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Standardul IFRS 15 Venituri din contractele cu clientii

Domeniul de aplicare si definitii cheie

Recunoasterea veniturilor Tn contabilitate este o problema semnificativa si complexa. Odata cu
dezvoltarea unor noi forme de afaceri, continutul contractelor semnate cu clientii s-a modificat datorita
noilor instrumente de marketing, noilor sisteme de stabilire a preturilor, noilor metode de livrare a
bunurilor si conditiilor de prestare a serviciilor, precum si altor factori. Prin urmare, standardele IFRS®
existente anterior nu mai puteau acoperi inovatiile emergente din domeniul afacerilor, iar in 2014 a fost
emis Standardul IFRS® 15 Venituri din contractele cu clientii, care a fost actualizat in mod constant de la
emiterea sa pentru a reflecta schimbarile si evolutiile relevante din lumea afacerilor.

Rezultatul contabil este necesar pentru intocmirea situatiilor financiare, pentru a reflecta in mod fidel
situatia entitatii. IFRS 15 stabileste principiile si normele de contabilizare a veniturilor care rezulta din
contractele incheiate cu clientii si modul in care trebuie prezentate informatiile in situatiile financiare,
tindnd seama de marimea, natura, calendarul si alte aspecte ale fluxurilor de numerar si ale veniturilor.

Prin urmare, IFRS 15 defineste modul in care o entitate trebuie sa recunoasca veniturile aferente furnizarii
serviciilor sau bunurilor promise clientilor sai. De asemenea, acesta ia in considerare suma pe care
entitatea, dupa ce a evaluat termenii contractului cu clientul si toate faptele si circumstantele relevante,
se asteapta sa o primeasca in schimb pentru acele bunuri sau servicii.

IFRS 15 este destinat contabilizarii fiecarui contract in parte, dar, in practica, contabilizarea poate fi
efectuata pentru contracte cu caracteristici similare sau pentru un portofoliu de contracte, in functie de
marimea si compozitia portofoliului.

IFRS 15 se refera, de asemenea, la inregistrarea costurilor suportate pentru incheierea sau executarea
unui contract, cu conditia ca aceste costuri sa fie legate de contractul semnat cu un client (sau de o parte
a acestuia).

Definitii cheie (IFRS 15.Anexa A):

Contract - un acord care stabileste drepturi si obligatii executorii intre mai multe (doua sau mai multe)
parti.

Client - o parte care doreste sa obtind bunuri sau servicii care rezultd din activitatile obisnuite ale unei
entitati si care incheie un contract cu o astfel de entitate.

Venituri - venituri din activitatile obisnuite ale entitatii.
Aspecte fundamentale: Recunoastere

Elementele si continutul unui contract cu clientii sunt importante pentru recunoasterea veniturilor si
inregistrarea lor in contabilitate. Prin urmare, IFRS 15 stabileste cinci etape pentru analizarea contractelor
cu clientii: 1) identificarea contractului; 2) combinarea contractelor conexe; 3) identificarea modificarilor



contractuale; 4) identificarea obligatiilor de executie/prestatie; 5) indeplinirea obligatiilor de executare.
Figura 1 rezuma etapele analizei.

Q 1. identificarea contractului
Q 2. combinarea contractelor conexe

Q 3. identificarea modificarilor contractuale
Q 4. identificarea obligatiilor de executie/prestatie

Q 5. indeplinirea obligatiilor de executie/prestatie

Figura 1. Etapele de recunoastere a veniturilor din contractele cu clientii

In prima etapd se evalueazd aprobarea contractului de citre partile din contract, dreptul partii
contractante Tn ceea ce priveste bunurile sau serviciile, conditiile de plata, substanta comerciala a
contractului, valoarea contraprestatiei.

In a doua etapd se evalueazd combinarea contractelor relevante, in cazul in care existd mai multe (doud
sau mai multe) contracte legate de acelasi client si stabilite pentru aceeasi perioadd. In cazul in care mai
multe contracte indeplinesc aceste criterii, atunci contractele combinate se inregistreaza ca un singur
contract, daca: 1) obiectul negocierilor este un pachet de contracte cu un singur scop comercial; 2) suma
care trebuie platita depinde de pretul din alt contract sau de obligatii de executie din alt contract; 3)
serviciile sau bunurile promise clientului prin contracte reprezinta o singura obligatie de executie.

Cea de-a treia etapd se refera la modificarile contractuale care acopera modificarile de preturi, sau
drepturile unei parti si obligatiile care au fost stabilite Tn scris sau printr-un acord verbal. Modificarea
contractului poate fi tratata ca un contract separat, cu conditia ca un contract separat sa mareasca
suplimentul de bunuri sau servicii si sa creasca si pretul acestor servicii sau bunuri promise.

