770131 

IME-780928 

llllJ·810503 

¡.py. i9030!"> 

FACTURA 
FECHA N" 

03·01-82 2541 

15-01-82 6350 

18·01-SZ 65807 

25-01-82 185471 

01-04-BZ 11840 

25-04-82 2280 

01-os-sz 6395 

08-0S-82 10125 

l-l'.JJK-320814 15-lél·S2 1835 

ESl-810622 22"10-82 379 

ELS-650508 28•10·8Z 673ZS 

IllS-720803 15-11-82 20780 

ELS-650!">08 Z0-11-82 67589 

V5·1-5001118 25-11-82 189920 

CABALLEROS 
COSTO VC~TA 

115,850.00 171,458 . .JO 

433 520.00 641 609.60 

549,370.00 813,067 .60 

428,872.()() 634,730.56 

320,000.00 473,600.00 

527,979.00 781,408.92 

$1,826,Z21.00$2, 702,807.08 

DAllAS 
COSTO 

2,350,000.00 

2,350,000.00 

2,150,833.tlO 

387,428.00 

175,000.00 

823,450.00 

VENTA 

3,5n,ooo.oo 

3¡512,000.00 

3, 269 ,266.16 

588,890.56 

Z66,ooo.oo 

1,ZS1,ó44.00 

s 5,886,711.oo $S,947,8Ct0.12 

NI ROS 
COSTO \"E:.:; A 

373,456.00 1,353 ,856. so 

873 ,456.00 1,353,856.60 

1, 754,821.00 2. "19,972. 55 

480,000.00 ~44 ·ººº·ºº 

68r. no. oo t ,055 ,116.no 

s~.~ss,997.oo ss,s.,:,945.35 



:MES 

ENERO 

ABRIL 

NOVIEMBRE 

li8 

LA BARATA, S.A. 
REPORTE DE GASTOS SOBRE COMPRAS POR EL 

EJERCICIO DE 1982 

CABALLEROS DAMAS NINOS T O T A L 

$ 45,273.60 $ 22,636.80 $ 7,545.60 $75,456.00 

23,433.90 11,716.95 42,962.15 78,113.00 

6,096.45 16,257.20 18,289.35 40,643.00 
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LA 3ARATJ\, S.A. 

DEVOLUCIONES SOBRE CONPRAS POR EL E.JERCICIO ílE 1982 

FECHA NOMBRE PROVEEDOR FACTURA DEVOLUCION CABALLEROS DANAS Nrnos 
Nº FECHA Nº COSTO VENTA COSTO VENTA COSTO VENTA 

::NE. 82 INDUSTRIAS CHE.JA, S.A. 6350 20-01-8~ 1 85,500.00 129,960.00 

JUNIO 82 · M.:JDEI.DS D Y D, S.A. 10125 01-06-82 2 10,723.00 16,298.96 

OCT. 82 HJIS-i:S JULIAN KURI 1835 02-10-82 3 18,920.00 28,001.60 

DIC. 82 VA'I HEUSEN DE MEXICD,S.A. 189920 04-12-82 4 25,832.00 38, 231. 36 29,450.00 45,647.50 

DIC. 82 ELSIE, S.A. 67389 09-12-82 5 

$ 44,152.00 66,212.96 $96,223.00 146,258.96 $29,450.00 45,647.50 



FECllA 

FEB. 82 

MAYO 82 

NOV. 82 

NOV. 82 

NOMBRE PROVEEDOR 

CALOITIN, S.A. 

DISJ1lIBUIIXlRA MEDALLA 
GACELi\, S.A. 

ELSIE, S.A. 

EXCWSIVAS SUTIL DE 
MEXIC:O, S.A. 

180 

LA MRATA, S.A. 

DESCUENTOS SOBRE COMPRAS POR EL EJERCICIO DE 1982 

FACTURA DE..."CUINfOS CABAI.LEROS D.a..'IAS Nlf'lOS 
N° FECHA N ° COSTO VENTA COSTO VENTA COSTO VENTA 

2541 5,792.50 

6395 21,443.60 

673Z8 24,000.00 

379 8,750.00 

$27,236.10 s 8,750.00 $ 24,000.00 
--======:::a:d 
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LA BARATA, S.A. 

REGISTRO DE AUMENTO A PRECIO DE VENTA POR EL 
EJERCICIO 198 2 

FECHA FORivlA DE AUMENTO 
CABALLEROS DAMAS NifilOS 

FECHA Nº M O T I V o VENTA VENTA VENTA 

ABR. 82 15-04-82 1 TEMPORADA DE MAYOR 52,644.63 
DEHANDA 

MAYO 82 05-05-82 2 11 " " 126,913.05 

NOV. 82 30-11-82 3 11 ti " 26,398.95 41,172.50 34,036.00 



FECHA 

182 

LA BARATA, S.A. 

