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Introduccion

« Las ventas por internet son una forma de comercio electrénico que consiste en el intercambio de bienes y servicios a
través de una plataforma digital. Este tipo de transacciones plantea desafios contables especificos, especialmente en
lo que se refiere al momento y la forma de reconocer los ingresos generados por ellas.

« La NIIF 15, Ingresos procedentes de contratos con clientes, es la norma que regula el reconocimiento de ingresos por
ventas por internet, asi como por cualquier otro tipo de contrato con clientes. Esta norma entré en vigor para los
ejercicios iniciados a partir del 1 de enero de 2018 y sustituyo a las anteriores NIC 18, Ingresos ordinarios, y NIC 11,
Contratos de construccion.

« Lanorma exige que las empresas conozcan bien las relaciones que tienen con sus clientes para determinar cuando se
han obtenido los ingresos, ya sea cuando se envia un producto y/o cuando se entrega un bien o servicio.
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Pasos para reconocer Ingresos por ventas por internet

« El reconocimiento de ingresos por ventas por internet requiere que la entidad aplique un modelo de cinco pasos basado
en las NIIF 15: i) identificacion de los contratos con los clientes, ii) las obligaciones de servicio especificas, iii) el precio
de la transaccion, iv) la asignacion del precio a las obligaciones y v) el registro de transferencia del control de los bienes
0 servicios (que son los flujos de efectivo potenciales: entradas o ahorros en las salidas que pueden obtenerse directa o
indirectamente de muchas formas), cabe indicar, que el control se refiere a la capacidad del cliente de dirigir el uso y
obtener los beneficios de los bienes o servicios.

 El modelo supone un cambio significativo respecto al anterior basado en las NIC 11 y 18, que se centraba en la
transferencia de riesgos y beneficios como criterio para reconocer los ingresos. El nuevo modelo busca reflejar mejor la
esencia econdmica de las transacciones y proporcionar una informacion mas relevante y fiable a los usuarios de la
informacion financiera.
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Pasos para reconocer Ingresos por ventas por internet

La entidad debe evaluar si el control se transfiere en un momento determinado o a lo largo del tiempo, teniendo en cuenta
los siguientes factores:

El cliente tiene una Esta es una lista de indicadores, no de

obligacion o un derecho o .
irrevocable de pagar por criterios. No es necesario que se

Sl L9IE @ SERIEID cumplan todos los indicadores para

El cliente puede evitar La empresa ha transferido . .,
pagar por el bien o la propiedad legal o fisica que la direccion concluya que se ha

servicio si no se del bien o servicio al ;
completa segtn lo cliente. transferido el control y se puedan

acordado. reconocer los ingresos.

La empresa ha transferido La administracibn necesita usar su

parte significativa del valor _los riesgos y beneficios L : .
presente del bien o servicio. significativos asociados con juicio para determinar si los factores
e' bien o servicio al cliente. indican colectivamente que el cliente
ha obtenido el control.

El cliente tiene la posesion, El cliente ha aceptado el
el acceso o la capacidad bien o servicio y no tiene
de uso inmediato del bien o derecho a devolverlo o

servicio. cancelarlo.
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Caso practico 1 — Venta de Libro Online

La empresa “Libros Online” se dedica a la venta de libros electronicos a través de su pagina web. En el ailo 2023, la empresa
vende un libro electronico a un cliente por un precio de S/ 20. El cliente puede descargar el libro desde la plataforma digital de
la empresa una vez que realiza el pago. El contrato no incluye ninguna clausula de devoluciéon, reembolso o garantia.

La empresa aplica la NIIF 15 para el reconocimiento de los ingresos por este contrato. Para ello, sigue los siguientes pasos:
Paso 1: Identificacion del contrato con el cliente

La empresa determina que existe un contrato con el cliente, ya que se cumplen los siguientes criterios:

« Las partes han aprobado el contrato y se comprometen a cumplir sus respectivas obligaciones.

 La empresa puede identificar los derechos del cliente y las obligaciones de servicio que debe cumplir.

« La empresa puede determinar el precio de la transaccion o los medios para hacerlo.

» El contrato tiene una sustancia comercial, es decir, implica un cambio genuino en los riesgos y beneficios entre las partes.

 Es probable que la empresa reciba la contraprestacion a la que tiene derecho a cambio de los bienes o servicios que va a
transferir al cliente.
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Caso practico 1 — Venta de Libro Online

Paso 2: Identificacion de las obligaciones de desemperio: La empresa identifica una Unica obligacion de desempefio en el
contrato, que consiste en transferir al cliente el control del libro electronico. La empresa considera que este bien es distinto de
otros bienes o servicios que pueda ofrecer al cliente, ya que el cliente puede beneficiarse del libro electronico por si mismo o
junto con otros recursos disponibles y la empresa cumple su promesa de forma independiente de otras obligaciones del
contrato.

Paso 3: Determinacidon del precio de transaccion: El precio de transaccion es el importe por el que se espera que se
intercambien los bienes o servicios objeto del contrato con el cliente. En este caso, el precio de transaccion es S/ 20, que es
el precio acordado entre las partes. Este precio es fijo, ya que no esta sujeto a ninguna condicion variable.