Cea de-a patra etapd este legatda de impunerea obligatiilor de executie/prestatie — se identifica
promisiunile existente in contracte si servicii sau bunuri distincte. Aici trebuie, de asemenea, estimat
pretul care a fost stabilit in contract sau in modificarea acestuia si atribuirea sa obligatiilor
corespunzatoare.

In etapa a cincea, entitatea recunoaste venitul daci isi indeplineste obligatia de executie/prestatie prin
transferul serviciilor sau bunurilor promise clientului, prin transferul catre acesta a controlului deplin
asupra activului.



Etapele

Etapa 1. Identificarea
contractului

Etapa 2. Combinarea
contractelor conexe
Etapa 3. Identificarea
modificarilor contractuale
Etapa 4. Identificarea
obligatiilor de
executie/prestatie

Etapa 5. indeplinirea

Tabelul 1. Exemple de recunoastere a veniturilor

Exemple
A fost semnat un contract cu entitatea B pentru furnizarea de bunuri pe termen
lung.
n plus, a fost semnat un contract de transport pentru transportul de bunuri citre
entitatea B.
Dupa o perioada de timp, contractul principal de furnizare a fost completat cu
precizarea cantitatii minime pe comanda de 500 de unitati.
Pe 15 februarie, un transport de bunuri a fost livrat clientului pentru 10.000 u.m.,
cheltuieli de transport 3.000 u.m.. in conformitate cu termenii contractului, riscul
asociat marfurilor este transferat la livrarea marfurilor la depozitul B al entitatii.
Marfurile au ajuns la depozit pe 10 martie.
Veniturile vor fi recunoscute in luna martie pentru 13.000 u.m..

obligatiilor de
executie/prestatie

Dupa cea de-a cincea etapa, veniturile pot fi recunoscute si inregistrate in contabilitate (a se vedea tabelul
1). Cu toate acestea, pentru a cunoaste valoarea veniturilor care trebuie inregistrata si prezentata in
situatiile financiare, este necesar sa se evalueze preturile aplicabile si sa se determine valoarea tranzactiei.

in conformitate cu IFRS 15 (par. 32), pentru fiecare obligatie de executie, o entitate determind daci
indeplineste obligatia in timp sau la un moment specific. De asemenea, obligatia de executie este
indeplinita la un moment specific in cazul in care o entitate nu o indeplineste in timp.

Aspecte fundamentale: Evaluare

IFRS 15 stabileste regulile privind modul in care trebuie determinata valoarea veniturilor care pot fi
inregistrate in contabilitate (a se vedea figura 2). Veniturile aferente contractelor cu clientii pot fi
inregistrate atunci cand obligatia de executie/prestatie este indeplinitd in conformitate cu pretul
tranzactiei. Evaluarea veniturilor se realizeaza in trei pasi: pasul 1: se determina pretul tranzactiei; pasul
2: pretul tranzactiei este alocat obligatiilor de executat; pasul 3: se estimeaza modificarile pretului
tranzactiei.

Pasul 1. Determinarea pretului tranzactiei

Pasul 2. Alocarea pretul tranzactiei obligatiilor de executie

Pasul 3. Modificarea pretului tranzactiei

Figura 2. Etapele evaluarii pretului tranzactiei

Compozitia pretului tranzactiei poate varia; prin urmare, pentru recunoasterea corecta a veniturilor, este
necesar sa se evalueze termenii pretului discutat Tn contractul semnat cu clientii. Diferitele metode de

3



stabilire a preturilor in afaceri au ca rezultat diferite tipuri de preturi stabilite in contracte (a se vedea
figura 3).

— Reduceri

— Rambursari

Contraprestatia

e Bonusuri
variabila

— Penalizari

Altele

__ Preturile stabilite
ale bunurilor

Pretul tranzactiei

Contraprestatia _ | Preturile stabilite
fixa ale serviciilor

— Altele

Figura 3. Tipuri de preturi

Pretul tranzactiei poate include contraprestatia variabild (exemple: reduceri, rambursari, retururi, credite,
concesii de pret, bonusuri de performanta, stimulente, penalitati sau alte elemente similare). Alte aspecte
legate de contraprestatia variabild sunt: pragurile contraprestatiei variabile; posibila componenta de
finantare semnificativa; contraprestatia fara numerar; sumele de platit unui client.