REGISTRO DE CANCELACIONES A AUMENTOS DE PRECIOS POR EL 

EJERCICIO 1982 

FORMA DE 
AUMENTO 
FECHA Nº UOTIVO CABALLEROS DAMAS NI~OS 

JUL.82 12-07-82 1 REAJUSTE DE 
PRECIOS 

50,765.00 



M E S 

f.XERO 

FEBRERO 

ABRIL 

:·l.\ YO 

JlliIO 

J:JLIO 

.-\(l)SfO 

i'DVIEMBRE 

DICIHffiRE 

183 

LA BARATA, S.A. 
REPORTE DE VENTAS POR EL EJERCICIO DE 1982 

CABALLEROS 

343,566.90 

206,320.14 

2i5,093.52 

192,565.46 

143,352.82 

421,749.66 

84,349.93 

50,609.95 

114,715.91 

387,404.32 

363,887.46 

540,632.80 

D A N A S N I R O S T O T A L 

752,400.00 721,132.23 1,817,399.13 

1,065,900.00 267,849.11 1,540,069.25 

639,540.00 321,418.93 1,236,052.45 

1,165,485.23 1,734,975.04 3,093,025.73 

3,150,498.89 260,246.25 3,559,59i.96 

420,066.52 294,945.75 1,136,761.93 

252,039.91 235,956. 60 572,346.44 

357,056.54 174,607.89 582,274.38 

321,350.88 538,452.98 974,519.77 

253,954.68 194,953.11 836,312.11 

402,701.61 275,239.26 1,041,828.33 

1,208,104.84 1,091,782.44 2,840,520.08 

TOTALES: $ 3,130,048.87 $9,989,099.10 $6,111,559.59 $19,230,707.56 



FECHA 

ABRIL 8 2 

t-IAYO 82 

TOTALES 

18.t 

LA. BARATA, S.A. 

DEVOLUCIONES SOBRE VENTAS POR EL EJERCICIO 
1982 

CABALLEROS D.ANAS Nrnos T O TAL 

23,~09.70 29,494.57 52,804.27 

63,009.78 63,009.78 

86,~19.48 29,494.57 115,814.05 
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LA BARATA, S.A. 

BONIFICACIONES, REBAJAS Y DESCUENTOS SOBRE VENTAS POR EL 

EJERCICIO 1982 

FECHA CABALLEROS DAMAS NI~OS T O T A L 

ENE.82 10,816.98 10,816.98 

FEB.82 26,647.50 26,647.50 

JUN.82 6,326.24 6,326.24 

DIC.82 10,812.65 36,243.14 21,835.64 68,891.43 

TOTALES 17,138.89 62,890.64 32 '652. 62 112,682.15 
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LA BARATA, S.A. 

ESTADO DB RESULTADOS DEL 1° DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1982 

C A B A L L E R O S 

Inventario Inicial 
Mtls: 
Compras 
Gastos sobre Compras 

Menos: 
Devoluciones sobre Compras 
Descuentos, Rebajas y Bonificaci~nes 
sobre Compras 

Compras Netas 

Aumentos Netos de Precio 
Transferencias Netas 

Mercancía Disponible 

Ventas Brutas 
Devoluciones sobre Ventas 
Descuentos, Rebajas y Bonificaciones 
sobre Ventas 

Ventas (a precio original) 
(V. D. -DEV) 

Disminuciones Netas de Precios 
FILTRACIONES O Faltantes 1\ 

Deducciones o Salidas 

Inventario Final en libros 

Costo de Ventas 

Utilidad Bruta 

P R E c r o s 
COSTO VENTA 

FACTOR DE 
COSTO 

380,000.00 562,400.00 

1,826,2Zl.OO 2,702,807.08 
74,803.95 

44,752.00 

27 236.10 

$2,209,036.BS 

2,209,036.85 

43,960.81 

2,165,076.04 

66,232.96 

3,198,974.12 

26,398.95 

3,225,373.07 

3,130,048.87 

li ,138.89 

$3,1:50,048.87 

31,129.00 

$3,161,177.96 

64,195.11 

67. 57\ 

69.0S\ 

68. 48\ 

68.4S\ 

RESULTADOS 
IMPORTE 

3,130,048.87 

17,138.89 

$ 3,112,909.98 

2,165,076.04 

94 7 ,833. 94 
•••••s•••• 

30. 44' 
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LA BARATA, S.A. 

