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INTRODUCCION

En los ultimos diez afios se han introducido a nuestro pais nuevas tendencias de
comercializacion que han desfasado el concepto de la empresa tradicional. Las
nuevas formas de comercializacién de mayor aceptacion son: las franquicias, que
constituyen basicamente un sistema en el que se utiliza una marca o nombre
comercial y se transfiere conocimiento y tecnologia que permiten desarrollar bienes
o servicios en forma uniforme conservando una calidad similar; el tefemarketing, que
se basa en el mercadeo de bienes y servicios a larga distancia, a través del televisor
o del teléfono, o bien por una combinacién de ambos; las ventas por correo, mejor
conocidas como ventas por catdlogo en las cuales la imagen publicitaria de la
empresa es el factor determinante para su desarrollo; y las ventas mediante
Multiniveles, mercadeo a través de la creacion de redes de distribuidores

independientes.

El mercadeo por Multiniveles consiste principalmente en comercializar productos o
servicios en forma directa a través redes de distribucion. Es un concepto exportado
de los Estados Unidos que tuvo que ser adaptado a nuestro entorno econémico y
social, sin embargo, encontré en México condiciones propicias para su desarrollo y

en pocos anos ha logrado obtener extraordinarios beneficios.

Debido al vertiginoso éxito del Multinivel surgen preguntas y dudas, ya que en
alguna ocasion habremos escuchado algun comentario de este novedoso sistema al
hablar de empresas como Herbalife, Mary Kay, Amway, Omnitrition o Nikken, entre
otras y nos nace la inquietud por conocer como estas empresas han logrado en

pocos anos un verdadero posicionamiento en los consumidores mexicanos.



Sin embargo, las empresas de este género aun se encuentran en pleno crecimiento
en nuestro pais, pero con un gran futuro. Es por esto, que este documento ofrece las
bases para el establecimiento de una empresa de Multinivel mexicana, abarcando
tanto aspectos legales y fiscales, como controles internos administrativos y

contables de la organizacion.

A su vez, este trabajo sirve como guia para aquellos empresarios que desean
conocer y desarrollar con efectividad esta innovadora actividad. satisfaciendo las

inquietudes referentes al sistema de mercadeo por Multiniveles.

Primeramente, se define el mercadeo por Multinivel y las caracteristicas de las
empresas de este tipo, se narra la historia de estas empresas y Su introduccién a
nuestro pais, y se exponen los factores de éxito que han permitido que este nuevo
sistema de comercializacion sea considerado como el negocio de los noventa.
Después se explica a detalle el funcionamiento de los sistemas de compensacion,
los cuales constituyen uno de los elementos mas importantes para el adecuado
funcionamiento del mercadec por Multiniveles, a su vez, se definen las
caracteristicas que deben poseer los bienes y servicios para que puedan ser

distribuidos mediante novedoso sistema.

También se hace hincapié en los requisitos que debe cumplir una empresa de
Multinivel en México, aclarando los aspectos legales, juridicos y fiscales que le
competen, asimismo, se analizan las principales funciones de los diferentes
departamentos en los que se puede estructurar una empresa de Multinivel. Ademas
se exponen tanto un manual de politicas de control interno por departamento, como
uno de politicas y procedimientos contables, con los que debe contar toda empresa
para su buen funcionamiento. Por ultimo, se hace referencia a la figura del
distribuidor independiente y se presenta un caso practico contable del pago de las

compensaciones en una empresa de Multinivel.



La investigacion se realizo en libros y revistas especializadas, asi como en las leyes
que afectan directamente a este género de empresas y en los manuales y literatura
de las diferentes compariias. Sin embargo, la mayoria de libros y revistas se limitan
a la motivacion y al extraordinario negocio que representa el mercadeo mediante
Multiniveles para los distribuidores independientes; y casi ninguno ofrece
documentacion acerca de las implicaciones, consideraciones o controles internos
que debe tomar en cuenta la comparfiia que quiere comercializar sus productos o
servicios mediante el mencionado sistema. Por lo que, las entrevistas con los
empresarios implicados directamente con las comparias de Multinivel en México.
representaron una de las principales fuentes de informacion, para encontrar asi, las

respuestas acerca del revolucionario sistema de mercadeo.

Ya que cada vez, un numero mayor de empresarios estan adaptando los Multiniveles
a sus empresas, los contadores tenemos la tarea de estar actualizados y conocer
las necesidades contables y administrativas que surgen de este innovador concepto

comercializacion.
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CAPITULO |

EMPRESAS DE MULTINIVEL

En el presente capitulo se definird qué son las ventas directas. se explicara lo que
es una empresa de Multinivel y sus caracteristicas. Se describiran los factores por
los cuales se considera el negocio de los noventa, asi como las principales causas
por las que algunas de las empresas de Multinivel han fracasado. También se
narrara parte de la historia de las empresas de Multinivel en el mundo y su

introduccion a México.

1. LAS VENTAS DIRECTAS

Los negocios actuales tienden a utilizar un sistema de ventas directas, ya que el
producto llega directamente al consumidor por medio de vendedores
independientes. Estos vendedores se encargan de buscar al cliente ofreciéndole un
servicio y atencion personalizada; de aqui que se consideren las ventas al menudeo
la base de las ventas directas. Se dice que las empresas que manejan las ventas

directas, no ofrecen un trabajo sino una forma de vida.

“ Venta directa es el término que se utiliza para denominar aquellos métodos
en los cuales el fabricante llega al consumidor sin pasar por los canales de
distribucion  tradicionales, sino a través de pequenos distribuidores
independientes. En las ventas directas las companias ofrecen a los

consumidores la conveniencia de comprar en casa a diferencia de los



catalogos y las ventas por television, las companias de ventas directas invitan

consumidor a ver y sentir lo que estan comprando’. '

La Asociacion de Ventas Directas (Direct Selling Asociation) define las ventas
directas como: “La venta de bienes de consumo directamente al individuo. en su
casa o lugar de trabajo, por medio de transacciones iniciales y finalizadas por el

vendedor "

La Asociacidn redactd un codigo de ética para la venta directa, este codigo rige
todos los aspectos de Ias actividades de los miembros de la asociacion, asegurando
una conducta ética por parte de todos sus miembros. Actuaimente |a tercera parte de
los miembros de la Asociacion de Ventas Directas. son empresas que llevan a cabo

el mercadeo por Multinivel.

Existen diferentes tipos de venta directa entre los cuales podemos mencionar los
siguientes:

a) de puerta en puerta

b) en reuniones

c) seminarios o conferencias

d) el mercadeo mediante Multinivel.

2. CONCEPTO

El Multinivel esta catalogado como el negocio de los noventa, ya que es el Gnico
negocio que se puede compartir con todo el mundo y en donde uno no puede llegar
a triunfar a menos gue ayude a otras personas a hacerlo. Actualmente, esta

proporcionando espectaculares resultados para las empresas que lo utilizan. Sin

: Brown, Crayne. “Door to Door Selling Grows Up”, Black Enterprise, Dic. 1992, pp. 14,15.
* Clother, Peter. “Marketing Multi-nivel”, Promociones Jumerca, pp. 14.15



embargo las empresas. que comercializan sus productos mediante Multiniveles, no

han tenido el debido reconocimiento dentro del mundo de negocios en México.
Multinivel puede ser definido como:

‘... un metodo para vender productos fuera del contexto de las tiendas de
venta al menudea y con frecuencia se hace la venta de persona a persona. Las
ventas se hacen normalmente mediante un distribuidor independiente o
representante de ventas. El representante de ventas compra los productos al
fabricante y después los revende al consumidor con una ganancia, los
distribuidores a su vez reclutan a otros distribuidores o representantes de

ventas y reciben una comision o abono sobre ventas que éstos hagan”®

aquel sistema en el que el distribuidor, que es un empresario
independiente, compra productos a un descuento del precio de lista. Este
distribuidor después revende este producto a los distribuidores y agentes
independientes que él o ella hayan patrocinado. Los distribuidores

patrocinados después venden sus productos al publico consumidor”*

‘un sistema estructurado de mercadeo en el cual personas individuales
construyen un grupo formado por mas personas o distribuidores individuales,
guienes hacen publicidad y venden productos a clientes usando técnicas de

boca en boca o de persona a persona”.®

‘un plan legal de ventas que desplaza el producto del fabricante a través de
multiples niveles de distribuidores hasta su consumidor final que paga el precio

de venta de este producto. Ya que cada distribuidor es un contratante

2 Tapia Salinas, Carlos A. “Network Marketing: Un area de negocios poco conocida en México”
Fniregreneur (México, D.F., Dic. 1993) p.40.

_ Kearny, Elizabeth. “Network Marketing, another form of Direct Sales”, Community Press, p.4
“ Angelo, Jean Marie. "The Eigths Myths of Direct Selling *, Black Enterprise. Dic. 1993, p.69.



independiente, pagan el precio de fabrica y después establecen el precio de

venta, generalmente siguiendo |a linea que la compania sugiere” °

Por lo tanto, “ una empresa de mercadeo mediante Multinivel es aquella que
hace llegar sus productos o servicios por medio de distribuidores
independientes, que estando satisfechos por haber probado o usado los
mismos, los recomiendan o promueven dentro de sus conocidos, motivados por
el extraordinario incentivo que representa el sistema de compensacion

Multinivel, en base al cual estas empresas remuneran z dichos distribuidores”

7

En la actualidad, las redes de distribucion con sistemas de compensacion Multinivel,
estan proporcionando espectaculares resultados para las empresas que lo utilizan.
Por red de mercadeo, se debe entender “un plan legal de ventas directas, que
mueve el producto desde el fabricante por medio de muiltiples niveles de distribucion

para llegar hasta el consumidor final que paga el precio al menudeo del producto” ®

3. CARACTERISTICAS

Toda empresa de Multinivel necesita de bases firmes y de todo un desarrollo
empresarial, requiere de ciertas caracteristicas esenciales para ser catalogada como
una empresa que utiliza el mercadeo por Multinivel. dentro de esas cualidades

debemos resaltar las siguientes:

f‘ Duncan Maxwell, Anderson. “Charismatic Capitalism", Succes , Mayo 1993, p.14
Farnham, Alan. “Mary Kay, Lessons in Leader Ship *, Fortune, Sep. 1993, pp. 60-70.
Kaplan, Cindy. “Las mujeres en los negocios”, p.24.



1) La filosofia de la empresa.

La filosofia de la empresa debe ser muy clara desde un principio, ya que esta refleja
el pensamiento de la empresa ante los distribuidores. los clientes y la comunidad. La
empresa también debe tener sus propios codigos de ética, los cuales limitan y
ayudan al desarrollo de las actividades, tanto de los distribuidores como de la

compania.

2) La administracion.

Esta es considerada como una de sus cualidades de mayor relevancia, ya que para
el desarrollo e implementacién de una empresa de Multinivel se requiere de un
personal y administradores muy capaces, que ademés de conocer la industria de
Multinivel dominen sus técnicas de mercadeo y reclutamiento. También deben de
estar capacitados para resolver problemas de aspectos legales e inventarios, que
son los que se presentan con mayor frecuencia en esta clase de empresas. Los
empresarios deben contar con una amplia experiencia en el mercadeo mediante
Multiniveles, asi como con el respaldo financiero necesario para introducir,

desarrollar y sostener el crecimiento de la empresa

3) El plan de mercadeo.

El plan de mercadeo consiste en desarrollar politicas y procedimientos para vender
el producto y reclutar distribuidores. Las politicas deben de contener regalias para
los representantes de ventas, reglas de ventas, formas de ventas y garantias del

producto.

4) El plan de compensacion.

Este factor es una de las claves de las empresas de Multinivel, ya que se debe
lograr tener la seguridad de un margen de utilidad suficiente de manera tal que se
pueda cubrir los diferentes niveles de distribucion, ofreciendo un precio de venta

adecuado para los consumidores finales



Cada empresa debe estructurar su propio plan de compensacion, ya que debe
poseer caracteristicas muy particulares de la empresa. pues depende tanto del

producto que se maneje, asi como del mercado que se pretenda alcanzar.

Un plan de compensacion debe establecer varios factores. tales como los
requerimientos de los distribuidores, las ganancias por ventas al por menor. los
niveles a pagar, las politicas de devolucion de dinero. el pago de las comisiones, los

incentivos, premios y bonos, entre otros, como se expondra en el capitulo .

5) El sistema de computo.

Se requiere de un eficiente sistema de computo, que pueda manejar la informacion
masiva que se genera y su respectiva contabilidad. Este sistema de procesamiento
de datos debe ser confiable y adecuado a las necesidades de cada empresa en
particular, ya que se necesita llevar un muy buen control sobre los porcentajes de
compensacion de los distribuidores y sus redes, las cuales se extiende con

demasiada rapidez.

6) El reclutamiento.

Se debe formular un programa oficial de reclutamiento de manera que los
distribuidores sigan ciertos parametros, donde se estipule: cuando y como debe
llevarse a cabo el reclutamiento. Para asi. prevenir que los distribuidores

independientes realicen reclutamientos de forma inadecuada

7) El entrenamiento.

Una buena empresa de Multinivel debe ofrecer un sdlido programa de
entrenamiento de ventas, informacion adecuada y oportuna sobre el producto y sus
novedades, y sobre el reclutamiento de nuevos distribuidores. El entrenamiento de
sus propios distribuidores y de aguellos que se encuentren en linea descendente de

estos, sera de vital importancia para el desarrollo y crecimiento de las redes de



mercadeo por lo que se debe de tener un plan de constante desarrollo y
capacitacion de distribuidores, asi como del personal que labore directamente con la

empresa

8) El material de apoyo para la venta.

Ya que generalmente las empresas de Multinivel no manejan una publicidad masiva
se considera de suma importancia un buen material de apoyo para las ventas,
siendo éste la carta de presentacion de la empresa. El material debe contener datos
necesarios de |la empresa y de sus productos, asi como dar a conocer su filosofia y

sus planes de mercadeo y ventas.

9) El boletin informativo y las convenciones.

Podria considerarse a estos dos factores como de poca importancia, sin embargo el
boletin es la manera en que las empresas se mantienen en contacto con todos sus
distribuidores, ya que es emitido periédicamente y en éste se encuentran las
novedades, los cambios, el desarrollo y crecimiento que ha tenido la empresa. Asi,
las convenciones anuales es donde puede haber un contacto directo con los
distribuidores. durante estos eventos se dan a conocer los nuevos productos y se
reconoce y premia a los distribuidores de mayor éxito, los cuales transmiten sus

experiencias a los demas distribuidores.

10) Inventarios.

Los inventarios es una de las caracteristicas mas importantes de las empresas de
Multinivel, ya gue deben mantener un inventario lo suficientemente grande para
poder satisfacer la demanda de los productos. Ademas, deben poder pronosticar la
demanda de cada uno de los productos, pues la disponibilidad en inventarios es vital
para estas empresas. Sin embargo, los inventarios no deben repercutir en los gastos

de las empresa de manera considerable, puesto que una de las caracteristicas de



este tipo de empresas es |a alta rotacion de inventarios, la cual se logra a traves de

la rapidez con la que los distribuidores mueven el producto.

4. DIFERENCIAS ENTRE LAS EMPRESAS DE MULTINIVEL Y LAS EMPRESAS
TRADICIONALES

Los principios basicos de las empresas de Multinivel que las hacen tan diferentes de
los metodos convencionales de distribucion de productos son basicamente tres:

1) El como se constituye |a fuerza de ventas,

2) el como se reparten los beneficios, y

3) el como se venden los productos.

La forma de remuneracion al personal de las empresas de Multinivel es uno de los
aspectos en el cual se puede encontrar la mayor diferencia frente a una empresa
tradicional. En las empresas de Multinivel la remuneracion se divide en dos
diferentes grupos, la que otorga en forma tradicional al personal administrativo de la
compania, y el que otorga a los diferentes distribuidores, a través de su sistema de

compensacion.

La diferencia mas evidente radica en que el lugar ocupado por mayoristas vy
minoristas en la red de mercadeo estd ocupado por los distribuidores, cada uno de
ellos puede proveer a clientes o proveerse a si mismo. Sus ganancias estan
condicionadas a su propio esfuerzo, dedicacion y conocimiento del mercado. ya gue

los distribuidores son vendedores independientes que trabajan por su propia cuenta



5. FACTORES DE EXITO Y FRACASO DE LAS EMPRESAS DE MULTINIVEL

A pesar de lo simple que puede ser el sistema, se deben considerar muchos
aspectos que son de gran importancia para la fundacion, el crecimiento. el desarrollo

y la consolidacion de una empresa exitosa de Multinivel.

No se trata simplemente de crear cualquier clase de plan, con cualquier producto y
bajo bases poco estudiadas, ya que el mercadeo por Multiniveles no es para todas la
companias. no es para todos los productos o servicios y. sobre todo. no es para
todas las personas y empresarios que crean que con este sistema se van a hacer

ricos de la noche a la manana.

Entre las principales causas del fracaso de empresas de Multinivel se consideran las
siguientes:

a) una mala gestion administrativa debido a la falta de experiencia y dedicacion
necesarias,

b) la falta de comunicacion efectiva y motivacion a los distribuidores,

c) los fallos administrativos en la entrega de productos,

d) la calidad inferior de los productos, asi como el estar dirigidos a un mercado

restringido. *

Los fundadores de las empresas de Multinivel no siempre poseen la experiencia
necesaria para manejar en forma adecuada una organizacion de mercadeo por
Multinivel de rapida expansion. sin embargo, aquellos que tienen una sdlida
experiencia en el desarrollo de una gran organizacién de distribuidores. no siempre
tienen las cualidades requeridas para la posesion y administracion de una empresa.
Por lo que la experiencia dentro de la industria de Multinivel como distribuidor de

exito o principal de otra empresa sélida de Multinivel se considera indispensable.

“ Cfr. Clother, Peter. op.cit., p. 61
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Otros factores de fracaso de las empresas de Multinivel gue se consideran de suma

importancia son los que a continuacién se describen:

1) La ausencia de productos innovadores y de calidad, cuya relacion precio-valor los
posiciona en la mente de los clientes como algo que necesariamente deben estar

dispuestos a adquirir.

2) La existencia de productos sin margenes de utilidad necesarios para la
implantacion de un sistema de compensacion de Multinivel, o sin ventajas
competitivas claras, resultado de investigaciones o tecnologias de procesos
avanzados, con control sobre los mismos; ya sea de la propiedad de sus patentes,
licencias exclusivas a nivel mundial o control de fabricacion sin posibilidad inmediata

de ser copiados y fabricados a menor costo.

3) Productos conflictivos sujetos a multiples condiciones para su éxito en el
mercado, siguiendo modas pasajeras o industrias con cambios tecnologicos

acelerados que rapidamente los vuelven obsoletos.

4) La capacidad financiera para soportar el crecimiento acelerado propio de este tipo
de empresas, o por la incapacidad de cubrir las comisiones a sus distribuidores.
como el resultado del mal disefio se sus sistemas de compensacion Multinivel con

relacion a los margenes de utilidad de sus productos.

En muchas ocasiones las empresas han fracasado debido a su incapacidad de
adaptarse y reaccionar rapidamente a las nuevas condiciones de mercado y ala
aparicion de nuevos competidores, pretendiendo sequir con las practicas de negocio

que les dieron resultado en el pasado.
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Sin embargo. debemos considerar los factores que han demostrado ser definitivos
para lograr el gran éxito de las empresas de Multinivel, dentro de los cuales se

pueden mencionar los siguientes:

a) Los productos innovadores.