Contractul poate specifica un pret variabil care include valoarea contraprestatiei pe care entitatea o va
primi in schimbul livrarii citre client a bunurilor sau serviciilor promise. Tn plus, pretul variabil care a fost
luat in considerare poate aparea, daca dreptul clientului la aceasta contraprestatie depinde de anumite
aspecte viitoare, care pot aparea sau nu. Variabilitatea pretului poate fi clar definita in contract, dar, pe
langa termenii contractului, variabilitatea pretului poate depinde de practicile normale ale entitatii, de
politicile publicate si de declaratii specifice, de ofertele probabile care diminueaza valoarea contractului,
cum ar fi reduceri, credite sau rambursari; alte fapte si circumstante care indica faptul ca entitatea doreste
sa ofere o reducere clientului. Tabelul 2 indica un asemenea exemplu de contraprestatii variabile.



Tabelul 2. Exemple de contraprestatii variabile

Pretul variabil depinde de: Exemple
Bunuri sau servicii promise = O entitate care tipareste brosuri publicitare a stabilit urmatoarele preturi in
contractul pe termen lung cu clientul:
® 1n cazul in care se comanda pana la 10.000 de brosuri pe lund, pretul unitar
este de 3,0 u.m.;
e 1n cazul in care se comanda 10.000-15.000 de brosuri pe luna, pretul unitar
este de 2,5 u.m;
® 1n cazul in care se comanda 15.000 de brosuri pe luna, pretul unitar este de
2,0 u.m..

Alte consideratii Fabrica de hartie stabileste urmatoarele preturi intr-un contract cu clientii: in
cazulin care un client comanda produse din hartie pentru mai mult de 10.000 u.m.
pe luna, respectivul client primeste o reducere de 10%.

Politica entitatii in contractele cu clientii, entitatea are stabilite penalititi de 0,05% pentru
intarzierila plata. Cu toate acestea, politica interna a entitatii stabileste o perioada
de gratie de 3 zile, in cadrul cdreia nu se percepe nicio penalitate clientului.

O entitate ar trebui sa estimeze valoarea contraprestatiei variabile folosind metoda valorii asteptate sau
metoda valorii celei mai probabile. Conform metodei valorii asteptate, valoarea estimata este suma
valorilor ponderate cu probabilitatea de aparitie, in intervalul de valori posibile. Valoarea asteptata poate
fi o estimare adecvata a valorii unei contraprestatii variabile, daca entitatea are mai multe contracte cu
caracteristici similare. Conform metodei valorii celei mai probabile, valoarea cea mai probabilad este cea
mai probabila valoare din intervalul de valori posibile ale contravalorii. Valoarea cea mai probabila poate
fi o estimare adecvata a valorii contraprestatiei variabile, in cazul in care contractul are doar doua
rezultate posibile. Entitatea trebuie sa aplice metoda aleasda Tn mod consecvent pe tot parcursul
contractului si sd ia in considerare toate informatiile (trecute, prezente si din viitorul previzibil).

Contractul cu clientul poate stabili o rambursare a contravalorii; in cazul in care se stabileste o astfel de
rambursare, aceasta este recunoscuta ca o datorie de rambursat. O datorie de rambursat reprezinta
contraprestatia care se preconizeaza a fi rambursata (partial sau integral) clientului si este evaluata la
valoarea contraprestatiei primite sau de primit la care entitatea se asteaptd sa nu aiba dreptul (de
exemplu, o valoare care nu este inclusa in pretul tranzactiei). Datoria de rambursat trebuie actualizata la
sfarsitul fiecarei perioade de raportare, datorita modificarilor acesteia.

Trebuie luat Tn considerare daca contractul semnat ofera un mecanism de finantare semnificativ pentru
client. De asemenea, trebuie sa se identifice daca contractul specifica termenii in care entitatea trebuie
sa ajusteze pretul agreat (contraprestatia) pentru a reflecta efectul valorii temporale a banilor.
Componenta de finantare poate exista in mod independent sau poate fi mentionata in contract ca o
promisiune de finantare explicita sau implicita stipulata in conditiile de plata convenite intre partile la
contract. Atunci cand ajusteaza contraprestatia pentru o componenta de finantare semnificativa,
entitatea recunoaste veniturile ca fiind o suma care reflecta pretul pe care clientul I-ar fi platit in numerar
pentru acele bunuri sau servicii, atunci cand acestea ar fi fost transferate clientului. Este necesar sa se
evalueze cand mecanismul de finantare discutat cu clientul este considerat semnificativ si cand este
nesemnificativ (a se vedea tabelul 3).