ESTADO DE RESULTADOS DEL 1° DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 1982 

D A A s 

Inventario Inicial 

Más: 
ComprLs 
Gastos sobre Compras 

Menos: 
Devoluciones sobre compras 
Descuentos, Rebajas y Bonificaciones 
sobre Compras 

Compras Netas 

Aumentos Netos de Precio 
Transferencias Netos 

Mercancía Disponible 

Ventas Brutas 
Devoluciones sobre Ventas 
Descuentos, Rebajas y Bonificaciones 
sobre ventas 

Ventas (a precio original) 
(V. B. -DEV) 

Disminuciones Netas de Precios 
Filt"1ciones o faltantes 1% 

Deducciones o Salidas 

Inventario Final en Libros 

Costo de Ventas 

Utilidad Bruta 

P RE C 
COSTO 

950,000.00 

5,886, 711. 00 
50,610.95 

96,223.00 

8 7SO.OO 

o s 
VENTA 

FACTOR DE 
COSTO 

1,444,000.00 65.78\ 

8,947 ,800.72 

146,258.96 

6,782,348.95 10,24S,541.76 66.19\ 

117 ,320. SS 

6,782,348.95 10,362,862.31 6S.44\ 

236,685.88 

6,54S, 663. 07 

9,989,099.10 
86,319.48 

62,890.64 

$ 9,902,779.62 

98,398.88 

$10,001,178. so 
361,683.81 65.44\ 

RllS\Jl.TADOS 
UIPORTE 

9,989,099.10 
86,319.48 

62,850.64 

9,839,SBR.98 

6,54S,663.07 

$ 3,294,225.~l 
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LA BARATA, S.11. 

ESTADO DE RESULTADOS DEL 1° DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE 
DE 1982 

N o s 

Inventario Inicial 

Más: 
Compras 
Gastos sobre Compras 
Devoluciones sobre Compras 
Descuentos, Rebajas y Bonificaciones 
sobre compras 

Compras Netas 

Aumentos Netos de Precio 
Transferencias Netas 

Mercancía Disponible 

Ventas Brutas 
Devoluciones sobre Ventas 
Descuentos, Rebajas y Bonificaciones 
sobre Ventas 

Ventas (a precio of iginal) 
(V. B. -DEV) 

Disminuciones Netas de Precios 
Filtraciones o faltantes 1~ 

Deducciones o Salidas 

Inventario Final de Libros 

Costo de Ventas 

Utilidad Bruta 

P R E C I O S 
COSTO VENTA 

455,820.00 i06. 521. 00 

3,788,997.00 s ,87Z. !J45. 35 
68,797.10 
29,450.00 45,647.50 

24 000.00 

4,260,164.10 6,533,ClS.85 

86. 680. 63 

4,260,164.10 6,620 ,499.48 

6,111,559. 59 

29 ,494. 57 

32,652.62 

$6,082 ,065 .02 

60 !494 .12 

6,14Z ,559.14 

3071506.81 477,940.34 

3,952,657.29 

FACTOR DE RESULTADOS 
COSTO IMPORTE 

64.5H 

65.20\ 

64.34\ 

64.34\ 

6,lll,SS9.59 
29,494.57 

32,652.62 

6,049,412.40 

3,952,651.29 

2,096,755.11 34. 66i 



~ E S U ~I t N 

tnven~3rio inicial 

Hás: 

~stos ~obre Compras 

~eno~: 
~evoluciones sobre Compras 
Descuentos, Rebttjas y bonificaciones sobre 
Compras 

Compras Netas 

Hás: 
Aumentos Netos de Precio 

Transferencias Netas 

Mercancía Disponible 

\'entns Brutas 

Devoluciones sobre Ventas 

Oescuentos, Rebajas y Bonificaciones sobre 
v~ntas 

Ventas {a precio original) 
(V.E. -Dl'V.) 

Di•minucioncs Netas de Precios 

F1ltracioncs o faltantcs 1\ 

Deducciones o Salidas 
Invencario final en Libros 

Cost.o de \'cnt:a.s 

Utilidad Bruta 

LA BARATA, S.A. 

CSTADO DE RES:JLT.\DOS DEL 1 • DE F.NERO AL 31 DE D!C!EllBRE 19flZ 

PRECIOS 
COSTO VE~TA 

l,785,8:0.00 

ll,SOl,929.00 

194,UZ.OO 

170,US.OO 

59 986.10 

$ 13,2Sl,S49.90 

$ 13,251,549.90 

ssa, 153. so 
U,6f>3,396.40 

17,SZ3,SS3.lS 

:?SS,13!1.42 

19,97!,334.73 

230,400.13 

0.00 

20,ZOS,734.86 

19 ,230. 707. 56 

115,814.05 

112 ,682 .lS 

l!l,114,893.51 

l90,0Z2.09 

19,304,915.óO 

903,819.26 

FACTOR DE 
COSTO 

66.3296\ 

63.5734\ 

RESULT,\llOS 
IMPORTE 

19,230,707.56 

llS ,814. OS 

112 ,68Z. 15 

19 ,OQZ, Zll. 36 

11,663,396.~0 

6,338,814.96 

100, 

53.36~ 
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e o N e L u s I o N E s 

l. - Es evidente que la implantaci6n del Sistema Detallis

ta en una Empresa con Venta al Detalle, es conveniente, 

ya que nos permite conocer nuestros Inventarios tantc_ 

a precio de Costo como de Venta en el momento que se -

Desee sin necesidad de llevar un Control por unidades. 