Las empresas de Multinivel introducen en el mercado productos de alta calidad que
van de acuerdo a los gustos y tendencias de los consumidores. Estas empresas se
preocupan por satisfacer las necesidades clave e identificar perfectamente los

estratos sociales a los que va dirigido su producto.

b) Reducidos costos de publicidad.

Para las empresas tradicionales, el introducir un producto o servicio nuevo
representa un alto costo, sin embargo las empresas que manejan un sistema de
mercadeo por Multinivel utilizan la mercadotecnia de redes, es decir, las

recomendaciones personales de clientes satisfechos.

c¢) Rapidez y costos reducidos en sus sistemas de distribucian.

Generalmente, existe una larga cadena de distribucién en la cual intervienen los
intermediarios mayoristas nacionales, transportistas, mayoristas regionales, agentes
representantes, almacenadores y por ultimo grandes cadenas de tiendas. Este
proceso incrementa los costos, los cuales se ven reflejados en el encarecimiento del

valor de los productos que finalmente paga el consumidor.

d) Desempleo
La realidad econdmica global, en la que vivimos ha traido como consecuencia las
reestructuraciones de grandes corporaciones, por lo que mucha gente que gozaba

de una estabilidad economica ha tenido que buscar otros medios para salir adelante.
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Es por esto, que las empresas de Multinivel ofrecen la Unica oportunidad de trabajo

para que la gente triunfe, con una minima inversién y sin riesgos. '

6. ANTECEDENTES DE LAS EMPRESAS DE MULTINIVEL

El primer ejemplo de una empresa en desarrollar un mercadeo de Muitinivel. tal y
como lo conocemos en la actualidad fue la empresa estadounidense California
Vitamins, fundada en 1934 por Car/ Rhenborg, cuyos productos fueron distribuidos
por venta directa durante 30 afios. Mas adelante cambid su nombre por el de

Nutrilite Products, esta empresa se dedicaba a la venta de suplementos alimenticios.

Esta compariia comenzé a tener gran éxito y recibio grandes beneficios, ya que los
distribuidores habian introducido a muchos de sus amigos y conocidos a la
oportunidad comercial ofrecida por Nutrilite Products, Inc.. Sin embargo, los
distribuidores no recibian ninguna recompensa adicional por su esfuerzo extra. por
lo que Productos Nutrilite decidié resolver esta injusta situacién otorgando una
bonificacion del 2% a cada uno de los distribuidores que introdujesen a un nuevo

distribuidor, sobre el total de ventas de los nuevos distribuidores.

* Era un sistema muy primitivo pero logré la meta fundamental de recompensar a los
distribuidores en proporcion a su contribucion a los beneficios globales de la

empresa” ',

A pesar del nuevo sistema implantado, en los afios 50 comenzé a tener problemas

de direccion interna, y aquellos distribuidores quienes habian construido

e Tapia Salinas, Carlos A. *; A qué se debe el éxito de Network Marketing?". Entrepreneur
SMéxnco. D.F. Feb. 1995) pp. 36-40.
' Clother, Peter. op.cit. p.77.
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organizaciones muy grandes dentro de la empresa empezaban a preocuparse por su
futuro y el de las personas que habian introducido. Ya que les habian ofrecido una

oportunidad segura que les brindaria un gran beneficio.

En 1958, Richard De Vios y Jay Van Andel, dos importantes distribuidores de Nutrilite
Products, Inc., decidieron separase de la compariia con la intencién de formar una
nueva empresa, la cual proporcionaria a sus distribuidores seguridad y beneficios
Planearon una estructura de comisiones detallada para recompensar a su gente en

proporcion con los beneficios producidos por sus esfuerzos para la empresa.

El nombre de esta nueva empresa seria “Amway’, la cual alcanzé gran éxito en

pocos anos y actualmente es la mayor empresa de Multinivel del mundo. Amway
desarrollo una linea de productos muy distintos a los de Nutrilite, comenzé con la
venta de un limpiador doméstico. Varios afios después de la ruptura, Amway,

compro la empresa Nutrilite, que hoy en dia proporciona una de sus lineas basicas.

Tambien, el Dr. Forrest C. Shaklee, ex-distribuidor de Nutrilite, abandono la empresa
y formo Shaklee en 1956, una empresa de Multinivel que continué con los
complementos alimenticios y productos nutritivos. Esta nueva empresa también, se

convirtié en muy poco tiempo en una empresa multinacional de gran éxito.

A partir de la creacion de Amway, la industria de Multinivel crecié lentamente hasta
1975, tiempo durante el cual se crearon empresas como Mary Kay Cosmetics, de
Dallas, en 1962, NSA (National Safety Associates), en 1970; Jaffra en 1973

mientras que en Japon se fundaron Nikken, Noeviry Japan Life.
La primera etapa definitiva del Multinivel en México inicid con la entrada de

Herbalife. Esta compariia fue fundada en el afio de 1980. en Los Angeles, California,

por Mark Hughes. La empresa se dedica a la venta de productos alimenticios para
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bajar de peso, basados en hierbas naturales y en una alta tecnologia e

investigacion.

Su aparicion en México se da en octubre de 1988 con un acceso poco facil. Tuvo
que enfrentar una serie de problemas legales respecto a la importacion de su
producto. A pesar de ello logro alcanzar un total de N$ 1'460,000.00 de ventas en el
primer trimestre de 1990. Herbalife, ademas de encontrar un mercado propicio para

sus productos, descubrié que la cultura mexicana favorecia su sistema de ventas.

Poco a poco hemos podido conocer mas de las empresas de Multinivel, aqui, en
México, ya que cada vez mas son las empresas que abren sus puertas a los
consumidores mexicanos. En 1993 se introdujeron al pais companias como Nikken,

NSA, Nanci, Emusol, Matol, Emuthec, Reliv, entre otras.

Las empresas de Multinivel han encontrado en México un mercado fértil con
patrones socioculturales y economicos que favorecen a esta clase de empresas,

tanto en su introduccion como en su crecimiento.

Actualmente existen empresas de Multinivel que venden casi toda clase de

productos, por citar algunas como ejemplo, mencionaremos a:

AMWAY . la cual distribuye productos de limpieza, utensilios de cocina, articulos de
plastico, productos para el cuidado del automovil, perfumes, joyeria. productos para
el cuidado personal, suplementos alimenticios y dietéticos, aparatos para
acondicionamiento fisico, teléfonos celulares, sistemas de aprendizaje de idiomas.

entre otros articulos de catalogo.
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HERBALIFE, quien distribuye suplementos alimenticios y vitaminas en base a
plantas, productos para el cuidado del cabello y la piel, asi como sistemas para el

tratamiento del agua.

MARY KAY, empresa de belleza que distribuye productos para el cuidado personal y

de |a piel, asi como bloqueadores para el sol y perfumes.

NIKKEN, esta compariia japonesa se dedica a la venta de imanes, los cuales ayudan

a disminuir el estrés, a dormir mejor y a quitar dolencias corporales.

ARTISTC IMPRESSIONS, distribuye pinturas originales, litografias y posters.

MUSIC WORLD, empresa dedicada vender y distribuir discos compactos, cassettes,

videos y accesorios.

7. PRINCIPALES EMPRESAS DE MULTINIVEL EN MEXICO

HERBALIFE

El objetivo de la compania es ayudar a los clientes a obtener el peso deseado y una

mejor salud y bienestar de manera continua y no sélo por un corto plazo.

Tal y como se menciond con anterioridad, Herbalife fue la primera empresa de
Multinivel que llego a México. Su aparicion oficial fue en Octubre de 1989, y a pesar
de las grandes dificultades que se le presentaron y al largo tiempo que tuvo que
esperar para cumplir con los tramites y recibir las autorizaciones necesarias: logro
salir adelante, gracias a la gran capacidad de superar adversidades de sus

distribuidores que se comprometieron desde el principio con la empresa.
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AMWAY

La corporacion de Amway esta dedicada al espiritu de |a libre empresa. Fue fundada
en 1959 por Jay Van Andel y Richard M. Devos. Comenzé fabricando un sélo

limpiador doméstico en un pequero edificio de Michigan. Estados Unidos.

Los principios basicos del Plan de Ventas y Mercadeo son: la compra a precios de
mayoreo, la venta al publico consumidor de sus productos y la atencién personal

directa a sus clientes a través de su negocio independiente

A poco mas de 30 afios de sus inicios, los productos Amway se venden en mas de
40 paises del mundo por mas de un millén de distribuidores independientes. La sede

mundial de Amway se encuentra en Ada, Michigan.

Comienza sus operaciones en México en junio de 1990, tuvo que adaptarse a las
leyes y estandares mexicanos. Algunos de los obstaculos que enfrentd fueron: la
necesidad de modificar su estructura organizacional para cubrir los requisitos
legales, la necesidad de asesoria de mercadotecnia, el adecuar un sistema de pago
para sus distribuidores, el adecuar un sistema de distribucion de sus productos, ya
que en México los canales de distribucion se encontraban subdesarrollados, asi

como con el implementar sistemas de comunicacion adecuados.

OMNITRITION

Empresa estadounidense fundada en los 80's por Jim Forbarir y Roger Daily, con el
objeto de construir una empresa por distribuidores para distribuidores. Los

fundadores buscaron los productos mas adecuados para los consumidores, asi

como el mejor plan de compensacion para los distribuidores.
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Entra a México en 1991 por iniciativa de su actual director general, el Sr. Jorge
Carlos Vergara Madrigral, quien era distribuidor de Herbalife. Aunque no era una
empresa lider a nivel mundial, cuando inicié sus operaciones en México, ha tenido

un fuerte crecimiento en nuestro pais.

Omnitrition de Meéxico comenzo con capital aportado por Omnitrition Internacional.
Actualmente esta constituida por capital 100% mexicano, ya que la parte del capital

extranjero fue adquirida por la empresa.

El hecho de que el patrimonio de esta empresa sea enteramente mexicano hace
posible una mayor capacidad de reinversion de la ganancia en el propio pais.

permite una plena autonomia para la toma de decisiones.

El Sr. Jorge Vergara empez6 su red de distribucion con sdlo seis amigos a quienes
habia invitado al negocio. Hoy en dia Omnitrition de México cuenta con mas de 300

mil distribuidores independientes en todo el pais.

Esta empresa se ha mantenido a la vanguardia de las compafias que utilizan un
sistema de mercadeo por Multiniveles. Una de sus innovaciones ha sido el nuevo
concepto de Multidesarrollo, el cual permite a los distribuidores independientes, no
solo beneficiarse con los incentivos del sistema de compensacién Multinivel, sino
llegar a participar en la direccion de la empresa con diferentes cargos jerarquicos y
hasta convertirse en accionistas, dando asi una concepcion integral del desarrollo

personal
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CAPITULO 1I

SISTEMAS DE COMPENSACION

En el presente capitulo se definira el objetivo de los sistemas de compensacion, se
presentaran los diferentes tipos de sistemas que existen en el mercado y se expondran
ejemplos de los sistemas de compensacion Multinivel utilizados por algunas empresas

en Meéxico.

1. OBJETIVO

Una de las principales razones del gran éxito de las empresas de Multinivel para
distribuir sus productos y servicios, se debe sin duda alguna al tremendo factor de
motivacion de los sistemas de compensacién Multinivel, los cuales son verdaderas
fabricas de millonarios por el extraordinario potencial de ingresos disponibles para los

distribuidores mas exitosos.

El objetivo principal de un plan de compensacion es el de retribuir los esfuerzos de los
distribuidores independientes, motivandolos de tal manera que hagan crecer su red de
distribucion. El desarrollo de una red de ventas es el camino para obtener un buen
nivel de ganancias. tanto para las empresas como para los distribuidores
independientes. Un buen plan de compensacién actia como fuerte elemento de

atraccion y motivacion para una creciente red de distribuidores satisfechos.

El plan de compensacion tiene el potencial de generar ingresos a los distribuidores por

los siguientes conceptos:
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1) Ingresos por compras al mayoreo y ventas personales al menudeo.
En unas empresas condicionan el porcentaje de descuento. Generalmente empiezan
con un minimo del 10 % y pueden obtener hasta un 50%. Los incrementos del

porcentaje de descuento van del 5% al 10% condicionados al volumen de compra.

Otras compariias otorgan de inmediato el maximo de descuento por el sélo hecho de

que ser distribuidores, el porcentaje otorgado puede ser de un 40 al 50%.

2) Reembolsos por compras personales.
Las empresas otorgan porcentajes sobre los descuentos mayores. que crece de
manera progresiva para que a final de cuentas los distribuidores perciban una utilidad

bruta entre el 40% y el 50% de reembolsos por compras personales.

Este reembolso se considera una devolucion de un sobre pago, lo cual trae como
consecuencia una ventaja fiscal para los distribuidores, ya que lo pueden manejar

como una devolucién y no como un ingreso directo.

En las empresas que no se condiciona el porcentaje de descuento, el distribuidor

recibira un 5% de descuento, sumandolo al anterior descuento recibira un total de 60%

3) Ingresos por red de distribucion.
Los ingresos por red de distribucion son considerados |la esencia del Multinivel, para lo

cual también existen dos maneras de obtenerlos:
a) Como diferencial entre el porcentaje de descuento que obtiene el distribuidor y el

porcentaje que se le otorga a los distribuidores independientes. Este diferencial

unicamente existe en las empresas que condicionan el porcentaje de descuento
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b) Como un porcentaje adicional entre un 5% y un 25% sobre el volumen de ventas
acumuladas de las personas que forman parte de la red de distribuidores en los
diferentes niveles. esto ocurre en las empresas que otorgan de inmediato un maximo
de descuento. La persona que inicio dicha red debe cumplir con un volumen minimo de
ventas personales para tener derecho a percibir un porcentaje especifico por este

concepto.

4) Ingresos Multinivel por liderazgo
* Cuando un distribuidor logra un nivel de ventas acumuladas en un periodo
especifico. por ejemplo, de uno a seis meses, y cuenta con un numero
determinado de distribuidores activos en su red, empieza a percibir un porcentaje
fijo. Entre un 4 y 6% de ingresos sobre el volumen de ventas de los lideres y sus
grupos que se encuentran a diferentes niveles dentro de su red. Por lo general las

empresas pagan sobre cuatro a seis niveles.” '?

5) Programas de bonos y beneficios.

Este tipo de programas son una herramienta de motivacion para logros
extraordinarios de ventas aisladas o retencién de distribuidores lideres. Consisten en:
concursos de ventas, convenciones anuales, planes de seguros, ayuda para casa o

automovil y viajes
2. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
El producto en una empresa que maneje el mercadeo por Multinivel es de suma

relevancia, ya que para que los distribuidores confien plenamente en su empresa, sus

productos deben poseer las siguientes cualidades:

"* Tapia Salinas, Carlos A. “El potencial de ingresos”. Entrepreneur (México, D.F.. Feb. 1995) p. 43,
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1) Calidad y valor.

Es el fundamento para cualquier negocio solido. El éxito de la venta de los
distribuidores depende de la confianza que se tenga sobre los productos. Deberan ser
productos que hagan sentir comodo al distribuidor, que le agraden, que pueda usar

regularmente y que pueda vender con gusto.

2) Garantia.
Indica la confianza que la propia empresa tiene en sus productos. Una buena empresa
de Multinivel debe poder ofrecer devoluciones o cambios de sus productos sin

condiciones, inclusive devoluciones de paquetes vacios.

3) Repetitividad.
Ademas de que el producto debe ser de buena calidad y buen precio, debe ser de
consumo para que el cliente satisfecho sea parte permanente del negocio. El cliente

debe "necesitar” del producto en un plazo no mayor de 60 dias.

4) Novedad

Deben ser productos que estén al dia de acuerdo a las modas actuales, al gusto de los
consumidores y de acuerdo a los habitos de compra de cada lugar. Si la empresa se
especializa en un solo tipo de producto podra prestar mayor atencion a su calidad y
promocion y podra ganar mejor aceptacion del publico. La empresa de un sélo tipo de
producto tiene que dedicarse a investigaciones y desarrollos constantes para que el

producto permanezca de moda y de una calidad éptima."

" sr. Jorge Vergara Madrigal, Director General de Omnitrition de México, entrevista realizada por Luisa
Noemi Arias Alvarez el 11 de Abril 1995.
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3. SISTEMAS DE FUNCIONAMIENTO

El sistema de compensacién Multinivel que se utilice es de vital importancia, para la
empresa, pues puede significar la diferencia entre poder o no cumplir con su
compromiso de pagar las comisiones prometidas y ganadas por sus distribuidores:
manteniendo siempre un margen de utilidad razonable y competitivo en relacion a otras

empresas de Muitinivel.

Para un sistema de compensacion, la regla general es multiplicar de 3 a 5 veces el
costo de produccion del producto, si el mercado no acepta este precio, el producto
posiblemente no sea viable para los sistemas de Multinivel Todo método de
compensacion debe ser estructurado de acuerdo a parametros financieros y legales del

pais y del momento

Las empresas asignan un valor numérico de puntos para cada producto, el cual
permanece invariable a pesar de los cambios de precio, haciendo posible el mantener
las cifras en las tablas de descuentos exactamente como fueron estructuradas desde

un principio.

A continuacion se describen los diferentes sistemas de compensacién de las empresas

de Multinivel gue se encuentran funcionando actualmente en el mercado:
A) Escalonado con independencia
Este sistema consta de dos partes. En la primera de ellas el distribuidor escala

diferentes niveles de logro conforme alcanza cierto volumen de ventas en un tiempo

determinado y satisfaciendo requerimientos especificos.
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La principal fuente de ingresos del distribuidor en esta primera etapa se limita a la
utilidad que obtiene de sus compras al mayoreo y ventas a precio de menudeo entre
sus clientes; esto mediante reembolsos por sus volimenes de compra o ventas
personales, o por el diferencial de descuento existente entre sus distribuidores
patrocinados de linea descendente. El nimero de distribuidores que se pueden
patrocinar es infinito sin limitaciones en cuanto a la cantidad de personas que puedan

patrocinarse directa o indirectamente.

Una vez que el volumen de ventas del distribuidor, en un tiempo predeterminado
alcanza un valor x y con cierto numero o niveles de distribuidores patrocinados en su
red, empieza la segunda parte del plan, donde cualquier distribuidor y sus
distribuidores pueden llegar a independizarse para comprar directamente los productos
a la empresa y evitar la acumulacion de los volimenes de venta para la calificacién de

su patrocinador.

En esta etapa el patrocinador cuyos distribuidores lograron independizarse percibe
bonos y regalias fijas o variables, en forma creciente, sobre las ventas de sus
distribuidores independizados, con la condicién de que, mes a mes, se mantengan

activos y con un minimo de ventas.

El plan de compensacion escalonado con independencia es el que mayor potencial de
ganancias ofrece a los distribuidores, ya que no tiene limitaciones al tamano de las

organizaciones (redes de distribuidores) que se pueden desarrollar.