Paso 4: Asignacion del precio de transaccion a las obligaciones de desempeio: En este paso se asigna el precio de

transaccion a las diferentes obligaciones de desempeiio identificadas en el contrato. En este caso, solo hay una obligacion de
desempeinio, por lo que se asigna todo el precio fijo (S/ 20) a la transferencia del control del libro electronico.
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Caso practico 1 — Venta de Libro Online

Paso 5: Reconocimiento de los ingresos: Finalmente, se reconocen los ingresos a medida que se cumplen las
obligaciones de desempefio identificadas en el contrato. La empresa debe evaluar si el control se transfiere en un momento
determinado o a lo largo del tiempo, teniendo en cuenta los siguientes factores:

« La entidad tiene un derecho presente al pago por el activo

« El cliente tiene el derecho legal al activo

« La entidad ha transferido la posesion fisica del activo

« El cliente tiene los riesgos y beneficios significativos de la propiedad del activo

« El cliente ha aceptado el activo

La empresa determina que el control se transfiere en un momento determinado, que es cuando el cliente descarga el libro
electronico desde la plataforma digital de la empresa. La empresa considera que este es el momento en que el cliente
obtiene todos los beneficios y riesgos asociados con el libro electronico y puede disponer de él como quiera. Por lo tanto, la
empresa reconoce los ingresos por S/ 20 en ese momento.
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Caso practico 2 — Venta con opciones de transferencia

Un consumidor final decide comprar una lavadora directamente en el sitio web de una tienda por departamentos
(“Cadena”). El pago total se realiza inmediatamente en linea. El sitio web propone la entrega en el hogar del consumidor
final por una tarifa adicional.

Alternativamente, el consumidor final puede recoger sus compras en cualquiera de las tiendas de “Cadena”. Siempre que
sea posible, y en este caso, “Cadena” cumple con la venta utilizando el inventario de la tienda que se aparta
inmediatamente después de la venta. El cliente no tiene la posibilidad de cambiar el destino del envio. No tienen posesion
fisica y no han aceptado el bien hasta que lo reciben. A continuacion, se realiza el ejemplo con 2 tipos de clientes:

Cliente A: Opta por recoger en tienda y acude a la tienda seleccionada a recoger la lavadora una semana después de
realizar el pago.

Cliente B: Opta por la entrega en su domicilio por una tarifa adicional.

¢, Cuando deberia “Cadena” reconocer los ingresos ordinarios para el Cliente Ay el Cliente B?
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Caso practico 2 — Venta con opciones de transferencia

Cliente A: Los acuerdos de entrega posterior a la facturacion surgen cuando se factura a un cliente por bienes que estan
listos para la entrega, pero la entidad no envia los bienes al cliente hasta una fecha posterior. Las entidades deben evaluar
en estos casos si el control se ha transferido al cliente, aunque el cliente no tenga la posesion fisica de los bienes. Los
ingresos se reconocen cuando el control de los bienes se transfiere al cliente. El parrafo B81 de la NIIF 15 presenta los
siguientes criterios adicionales que deben cumplirse para que el cliente haya obtenido el control en un acuerdo de entrega
posterior a la facturacion:

1. El motivo del acuerdo de entrega posterior a la facturacion debe ser sustantivo (por ejemplo, el cliente ha solicitado el
acuerdo);

2. El producto debe identificarse por separado como propiedad del cliente;
3. El producto actualmente debe estar listo para la transferencia fisica al cliente;
4. La entidad no puede tener la capacidad de usar el producto o dirigirlo a otro cliente.
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Caso practico 2 — Venta con opciones de transferencia

En este caso, “Cadena” ha concluido que puede reconocer los ingresos cuando el producto (es decir, la Lavadora) se ha
apartado especificamente para el Cliente A. Esto se debe a que el producto esta fisicamente disponible en el lugar de
recogida para su transferencia al Cliente A, y el producto no se puede utilizar para otro cliente. Por lo tanto, el Cliente A ha
obtenido control sobre el producto en este acuerdo de entrega posterior a la facturacion. Si aln es necesario entregar los
productos desde el almacén, los criterios de los acuerdos de entrega posterior a la facturacion no se cumpliran hasta que la
tienda haya recibido el producto solicitado por el consumidor final. También podria ser necesario considerar una estimacion
de 'devoluciones' que deberia incluir bienes que nunca se reclaman.

Cliente B: La entidad debe reconocer los ingresos ordinarios cuando se entregan los productos. Aunque el Cliente B pago
por el activo en el momento de la compra, no tiene la capacidad de dirigir el uso del activo hasta que lo reciba. Los
indicadores de que el control se transfiere cuando se entregan los productos incluyen que el cliente no tiene la capacidad de
cambiar el destino del envio y que el cliente no tiene posesion fisica y no ha aceptado el activo hasta que lo recibe.
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La Gerencia tiene una gran responsabilidad en la implementacion de las politicas de reconocimiento de ingresos bajo el
nuevo modelo que plantea desafios y complejidades para su aplicacion practica, especialmente en lo que se refiere a la
estimacion del precio variable, la asignacion del precio a las obligaciones multiples y la determinacion del momento de
transferencia del control. Estos aspectos requieren un juicio profesional y una evidencia suficiente por parte de la entidad,
asi como una adecuada revelacion en los estados Financieros.

En ese sentido, nosotros como sus auditores externos dentro de un proceso de auditoria, nos enfocamos en identificar sus
riesgos, exponerlo y como parte de nuestro rol, brindarle las mas razonables recomendaciones. Como parte de este
proceso, somos tus aliados estratégicos para complementar tus esfuerzos en identificar e implementar los requerimientos
de esta y otras normas de informacion financiera, para mayor informacion no dudes en contactarnos.
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