2.- Para que el sistema brinde 6ptimos resultados, es nec~ 

sario que el personal que en él interviene esté debida 

mente capacitado, ya que se requiere de un estricto -

control y coordinaci6n en todos y cada uno de los de-

partamentos. 

3. - Todo sistema requiere de una supervisi6n adecuada para 

poder garantizar su correcto funcionamiento de una ma

nenll permanente, el sistema de Detallistas requiere de 

una Supervisi6n que permita verificar que los procedi

mientos y registros Implantados siguen los lineamien-

tos previamente establecidos. 

Para lograr resultados 6ptimos en la supervisi~n es n~ 

cesario elaborar programas detallados que deberán cu~

brir todas ·las áreas en que el sistema interviene. 

4.- Debido a que el sistema de Detallistas es esencialmente 

un sistema de promedios, es necesario que las mercan--

cías que en el se controlan, además de guardar una re--
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ci6n comercial entre sí deben agruparse en secciones con -

con porcentajes de Utilidad Hru"ta semt:jantes. 

5.- Mediante la aplicaci6n del sistema, puede conocerse fácil

mente el importe de los faltante~, comparando el inventa-

ria en Libros contra el Inventario físico que se practique 

peri6dicamente. 

6.- La informaci6n emanada del sistema es razonable y 16gica -

siempre y cuand·o se tenga gran cuidad-o en registrar todas_ 

las operaciones respecto de las mercancías oportunamente. 

7.- Dado que el Precio de Venta es el Elemento esencial en el 

funcionamiento del sistema, es recomendable tener un es--

tricto control del mismo en lo referente a los Aumentos de 

Precios, disminuciones de Precio, Cancelaciones, a dichos 

Aumentos, Rebajas de Precio y Cancelaciones a las Rebajas 

de Precio. 

8.- Cualquier decisi6n que se tome respecto a aumentar nuevas 

secciones al sistema, cambiar secciones de Departamento o_ 

mercancías de secci6n, debe ser estudiado cuidadosamente -

para no violar una de las principales Características del 

sistema: La Homogeneidad. 

9.- La informaci6n que proporciona el sistema de De"tallistas,

debe ser aplicada como un elemento de control y proyecci6n 

Comercial, Financiera y Administrativa. 
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La Implantaci6n del sistema de Detallistas, dentro del 

marco de Empresas Comerciales que manejan gran canti-

dad de Artículos diferentes, es más conveniente en co~ 

paraci6n con otros sistemas de control como el de In-

ventarios Perpétuos, ya que nos permite un mejor Logro 

de Objetivos. 
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- LEY DEL IMPUESTO SOBRE LA RENTA 

Vigente en 1983. 

- REGLAMENTO DEL IMPUESTO SOBRE LA RENTA 

Vigente en 1983 

- COSTOS I 

C.P. Crist6bal del Río Gonzllez M.C.A, 

- CONTABILIDAD DE EMPRESAS DE AUTOSERVICIO 

Rogelio Cabrera Salgado 

Edit. Banca y Comercio, S.A. 

1974 

- NEGOCIOS MINORISTAS 

Carlos Antonio Raimondi 

Buenos Aires, Argentina 

1946 

- MANUAL DEL CONTADOR 

W.A. Paton 

UTEHA 

Reimpresi6n 1971 
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- PRINCIPIOS DE CONTABILIDAD DEL 

INSTITUTO HEXICANO DE CONTADORES PUBLICOS 

Boletín C-4. Inventarios 

- CONTABILIDAD I 

Marcos Sastrias 

- CONTROL Y VALUACION POR EL SISTEMA DETALLISTAS 

C.P. Jesús Patifio Soto 

Edit. E.F.A. 

1981 

TESIS.- Control. de Inventarios en Tiendas 

d e Departamentos Aplicando el Sistema Detallistas. 

I.P.N., Jorge Alberto Galaviz Humarran 

1979. 

TESIS.- Control de los Inventarios por el Sistema 

Detallista en las Tiendas Departamentales 

I.P.N., Jesús Enriquez Aguilar 

1978 

TESIS.- Consideraciones Sobre el Sistema Detallista 

UNAM. David Carlos Brandon Vega 

1971 
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TESIS.- Control de Inventarios y su Valoraci6n 

en Base al Método de Detallistas 

U.N.A.M. Miguel.Eugenio Magaña Galván 

1974. 
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