Tabelul 3. Exemple de componente de finantare

Componenta de finantare este semnificativa

Ar trebui sa se ia in considerare doua aspecte:

1) diferenta dintre pretul promis (contraprestatia) si
pretul promis in numerar al bunurilor sau serviciilor;

2) efectul combinat al celor doi factori:

- timpul estimat din momentul in care
bunurile/serviciile sunt livrate clientului si pana fin
momentul in care clientul plateste pentru ele; si

- ratele dobanzii de referinta pe piata relevanta.

Exemplu:
La 5 iulie 20xx, o entitate a semnat un contract cu

clientul pentru vdnzarea de bunuri, care sunt produse
noi aduse pe piatd. Contractul stabileste pretul de
vénzare a bunurilor la 130.000 u.m.. In contract,
entitatea a prevdzut o schemd de finantare si s-a
angajat sG compenseze pierderile clientului, in cazul in
care acesta a suferit pierderi din cauza scdderii pretului
bunurilor pe piatd. Se preconizeazd cd pierderea va fi
compensatd, dacd pretul bunurilor scade pdnd la 1
noiembrie 20xx. Entitatea nu detine informatii cu privire
la valoarea pierderilor care ar putea fi necesare a fi
compensate.

La 12 octombrie 20xx, din cauza informatiilor false
despre calitatea bunurilor, pretul bunurilor de pe piatd
a inceput sd scadd. Pand la 1 noiembrie 20xx, clientul a
vdndut 20% din bunuri. Entitatea estimeazd cd, intre 12
octombrie si 1 noiembrie, trebuie s compenseze 10%
din scdderea cu 20% a pretului de vénzare pe piatd.

Componenta de finantare este nesemnificativa

Daca exista oricare dintre urmatorii factori:

1) clientul a platit bunurile/serviciile in avans, iar
termenul de livrare depinde de client;

2) o parte semnificativa a pretului tranzactiei este
variabila, iar valoarea sau momentul in care acest pret
variaza in functie de un eveniment viitor sau de client;
3) diferenta dintre pretul de tranzactie promis si pretul
de vanzare in numerar al bunului/serviciului apare din
alte motive decat finantarea clientului sau a entitatii,
iar diferenta dintre aceste sume este proportionala cu
motivul diferentei.

Exemplu:

La data de 5 julie 20xx, o entitate a semnat un contract
cu clientul pentru vdnzarea de bunuri. Contractul
stabileste pretul de vdnzare a bunurilor la 130.000 u.m..
Contractul stabileste livrarea bunurilor numai dupd
primirea avansului de la client. Termenul de livrare
specificat in contract este de 30 de zile.

Clientul a platit la 25 august 20xx, iar mdrfurile au fost
livrate la 20 septembrie 20xx.

La data de 10 septembrie 20xx, au fost primite
informatii despre modificari ale pietei, care au dus la
scdderea valorii mdrfurilor cu 15% pe piatd, iar clientul
va suferi o pierdere.

in acest caz, entitatea nu este obligatd sd ajusteze
valoarea promisd a remuneratiei cdtre client.

Contraprestatia poate lua forma unor pliti inh numerar, formd nemonetars sau alte forme de platd. Tn
practica, pot exista diferite cazuri care sa conduca la diferite metode de plata. Adesea, entitatile utilizeaza
diverse programe de fidelizare a clientilor, in cadrul cdrora clientul cumpara bunuri (servicii) si, in acelasi
timp, obtine anumite puncte de fidelitate care au valoare monetara. Astfel de programe diferite de
fidelizare a clientilor necesita ajustari ale contravalorii tranzactiei cu clientul (a se vedea tabelul 4).



Tabelul 4. Exemple de metode de plata

Modalitati de plata Explicatie

Plata nemonetara Se pot incheia contracte atunci cand clientul plateste pentru bunuri care nu sunt in
numerar, apoi bunurile/serviciile sunt schimbate cu alte bunuri/servicii. in acest caz,
entitatea trebuie sa evalueze valoarea estimata a sumei primite (pentru bunuri sau
servicii) la valoarea justa. Tn cazul in care nu este posibil s3 se stabileascé valoarea
justa, entitatea ar trebui sa evalueze valoarea tranzactiei prin referire indirecta la
pretul de vanzare separat al bunurilor sau serviciilor promise clientului in schimbul
contraprestatiei.

Plata in numerar Remunerarea include sumele in numerar pe care entitatea le plateste sau se
asteapta sa le plateasca clientului (sau altor parti care cumpara bunurile/serviciile
entitatii de la client).