Alrededor del 86% de todas las empresas lideres con mas de 7 afos de operacion
utilizan este sistema  También es el preferido por los distribuidores lideres, por su
extraordinario potencial de ingresos para aquellos que verdaderamente desean hacer

Multinivel en grande.
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En el cuadro 1 tenemos un ejemplo de un sistema de compensacion escalonado con
independencia, en donde se puede apreciar en la primera columna los requisitos con
los que debe cumplir el distribuidor para alcanzar el nivel esperado; en la segunda, el
porcentaje de ganancias que obtiene por compras al menudeo; en la tercera columna
encontramos el porcentaje de reembolso por el volumen de compras personal : y por
ultimo, en la cuarta columna, los porcentajes de las comisiones sobre el volumen de

compras del grupo personal que puede obtener un distribuidor.

| T
i REQUISITOS GANANCIAS POR REEMBOLSO  COMISION SOBRE EL |
COMPRAS VOLUMEN DE | VOLUMEN DE
MENUDEO COMPRAS | COMPRA DEL
PERSONALES GRUPO PERSONAL
(VP) (VGP)
|
' DIAMANTE REAL 25% 25% 10%
DESARROLLAR TRES 15%
DIAMANTES PRIMER NIVEL 20%
| 25%
DIAMANTE = 25% 25% 10%
| DESARROLLAR TRES | 15%
| PLATINOS PRIMER NIVEL ‘ I 20%
| 25%
PLATINO 25% 25% 10%
DESARROLLAR TRES ORO 15%
| PRIMER NIVEL 20%
25%
ORO 25% ‘ 25% 10%
DESARROLLAR TRES PLATAS | 15%
| PRIMER NIVEL i 20%
| 25%
BRONCE 25% 15% . 05%
NS$ 30,000 DE VGP EN UN MES [ 10%
CALENDARIO \ 15%
EJECUTIVO 25% 10% ‘ 5%
N$ 15,000 DE VGP EN UN MES 10%
CALENDARIO | i
SUPERIOR 25% 05% ‘ 05% ,
N$ 4 500 DE VGP EN UN MES | , |
| CALENDARIO l | |

| DIRECTO 25% } !
'N$ 1875 EN PRODUCTOS , :
| ASISTIR AL ENTRENAMIENTO |
| DE PLATA |

Cuadro 1: Sistema escalonado con independencia.
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Los nombres de los diferentes niveles jerarquicos son sugeridos, ya que cada una de
las empresas denominan a sus distribuidores dependiendo de su nivel, y en su mayoria

se relacionan con metales y piedras preciosas.

B) Matricial Cerrado

Es un plan con una estructura organizacional de tamafo predeterminado en razén de
su amplitud y de su profundidad. Cada distribuidor podra solamente patrocinar un
numero definido de distribuidores y cualquier persona patrocinada por encima de tal

numero llenara automaticamente un espacio vacio en |los niveles inferiores de la matriz.

Este es el plan favorito de aquellos distribuidores que sdlo esperan que alguien les
ayude a desarrollar su negocio, ya que cuando se encuentran abajo de un lider

automaticamente se benefician por su activa labor de reclutamiento.

Es un plan facil de explicar por la sencillez de su disefio, y facil de administrar por la
limitacion de amplitud y profundidad. Por ejemplo, una matriz de 5 X 9 significa que
cada persona solo podra patrocinar directamente un maximo de cinco personas en un
primer nivel y este patrocinio solo puede continuar hasta la profundidad de nueve

niveles o generaciones.

Una variante del sistema matricial, que empieza a usarse por varias empresas, es el
Sistema Binario con el cual cada persona solamente puede llegar a patrocinar dos

personas en forma directa.
Existen multiples combinaciones que las empresas constantemente implementan con el

proposito de mantener la competitividad y lo atractivo de su sistema particular, pero

cada uno de estos requiere de consideraciones matematicas y financieras precisas,
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pues un mal disefo del sistema de compensacion Multinivel puede muy bien ocasionar
que la empresa fracase o que una vez implementado éste tenga que sufrir multiples
adaptaciones que permitan alcanzar el objetivo de competitividad y rentabilidad de la

empresa.

El plan de mercadotecnia de un sistema de compensacion matricial 3 x 8 se representa
en el cuadro 2, donde se exponen los porcentajes fijos que obtiene el distribuidor

dependiendo del nivel en gque se encuentre

|
‘ NIVEL O GENERACION ' NUMERO DE | COMISION SOBRE EL
DISTRIBUIDORES VOLUMEN DEL GRUPO ‘

| ‘ PATROCINADOS | PERSONAL i
| 1 i El propio distribuidor. ; ‘

2 3 30% I
‘ 3 ‘ 9 15% |
| 4 ‘ 27 , 5%

5 81 | 4% ‘
! 6 ‘ 243 | 3% |
! 7 ‘ 729 1 2%

8

| 2187 | 1%

Cuadro 2: Sistema de compensacion matricial.

C) Uninivel

Este sistema de funcionamiento permite patrocinar directamente a cuantos
distribuidores se desee con un numero ilimitado de niveles o generacicnes, pero sin
que dichos distribuidores tengan la posibilidad de independizarse. Este sistema se
encuentra mas relacionado con las ventas directas y no tanto con un sistema

verdadero de Multinivel, s6lo maneja bonos y cuotas fijas dentro de todos los niveles.
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Dado el creciente desarrollo de la industria de Multinivel a nivel mundial, ya no es
necesario que las empresas implementen nuevamente la rueda desarrollando su
propio programa computarizado para llevar el control de su sistema de compensacion,
pues ya existen proveedores que se especializan en dichos programas y solamente se
requiere realizar adaptaciones de acuerdo a las caracteristicas de los productos.

servicios. margenes de utilidad deseados y capacidad financiera de la empresa.

4. LOS SISTEMAS DE COMPENSACION MULTINIVEL DE CINCO EMPRESAS
FUNCIONANDO ACTUALMENTE EN MEXICO

Amway de México, S.A. de C.V.

Los puntos principales del Plan de Ventas y Mercadeo de Amway son:

1) La posibilidad de crear un negocio propio e independiente.

2) La calidad de los productos.

3) La atencidn directa.

4) Descuentos proporcionales al volumen de compras que representan ganancias para

el distribuidor independiente.

“ El ingreso de su negocio se basa en una acumulacion mensual de puntos. A
todos los productos se les asignan dos juegos de numeros: el Valor de Puntos
(VP), que permanece constante, y el Volumen de Negocios (VN), una cifra
mensual en nuevos pesos que puede cambiar con |os ajustes en los precios de
los productos. ... El valor de puntos total de todos los productos que se compran a
Amway de México durante un mes en particular determina su descuento para ese
mes ... Mientras mayor sea el VP mensual total, mayor sera el porcentaje de

descuento” '

¥ Manual de Referencia para su Negocio. Amway de México. p. 4.
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CUADRO DE PORCENTAJES DE DESCUENTO AMWAY

, NIVEL | VP

21% | 20.000

18% , 13,500

15% i 8,000

12% 4,800
9% 2,400 ‘
6% 1,200
3% 300

Por ejemplo. un distribuidor que patrocina a seis distribuidores nuevos y suponiendo
que cada uno de estos obtiene 300 VP/ 411 VN por mes, entonces el ingreso de dicho

distribuidor sera, por un total de VP mensual de 2,100 y VN mensual de 2877, el

siguiente:

Descuento recibido (2,877 VN x 6%) N$ 17262
Descuento pagado (411 VN x 3% x 8) N$ 73.98
Obtiene N$ 9864
Margen sobre sus 411 VN N3 123.30
Ingreso bruto mensual N$ 22194
Ingreso bruto anual N$ 2,663.28

Omnitrition de México, S.A. de C.V.

El distribuidor independiente de Omnitrition puede vender al menudeo a aquellas
personas con las que se ponga en contacto, ya sean amigos, familiares, vecinos o
comparieros de trabajo. Una organizacion de ventas puede crecer hasta proporcionar

ingresos de ventas directas al menudeo, ademas de gratificaciones
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Como distribuidor independiente su compra de productos es con descuento y su venta
es a precio de menudeo. La diferencia entre el precio rebajado y el precio a la venta es

su ganancia al menudeo. Las ventas al menudeo san la piedra angular de su negocio.

El distribuidor patrocina nuevos distribuidores para su organizacion personal, puede
también tener ganancia del descuento sobre el volumen de ventas. Ademas puede
ganar la diferencia entre el porcentaje del descuento de su distribuidor patrocinado y el

de &l mismo.

Mientras el distribuidor califica para mayorista y ayuda a nuevos distribuidores a
desarrollarse, puede ganar hasta el 4% de regalias calculadas sobre el valor de
regalias del volumen de ventas del nivel inferior, mediante tres generaciones de

mayoristas totalmente calificados.

Como la organizacién del nivel inferior sigue creciendo y el mayorista patrocinador
desarrolla habilidades personales y demuestra liderazgo mediante entrenamiento y
supervision organizacional ese mayorista podra calificar para ciertas gratificaciones de
hasta el 4% calculado sobre el valor de regalias del volumen de ventas de las

generaciones adicionales de mayoristas totalmente calificados.

Omnitrition separa el 2% del volumen de ventas al menudeo nacional de la compania
que mas tarde se distribuye entre los mayoristas totalmente calificados que lograron
ciertos requerimientos de gratificaciones. Estas gratificaciones se premian como
reconocimiento de los logros sobresalientes de las ventas al menudeo de productos de

la compania.

En el cuadro 3 se expone el sistema de compensacion Omunirition.

Ky



i NIVEL

CALIFICACIONES BENEFICIOS | COMISIONES DE
| | REGALIA
[ Distribuidor | - Solicitud de | -Venta de productos de |
Distribuidor | la empresa 1

- Paquete de Patrocinio

- Derecho a ganar hasta |

el 15% de utilidad de
! mayoreo

[
| Mayorista de Bronce

| - Volumen de ventas de |- Comprar de la

4,000 pv en un periodo
| de calendario

compaiia a un

| descuento de 40% de
descuento

|- Ganar 5% a 20% de
utilidad de mayoreo

- Elegible para
participar en bono de
produccion de 2%

| - Con derecho a ganar
| hasta el 4% de un bono
| comision de regalia en
i tres generaciones de
Mayoristas calificados

linea abajo.

Mayorista Plata

- Patrocinar tres
Mayoristas de comision
activos de Primera

| generacion y tener un

| minimo de nueve
Mayoristas de Segunda
generacion activos.

| - Comprar de la
compaiiia a un
descuento de 40% de
descuento

- Ganar 5% a 20% de
utilidad de mayoreo

- Elegible para
participar en bono de
produccion de

2%

| - Con derecho a ganar
| hasta el 4% de un bono
comision de regalia en
| cuatro generaciones de
' Mayoristas calificados |
linea abajo. :
\

Mayaorista de Oro

| - Patrocinar seis
Mayoristas de comision
de regalia activos de
Primera generacidn y
tener un minimo de 18
Mayoristas de Segunda
generacion activos.

- Comprar de la
compaiia a un

' descuento de 40% de
descuento

- Ganar 5% a 20% de
utilidad de mayoreo

- Elegible para
participar en bono de
produccion de

2%

hasta el 4% de un bono
comision de regalia en
cinco generaciones de

| Mayoristas calificados

| linea abajo.

- Con derecho a ganar ‘

Mayorista de Diamante

- Patrocinar nueve
Mayoristas de comision
de regalia activos de
Primera generacion y
tener minimo 27
Mayoristas de Segunda
generacion activos.

- Comprar de la
compaiia a un
descuento de 40% de
| descuento

- Ganar 5% a 20% de
utilidad de mayoreo

- Elegible para
participar en bono de
produccion de

2%

l

|- Con derecho a ganar

| hasta el 4% de un bono
comision de regalia en |
seis generaciones de

| Mayoristas calificados ‘

| linea abajo.

|

|

Cuadro 3: Plan de compensacion Omnitrition.

. Paquete de Patrocinio. Omnitrition de México. pp. 4-13.
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En |a siguiente tabla se muestra |la escala movil de Omnitrition:

VOLUMEN DE VENTAS \ DESCUENTO |
0 - 499 ] 20% J

500 - 999 | 25% 1

1,000 - 1,999 | 30% - 35% |

También esta disponible un 40% de descuento sélo para los mayoristas totalmente
calificados y los mayoristas calificantes que hayan logrado un volumen de ventas de
4,000 PV mediante cualquier método de calificacion.

Herbalife Internacional de México, S.A. de C.V.

La empresa de Herbalife hace un descuento automatico del 25% en la compra de sus

productos, los distribuidores tiene la posibilidad de alcanzar hasta un 50%.

Su escala movil esta representada en la siguiente tabla:

NIVEL PAQUETES PORCENTAJE ! PUNTOS
Mayorista 50 50% 4000
completamente
calificado
Medio Mayorista 25 42% 2000

: 10 40% 800
5 30% 400
’L Recién ingresado | 25%

Las cuatro formas de obtener ingresos con Herbalife son:

1) Ventas al menudeo. Son las ventas al publico, en las que el distribuidor gana desde

el 25% al 50%.




2) Ventas al mayoreo. Son las ventas que hacen los distribuidores a sus distribuidores
patrocinados y pueden ganar desde el 5% hasta el 25%.

3) Cheques de Regalias. La compariia paga a sus distribuidores el 5% del volumen de
compras que hagan los mayoristas de tres niveles de la linea descendente de la red.

4) Bonos de Produccién. Es cuando el distribuidor se convierte en mayorista
completamente calificado, el cual tiene la oportunidad de recibir regalias del 5% de tres
niveles de la linea descendente de su red, también pueden obtener un bono de

produccion del 6%, 4%, 2% en la linea descendente de su organizacion. '

Nanci Internacional de México, S.A. de C.V.

Hay nueve formas de ganancia con el Plan de compensacion de esta empresa:

1) Descuentos de Ordenes Directas: recibe un descuento del 15% hasta el 40% de las
compras que hace directamente de la compariia.

2) Ganancias al menudeo: el distribuidor puede aumentar sus ganancias por ventas al
menudeo desde el 15% hasta el 40%.

3) Bonos que se basan en el volumen de grupo personal: Es decir gana hasta el 25%
del volumen del grupo personal del distribuidor.

4) Bonos de direccion: Un embajador calificado, ganan el 5% del volumen del grupo
personal de todos los embajadores hasta siete generaciones.

5) Bonos de la Conferencia anual de embajadores: Los embajadores calificados ganan
una porcion equivalente al 2% del volumen de ventas de la compariia reservada para
cubrir los gastos del viaje y alojamiento para la conferencia anual de embajadores.

8) Bonos del presidente: una reserva especial mensual del 1 al 2% del volumen
mensual de ventas para premiar las ventas y los esfuerzos extraordinarios de los

embajadores calificados.

" Cfr. Entrenamiento con los miembros del equipo de expansion nacional. Herbalife Internacional de
Meéxico
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7) Bonos para automoviles: como embajador calificado de Bronce por tres meses
consecutivos, un distribuidor puede comenzar a recibir una bonificacion para un
automaovil.

8) Bonos de Participacion de ganancias para diamantes.

9) Bonos para pagar hipotecas.'”

Starlight International, S.A . de C.V.

El plan de compensacion de esta empresa ha sido disefiado para ofrecer una
oportunidad con grandes posibilidades y con excelente remuneracién econdmica para
sus distribuidores. El plan ofrece beneficios econdmicos potenciales generados por
ventas al menudeo de sus productos y por la creacion de organizaciones de equipos
de comercializacion mediante patrocinios, entrenamientos, administracion y lidereando
un equipo de distribuidores que a su vez venden al menudeo los productos de la

compafia.

El crecimiento dentro de Starlight comienza con el nivel de estrella, luego asciende uno
a productor, continua a director, hasta ascender a nivel de gerente. El plan de

incentivos de Liderazgo Estelar se exponen en el siguiente cuadro.

NIVEL REQUISITOS |

Estrella Plateada - Desarrollar y mantener tres ramas que cumplan con los requisitos de Estrella

- Mantener tres ramas activas

Estrella Dorada -Desarrollar y mantener tres ramas que cumplan con los requisitos de Estrella

Estrella Esmeralda |- Desarrollar y mantener cinco ramas que cumplan con los requisitos de Estrella y |

un total de Estrellas [

Estrella Diamante - Desarrollar y mantener ocho ramas que cumplan con los requisitos de Estrella y
18

un total de 15 Estrellas .

:7 Cfr. Plan de compensacion, polizas y procedimientos. Nanci Internacional de México.
"® Manual de Introduccion. Starlight International, pp. 5-11.
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Como pudimos apreciar cada una de las companias de Multinivel manejan un sistema
de compensacion adecuado a las caracteristicas propias de la empresa, de sus
productos y del mercado en el cual quieren incursionar. Para poder seleccionar el
sistema de compensacion mas adecuado para cada compania en particular se requiere
de un buen estudio financiero y de mercadeo, pues recordemos que del sistema de

compensacion depende en gran parte el éxito de las empresas de Multinivel.
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CAPITULO lii

ORGANIZACION
DE UNA EMPRESA
DE MULTINIVEL



CAPITULO 1uI

ORGANIZACION DE UNA EMPRESA DE MULTINIVEL

A lo largo de este tercer capitulo se conocera el entorno legal de las empresas de
Multinivel. Dentro del entorno juridico se especificaran los requisitos que se deben
cumplir para los derechos de marcas y patentes. asi como el contenido de los
contratos elaborados para los distribuidores independientes. Del entorno fiscal se
dara una rapida vision de los impuestos a los que son sujetas las empresas de
Multinivel en México. También se expondra la estructura organizacional de estas

empresas en particular.

1. ENTORNO LEGAL

Las sociedades que se dedican a la compra venta como representantes de alguna
marca comercial, como regla general estan constituidas como Sociedades Andnimas
(S.A), por lo que las empresas de Multinivel en México deben constituirse como

tales.

La constitucion de una Sociedad Anénima debe quedar plasmada en una escritura
constitutiva, protocolarizada ante notario publico y ser inscrita en el registro publico

de comercio, 15 dias posteriores a la fecha de constitucion
Los estatutos sociales que deben hacer constar son los siguientes:

a) Los nombres, nacionalidad y domicilio de las personas fisicas o morales que

constituyen |la sociedad.
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b) El objeto social.

c) La razon social.

d) Duracién de la sociedad.

e) El importe del capital social.

f) La expresion de lo que cada socio aporta en dinero o en otros bienes, el valor
atribuido a estos y el criterio seguido para su valoracion.

g) El domicilio de |a sociedad.

h) La manera como se administrara la sociedad y las facultades de cada uno de los
administradores.

i) El importe del fondo de reserva.

j) Los casos en los que la sociedad se haya de disolver anticipadamente.

k) Las bases para practicar la liquidacion y |a asignacion de los liquidadores.

I} La parte exhibida del capital social.

m) El nimero, valor nominal y naturaleza de las acciones en que se divide el capital
social.

n) Vigilancia de la sociedad encomendada a un comisario.

o) Ejercicios sociales e informacion financiera.

Asi es como todas las sociedades mercantiles gozan de personalidad juridica propia
distinta de los sujetos que la integran. El codigo de comercio acoge a este respecto
un sistema normativo, segun el cual la personalidad juridica deriva del cumplimiento
de los requisitos antes mencionados que el propio codigo fija para la constitucion de

las sociedades.

El nacimiento de las sociedades estara precedido de la comprobacion ante los
érganos del poder publico de la legalidad de la constitucién y una vez logrado el
registro solo mediante disolucién y la liquidacion propia de la sociedad podra

extinguirse la personalidad juridica de ésta.
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2. ENTORNO JURIDICO

A) MARCAS REGISTRADAS

“La marca es la sefial externa que es usada por un comerciante para distinguir
los productos elaborados, vendidos o distribuidos por él. de una manera gue el
adquiriente pueda cerciorarse de su procedencia y el comerciante quede a
salvo de los efectos de la competencia desleal que le hicieren los que
pretendiesen utilizar el prestigio y la solvencia de aquel, para colocar productos

inferiores o no acreditados.” '®

El valor de la marca registrada estriba en la contribucion que efectia al incremento
de las ventas de la compafia. Las marcas registradas son derechos gue pueden
adquirirse, venderse o arrendarse. En caso de que las empresas de Multinivel
adquieran una marca registrada, el valor de ésta sera su precio de costo mas todos

los gastos que se hayan originado para su obtencion legal.

