
¿QUÉ TRATAMIENTO CONTABLE TIENEN LOS 
PROGRAMAS DE FIDELIZACIÓN DE CLIENTES? 

I.  ANTECEDENTES

En el actual mundo de los negocios es cada vez más difícil mantener la cartera de clientes, debido a que el 
mercado es cada vez más competitivo y los clientes siempre buscan la mejor opción a su alcance.
Conociendo esto, muchas empresas en su afán de mantener sus ventas, desarrollan programas en donde 
otorgan incentivos a sus clientes, a través de obsequios, descuentos, servicios gratuitos, entre otros.
Al respecto, la CNIIF 13 Programas de Fidelización de Clientes, aborda el tratamiento contable que debe dar 
la entidad a los incentivos que otorga.
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II.  ¿CÓMO OPERA UN PROGRAMA DE INCENTIVOS? 
En primer lugar, se informa a los clientes las 
condiciones y reglas del programa de incentivos. 

En segundo lugar, las empresas llevan el 
control individualizado de los créditos-premio 
(a menudo denominados “puntos”) acumulados 
por los clientes. En tercer lugar, las empresas 
otorgan los incentivos a los clientes que han 
alcanzado los puntos exigidos. 

Los clientes a su vez, pueden canjear sus 
incentivos en la misma empresa (a través de 
bienes, servicios gratuitos o descuentos) o 
mediante terceros (regalos, vales de consumo, 
servicios, etc.)

III.  ALCANCE DE LA CNIIF 13 
Esta CNIIF comprende los incentivos otorgados a clientes como parte de una transacción de venta, los 
mismos que están sujetos al cumplimiento de condiciones previamente estipuladas.



IV.  RECONOCIMIENTO DE LOS INCENTIVOS 

Los incentivos se reconocen por separado como un componente independiente de la transacción de 
venta que la genera.

V.  MEDICIÓN DE LOS INCENTIVOS 

Los incentivos se miden al valor razonable de la contraprestación, es decir al valor que podrían venderse 
por separado, neto del valor asignado al incentivo.

Los incentivos se reconocen por separado como un componente independiente de la transacción de 
venta que la genera.

VI.  Reconocimiento del ingreso

Cuando la empresa es la que suministra el incentivo, reconocerá como ingreso de actividades ordinarias 
la parte correspondiente al valor del incentivo canjeado cuando este se otorgue, calculado en función a 
una estimación sobre la base de número de clientes que acceden al canje de puntos.
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VII.  CASO PRÁCTICO: VENTA CON PROGRAMA DE PUNTOS

Una empresa que comercializa artefactos, a partir del mes de junio ha decidido vender sus equipos de 
sonido en S/. 5,000 utilizando un programa de incentivos a clientes, es decir, por el cual los clientes 
que adquieran dichos equipos ganan puntos que le permiten adquirir una tablet cuyo valor asciende a          
S/. 200, siendo su precio normal S/. 500.

Adicionalmente, la compañía cuenta con la siguiente información:
  Se estima que del 100% de los compradores de equipos de sonido, el 80% de ellos hará uso de 
dichos puntos para adquirir una tablet con canje de puntos.
  Asimismo el precio de los equipos de sonido sin considerar el canje con puntos es S/.4,200.

Solución:
Los incentivos (puntos) se deben medir a su valor razonable, por tanto:

Precio normal de la tablet : (a) S/.500
Precio más puntos canjeados : (b) S/.200
Beneficio no ganado por la compañía : (a)-(b) S/.300
% de uso de los puntos : 80%

Valor razonable : S/.240

El valor razonable de los puntos es S/. 240. La distribución de los S/ 5,000 recibidos entre el equipo de 
sonido y valor de los puntos, tomando como referencia los valores razonables de S/. 4,200 y S/. 240, 
es el siguiente:

Ingreso de actividades ordinarias por el equipo de sonido:
-  Ingreso de actividades ordinarias: 4,200 / (4200 + 240)	 =	 0.945945945
-  Ingreso de actividades ordinarias: 5,000 x 0.945945945	 =	 4,730

Ingreso de actividades ordinarias para la tablet:

-  Ingreso de actividades ordinarias: 240 / (4200 + 240)	 =	 0.054054054
-  Ingreso de actividades ordinarias: 5,000 x 0.054054054	 =	 270



Los registros contables por la venta del equipo de sonido de S/ 5,000 es como se muestra a continuación 
(sin IGV para efectos practicos).
Valor razonable  del equipo de sonido 	 S/. 4,730
Valor razonable  de la Tablet			   S/.    270

.--------------------------- x ------------------------------ DEBE HABER
12 Cuentas por cobrar comerciales - terceros 5,000

121 facturas, boletas y otros comprobantes 
por cobrar

1212 Emitidas en cartera

70 Ventas 4,730
701 Mercaderías

49 Ganancias Diferidas 270

x/x Por el reconocimiento del valor razonable de la 
venta y diferimiento de los incentivos (puntos)
ofrecidos al cliente para su uso futuro
.--------------------------- x ------------------------------

El registro contable por la venta de la Tablet sería:
Valor de venta de la tablet :	 S/. 500
Valor de venta de la tablet con aplicación de incentivos (puntos) :	 S/. 200

.--------------------------- x ------------------------------ DEBE HABER
12 Cuentas por cobrar comerciales - terceros 200

121 facturas, boletas y otros comprobantes 
por cobrar

1212 Emitidas en cartera

70 Ventas 200
701 Mercaderías

x/x Por la venta de la tablet a precio de promoción
por canje de puntos
.--------------------------- x ------------------------------
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VIII.  CONCLUSIONES

La evolución de los negocios, ha llevado a qua las Compañías establezcan programas de fidelización 
de clientes diseñados para mejorar los volúmenes de venta. En tal sentido, antes de la emisión de 
esta Interpretación, las NIIFs carecían de una guía específica sobre la manera en que estas deberían 
contabilizar los premios o incentivos ofrecidos a sus clientes, los cuales, de acuerdo a esta interpretación, 
solo se reconocerán en la medida que formen parte de una transacción de venta y que los clientes 
puedan canjear en el futuro descuentos o productos gratuitos.

.--------------------------- x ------------------------------ DEBE HABER
12 Cuentas por cobrar comerciales - terceros 5,000

121 facturas, boletas y otros comprobantes 
por cobrar

1212 Emitidas en cartera

70 Ventas 4,730
701 Mercaderías

49 Ganancias Diferidas 270

x/x Por el reconocimiento del valor razonable de la 
venta y diferimiento de los incentivos (puntos)
ofrecidos al cliente para su uso futuro
.--------------------------- x ------------------------------
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.--------------------------- x ------------------------------ DEBE HABER

49 Ganancias Diferidas 270

70 Ventas 270
701 Mercaderías
7011 Mercaderías manufacturadas
70111 Terceros

x/x Por el reconocimiento del ingreso y aplicación
del incentivo realizado por el cliente
.--------------------------- x ------------------------------

El asiento a efectuar cuando se canjean los puntos sería:                