Al adquirir una marca registrada se puede tener éxito entre los clientes, sin embargo,
su costo no debe afectarse y se mantendra su valor iniciaimente registrado en la
adquisicion. En caso contrario, es decir, si la marca registrada adquirida no ha
rendido los beneficios esperados se recomienda que su valor se amortice en forma

acelerada o se cancele en su totalidad.

También puede darse el caso en que la marca registrada se haya creado
internamente en la organizacion, de ser asi, los gastos en los que la empresa de
Multinivel haya incurrido, aquellos que corresponden a los gastos legales efectuados

para la regularizar la situacion juridica y aquellos que se realizan con la intencion de

' Bauche Garcia Diego, Mario. “La Empresa”, p.16.
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desarrollar su marca, se enfrentan a los resultados de operacion del periodo; por lo

que no son capitalizables.

Todos los desembolsos que se hagan para promover las marcas registradas, ya sea
adquiridas externamente u originadas internamente, deberan registrarse como parte
de los gastos de operacion del periodo en que se efectien y por ningun motivo

puedan aumentar el valor inicial de las mismas.

La marca debe ir adherida al producto. como una sefial de garantia que se ofrece a
la clientela como indicacion del nombre del articulo, de su procedencia respecto a la

empresa, e indirectamente, de su calidad.

La Ley de Invenciones y Marcas reconoce que las marcas de productos se
constituyen por signos que distinguen a los articulos o productos de otros de su

misma especie o clase.

El derecho de uso exclusivo de una marca se obtiene mediante su registro en la
Secretaria de Comercio y Fomento Industrial. Toda empresa de Multinivel que esté
usando o quiera usar una marca para distinguir los articulos que fabrique o
produzca, puede adquirir el derecho exclusivo a su uso satisfaciendo las
formalidades y requisitos que establecen la Ley de Invenciones y Marcas y su

reglamento.

La solicitud de registro de una marca se presentara por escrito, en ésta se hara
constar el nombre, domicilio y nacionalidad del solicitante, la ubicacién de su
establecimiento o del principal si tiene varios, asi como la declaracién de la fecha en
que se empezd a usar la marca, la que no podra ser modificada posteriormente, y

los demas datos que prevenga el reglamento.
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A la solicitud se acompanara la descripcion de la marca, los ejemplares de la

impresién, asi como la especificacion de los productos y servicios que protegera.

La Ley de Propiedad Industrial en su art. 132 nos dice que los efectos del registro de
una marca tendran una vigencia de diez afos a partir de la fecha legal. Este plazo
sera renovable indefinidamente por periodos de diez afios de reunirse los requisitos

establecidos por la presente ley, su reglamento y demas disposiciones aplicables.

La marca debe usarse tal y como fue registrada. Su uso en forma distinta traera
como consecuencia la extincion del registro, previa la declaratoria correspondiente.
Toda madificacion sera motivo de una nueva solicitud de registro salvo que ella se
reflera a las dimensiones o a la materia en la cual esté impresa, grabada o

reproducida la marca.

Los productos nacionales protegidos por marcas registradas en México deberan
llevar ostensiblemente la leyenda marca registrada, su abreviatura marc. reg., o las
siglas M.R. La omisién de dicha leyenda no afectara la validez de la marca, sin
embargo, mientras la omisién subsista no podra ejercitarse ninguna accion civil o

penal.

Los productos nacionales en los que se utilicen marcas registradas o no, deberan

ostentar en forma clara y visible la leyenda Hecho en México.

Los distribuidores independientes deberan conocer que cada una de las compariias
a las que pertenecen tiene derechos exclusivos sobre las marcas de fabrica,
nombres de identificacion, emblemas, logotipo, disefios y toda otra propiedad

industrial e intelectual usados por la empresa en asociacion con sus productos.
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Por ejemplo, la empresa de Multinivel de Amway especifica a sus vendedores
independientes registrados que:

1) Deberan indicar siempre, que Amway Corporation es el duefio de las marcas.

2) No deberan decir que ellos poseen las marcas o tienen derecho a usarlas en otra

forma gue no sea como distribuidor independiente de Amway.

Los distribuidores independientes podran usar publicaciones oficiales de su
compania solamente con el objeto de desarrollar su negocio personal como

distribuidores independientes.*

La empresa de Omnitrition también se reserva los derechos exclusivos de su marca
y aclara en su reglamento que el nombre de Omnitrition y los nombres de todos los
productos de Omnitrition son marcas legalmente registradas por Omnitrition
International, Inc.; y que sdlo la citada empresa esta autorizada para producir y
comercializar productos y literatura bajo esas marcas registradas. También
especifica que esta prohibido el uso del nombre de Omnitrition en cualquier articulo

que no sea producido por Omnitrition sin su expreso consentimiento por escrito.

Los distribuidores independientes tampoco tienen derecho a usar la razon social de
la empresa o de sus marcas registradas en sus cuentas de cheques personales o de
sus negocios. No obstante, los distribuidores independientes pueden usar la razon
social de Omnitrition para anunciar sus teléfonos o faxes en el directorio telefonico
blanco o en la secciéon amarilla, especificando claramente que la empresa dio

previamente su consentimiento.

“ Manual de Referencia para su Negocio. Amway de México, p.22.
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B) PATENTES

La patente es |a posicion juridica que se atribuye a una persona en virtud de un acto
administrativo y cuyo contenido esencial consiste en el derecho a explotar con
caracter exclusivo, durante cierto tiempo, una invencion industrial determinada. ‘De
acuerdo a la Ley de Propiedad Industrial Mexicana, una patente es un derecho
otorgado por el gobierno federal para hacer uso exclusivo de un proceso o

manufactura o para vender un invento durante un periodo de quince afos” '

Legalmente esta plazo no puede renovarse, sin embargo, al término de este plazo
se le hacen algunas modificaciones al disefo original y se presenta como un nuevo

producto.

En la solicitud de patente se hara constar;

1) El nombre del solicitante y del inventor,

2) Su nacionalidad y domicilio,

3) La denominacion que se le de a la invencion,

4) La clase de invencion y los demas datos que prevengan la ley y su reglamento, a

la solicitud deberan acompanarse la descripcion clara y completa de la invencion.

Soélo aquellas empresas de Multinivel que tengan un departamento exclusivo para
las innovaciones de sus productos son aquellas que requieren solicitar sus patentes.
Este hecho se da casi exclusivamente en aquellas companias que se dedican a
investigar sobre los procedimientos de obtencion de mezclas de productos quimicos,
los procedimientos industriales de obtencion de aleaciones y los procedimientos
industriales de obtencion, modificacion o aplicacién de productos o mezclas de
productos quimicos, farmacéuticos, medicamentos, bebidas y alimentos para uso

humano o animal, fertilizantes, herbicidas y fungicidas.

" Guajardo, Gerardo. “Contabilidad”, p.408.



En el caso en que una empresa de Multinivel desarrolle un nuevo producto y registre
la patente, el costo de ésta incluira sélo los costos legales y otros costos
relacionados con el proceso legal de obtencién de la patente sobre el producto
desarrollado. Los gastos de investigacion y desarrollo efectuados por la compariia
para desarrollar un nuevo producto no se asignan al costo de la patente porque

dichos costos se enfrentan a resultados en el periodo en que se incurren.

Una patente tiene valor solo si la proteccidn otorgada por el gobierno con respecto a
la competencia se utiliza para una reduccion de costos de manufactura o en la

obtencion de un mayor precio de venta del producto.

Si la patente se adquiere externamente, el costo de la misma se integra por el precio

de compra mas todas |las erogaciones efectuadas para concretar la transaccion.

Normaimente |a vida econémica de una patente es un poco mas corta que el periodo
de exclusividad de uso, que son 15 afos, concedido por ley. Por tanto, la
amortizacion de este activo intangible debe hacerse de acuerdo con el potencial de

servicio de la patente.

La existencia de una patente no significa proteccion automatica contra el uso ilegal
por parte de otras personas o empresas. Por tanto, las empresas de Multinivel
propietarias de patentes deben efectuar algunos gastos para garantizar el derecho
exclusivo que tienen sobre su propio invento. Este gasto incrementa el valor inicial
considerado en el registro contable de |la patente; |a amortizacion de la patente tiene
como base el plazo de que se disfruta para explotar la paiente o el periodo que

representa realmente su vida util.

Hay ocasiones en que la patente tiene una vida Util inferior a la inicialmente

considerada debido a que se registran nuevas patentes que amparan productos de
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mayor calidad, mas avanzada tecnologia o mejor presentacion. En estos casos, el
valor de la patente debe cancelarse y su faltante total por amortizar debe llevarse a

gastos de operacion del periodo.

C) Contrato

El contrato es la fuente por excelencia de las obligaciones mercantiles. En general,
las empresas de Multinivel requieren que se llenen y presenten algunas formas para
los distribuidores independientes, con el fin de obtener |a informacion necesaria para

que los distribuidores realicen un sistema de servicio y apoyo eficaz.

La informacion solicitada en un contrato para distribuidores independientes, es la
siguiente:

- El nombre del distribuidor, es decir, el nombre completo, apellido paterno, materno
y nombres.

- El domicilio, calle, colonia, cédigo postal, y la poblacién.

- La ciudad y el estado en el que radica el distribuidor.

- El numero telefénico de su casa.

- El nimero telefénico de su trabajo.

- El numero de fax.

- La fecha de nacimiento.

- La firma del solicitante. El contrato debe estar firmado, ya que la firma certifica que
toda la informacion de la forma es precisa y completa, y que el solicitante ha leido y
entendido la informacion del contrato del distribuidor y las reglas y reglamentos
incluidos como parte del paguete de patrocinio.

- La identificacion del patrocinador, que es uno de los datos que distinguen a los
contratos de distribuidores de las empresas de Multinivel.

- El nombre completo del patrocinador, tal y como esta en la solicitud presentada a

la empresa.
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- El numero telefénico del patrocinador

- El numero de identificacion del primer mayorista, su nombre y nimero telefénico

La importancia del patrocinador dentro de la informacion requerida en el contrato de
los distribuidores se debe a que el patrocinador es aquella persona que primero le
plantea el negocio y la oportunidad al nuevo distribuidor, es asi como conocemos la

linea ascendente de tal persona.

Cada distribuidor se convierte en un contratista independiente, por lo que nunca
sera considerado como representante, agente o empleado y/o franquiciado de una
empresa de Multinivel. Cada distribuidor es responsable de obtener los permisos y
licencias requeridas, asi como de cada uno de los gastos en que incurra por la

operacion de su propia distribucion.

Un distribuidor debera haber cumplido la mayoria de edad para ser elegible como tal
en cualquier empresa de Multinivel. En el contrato el distribuidor acepta que sus
ingresos consistiran exclusivamente en las comisiones que se devenguen derivadas

de las ventas personales que realice.

El contrato de distribucion se regira por lo establecido en el codigo de comercio de

los Estados Unidos Mexicanos.

En nuestro pais, todos los distribuidores independientes de las empresas de
Multinivel deben contar con su cédula de identificacion fiscal, Registro Federal de
Contribuyentes; deben registrarse como Persona Fisica con Actividad Empresarial
del Régimen General de Ley o Régimen Simplificado, asi como del impuesto al

activo de personas fisicas y al impuesto al valor agregado.
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Para facilitar el cumplimiento fiscal y facturacion de sus distribuidores, algunas
empresas de Multinivel han organizado asociaciones de distribuidores, para que a
través de éstas se facture a la empresa el pago de las comisiones que les pagan las

empresas de Multinivel a sus distribuidores.

Las pautas se exponen a continuacion forman parte del contrato entre Starlight

International, S.A. y sus distribuidores:

“Ningun distribuidor de Starlight International. S.A. podra producir. utilizar o
distribuir ninguna informacién relativa a los contenidos, caracteristicas y/o
propiedades de los productos Starflight que no hayan sido proporcionados
directamente por la compania. Ningun distribuidor podra producir, vender y/o
reproducir ninguna informacion relativa al Plan de Compensaciones ni se
podra, utilizar ejemplos hipotéticos haciendo referencia al potencial de ingresos
que no puedan ser documentados como realistas y precisos. Cualquier ejemplo
realista y preciso sobre el potencial de ingresos debera ser acompanado por
una aseveracion de que las ganancias promedio o individuales dependen

unicamente del esfuerzo promedio y/o localizacion geografica.

Ningun distribuidor podra utilizar el nombre de Starlight ni sus marcas
registradas como parte del nombre de su propia distribucion, ya sea individual,
en sociedad o corporacion ni dar a entender que es un agente, representante o

empleado de la empresa.

El Unico uso autorizado del nombre de la empresa por un distribuidor es
indentificandose como un distribuidor independiente. Todas las tarjetas de
presentacion, papales membreteados, letreros, materiales publicitarios y de

promocion utilizados por el distribuidor deben brindar una identificacion
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inmediata como distribuidor independiente de la empresa de Multinivel de que

se trate.” #

En el anexo 1 se muestra un contrato de distribuidores de una empresa de

Multinivel.

3. ENTORNO FISCAL

La Constitucion Politica de los Estados Unidos Mexicanos establece en su art. 31
fracc. IV la obligacién de que todos los mexicanos deben contribuir al gasto publico,
tanto de la federacion como de los estados y municipios, en que residan, de una

manera proporcional y equitativa segun supongan las leyes respectivas.

Como reglamentacion de dicho articulo se encuentra el Cédigo Fiscal de la
Federacion (C.F.F.) que contiene las bases, obligaciones, facultades y conceptos a
que deben sujetarse los contribuyentes para cumplir con la obligacién mencionada

en el parrafo anterior.

Le corresponde a los contribuyentes determinar las contribuciones a su cargo, salvo
disposicion expresa de lo contrario, y éstas se pagan en la fecha o dentro del plazo
senalado en las disposiciones respectivas. Cuando las disposiciones fiscales
establezcan opciones a los contribuyentes para el cumplimiento de sus obligaciones
fiscales o para determinar las contribuciones a su cargo, la elegida debera

prevalecer durante el mismo ejercicio fiscal.

Es obligacion de los contribuyentes solicitar su inscripcion en el Registro Federal de

Contribuyentes (R.F.C.) de la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, la cual

“ Manual de Introduccion. Starfight International, pp. 24.
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tratandose de sociedades mercantiles, tal y como lo son las empresas de Multinivel,

senalaran el nombre de la persona a la que se haya conferido la administracion

unica, direccion general o gerencia general. Asi mismos presentaran avisos en su

caso de:

a) Cambio de nombre o razén social.

b) Cambio de domicilio fiscal.

¢) Aumento o disminucion de obligaciones, suspencion o reanudacion de
actividades.

d) Liquidaciones

e) Cancelacion del R.F.C.

f) Cambio del régimen de capital social.

g) Cambio de representacion legal.

Teniendo un mes a partir de que se firme el acta constitutiva, o de que ocurra

cualquiera de los conceptos anteriores.

La contabilidad o registros contables que deban llevar las empresas de Multinivel
podran ser mediante los instrumentos, recursos y sistemas de registro y
procesamiento que mejor convenga a las caracteristicas particulares de su actividad.
La mayoria de estas empresas tienen sistemas de computo disefados
especialmente para su organizacion con los cuales pueden tener un estricto control
sobre las compensaciones de sus distribuidores y de cada una de las operaciones
de la entidad. Sin importar el sistema que se utilice todos los registros deberan

satisfacer como minimo los siguientes requisitos:

1) Identificar cada operacion o actividad o acto y sus caracteristicas relacionandolas
con la documentacion comprobatoria, de tal forma que aguellos puedan identificarse
con las distintas contribuciones y tasas incluyendo las actividades liberadas del

pago por la ley.
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2) Identificar las inversiones realizadas con la documentacion comprobatoria de tal
forma que pueda precisarse la fecha de adquisicion del bien o en que se efectuo la
inversion, su descripcion, el monto original de ésta y el importe de la deduccion

anual.

3)Relacionar cada operacion, acto o actividad con los saldos que den como

resultado las cifras finales de las cuentas.

4) Formular los estados financieros.

5) Relacionar los Estados de Posicién Financiera con las cuentas de cada

operacion.

6) Asegurar el registro total de operaciones, actos o actividades y garantizar que se
asienten correctamente mediante los sistemas de control internos y verificacion

necesarios.

7) ldentificar las contribuciones que se deben cancelar o descontar en virtud de

devoluciones que se otorguen conforme a las disposiciones fiscales.

Los comprobantes que extiendan las empresas de Multinivel, como sociedades
mercantiles, por cualquier acto o actividad deberan contener los siguientes
requisitos:

a) Contener impreso el nombre, denominacion o razon social, domicilio fiscal y clave
del R.F.C. de la empresa.

b) Contener impreso el numero de folio.

c) Lugar y fecha de expedicion.

d) R.F.C. de |la persona a favor de quien se expida.

e) Cantidad y clase de mercancia o descripcion del servicio.
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f) Valor unitario e importe total en numero y letra, asi como los impuestos que deban

trasladarse

A) Impuesto sobre la renta

Las personas morales son sujetos de impuesta sobre la renta respecto a todos los
ingresos, cualguiera que sea su ubicacion de la fuente de ingresos de donde

procedan cuando sean residentes en México.

Es por esto que las empresas de Multinivel efectuan pagos provisionales mensuales
a cuenta del impuesto anual del ejercicio, el dia 17 del mes inmediato posterior a

aquel al que corresponda el pago.

El momento de acumulacion de las percepciones de los ingresos, tratandose de
enajenaciones o prestaciones de servicio, se dara cuando suceda cualquiera de los
siguientes supuestos:

1) se expida el comprobante que ampare el precio o la contraprestacion pactada,

2) se envie o se entregue materialmente el bien o se preste el servicio,

3) se cobre o sea exigible total o parcialmente el precio del bien o la

contraprestacion pactada, aun cuando provenga de anticipos.

Las personas morales residentes en el pais acumularan |a totalidad de los ingresos.
tanto en efectivo como en bienes, en servicios o cualquier otro tipo que obtenga en
el ejercicio, asi como la ganancia inflacionaria derivada de la disminucion real de sus

deudas.
Las empresas de Multinivel podran efectuar las deducciones autorizadas, que a

continuacion se mencionan:

a) devoluciones, descuentos y bonificaciones que se hagan,
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b) las compras o adquisiciones de mercancia utilizadas para enajenarlas o para la
prestacién de un servicio,

c) los gastos incurridos propios de la actividad,

d) los inversiones,

e) los créditos incobrables,

f) intereses y peérdida inflacionaria.

Siempre y cuando y se demuestre la necesidad de éstas para la realizacion de la

actividad de la empresa.

Cuando se tienen ingresos por una actividad empresarial se esta sujeto a una serie
de obligaciones a las que se debe dar cumplimiento de acuerdo a lo sefalado por la
propia ley del impuesto sobre |la renta, como lo son:
1) Llevar libros de registros contables de acuerdo al art. 58 del C.F.F.
2) Expedir comprobantes y conservar copia de ellos.
3) Registro de inversiones.
4) Registro de acciones adquiridas.
5) Registro de utilidades por cada ejercicio.
6) Formular estados financieros.
7) Presentar declaraciones anuales de:
-clientes y proveedores,
- sueldos y salarios,

- retenciones y dividendos.”
B) Impuestos retenidos
Una de las ventajas de las empresas de Multinivel como se mencioné en el primer

capitulo es el tener poco personal contratado, por lo que su carga tributaria para los

sueldos y salarios es relativamente baja. Cuando la empresa realiza pagos a sus

** Ley del Impuesto sobre la Renta. Themis, 1995.
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trabajadores por un servicio personal subordinado, como son los obtenidos por
salarios, ayudas o compensaciones para renta de casa, transporte, alimentacion o
despensas, o cualquier otro concepto y demas prestaciones que se deriven de una
relacion de trabajo, incluyendo la participacion de utilidades y las indemnizaciones
percibidas como consecuencia de la terminacion de la relacion laboral, estan
obligados a efectuar retenciones y enterarios mensualmente, los que tendran el

caracter de pagos provisionales a mas tardar el 17 de cada mes.

La empresa tambien esta obligada a inscribir a su personal administrativo en el

Seguro Social y pagar las cuotas correspondientes al INFONAVIT y SAR.

No se consideran ingresos en bienes a los trabajadores, los servicios de comida
proporcionados mediante una cuota simbdlica asi como del uso de bienes que la
empresa proporcione a los trabajadores para el desempefio de las actividades

propias de éstos y que estén de acuerdo a con la naturaleza del trabajo prestado.

C) Impuesto al valor agregado

Estan obligados al pago del impuesto al valor agregado establecido en esta ley, las
personas morales que en el territorio nacional realicen los siguientes actos o
actividades:

1) enajenacion de bienes,

2) prestacion de servicios;

por lo que las empresas de Multinivel quedan registradas bajo este impuesto

Estas compaiias deben considerar como momento de la enajenacion de los bienes
cuando se realicen cualquiera de los siguientes supuestos:
1) se envie la mercancia al adquiriente,

2) se pague total o parcialmente el precio,
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3) se expida el comprobante que ampare la enajenacion.

Las obligaciones de los contribuyentes sujetos a este impuesto seran entre otras:

a) Llevar contabilidad, y efectuar conforme esta ley, la separacion de los actos o
actividades de |la operaciones por las que deba pagarse el impuesto por las distintas
tasas, de aguellos por los cuales no se efectie el pago.

b) Presentar ante las oficinas autorizadas las declaraciones provisionales y la
declaracion anual, sefialadas por esta ley.

c) Expedir comprobantes cumpliendo los requisitos del art. 29 y 29-A de C.F.F,
ademas de senalar |a traslacion expresa del |.V.A. a quien adquiera el bien o reciba
el servicio.

d) Tratandose de operaciones con el publico en general, el importe del impuesto al
valor agregado debera ir incluido en la totalidad del precio o contraprestacion

pactada.?*

D) Impuesto al activo

Se consideran sujetos del impuesto al activo las personas morales residentes en
Mexico por el activo que tengan, cualquiera que sea su ubicacidon. La empresa de
Multinivel determinara el impuesto del ejercicio fiscal aplicando al valor de sus

activos actualizados en el ejercicio la tasa 1.8%.

La empresa efectuara pagos provisionales mensuales a cuenta del impuesto anual
del ejercicio, enterandolos a mas tardar el dia 17 del mes inmediato posterior a
aquel al que corresponda el pago. Ademas deberan presentar la declaracion anual
conjuntamente con la declaracién del impuesto sobre la renta, determinando el
impuesto del ejercicio dentro de los tres meses siguientes a la fecha que termina

éste. *®

** Ley del Impuesto al Valor Agregado. Themis, 1995.
& Ley del Impuesto al Activo. Themis, 1995.
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4. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

A) Organigrama

Las empresas se forman por la agrupacion de personas y recursos en organos. La
estructura organizacional constituye este agrupamiento de personas u érganos de
acuerdo con sus funciones o especialidades. es decir, agrupando especialistas, que

puedan trabajar en conjunto.

En una empresa de Multinivel el organigrama puede estructurarse como se presenta

en el anexo 2.

B) Principales funciones por departamento

Director General

El Director General realizara mensualmente juntas con los jefes de departamentos y
autorizara los presupuestos anuales presentados por cada uno de ellos. Mantendra
una estrecha comunicacion con el contralor, quien debe ser de su entera confianza y
respaldara todas las transacciones financieras junto con el consejo de accionistas.
Asimismo, debera aprobar las propuestas de nuevos productos o cambios en el
sistema de compensacion o de mercadotecnia propio de la empresa. Debera realizar
juntas periédicas con el personal administrativo para fomentar el seguimiento de los
objetivos principales de la empresa, sin perder de vista la mision particular de la

empresa.

Ademas, autorizara y firmara todos los cheques emitidos por la empresa. Es

importante que todos los cheques de comisiones sean firmados por él, ya que este
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hecho es un verdadero motivador para los distribuidores independientes de la
compariia, al mismo tiempo que representa una medida de seguridad y control para

de la empresa.

También debera participar en las convenciones anuales organizadas por el
departamento de eventos, en donde tendréd un contacto directo con sus
distribuidores de mayor éxito; y de ser posible asistr a las reuniones de
reclutamiento en las que se manifiesta que lo importante de las empresas de

Multinivel es que, solo se triunfa si ayudas a otros a triunfar

Tomara las decisiones pertinentes para administrar adecuadamente los recursos de
la empresa, aprovechando al maximo cada uno de ellos, logrando asi su optima
utilizacion. El director de una empresa de Multinivel no sélo debe involucrarse con

la companiia, sino reaimente estar comprometida con ella.

Contraloria

Las funciones realizadas por el contralor dentro de una empresa de Multinivel son
de suma importancia, dentro de las cuales podemos resaltar, las siguientes:

- Instalar y supervisar todos los registros contables de la empresa.

- Preparar e interpretar los estados financieros y los reportes emitidos.

- Realizar una auditoria continua de todos los registros y cuentas.

- Preparar y presentar las declaraciones y supervisar todos los asuntos que se
refieran a impuestos.

- Elaborar junto con los jefes de departamentos un presupuesto anual que cubra las
actividades de |la empresa para someterlo al Director General.

- Iniciar, preparar y expedir practicas y estandares relativas a todos los asuntos
contables y procedimientos y a la coordinacion de sistemas a través de la empresa,

incluyendo métodos de oficina, registros y reportes.
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- Mantener el registro adecuado de erogaciones autorizadas y la determinacion de
que todas las sumas gastadas estén adecuadamente aplicadas.

- Asegurarse que las transacciones financieras estén respaldadas por acuerdos del
Consejo de Accionistas o del Director General

- Mantener registros adecuados de todos los contratos que lleve al cabo la empresa.
- Aprobar para pago y/o contrafirma todos los cheques, pagarés, letras y otros
documentos negociables de la compania, que hayan sido firmados por el tesorero

- Revisar las érdenes para retiro de acciones de las bovedas de la compania y
determinar que tales retiros se hagan de conformidad con los estatutos ylo
reglamentos internos de la empresa.

- Preparar y aprobar los reglamentos o practicas estandares requeridas para

asegurar el cumplimiento de |las leyes y reglamentos en vigor.

Tesoreria

Las principales funciones del tesorero serd el tener un control sobre los
desembolsos e ingresos de efectivo, elaborar conciliaciones de cuentas bancarias

en forma regular y vigilar el depdsito diario e integro del efectivo

Ademas debe actualizar periédicamente el programa de pago para los empleados de
la empresa y supervisar las erogaciones efectuadas por concepto de las
compensaciones de los distribuidores, manteniendo una continua comunicacion con

todos los departamentos, especialmente con el de ventas, comisiones y compras

Compras
El departamento de compras refleja su importancia al mantener un estricto control de

calidad sobre los productos que adquiere, observando se encuentren en buenas

condiciones de acuerdo a los estandares de calidad establecidos. Este tipo de
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empresas debe elaborar contratos con proveedores exclusivos de productos de
Multinivel, o en su caso encargarse de realizar sus operaciones con empresas

manufactureras filiales de la comparia de Multinivel.

Debemos recordar que una de las principales diferencias que tienen estas empresas
en comparacion con las empresas tradicionales es el tener una gran rotacion de
inventarios por la rapidez en que sus productos son distribuidos, gracias al
mercadeo por Multiniveles, por lo que los inventarios no deben representar un costo

para la empresa.

Contabilidad

En este departamento se llevan al cabo Ias siguientes funciones:

- Elaborar los estados financieros que contengan informacién veraz y oportuna
invelucrando todas las operaciones realizadas durante el periodo sefialado en los
estados financieros.

- Registrar todas las operaciones de la empresa, las cuales deben de estar
respaldadas por la documentacion que las ampare.

- Conciliar saldos de contabilidad con informacion auxiliar.

Este departamento debera estar apoyado por un asesor fiscal, quien se encargara

de todos los tramites y calculos respecto a la materia de impuestos.
Departamento de Sistemas
Una de los principales funciones dentro de las empresas de Multinivel es el control

del procesamiento de datos, ya que el adecuado desarrollo de las operaciones

depende basicamente de un buen sistema integral de computo.
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Todas las operaciones de la empresa se veran reflejadas en la base de datos
central, por lo gue una de las tareas de este departamento es darle una
mantenimiento adecuado al equipo de computo y a la red del sistema; asi como

asesorar a los diferentes departamentos en el momento que lo soliciten.

También deberan estudiar o crear nuevos paquetes de software para optimizar el

funcionamiento interno de |la empresa.

Ventas

Este departamento es de gran peso dentro de la empresa de Multinivel, ya que, al
igual que toda empresa, busca el maximo de ingresos por el volumen de ventas.
Debe comprobar que las ventas representen transacciones efectivamente realizadas
a los distribuidores independientes, verificando que hayan sido facturadas

oportunamente.

Otra de sus funciones es |la de controlar las existencias de los productos para poder
cubrir adecuada y oportunamente tanto a los distribuidores independientes como a

los diferentes centros de distribucion que tenga la empresa de Multinivel.
Este departamento recibira los pedidos de los distribuidores independientes. ya sea
personalmente, por teléfono, por correo o via fax, y estara encargado de los

movimientos necesarios para el embarque de los productos.

También, debe realizar comparaciones de cifras presupuestadas y reales y verificar

que los impuestos relacionados con los ingresos hayan sido debidamente causados.
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Comisiones

En las empresas de Multinivel existe un departamento especial encargado del
registro de las compensaciones, regalias y bonos en el cual se contabilizan los
puntos de cada uno de los distribuidores independientes, controlando las comisiones

que recibiran por su propio esfuerzo.

Debe de haber personal encargado de emitir los cheques que le corresponden al
distribuidor, y otros de elaborar los estados de cuenta de cada uno de estos Agui,
también deberan estudiar el plan de compensacion ofrecido por la empresa y

proponer adecuaciones a éste, de ser necesario.

En algunas empresas de Multinivel, en este departamento también se encargan de
llevar los aspectos financieros, legales y fiscales de cada uno de los distribuidores.
Esta funcion se ofrece como un servicio extra a los distribuidores para facilitarles el

manejo de cuestiones fiscales.

El manejo de datos es tan grande que este departamento utiliza un sistema de

computo independiente al de la empresa en general.

Proyectos de comercializacion

Este departamento esta dividido en Comercializacion Nacional e Internacional y su
justificacion y funciones se iran presentando en la medida en que la empresa se
desarrolle.

Debido al rapido crecimiento que se puede generar por el tipo de mercadeo que se

lleva a cabo en estas empresas no se debe de perder de vista las grandes

oportunidades de expansién que se tiene a nivel internacional.
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Otra de sus funciones de este departamento sera el conocer y estudiar los aspectos
legales que intervienen en la introduccion de los productos y forma de mercadeo por
Multinivel de los proyectos, analizando las ventajas y desventajas que ofrecen a la

empresa

Mercadotecnia

Las principales funciones de este departamento son las siguientes:

- Edicion del boletin informativo de la compania.

- Edicion de los videos como material de apoyo para las ventas.

- Elaboracion de folletos o papeleria destinada a los distribuidores, como apoyo para
sus ventas y distribucion de los productos.

- Diserio de etiquetas y slogan para los productos.

- Presentacion y creacion de imagen para los nuevos productos.

- Analisis del plan de mercadeo de la empresa.

Cabe recordar que en las empresas de Multinivel no es necesario un departamento
especial para la publicidad de sus productos a través de medios masivos, ya que la
mejor publicidad para estas empresas es aguella que se da de boca en boca de sus
distribuidores satisfechos tanto del producto, como por tener la oportunidad de

participar en una empresa de Multinivel.

Recursos Humanos

Este departamento esta encargado de realizar las siguientes actividades:
- Reclutamiento y seleccion de personal.

- Contratacion del personal.

- Preparar informes de asistencia.

- Registro, informes y control de néminas.
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- Promocion y evaluacion del personal.

También debera organizar programas de capacitacion y actualizacion del personal

administrativo, para lograr ser mas eficientes y competitivos a nivel empresarial

Atencidn a Distribuidores

Este departamento tiene un gran peso dentro de la empresa de Multinivel, por lo que

deberia estar dividido en las siguientes funciones:

- Eventos. Esta area estara encargada de todos los eventos que se realizan por
parte de |la compania, como lo son la convencion anual y las juntas de reclutamiento

0 para presentar un producto nuevo.

- Informacion. Cualquier duda que tenga el distribuidor debera ser resuelta en este
departamento, ya sea del producto, del plan de mercadeo o del plan de

compensacion, y fomentar la filosofia y codigo de ética de la propia empresa.

- Relaciones Publicas. Se encargaran de proporcionar a los distribuidores la
informacion mas relevante, invitarios a los diferentes eventos y ofrecerles nuevas
oportunidades por el crecimiento de su red. Ademas, tendra que llevar a cabo una
de las tareas mas significativas dentro de las empresas de Multinivel, es decir, el

entrenamiento de |a fuerza de ventas. *®

“ L.C.P. Salvador Ramirez. Ex-tesorero de Omnitrition de México, S.A. de C.V., entrevista realizada
por Luisa Noemi Arias Alvarez el 9 de Septiembre de 1995.
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B) Flujograma de las principales operaciones

Para la elaboracion de los flojugramas se utilizo la siguiente simbologia:

Documento

Archivo

\
\ Proceso
Conector

.’-_‘\‘
|
St Sistema
Flujo de informacion
( )
N 7 Proceso terminado

Decision

Los flujogramas de compras, ventas y el pago de las comisiones a los distribuidores

independientes se presentan a continuacion.
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CAPITULO IV

SISTEMAS DE CONTROL

En este capitulo se expondran el manual de politicas de control interno por
departamento y el manual de politicas y procedimientos contables por rubros de los
estados financieros. También se muestra un catalogo de cuentas con su instructivo
para conocer las principales operaciones de las empresas de Multinivel. Por dltimo
se presentan los formatos de los estados financieros que debe presentar la

compania para tener un mayor control de sus derechos y obligaciones.

A. MANUAL DE POLITICAS DE CONTROL INTERNO POR DEPARTAMENTO

1) Tesoreria

1.1 Todos los cheques deberan ser firmados mancomunadamente. por el Director
General y el tesorero, a falta de alguno de ellos, el contralor podra firmar en

sustitucion.

1.2 Esta prohibida la firma de cheques en blanco y sin la debida documentacion que
ampare el monto de la operacion. Todos los cheques gue se emitan deberan ser

nominativos.

1.3 La factura de compra debe acompanarse de la orden de compra previamente

autorizada por el encargado del departamento de compras y por el Director General.
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1.4 Al realizar el pago de una factura o comprobante de gastos debera ponerse un

sello con la leyenda de * pagado” para evitar la duplicidad de pago.

1.5 El tesorero estara a cargo de la custodia de las chequeras las cuales deberan de

guardarse en lugar seguro bajo llave.

1.6 Todo cheque cancelado debera de procesarse como cancelado en contabilidad y

ser registrado y archivado junto con la poliza de egresos correspondiente.

2) Compras

2.1 El proceso de compras se inicia con base a drdenes de compras aprobadas por

el contralor.

2.2 Las compras de productos se haran unicamente con los proveedores con los que
se haya firmado un contrato de exclusividad o en su caso con empresas
manufactureras filiales a la empresa de Multinivel. Periddicamente debe verificarse
que los proveedores cumplan con las clausulas de exclusividad establecidas en el

contrato.
2.3 Las facturas deben ser pagadas a la fecha de su vencimiento, en caso de
devolucion o faltantes de mercancia se debera respaldar la operacién con una nota

de credito emitida por el proveedor, ademas de ser reportada oportunamente.

2.4 Debera mantenerse un inventario suficiente para satisfacer la demanda de los

distribuidores de acuerdo al pronostico de ventas.
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3) Contabilidad

3 1 Debido a que la empresa maneja un procesamiento electronico de datos debe
asegurarse que toda la informacion sea procesada en forma correcta y oportuna

para obtener la informacion financiera esperada.
3.2 Toda la informacién procesada debe estar debidamente autorizada. Todas las
operaciones deben registrarse para permitir la preparacion de estados financieros

de conformidad a los Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados.

3.3 Los datos registrados deben compararse con los activos existentes a intervalos

razonables y tomarse las medidas apropiadas respecto a las diferencias que existan.
3.4 Debe separar las funciones de autorizacion, ejecucion, custodia y registro en
todas las operaciones que involucren efectivo para evitar malos manejos, fraudes u

omision de ingresos.

3.5 Debe verificarse y evaluarse periodicamente los saldos que se informan en los

estados financieros y la integridad de los registros en el sistema de procesamiento.

4) Sistemas

4.1 Al solicitar la compra o instalacion de un nuevo sistema se debera llevar a cabo

un estudio de factibilidad que incluya un analisis de costo-beneficio.

4.2 Debera existir la contratacion de un seguro de cobertura total que proteja todo el

equipo de computo, los programas y los sistemas instalados.
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4.3 El departamento de sistemas debera autorizar y controlar los accesos de los
usuarios a las diferentes funciones de los programas mediante llaves y claves de

acceso.

4.4 Las claves y llaves de acceso seran asignadas por este departamento y deberan
ser modificadas periodicamente para evitar malos manejos del sistema o que se

accese o modifique informacion sin autorizacion.

4.5 Se debera tener una adecuada salvaguarda fisica de los programas y archivos
que contengan informacion importante de la empresa. Los respaldos de informacion
deberan ser guardados en un lugar distinto al de la empresa para protegerlos contra

robos o algun accidente.

46 Se debera supervisar que el equipo de coémputo sea instalado en lugares
propios, es decir, no humedos y con temperatura adecuada para evitar que los

sistemas sean dafados.

4.7 Se debe realizar un mantenimiento preventivo tanto de la instalacion como de los
programas, asi como de las tarjetas o llaves de acceso y aplicar el mantenimiento

correctivo en su caso,

4.8 Solo podran realizarse cambios en los procedimientos de un programa previa;
aprobacion del encargado de sistemas y autorizacion del Director General. y por
ningun motivo se permitira el acceso de discos flexibles ajenos a la empresa para

evitar la entrada de algun virus al sistema.
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5) Ventas

5.1 Todos los ingresos por concepto de venta de producto, de material de apoyo
para las ventas y por el pago de iniciacion como distribuidor independiente se

realizara de contado.

5.2 Debera existir una separacion de tareas entre el personal que maneja los
productos y quienes reciben el efectivo. El acceso a estas dos funciones sera

limitado y estara debidamente supervisado.

5.3 Debe asegurase de que todas las cantidades recibidas se depositen con
prontitud en el banco y que sean registradas en forma exacta y completa en el

periodo gue corresponda.

5.4 Se debe mantener un estricto control sobre el procedimiento seguido para la
determinacion del precio de venta, el cual debera estar aprobado por el contralor de
la empresa y autorizado por el Director General. A su vez se debe mantener una

informacion analitica por producto, centro de distribucién y margenes de utilidad.

5.5 Todas las facturas deberan estar numeradas consecutivamente y contar con los
requisitos fiscales, y se debera verificar periddicamente que las cantidades que
aparecen en las facturas coincidan con las que aparecen en los documentos de

embarque.

5.6 Los pedidos de los distribuidores podran recibirse personalmente, por teléfono,
por correo o via fax. Sin embargo, la facturacion se efectuara contra el pago

correspondiente del pedido.
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6) Comisiones

6.1 Ademas de utilizar el sistema red de la empresa, este departamento manejara un
sistema independiente que le permitira llevar un control preciso de las operaciones

realizadas por cada uno de los distribuidores independientes.

6.2 Se mantendra un estricto control de las personas que manejen el sistema
exclusivo para este departamento, ya que la informacién que se genera de este

programa es de vital importancia para la empresa

6.3 Diariamente deberan de registrarse los movimientos en forma global al sistema
de contabilidad de la empresa, de tal manera que se afecten las cuentas

correspondientes por las comisiones otorgadas o por pagar a los distribuidores.

6.4 Los cheques elaborados por concepto de las comisiones por pagar deberan
estar autorizados por el tesorero de la compariia. Este documento sera amparado
por un estado de cuenta que se debera emitir por cada distribuidor, en donde se
Justificara el monto del cheque, especificando y desglosando cada uno de los

conceptos por los que el distribuidor recibira su compensacion.

7) Proyectos de comercializacién y mercadotecnia

7.1 Los presupuestos para nuevos proyectos, tanto de comercializacion, como de
mercadotecnia deberan estar sustentados con un estudio de factibilidad

considerando su costo-beneficio para la empresa, asi como estar aprobados por el

gerente del area y autorizados por el Director General.
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8) Recursos humanos

8.1 Las contrataciones de personal, cambio de puestos, aumentos de sueldo y
despidos de personal seran autorizados por el Director General y aprobados por el

gerente de cada area.

8.2 Se deben mantener expedientes individuales por cada trabajador que incluyan
tanto el contrato de trabajo, inscripciones, modificaciones y bajas ante las diferentes
dependencias, como el IM.S.S., SH.C P, INFONAVIT.

8.3 Las funciones de preparacion de nominas deberan ser supervisadas por el
departamento de Recursos Humanos, mientras gue |la elaboracién del cheque uUnico
para el pago de la némina, debera estar autorizado por el contralor y aprobado por

la tesoreria.

8.4 El personal que elabora las néminas debe ser independiente a las funciones de
contratacion y despido de los trabajadores, cambios de puestos y sueldos. El control
en el procesamiento y clasificacion de informacion referente a la nomina de cada
uno de los empleados debe identificarse con una clave numérica, para evitar la

duplicidad en pagos o errores de aplicacion de una empleado a otro.

8.5 El perfil del personal a contratar debera prevalecer dentro de las caracteristicas
solicitadas por el encargado de reclutamiento , ya que el personal debe reunir
cualidades especificas, como lo es el contar con un amplio conocimiento de la

industria de los Multiniveles.

8.6 Todo el personal debera portar durante horas de trabajo su credencial de

identificacion.
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9) Atencion a distribuidores

9.1 Se deberan presentar un minimo de tres presupuestos para los eventos a
realizar durante el afio para tener una mayor seguridad en la toma de decisiones;
una vez elegida la mejor opcion sera revisada y aprobada por el contralor, y

autorizada por el Director General.”

B. MANUAL DE POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS CONTABLES POR AREAS DE
ESTADOS FINANCIEROS

1) Efectivo

El renglon de efectivo debe estar constituido por moneda de curso legal o sus
equivalentes, debe ser propiedad de la entidad y estar disponible para la operacion

de la empresa.

El efectivo debe ser valuado a su valor nominal, aquel representado por moneda

extranjera se valuara a la cotizacion aplicable a la fecha de los estados financieros.

El renglon de efectivo debe mostrarse en el balance general como las primeras
partidas del activo circulante, excepto cuando existan restricciones formales en
cuanto a su disponibilidad o fin al que estén destinados, en cuyo caso se mostraran
segun proceda. Las restricciones antes mencionadas deberan revelarse en las notas

a los estados financieros

" L.C.P. Mario Alberto Rodriguez. Gte. Administrativo y de Finanzas de Herbalife Internacional de
México, S.A. de C.V., entrevista realizada por Luisa Noemi Arias Alvarez el 24 de Octubre de 1995
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Los cheques librados con anterioridad a la fecha de los estados financieros gque
estén pendientes de entrega a los beneficiarios, también deberan presentarse

formando parte del renglén de efectivo.

En el caso de que contablemente exista sobregiro en alguna cuenta de cheques
debe compensare con otros saldos deudores de la misma naturaleza y disponibilidad

inmediata, si el saldo prevaleciera debera presentarse como pasivo a corto plazo.

El efectivo denominado en moneda extranjera debe revelarse indicando su monto. |la
clase de moneda de que se trata, las cotizaciones utilizadas para su conversion y su

equivalente a moneda nacional.

En las notas a los estados financieros deben indicarse las politicas de valuacion
seguidas y en su caso |los efectos de los hechos posteriores que por su importancia
modifiquen substancialmente la valuacion del efectivo entre la fecha de los estados

financieros y la fecha en que son emitidos

2) Cuentas por cobrar

Este rubro atendiendo a su origen, muestra las cuentas y documentos por cobrar a
cargo de funcionarios y empleados originadas por transacciones distintas a aguellas
para las cuales fue constituida la entidad, tales como préstamos o gastos por

comprobar en viajes o0 compras menores.
Esta cuenta debe presentarse en el balance general como activo circulante

inmediatamente después del efectivo. La cantidad a vencer a mas de un afo o del

ciclo normal de las operaciones, debera presentarse fuera del activo circulante
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Los saldos a cargo de propietarios, accionistas o socios de la entidad, que
representen capital suscrito no exhibido no deberan incluirse dentro del rubro de

cuentas por cobrar.

3) Almacén
El rubro de inventarios lo constituyen los bienes de la empresa destinados a la

venta.

Por las caracteristicas y demanda de los productos de Multinivel, los proveedores
exclusivos les exigen anticipos a cuenta de sus pedidos. Este concepto se debera

registrar dentro del capitulo general de inventarios en una cuenta especifica.

Las empresas de Multinivel llevan el sistema de inventarios perpetuos, el cual sigue
un metodo basado en mantener informacion sobre las existencias y su valor en el
momento. Esto permite determinar el costo de los vendido por el calculo que resulta
de multiplicar las unidades por su costo. Ya que se debe conocer permanentemente
el monto de la inversion de los inventarios y del nivel de existencias de cada
producto en particular sin necesidad de contarlos. El procedimiento de control de

inventarios perpetuos funciona con tres cuentas: almacén, ventas, costo de venta.

El sistema y método de valuacién seleccionado por la empresa®® deberan ser
aplicados en forma consistente, a no ser que se presenten cambios en las

condiciones originales, en tal caso, debera hacerse la revelacion necesaria.

Su presentacion en el balance general debe hacerse dentro del activo circulante,

indicando el sistema y método de valuacion utilizados por la empresa.

** El método de valuacion es seleccionado por cada una de las empresas en particular de acuerdo a
la naturaleza del producto, sin embargo la mayoria de las empresas de Multinivel manejan el UEPS
(ultimas entradas primeras salidas) como el metodo de valuacion de sus inventarios.
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4) Pagos anticipados

Los pagos anticipados representan una erogacion efectuada por servicios que se
van a recibir o por bienes que se van a consumir en el uso exclusivo del negocio y

cuyo proposito no es el de venderlos.

Estas partidas se valuan a su costo historico y se aplican a resultados durante el

cual se consumen y se clasificaran como activo circulante.

5) Activos fijos

Los inmuebles, maquinaria y equipo son bienes tangibles que tienen por objeto la
prestacion de servicios a la empresa y a su clientela. La adquisicion de estos bienes
denota el proposito de utilizarlos y no de venderlos en el curso normal de las

operaciones de |a entidad.

Las inversiones en inmuebles, maquinaria y equipo deberan valuarse al costo de
adquisicion, el cual incluye el precio neto pagado por los bienes, sobre la base de
efectivo o su equivalente, mas todos los gastos necesarios para tener el activo en

lugar y condiciones que permitan su funcionamiento.
Los terrenos deben valuarse al costo erogado con objeto de adquirir su posesién
consecuentemente, e incluye el precio de adquisicion del terreno, honorarios y

gastos notariales, entre otros.

El costo total de un edificio es el costo de adquisicion o de construccion que incluye

el de las instalaciones y equipo de caracter permanente.
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Debe adoptarse el método de depreciacion mas adecuado segun las caracteristicas
del bien, ya que contablemente debe calcularse y registrarse la depreciacion de

acuerdo con la vida estimada de los activos.

De acuerdo al Boletin C-6 de Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados,
los grupos de activos fijos se clasifican en:

1) Inversiones no sujetas a depreciacion, grupo en el que se encuentran los terrenos
en virtud de gue no son inversiones que sufran algun deterioro o desgaste, al
contrario su valor aumenta con el transcurso del tiempo.

2) Inversiones sujetas a depreciacion, tales como los edificios, la maquinaria y el

equipo.

La presentacion de los activos fijos en el balance general se localiza después del
activo circulante deduciendo del total de activos fijos el importe total de la
depreciacion acumulada. La integracion del activo fijo en inmuebles | maquinaria y

equipo puede presentarse en el balance general o en nota por separado.

El método y la tasa de depreciacion aplicados a los principales grupos de activo fijo

deben mencionarse en los estados financieros.

En el caso de activos fijos totalmente depreciados que sigan en operacion su valor
de costo debera continuarse presentado en el balance general, separando su
respectiva depreciacion acumulada.

6) Intangibles

La naturaleza de estas partidas es la de un bien incorpéreo que implica un derecho

0 un privilegio adquirido con la intencion de explotario en beneficio de la empresa y
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su costo es absorbido en los resultados durante el periodo en que rinden el
beneficio, tales como los gastos de organizacidn y la cuenta de marcas y patentes

Los activos intangibles deben presentarse formando parte del ultimo grupo de
activos en el balance y debera especificarse el método y el plazo de amortizacion

empleados para cada uno de ellos.

7) Pasivo

El pasivo comprende obligaciones presentes provenientes de operaciones o
transacciones pasadas debe clasificarse de acuerdo con su fecha de liquidacion o

vencimiento en pasivo a corto plazo y pasivo a largo plazo.

Los adeudos que tienen su origen en la compra de mercancia surgen en el momento

de tomar posesion de la misma.

Los pasivos pagaderos en moneda extranjera deberan ser convertidos a moneda

nacional al tipo de cambio oficial vigente a la fecha del balance.

La presentacion de los diferentes conceptos del pasivo a corto plazo dentro del
balance general deberan hacerse tomando en cuenta tanto la agrupacién de pasivo
de naturaleza semejante como las condiciones de exigibilidad y la importancia

relativa.

8) Capital

El capital contable es el derecho de los propietarios sobre los activos netos que
surge por aportaciones de los duefios por transacciones y otros eventos o

circunstancias que afectan a la empresa, el cual se ejerce mediante reembolso o

distribucion.
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De acuerdo a su origen, el capital contable esta formado por capital contribuido y

capital ganado o déficit, en su caso.

El capital contribuido lo forman las aportaciones de los duerios y las donaciones
recibidas por la entidad, asi como también al ajuste a estas partidas por la

repercusion de los cambios en los precios.

El capital ganado corresponde al resultado de las actividades operativas de la

entidad y de otros eventos o circunstancias que le afecten

El capital social esta representado por titulos que han sido emitidos a favor de los

accionistas o socios como evidencia de su participacion en la empresa.

El exceso o insuficiencia en la actualizacion del capital contable esta representado

principalmente por el resultado por tenencia de activos no monetarios.

Los valores a todos los concepto del capital contable se expresaran en unidades de

poder adquisitivo a la fecha del balance.

La presentacién en el abalance general de los diferentes conceptos que integran el
capital contable deberan hacerse con el suficiente detalle para mostrar cada uno de
ellos. incluyendo en primer lugar los que forman el capital contribuido seguido de los

que integran el capital ganado.
En los estados financieros se deben revelar todas las caracteristicas del capital

contable y sus restricciones que afecten al capital contable con motivo de

disposiciones legales, acuerdos de accionistas o de otra indole.
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9) Ingresos y egresos

Las dos principales clasificaciones de ingresos y egresos que aparecen en el estado
de resultados son:

1) Ingresos de operacion y gastos de operacion.

2) Otros ingresos y otros gastos, que son aquellos que no se relacionan con las

principales actividades de la empresa.

Los principales ingresos de la empresa de Multinivel son, sin lugar a duda, los que
reciben de los distribuidores independientes por concepto de las ventas de
productos exclusivos de la empresa, de la cuota del paguete de iniciacion y del

material de apoyo para las ventas.

Los chegues de comisiones a los distribuidores que incluyen los reembolsos por
volumen de compras personales, las comisiones sobre el volumen de compra del
grupo personal y sobre el Multinivel por liderazgo, asi como los bonos y premios

especiales representan las principales operaciones de las empresas de este género.

Egreso se define como la disminucion de patrimonio en virtud de gastos y péerdidas
sin que haya necesidad de una salida material. No debemos confundir los términos
de salida con el de egresos, ya que la salida es la disminucion de los valores
tangibles (efectivo), mientras que egreso es la disminucion del patrimonio. por lo

tanto puede haber egreso sin salida.

29

“? Cfr. Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados. | M.C.P_, Boletines Serie C.
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C. CATALOGO DE CUENTAS

10.00.000
11.00.000
11.10.000
11.20.000
11.30.000
11.40.000
11.50.000
11.55.000
11.60.000
12.00.000
12.01.000
12.02.000
12.03.000
12.04.000
12.05.000
12.10.000
12.12.000
12.13.000
12.14.000
12.15.000
12.20.000
12.21.000
12.22.000
12.23.000
12.24.000
12.25.000
12.30.000

ACTIVO
CIRCULANTE

EFECTIVO

INVERSIONES EN VALORES

FUNCIONARIOS Y EMPLEADOS

IVA ACREDITABLE

ALMACEN

ANTICIPO A PROVEEDORES

ANTICIPO A ISR

FIJO

TERRENOS

EDIFICIOS

EQUIPO DE TRANSPORTE

MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA

EQUIPO DE COMPUTO

DEPRECIACION ACUMULADA

DEPRECIACION ACUMULADA EDIFICIOS
DEPRECIACION ACUMULADA EQUIPO DE TRANSPORTE
DEPRECIACION ACUMULADA MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA
DEPRECIACION ACUMULADA EQUIPO DE COMPUTO
REVALUACION DE ACTIVOS FIJOS

REVALUACION DE TERRENOS

REVALUACION DE EDIFICIOS

REVALUACION DE EQUIPO DE TRANSPORTE
REVALUACION DE MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA
REVALUACION DE EQUIPO DE COMPUTO
DEPRECIACION ACUMULADA REVALUADA
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12.32.000
12.33.000

12.34.000

12.35.000
13.00.000
13.01.000
13.02.000
13.03.000
20.00.000
21.00.000
21.01.000

21.02.000

21.03.000
21.04.000
21.20.000
21.30.000
21.40.000
21.45.000
21.50.000
21.50.001
21.50.002
21.50.003
21.50.004
21.50.005
21.50.006

DEPRECIACION ACUMULADA REVALUADA EDIFICIOS
DEPRECIACION ACUMULADA REVALUADA EQUIPO DE
TRANSPORTE

DEPRECIACION ACUMULADA REVALUADA MOBILIARIO Y
EQUIPO DE OFICINA

DEPRECIACION ACUMULADA REVALUADA EQUIPO DE COMPUTO

OTROS ACTIVOS

SEGUROS PAGADOS POR ANTICIPADO

MARCAS Y PATENTES

AMORTIZACION ACUMULADA

PASIVO

CORTO PLAZO

REEMBOLSOS POR VOLUMEN DE COMPRAS PERSONALES
POR PAGAR

COMISION SOBRE EL VOLUMEN DE COMPRAS DEL GRUPO
PERSONAL POR PAGAR

COMISION SOBRE MULTINIVEL POR LIDERAZGO POR PAGAR
BONOS Y PREMIOS ESPECIALES POR PAGAR
PROVEEDORES EXCLUSIVOS

MENSAJERIA POR PAGAR

ACREEDORES DIVERSOS

SEGUROS Y FIANZAS POR PAGAR

IMPUESTOS POR PAGAR

RETENCION 10% HONORARIOS

IMSS

ISPT

PTU POR REPARTIR

ISR

2% SOBRE NOMINA
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21.50.007
21.50.008
21.50.009
21.60.010
21.06.000
30.00.000
30.01.000
30.02.000
30.03.000
30.04.000
30.05.000
30.06.000
30.07.000

40.00.000
40.01.000
40.30.000
40.30.001
40.30.002

40.30.003
40.30.004
40.30.005
40.30.006
40.30.007
40.30.008
40.30.009
40.30.010
40.30.011

5% INFONAVIT

IVA POR PAGAR

2% SAR

RETENCION 10% RENTA
SUELDQOS Y SALARIOS

CAPITAL

CAPITAL SOCIAL FIJO
CAPITAL SOCIAL VARIABLE

ACTUALIZACION DEL CAPITAL

RESERVA LEGAL

UTILIDAD DE EJERCICIOS ANTERIORES

RESULTADO DEL EJERCICIO ACTUAL

EXCESO O INSUFICIENCIA EN LA ACTUALIZACION DEL
CAPITAL

RESULTADOS DEUDORA

COSTO DE VENTA

GASTOS GENERALES

REEMBOLSO POR VOLUMEN DE COMPRAS PERSONALES
COMISION SOBRE EL VOLUMEN DE COMPRAS DEL GRUPO
PERSONAL

COMISION SOBRE MULTINIVEL POR LIDERAZGO
BONOS Y PREMIOS ESPECIALES

LUz

AGUA

TELEFONO

COMBUSTIBLE

MANTENIMIENTO DE VEHICULOS

GASTOS DE VIAJE

MULTAS Y SANCIONES
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40.30.012
40.30.013
40.30.014
40.30.015
40.30.016
40.30.017
40.30.018
40.30.019
40.30.020
40.40.000
40.50.000
40.50.001
40.50.002
40.50.003
40.50.004
40.50.005
40.50.006
40.60.000
40.60.001
40.60.002
50.00.000
50.10.000
50.11.000
50.12.000
50.13.000
50.14.000
50.15.000
50.20.000
$9.00.000

PAPELERIA

MATERIAL PUBLICACIONES
MENSAJERIA

SUELDOS Y SALARIOS

RETENCION 10% HONORARIOS
AGUINALDO

VACACIONES

PREVISION SOCIAL

IMPUESTOS Y DERECHOS DIVERSOS
DESCUENTOS SOBRE VENTAS
IMPUESTOS

IMSS

PTU POR REPARTIR

IMPUESTO SOBRE LA RENTA

2% SOBRE NOMINA

5% INFONAVIT

2% SAR

GASTOS FINANCIEROS

COMISIONES BANCARIAS

INTERESES BANCARIOS

RESULTADOS ACREEDORA

VENTAS

INGRESOS POR PAQUETE DE INICIACION
INGRESOS POR MATERIAL DE APOYO PARA VENTAS
INGRESOS POR PRODUCTOS EXCLUSIVOS
INGRESOS POR FLETES
DEVOLUCIONES SOBRE COMPRA
PRODUCTOS FINANCIEROS

UTILIDAD O PERDIDA
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D. INSTRUCTIVO DEL CATALOGO DE CUENTAS

En las siguientes paginas se muestra el instructivo de las cuentas del catalogo,

identificandolas por su numero sabremos la naturaleza de la cuenta, asi como los

movimientos que la afectan y lo que el saldo representa.

ACTIVO CIRCULANTE

11.10.000 EFECTIVO

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

Del valor de la existencia depositada
en los bancos en cuentas de cheques.
Del valor de los depésitos en cuenta
de cheques.

Del valor de los intereses que los
bancos abonan en nuestra cuenta de
cheques.

Cancelacioén de cheques.
Transferencia de fondos de cuenta a
cuenta.

Se abona por:

Del valor de los cheques expedidos a
cargo de los distintos bancos.

Del valor de las cantidades que los
bancos carguen en nuestra cuenta de
cheques por concepto de comisiones,
cobranza, etc.

El saldo presenta:

Los recursos disponibles en efectivo,
es decir, el dinero que la empresa
tiene en la cuenta de cheques
disponible.

11.20.000 INVERSIONES EN
VALORES

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

Incrementos a las inversiones a través
de compra de valores, bonos
financieros.

Traspasos de cuenta de cheques a
valores.

Se abona por:

Por disminuciones a las inversiones a
través de la venta de valores.
Traspasos de valores a cuenta jde
cheques.

El saldo presenta:
El importe de Ilas
temporales efectuadas.

inversiones
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11.30.000 FUNCIONARIOS Y
EMPLEADOS

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

Anticipos otorgados a empleados y
funcionarios por gastos a comprobar
en viajes o compras menores.

Se abona por:
La comprobacién de gastos de viaje y
compras menores.

El saldo presenta:

El importe de cuentas personales a
favor de la compania por operaciones
que se relacionan directamente con
funcionarios, empleados y
trabajadores.

11.40.000 IVA ACREDITABLE

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:
Por el importe de IVA acreditable.

Se abona por:

El saldo presenta:

Un derecho utilizable por los
causantes debido a las adquisiciones
de productos y/o servicios a terceros.

11.50.000 ALMACEN

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:
Por la adquisicion de productos .

Se abona por:
El valor de las ventas a precio de
costo.

El saldo presenta:
La cantidad de producto disponible
para su venta.

11.55.000 ANTICIPO A
PROVEEDORES

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

Los anticipos en efectivo otorgados a
los proveedores por adquisicion de
mercancias.

Se abona por:
El pago al proveedor.

El saldo presenta:

El importe de los anticipos otorgados a
los proveedores por concepto de
adquisicién de mercancias o servicios.

88



11.60.000 ANTICIPOS ISR

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:
El pago mensual anticipado del ISR.

Se abona por:

El pago anual efectuado, para rebajar
lo que se habia pagado
anticipadamente.

El saldo presenta:
Los pagos mensuales
durante el ejercicio.

realizados

ACTIVO FIJO

12.01.000 TERRENOS

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

El valor de los terrenos.

El importe de los gastos incurridos en
la adquisicion de los mismos.

Se abona por:
La venta o donacion de los terrenos.

El saldo presenta:

El importe total del terreno adquirido
para uso propio del negocio sin fines
de venta.

12.02.000 EDIFICIOS

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

El valor de los edificios adquiridos.

El importe de los gastos incurridos en
la adquisicion de los mismos.

Se abona por:
La venta o donacién de los edificios.

El saldo presenta:

El importe total invertido en la
adquisicion de los edificios para uso
del negocio.

12.03.000 EQUIPO DE
TRANSPORTE

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

El equipo de transporte adquirido.

El importe de los gastos incurridos en
la adquisicion de los mismos.

Se abona por:
La venta o donacién del equipo de
transporte.

El saldo presenta:

El importe total del equipo de
transporte adquirido para uso propio
del negocio sin fines de venta.
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12.04.000 MOBILIARIO Y EQUIPO
DE OFICINA

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

El valor del mobiliario y equipo de
oficina.

El importe de los gastos incurridos en
la adquisicién de estos.

Se abona por:
La venta o baja del equipo de oficina.

El saldo presenta:

El importe total del mobiliario y equipo
de oficina adquirido para uso propio
del negocio sin fines de venta.

12.05.000 EQUIPO DE COMPUTO

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

El valor del equipo de cémputo.

El importe de los gastos incurridos en
la adquisicion de los mismos.

El importe de los accesorios que
modifican o incrementan la capacidad
de operacion del equipo.

Se abona por:

La venta o baja del
computo.

La devolucién de dicho equipo.

Equipo de cémputo en estado de
obsolescencia.

equipo de

El saldo presenta:

El importe total del equipo de cémputo
para uso propio de la empresa sin
fines de venta, asi como de los gastos
incurridos en su compra.

12.10.000 DEPRECIACION
ACUMULADA

Naturaleza: ACREEDORA

Se carga por:

La cancelacion de la depreciacion
contable acumulada a valor original
del activo fijo (excepto terrenos) dado
de baja por:

- venta del equipo,

-destruccion de los mismos,

- obsolescencia, y otros.

Se abona por-

La depreciacion contable aplicada en
forma mensual al activo fijo (excepto
terrenos), de acuerdo con las politicas
y tasas establecidas.

El saldo presenta:

El importe de la depreciacion
acumulada a valor histdrico, desde la
fecha de adquisicion o utilizacion del
activo fijo.
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12.20.000 REVALUACION DE
ACTIVOS FIJOS

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:
El importe de la actualizacion del valor
histérico del activo fijo de que se trate.

Se abona por:
Ajustes y reclasificaciones.

El saldo presenta:
El importe de la actualizacién del
activo fijo de que se trate.

12.30.000 DEPRECIACION
ACUMULADA REVALUADA

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

La cancelacion de la depreciacion
revaluada del activo vendido o dado
de baja.

Se abona por:

La aplicaciéon mensual de los efectos
de reexpresion de los rubros del
activo fijo (excepto terrenos).

El saldo presenta:
El importe depreciado revaluado de
los activos fijos (excepto terrenos).

OTROS ACTIVOS
13.02.000 MARCAS Y PATENTES Naturaleza: DEUDORA
Se carga por: Se abona por:

El costo de las patentes compradas o
desarrolladas.
El costo de las marcas compradas o
desarrolladas.

Venta de las patentes o marcas a
precio de costo.

Bajas o cancelacion de las patentes
que hayan caducado a precio de
costo.

Bajas o cancelacion de las patentes o
marcas que se estimen sin vida Util o
de generacion de utilidades, a precio
de costo.

El saido presenta:

el costo de las patentes y marcas
compradas o desarrolladas que se
estiman con vida util o de generacion
de utilidades.
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13.03.000 AMORTIZACION
ACUMULADA

Naturaleza: ACREEDORA

Se carga por:
La cancelacion de |la operacion.

Se abona por:
El importe de la amortizacién mensual
de los gastos.

El saldo presenta:
El importe acumulado amortizado

PASIVO CORTO PLAZO

21.10.000 COMISIONES POR

Naturaleza: ACREEDORA

PAGAR
Se carga por: Se carga por:
Los importes de las comisiones|Los importes de las compensaciones
correspondientes a las |aceptadas que deban pagarse
compensaciones pagadas a los|posteriormente a la fecha de su
distribuidores independientes. vencimiento.
El saldo presenta:

El total de los documentos pendientes
de pago a cargo de la empresa con
motivo de las compensaciones de los
distribuidores.

21.02.000 PROVEEDORES
EXCLUSIVOS

Naturaleza: ACREEDORA

Se carga por:

El valor de los pagos a cuenta o en
liquidacion efectuadas a los
proveedores.

El valor de las mercancias devueltas a
los proveedores.

El valor de las rebajas concedidas por
los proveedores.

Se abona por:

el importe de las compras de
mercancias a crédito pendientes de
pago.

El valor de los interese que apliquen
los proveedores por demora del pago.

El saldo presenta:

El importe que se adeuda a un
proveedor por la compra de alguna
mercancia o servicio.
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21.20.000 ACREEDORES DIVERSOS

Naturaleza: ACREEDORA

Se carga por:

EL valor de los pagos a cuenta o en
liquidacién efectuadas a los
acreedores.

Se abona por:

El valor de las cantidades que, por
conceptos distintos de la compra de
mercancias se deban a terceras
personas.

El valor de los intereses que apliquen
al negocio por demora del pago.

El saldo presenta:

Las cantidades que por conceptos
distintos de la compra de mercancias
se deben a terceras personas.

21.50.000 IMPUESTOS POR PAGAR

Naturaleza: ACREEDORA

Se carga por:
Los pagos efectuados del impuesto de
que se trate.

Se abona por:

Las provisiones para el pago de
impuestos exigibles por la autoridad
de acuerdo con los sefialamientos de
la ley.

El saldo presenta:
El importe del impuesto que se debe
enterar a las autoridades.

21.70.000 SUELDOS Y SALARIOS

Naturaleza: ACREEDORA

Se carga por:
El pago efectuado por concepto de
sueldos y salarios a los trabajadores.

Se abona por:
Por aquellas provisiones para el pago
de sueldos y salarios.

El saldo presenta:
La cantidad a pagar por concepto de
sueldos y salarios.

CAPITAL

30.01.000 CAPITAL SOCIAL FIJO Naturaleza: ACREEDORA

Se carga por: Se abona por:

El reembolso de capital social, parte|[El importe del capital social.

fija, por liquidacion de la sociedad.

proporcion fija, suscrita y pagada por
los accionistas en la constitucion de la
sociedad.

El saldo presenta:

El capital social en su proporcién fija,
suscrita y pagada por los accionistas
de la empresa.
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30.02.000 CAPITAL SOCIAL
VARIABLE

Naturaleza: ACREEDORA

Se carga por:

La disminucion, reduccién del capital
social en su porcion variable por
acuerdo de asamblea.

Los reembolsos de capital social de la

Se abona por:

El importe del capital social, pon:ién'

variable, suscrito y pagado por los
accionistas en la constitucion dela
sociedad.

empresa parte variable a los|El aumento del capital social parte
accionistas. variable.

Los reembolsos de capital social parte

variable por liquidacion de |la

sociedad.

El saldo presenta:

El capital social en su porcion
variable, suscrito y pagado por los
accionistas de la empresa.

30.03.000 ACTUALIZACION DEL
CAPITAL SOCIAL

Naturaleza: ACREEDORA

Se carga por:

Se abona por:

El importe de la actualizacion del
capital social por los efectos de la
inflacién.

El saldo presenta:

El importe del capital social
actualizado por los efecto de la
inflacion.

30.04.000 RESERVA LEGAL

Naturaleza: ACREEDORA

Se carga por:
Los retiros efectuados para amortizar
las pérdidas sufridas por la empresa.

Se abona por:

La segregacion establecida de las
utilidades repartidas o© reinvertidas
hasta el monto maximo acordado.

El saldo presenta:

El monto segregado delas utilidades
repartidas o capitalizadas para
fortalecer el capital social y proteger
los intereses de los acreedores.
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30.05.000 UTILIDAD DE

Naturaleza: ACREEDORA

EJERCICIOS ANTERIORES
Se carga por: Se abona por:
Los dividendos decretados. Las utilidades que decreta Ila

El traspaso al capital social de
acuerdo con la capitalizacién de las
utilidades retenidas distadas por la
asamblea.

asamblea de accionistas que deben
retenerse en la empresa.

El saldo presenta:
Las utilidades acumuladas
ejercicios anteriores.:

de

30.06.000 RESULTADO DEL Naturaleza: ACREEDORA
EJERCICIO ACTUAL

Se carga por: Se abona por:

La aplicacion de la reserva legal Las cuentas con saldo acreedor que

correspondiente.

El traspaso de la utilidad contable de
cada ejercicio a utilidades retenidas de
ejercicios anteriores.

Las cuentas con saldo deudor que se
encuentran en ele estado de
Resultado.

se encuentran en ele Estado de
Resultados.

El saldo presenta:

El resultado contable del ejercicio, una
vez deducidos el ISR y el reparto de
utilidades correspondientes.

30.07.000 EXCESO O
INSUFICIENCIA EN LA
ACTUALIZACION DEL CAPITAL
CONTABLE

Naturaleza: ACREEDORA

Se carga por:

Se abona por:
El importe de la contrapartida de la
actualizacion de los activos fijos.

El saldo presenta:

El importe de la contrapartida en la
actualizacion de los activos fijos por
efectos de la inflacion.
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RESULTADOS DEUDORA

40.01.000 COSTO DE VENTA

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

El valor de las mercancias que se
abonan del almacén por la venta de
los producto s a precio de costo.

Se abona por:

La devaluacion de la mercancia
vendida a precio de costo.

El valor de su valor su saldo con cargo
a la cuenta de resultados del ejercicio.

El saldo presenta:
El costo de venta del
vendido.

producto

40.30.000 GASTOS GENERALES

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

El valor de todos aquellos gastos que
se paguen en relacion directa con la
promocion, realizacién y desarrollo del
volumen de ventas.

Se abona por:
El valor de su saldo con cargo a la
cuenta de resultados del ejercicio.

El saldo presenta:

Los gastos generales realizados por la
compania para la venta de su
producto.

40.50.000 IMPUESTOS

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:

Las provisiones para el pago de
impuestos exigibles por la autoridad
de acuerdo con los senalamientos de
la ley.

Se abona por:

La cancelacion de la operacion.

El valor de su saldo con abono a la
cuenta de resultado del ejercicio.

El saldo presenta:
El importe del impuesto que se debe
enterar a las autoridades.

40.60.000 GASTOS FINANCIEROS

Naturaleza: DEUDORA

Se carga por:
El valor de los intereses pagados.

Se abona por:
El valor de su saldo con abono a
resultado del ejercicio.

El saldo presenta:
El total de gastos financieros en los
gue la empresa incurrio.
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RESULTADOS ACREEDORA

50.10.000 VENTAS (INGRESOS) Naturaleza: ACREEDORA

Se carga por: Se abona por:
El valor de las devoluciones sabre |El valor de las ventas ( a precio de
ventas (a precio de ventas). ventas).

El valor de |as rebajas sobre ventas.
El valor de su sueldo con abono ala
cuenta de Resultados del ejercicio.

Ef saldo presenta:
Representa el valor de las ventas
realizadas por la empresa.

50.20.000 PRODUCTOS Naturaleza: ACREEDORA
FINANCIEROS

Se carga por: Se abona por:

Ajustes y reclasificaciones. El importe de los interese ganados.

El valor de su saldo con abono a la
cuenta de resultados del ejercicio.

El saldo presenta:
La cantidad de intereses cobrados.

E. ESTADOS FINANCIEROS

Los estados financieros deben contener en forma clara y comprensible los
elementos suficientes para juzgar la situacion financiera, los resultados de operacién
y los cambios en los posicion financiera de la empresa de Multinivel. Toda
informacién que los complemente puede ir en el cuerpo o al pie de ellos o en hoja
por separado, haciendo referencia en los dos Ultimos casos a cada nota con el

renglén de los estados financieros a que corresponda.

Los estados financieros deben estar encabezados por el nombre de la empresa de
Multinivel y establecer la fecha o el periodo contable por el cual estan formulados.
Ademas, deben informar la moneda en la que son presentados y en su caso las

bases de conversion utilizadas.
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COMPANIA DE MULTINIVEL, S.A. DE C.V.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

AL__ DE DE___

ACTIVO
Circulante

Efectivo NS XXXX

Inversiones en valores XXXX

Funcionarios y empleados XXXX

lva acreditable XXX

Almacén XXXX

Anticipo a proveedores XXX
Total activo circulante NS XXXX
Filo

Terrenos N$ XXXX

Edificios XXXX

Equipo de transporte OO

Mobiliario y equipo de oficina YOO

Equipo de computo XXXX

Depreciacion acumulada [1e4.0.9] N$ XX
Otros activos

Gastos de organizacion N$ XXXX

Patentes y marcas XXXX

Amortizacion acumulada 0
Total activo no circulante N$ XXX
Total activo N$ XXXX
PASIVO
Pasivo corto plazo

Comisiones por pagar N$ XOO(X

Proveedores exclusivos KXXX

Proveedores de servicios XXXX

Acreedores diversos XXXX

Impuestos por pagar XXX
Total pasivo N$ XXX
CAPITAL
Capital contable

Capital social N$ XXXX

Actualizacion del capital KXKX

Reserva legal KOO

Utilidad de ejercicios anteriores XXXX

Resultado del ejercicio actual XXXX

Exceso o insuficiencia en la actualizacion

del capital XXXX
Total capital contable N$ XXXX

Total pasivo y capital N$ XXXX



COMPANIA DE MULTINIVEL, S.A. DE C.V.

ESTADO DE RESULTADOS
DEL___ DE AL__ DE DE
Ventas netas NS XXXX
() Costo de ventas YK
Utilidad bruta N$ XXXX
() Gastos generales XXXX
Utilidad de operacion N$ XXXX
(-)  Otros gastos e ingresos XXXX

Utilidad antes de la participacién de
la utilidades a los trabajadores N$ XXXX

(O] Participacién de utilidades a los trabajadores XXXX

Utilidad antes de impuesto sobre la renta NS XXXX

(=) Impuesto sobre |a renta XXXX

(=) Utilidad neta N$ XXXX

AY19¢
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CAPITULO YV

CONTROL CONTABLE
DE LAS
COMPENSACIONES



CAPITULO V

CONTROL CONTABLE DE COMPENSACIONES

En este capitulo se dara una clara explicacién del papel que juega el distribuidor
independiente dentro de las empresas de Multinivel, asi como los derechos y
obligaciones que adquiere con la compafia. También se expondré el registro
contable de las compensaciones, destacando la importancia del documento fuente

qgue soporta esta operacion.

1. DISTRIBUIDORES

Las empresas de Multinivel después de haber realizado los tramites fiscales y
legales correspondientes y haber establecido su estructura de organizacion,
deberan iniciar el reclutamiento de sus primeros distribuidores e ir creando su red de

mercadeo.

Las empresas haran invitaciones masivas para presentarse, durante estas sesiones
se debe exponer la historia de la empresa, las caracteristicas del producto y desde

luego, las grandes oportunidades que ofrece el mercadeo por Multiniveles.

El negocio del Multinivel tiene como estrategia primordial el encontrar candidatos
que estén dispuestos a aprender y desarrollar la actividad por iniciativa propia con
un pleno convencimiento y compromiso consigo mismo para fijar y alcanzar sus

metas.
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Para lograr ser distribuidor independiente de una empresa de Multinivel sélo se
debera adquirir un paquete de iniciacion™ y firmar el contrato. Por ningun motivo
podra exigirsele a un distribuidor independiente la compra de determinada cantidad
de productos, el mantener una minima cantidad de productos en existencia, comprar
productos o servicios que no estén preparados por la comparia ni comprar entradas
para asistir a reuniones u otras actividades, asi como tampoco se les puede exigir el

patrocinar a un numero especifico de nuevos distribuidores.

La empresa de Multinivel debe estar consciente de que el éxito de la compafia
depende de la responsabilidad, eficiencia y prosperidad de los distribuidores
independientes, por lo que debera reservarse el derecho de aceptar o rechazar a su
discrecion cualquier solicitud de distribuidor independiente. La autorizacion del
contrato incluye el derecho de vender los productos de la compania y de participar

en el Plan de Compensacion de la empresa de Multinivel.

La empresa de Multinivel también se reserva el derecho de cancelar a cualquier
distribuidor cuando se determine que éste ha quebrantado los estatutos del contrato,
los postulados del codigo de ética, las politicas del plan de compensacion o que no

ha cumplido las leyes y normas aplicables de negociar justamente.

Por su parte, el distribuidor deberda cumplir con todas las leyes, reglamentos y
codigos referentes al funcionamiento de los negocios en México y no participar en
ninguna actividad que lo pueda llevar a él o a la empresa al descrédito, por lo que
toda empresa de Multinivel debe formular su propio codigo de ética que regule la

conducta de los distribuidores independientes.

¥ E| paquete de iniciacién es el unico requisito de compra para converirse en un distribuidor
independiente de una compania legitima de Muiltinivel. Su costo es bastante accesible e incluye
manuales, formas de pedido, instrucciones, muestras de productos o catalogos, folletos y la primera
compra minima como distribuidor.
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El distribuidor es un contratista independiente, por lo que no debe considerarse
como agente de franquicia, co-empresario, socio, empleado o agente de la empresa
de Multinivel. Su éxito o fracaso depende de su propio esfuerzo y es responsable de

sus propias decisiones, gastos e impuestos.

Tal como se menciond en el capitulo Ill, en México todos los distribuidores
independientes deben de contar con su Registro Federal de Causantes.
Dependiendo de como se lo exija la empresa, los distribuidores independientes

podran darse de alta ante la S.H.C.P. con las siguientes obligaciones fiscales:

1) Honorarios independientes,

2) Honorarios régimen salarios,

3) Comisionista, como personas fisicas con actividad empresarial,

4) Régimen por recaudacion de terceros, o bien,

5) Persona fisica bajo el rubro de Régimen Simplificado;

sin olvidar los conceptos del Impuesto al Activo y del Impuesto al Valor Agregado, en

caso de que lo requiera.

Ademas de los registros fiscales necesarios para que toda persona desarrolle
legaimente su actividad de distribucion, requiere de un minimo de controles

administrativos y contables para el adecuado seguimiento de su negocio.

Sin embargo, el trabajo de un distribuidor debe limitarse a la promocién y venta de
los productos y servicios de su empresa, sabiendo que para él representa un

negocio de poca inversion y con un minimo de riesgo.

Entre los beneficios que los distribuidores independientes reciben se encuentran los

siguientes:
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1) El comprar los productos de la empresa a precios de mayoreo directamente de la

compania.

2) El recibir descuentos adicionales reembolsables en efectivo dependiendo de las

ventas personales del distribuidor y de su grupo de ventas

3) El asistir a las actividades generales de motivacion y apoyo que imparte la
empresa, asi como asistir a los seminarios y convenciones anuales organizadas y

patrocinadas por la propia empresa de Multinivel.

4) El participar en promociones e incentivos patrocinados por la compania

especialmente para los distribuidores independientes.

5) El crear una organizacion de ventas y progresar a traves de las oportunidades del

mercadeo por Multiniveles.

6) El Patrocinar a otras personas integras para que participen del negocio de

Multinivel.

Cabe mencionar que las empresas deben mantener un programa anual de
renovacion de distribuidores, para retirar a todos los distribuidores inactivos de sus
registros. Esta limpieza anual puede causar una reduccion de hasta el 80% en el
numero de personas registradas”', esta compresién es perfectamente natural, ya
que no todos los distribuidores que entran al Multinivel lo continian empleando. Es
por esto, que nunca llega a existir una saturacion en los primeros niveles de las

empresas de Multinivel.

* peter Clother. op.cit., p.p. 64 65.
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2. INFORME EMITIDO POR LA EMPRESA PARA LOS DISTRIBUIDORES

El estado de cuenta es uno de los informes mas importantes que emiten las
empresas de Multinivel a sus distribuidores independientes, ya que en este se
reporta el resumen de los ingresos a los que tiene derecho el distribuidor por un
periodo determinado. Por lo general, las empresas de Multinivel elaboran éstos
informes de forma quincenal y mensual, dependiendo de qué tan bien se lleve el
control de los movimientos de cada uno de los distribuidores. Se recomienda que los
estados de cuenta para los distribuidores se realicen mensualmente para reducir los
gastos administrativos por la emisién de cheques y la elaboraciéon en si, de los

reportes de comisiones.

Sdlo aquellos distribuidores que cuenten con su R.F.C. y se hayan dado de alta
correctamente ante la S.H.C.P., podran empezar a solicitar sus estados de cuenta; y
solo podran recibir cheques por concepto de comisiones, en el momento que hayan
cumplido con los requisitos que exige la comparia establecidos en su plan de

mercadeo y su plan de compensaciones.

Los distribuidores tienen derecho de recibir ingresos por concepto de reembolsos
por sus compras personales, por comisiones por el volumen de compras del grupo

personal, por Multinivel por liderazgo, o bien por premios y bonos especiales™.

A continuacion se muestra la estructura del informe emitido por la empresa de

Multinivel , conocido como estado de cuenta o reporte de comisiones.

* Los ingresos que el distribuidor independiente tiene derecho a recibir por concepto de comisiones
son explicados el capitulo Il con mas detalle.
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CONCLUSIONES

Después de haber realizado la investigacion puedo afirmar que las empresas de
Multinivel son una verdadera opcion para comercializar productos y servicios en
México. No solo para distribuir complementos alimenticios o productos de belleza o
para el cuidado personal, sino también se pueden comercializar productos tales
como calzado, joyeria de fantasia, ropa de playa o despensas; de igual manera
funciona para la venta de servicios como o son los servicios medicos, la venta de

seguros o los servicios turisticos.

En mi opinion, la reduccion de costos en la distribucion de los productos es la base
del éxito de las empresas de Multinivel, sumado a los bajos costos de publicidad,
salarios, locales, almacenamiento y administracion que en estas companias
constituyen solo una fraccion de los grandes gastos de la empresa tradicional. Son
estos ahorros, afiadidos a los beneficios procedentes de las ventas los que permiten
invertir en investigacién y desarrollo de productos manteniéndolos de calidad

reconocida.

Hoy en dia uno de los mayores retos de los empresarios es crear empleos y
oportunidades de ocupacion digna, estimulante y economicamente atractiva, por lo
que para lograr esa meta se requiere de espiritu innovador, audacia empresarial, y
rigor en la busqueda de los mejores productos, partiendo de la realidad actual de
México. A través del estudio realizado pude comprobar como empresas de Muitinivel
como Omnitrition de México, que respetando esta filosofia empresarial es una de las
pocas empresas de origen jalisciense que reporta crecimiento en la actual coyuntura

econdmica y que registra ventas anuales por encima de los 100 millones de dolares.
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No solo los conocimientos en mercadotecnia son indispensables en las empresas de
Multinivel, considero que lo primordial para que una compariia alcance el éxito es sin
duda alguna la adecuada y oportuna implantacion de sistemas de control. Se
requieren de sistemas de control interno confiables en los que se pueda generar
informacion masiva de todos los distribuidores independientes que trabajen en la
organizacion, asi la creacion de un sistema que englobe todas las operaciones que
realice la entidad. Por lo que pienso que son los contadores publicos quienes juegan
un papel fundamental para el establecimiento de sistemas de mercadeo por
Multiniveles, ya que cumplen con la funcidn de asesores con conocimientos de

administracion financiera, sistemas de control interno y legislacion fiscal.

Por lo que concluyo que el contador publico necesita tener los conocimientos y
bases de las nuevas tendencias de comercializacion que estan surgiendo dia con
dia en nuestro pais. Pues solo de esta manera, a la capacidad profesional y a
nuestra propia experiencia podremos satisfacer las inquietudes de los empresarios
dispuestos a implantar estos nuevos sistemas. Es asi como logramos una real y

efectiva contribucion al desarrollo de nuestra profesion.
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APENDICE

CONTROL CONTABLE DE LAS COMPENSACIONES

La empresa Multinivel, S.A. de C.V. distribuye complementos alimenticios y su
principal producto son las vitaminas MULTI. A dos afios de su incursion en el
mercado tapatio ha logrado consolidar su red de distribuidores. Estos se sienten
realmente motivados por los grandes beneficios que les ofrece la empresa

Multinivel, S.A. de C.V. con su plan de mercadeo y su atractivo plan de

compensaciones.

La tabla de porcentajes de descuento de compras personales de la empresa

Multinivel, S.A. de C.V. se muestra a continuacién:

PUNTOS PORCENTAJE
VOLUMEN PERSONAL DE DESCUENTO
50-100 10% |
101 - 200 20% 1
201 - 400 0%
401 - 500 40 %
500 - MAS 50 %

El sistema de compensacion de la empresa Multinivel, S.A. de C.V. es un sistema
escalonado con independencia; en la siguiente tabla se exponen los requisitos que
debe de cumplir cada distribuidor para calificar en los diferentes niveles que ofrece
la compania, asi como los porcentajes de reembolsos por el volumen de compras

personales y por el volumen de compras del grupo personal.
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Nivel Descuentos sobre el volumen | Porcentaje de reembolso por | Porcentaje por volumen de
y personal compras perscnales compras del grupo personal
Requisitos.
Distribuidor 20% - 50% |
Comprar su paquete de Dependiendo del volumen de I
iniciacion. compra |
Distribuidor Mult 50% 5% |
Mantener a cinco Si mantiene un volumen de
distribuidores de primer nivel compra personal de 3000
activos puntos. |
Distribuidor Bronce 50% 10% 6%
Mantener a diez Si mantiene un volumen de
distribuidores de primer nivel compra personal de 4000 |
activos, y cinco en el nivel de puntos. |
distribuidores calificados. |
Distribuidor Plata 50% 15% [ 8%
Mantener a quince Si mantiene un volumen de
distribuidores de primer nivel compra personal de 4000 |
activos. diez en el nivel de puntos
distribuidores calificados, y T
Distribuidor Oro 50% 20% 10%
Mantener a cinco Si mantiene un volumen de
distribuidores de primer nivel compra personal de 5000
activos, quince en el nivel de puntos.
distribuidores calificados.
seis distribuidores bronce, y |
tres distribuidores plata |

Sistema de compensacion de la empresa Multinivel, S.A. de C.V..

Isabel Corona Diaz es un distribuidor independiente de la empresa de Multinivel,
S.A. de C.V. desde el afo pasado y ahora forma parte de los distribuidores oro de la
compania. Durante el mes de octubre de 1995, Isabel Corona recibié el Estado de
Cuenta 123-765-A (ver Anexo 4), donde se desglosa cada uno de los conceptos por

los que ha de recibir el monto total de su cheque de comisiones.

Asientos contables:
1) Al inicio del mes la empresa Multinivel, S.A. de C.V. crea una provision para el

pago de los cheques de comisién de los distribuidores, con base en cifras de meses

anteriores.
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CONCEPTO PARCIAL DEBE HABER

GASTOS GENERALES 250,000.00
Comisién por volumen de compras personales 50,000.00
Comisién sobre el volumen del grupo personal 125.000.00
Comisién por Multinivel de liderazgo 45,000.00

Bonos y premios especiales 30,000.00
COMISION POR VOLUMEN DE
COMPRAS PERSONALES POR PAGAR 50,000.00

COMISION SOBRE EL VOLUMEN

DEL GRUPO PERSONAL 125,00.00

COMISION POR MULTINIVEL DE
LIDERAZGO POR PAGAR 45,000.00

BONOS ¥ PREMIOS POR PAGAR 30.000.00

Provisién de los pagos de comisiones a los distribuidores por el
mes de octubre de 1995,

2) Por el pago del cheque de comisién que le corresponde a Isabel Corona por el

mes de octubre, la empresa de Multinivel, S.A. de C.V. realiza el siguiente asiento:

CONCEPTO PARCIAL | DEBE HABER
COMISION POR VOLUMEN DE COMPRAS PERSONALES
POR PAGAR 913.00
COMISION SOBRE EL VOLUMEN DEL GRUPO PERSONAL 5,815.50

COMISION POR MULTINIVEL DE LIDERAZGO POR PAGAR
BONOS Y PREMIOS POR PAGAR
IVA ACREDITABLE

9,226.75

EFECTIVO £ s

Pago del cheque n® 064 al distribuidor 123-92, por concepto de
comisiones del mes de octubre de 1995.

18,348.54

3) Al final del mes, la empresa de Multinivel, S.A de C.V. debera realizar un asiento
en el cual conste la insuficiencia o el exceso en la creacion del pasivo para el pago
de las comisiones, en caso de que la diferencia represente un exceso el asiento sera

el siguiente:
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CONCEPTO ] PARCIAL | DEBE HABER

COMISION POR VOLUMEN DE COMPRAS OO XX
PERSONALES POR PAGAR
COMISION SOBRE EL VOLUMEN YOO XK
DEL GRUPO PERSONAL
COMISION POR MULTINIVEL DE XOOCX XX
LIDERAZGO POR PAGAR OO0 XX
BONOS Y PREMIOS POR PAGAR UK XX
GASTOS GENERALES
Comisién por volumen de
compras personales
Comisién sobre el volumen del
grupo personal
Comisién por Multinivel de liderazgo
Bonos y premios especiales

Exceso en |a provision del pago de comisiones a distribuidores
por el mes de octubre de 1995,

3A) En caso de que al final del mes la diferencia represente una insuficiencia en el
saldo de la provision creada por concepto del pago de comisiones a distribuidores

independientes, se debera registrar como se muestra a continuacion:

CONCEPTO PARCIAL DEBE HABER

GASTOS GENERALES OO0 XX
Comision sobre el volumen del grupo personal

Comisién por Multinivel de liderazgo
Bonos y premios especiales
COMISION POR VOLUMEN DE
COMPRAS ’ IO XX
PERSONALES POR PAGAR
COMISION SOBRE EL VOLUMEN OO XX
DEL GRUPO PERSONAL
COMISION POR MULTINIVEL DE XK XX
LIDERAZGO POR PAGAR XXX XX

BONOS Y PREMIOS POR PAGAR
Insuficiencia en la provision del pago de comisiones a
distribuidores por el mes de octubre de 1995
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DISTRIBUIDOR INDEPENDIENTE

SOLICITUD Y CONTRATO
DEL DISTRIBUIDOR
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ANEXO 4



EMPRESAS DE MULTINIVEL ACTIVAS EN MEXICO

NOMBRE DE LA PRODUCTO DIRECCION
EMPRESA
JALISCO
Berverly Hills Nutricion y cuidado Honduras 309.
Internacional,S.A. Grupo |personal. Col. 5 de Diciembre.
Financiero ’ Puerto Vallarta, Jal.
48530
Herbalife Internacional Nutricion. Av. Washington 200. |
de México, S AdeC.V. Sector Reforma. '
Guadalajara, Jal. 44460
Omnitrition de México, Nutricion y cuidado | Paseo del Prado 387.
SA deCV. personal. Col. Lomas del Valle.
Zapopan, Jal. 45129
Starlight International de |Nutricién y cuidado Av. Vallarta 1173
México, S.A. de C.V. personal. Guadalajara, Jal. 44160.
Vitality de México Nutricion. José Guadalupe
Montenegro 2116-2.
Col. Obrera.
| Guadalajara, Jal. 44420.
Uncobe Club de compras. Los Arcos 825
Guadalajara, Jal. 44160
REPUBLICA MEXICANA
Amway de México, S.A. | Varios. | Washington 539, Ote.
de C.V. Col. Centro,
Monterrey N.L. 64004
Aseguradoras Seguros de Vida. Paseo de la Reforma
Internacionales, S.A. de 383-5
C.V., Grupo Financiero Col. Cuauhtemoc,
México, D.F. 06700
Colors de France Nutricion, Cuidado Colima 300, Col. Roma
personal. México, D.F. 06700
Emusol, S. Ade C.V. Nutricion y cuidado Av. Independencia 188
personal. Col. Independencia,
México, D.F. 03020
Enrich Internacional, S.A. | Nutricién. Sinaloa 39, Col. Roma |
de C.V. México, D.F. 06700 |
Enviro Tech | Limpieza, cuidado Rio Tiber 87-401-b
| ambiental. Col. Cuauhtemoc,
| | Meéxico, D.F. 06700
Forever Living Products | Cosméticos, Nutricion. Havre 58, Col. Juarez
México, S.A. de C.V. México, D.F. 06600
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Fuerza Uno Club Compras. Av. de las Naciones 1-

Internacional, S.A: de
GV,

15, Of. 26, Col. Napoles
Edo. de México, 03810.

Grupo Ideal, S.A. de C.V.

Nutricién y cuidado
personal.

Prol. Ind. Eléctrica 19
Naucalpan, Edo. de
México, 53370.

Lametco, S.A. de C.V. Nutricion. José Alvarado 25-a
Col. Roma, México, D.F.
06700.
Life & Victory de México, | Nutricidn. | Iteopan 207, Col. Letran
S A. deC.V. Valle, México, D.F. |
03650. ‘ |
Mary Kay Cosmetics de | Cosméticos. Zaragoza 1300 Sur
México, S.A. de C.V. Col. Centro
Monterrey, N.L. 64000.
Matol Botanica de Nutricion. Rembrandt 27
México, S.A. de C.V. Col. Mixcoac,
México, D.F. 03910.
Metropolitan Alliance Club Vacacional. Victor Hugo 77

Corp.

Col. Nueva Anzures
México, D.F. 11590.

Mexpe, S.A. de C.V.

Servicio larga distancia.

David Alfaro Siqueiros 25
Edif. Norma 306, Zona
RioTijuana, Baja
California, 22320.

Multicom Servicio larga distancia. | Alvaro Obregon 151-103
Col. Roma
México, D.F. 06700.
Multired Varios. Emerson 304, 1° piso

Col. Polanco,
México, D.F. 11570.

Nanci Internacional de
México. S.A. de C.V.

Nutricion y cuidado
personal.

Orizaba 139 p.b., Col.
Roma
México, D.F. 06700.

Nature's Shine Nutricion. Av. Alvaro Obregon 89
Col. Roma
Meéxico, D.F. 06700. |
Neo Life México, S.A. de ' Nutricion. Quintana Roo 12

CcV.

Col. Roma
México, D.F. 06760
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Neways de México, S.A.
de C.V.

Nutricién y cuidado
personal.

Ayuntamiento 27
Col. del Carmen,
ICoyoaca'n

Meéxico, D.F. 04000

Nikken de México, S. A
de C.V.

Biomagnetismo y
nutricion.

Arguimides 45,
Col. Polanco
México, D.F. 11560

Nu Skin de México, S. A.
de C.V.

Nutricién y cuidado
personal.

Arquimides 130, Mez.
200 Col. Polanco
Meéxico, D.F. 11560

Oriflame México, S.A. de
cC.\.

Cuidado personal.

Comunal 56
Col Acacias del Valle
Meéxico, D.F. 03240

Quorum de México, S.A.
de C.V.

Alarmas y cuidado
personal.

Ejercito Nacional 418
p.b. Col. Chapultepec
Morales

Meéxico, D.F. 11570

Reliv de México, S.A. de
C.V.

Nutricién.

Morelos 50, Col. Centro
Meéxico, D.F. 06040

Royal Bodycare, S.A. de
C.V.

Nutricién y cuidado
personal.

Blvd. Javier Rojo Gémez
102-200
Pachuca, Hidalgo, 42086

Seguros Interamericana,
S.A.

Seguros de vida.

Concepcion Beistegui
1458, Col. Narvarte
México, D.F. 03020

Shaklee México, S.A. de
CV.

Nutricion y cuidado
personal,

Blvd. Avila Camacho 40
El Parque Naucalpan
Edo. de México. 53390

Sistema M.G., S.A de
CV.

Ropa.

Fray Servando Teresa de
Mier 172-2, Col. Centro
México, D.F. 06090

Sporton Internacional de
México, S.A. de C.V.

Nutricién y cuidado
personal.

Amores 262,
Col. del Valle
México. D.F. 03100

Sunrinder México, S A.
de C.V.

Nutricion y cuidado
personal.

| Rio San Joaquin 436
Col. Ampliacion Granada
México, D.F. 11520

Ucelw Center, S.A. de
C.V.

Varios.

Palenque 107,
Col. Narvarte
| México, D.F. 03020
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