Credit sau alte elemente | Creditele si alte elemente pot fi utilizate pentru a plati clientului sumele datorate

(de exemplu, un cupon | subiectului. Aceste datorii reduc costul tranzactiei si veniturile.

sau un voucher) de plata

Plata unor datorii n cazul in care entitatea are datorii fatd de cumpérator pentru un bun/serviciu
separat al clientului, atunci acesta este contabilizat ca alte achizitii de la furnizori. in
cazul in care valoarea acestei achizitii de platit catre client depaseste valoarea justa
pentru un bun sau un serviciu, entitatea recunoaste surplusul ca o reducere a
pretului de tranzactie.

Una dintre etapele discutate a fost alocarea pretului in functie de obligatiile contractuale. Pentru a aloca
pretul tranzactiei pentru fiecare obligatie de executie, este necesar sa se faca referire la contractul semnat
si sa se evalueze daca in contract au fost stabilite preturi separate pentru un anumit bun sau serviciu sau
daca trebuie aplicat un calcul proportional. IFRS 15 recomanda ca urmatoarele metode pentru alocarea
pretului de vanzare individual al unui bun (serviciu): evaluarea ajustata pe baza pietei, costul preconizat
plus o marja, sau abordarea reziduala.

Tabelul 5. Exemple de metode de alocare a preturilor individuale de vanzare

Situatia:

Contractul prevede vanzarea de ferestre impreuna cu serviciul de instalare. Contractul nu stabileste un pret
separat pentru bunuri si servicii. Valoarea tranzactiei specificata in contract este de 20.000 u.m.. Entitatea a livrat
ferestrele clientului (a transferat controlul), dar nu le-a instalat inca din cauza schimbarii circumstantelor. Pentru
arecunoaste veniturile, o entitate trebuie sa aloce pretul tranzactiei la obligatii separate (bunuri - ferestre; servicii
- instalare).

Metode de alocare | Explicatie Exemple

a preturilor

individuale de

vanzare

Evaluarea ajustata O entitate poate estima pretul de | Entitatea a ales sd aplice metodele ajustate de
pe baza pietei piatd al bunurilor/serviciilor si poate | evaluare a pietei pentru evaluarea pretului

estima pretul pe care un client este | ferestrelor. S-a stabilit cd valoarea de piatd a
dispus sa 1l plateasca pentru acele @ ferestrelor este de 14.000 u.m.. Pretul alocat
bunuri/servicii pe acea piata. Aceasta | pentru ferestre este de 14.000 u.m. si 6.000 u.m.
metoda poate include, de asemenea, | pentru lucrdrile de instalare.

o trimitere la preturile practicate de

concurentii entitatii pentru

bunuri/servicii similare si ajustarea

acestor preturi, daca este necesar,



pentru a reflecta costurile si marjele

entitatii.
Costul preconizat | Entitatea ar putea estima costul @ Costurile de productie pentru ferestre au fost de
plus o marja bunurilor (serviciului) si apoi sa | 11.000 u.m., iar marja preconizatd este de 20%.
adauge o marja aferenta acelui bun | Pretul distribuit pentru ferestre este de 13.200
sau serviciu. u.m., iar pentru lucrdrile de instalare este de 6.800
u.m..
Reziduala O entitate poate aplica un pret de | Se stie cd, pe baza contractului semnat cu alti

vanzare separat prin raportare la | clienti (la o datd similard), pretul pentru ferestre
pretul total al contractului minus | similare a fost de 13.000 u.m.. Pretul este alocat
suma preturilor de vanzare separate | pentru ferestre 13.000 u.m., iar pentru lucrdrile de
observate pentru alte bunuri sau | instalare este de 7.000 u.m.

servicii promise in alte contracte.

Daca este necesar, entitatea poate utiliza o combinatie de mai multe metode pentru a stabili pretul de
vanzare individual al unui bun (serviciu). De asemenea, este important sd se evalueze daca de laincheierea
contractului au aparut circumstante care ar putea duce la o modificare a pretului. Entitatea atribuie orice
modificare a pretului de tranzactie obligatiilor de executie a contractului pe aceeasi baza ca la inceputul
contractului. Entitatea nu realoca pretul unei tranzactii ca urmare a unei modificari de pret si, in
consecinta, modificarile de pret in cadrul alocarii obligatiilor sunt recunoscute ca venituri sau ca o
diminuare a veniturilor, atunci cand pretul tranzactiei se modifica.

Aspecte fundamentale: Proceduri

Trebuie realizata o recunoasterea corectd a costurilor rezultate din contractele incheiate cu clientii.
Costurile marginale suportate pentru obtinerea unui contract trebuie recunoscute ca activ, cu conditia ca
aceste costuri sa fi fost evitate in cazul in care contractul nu ar fi fost primit si daca entitatea se asteapta
sa le poata recupera. Costurile marginale suportate pentru obtinerea unui contract pot fi recunoscute
imediat ca o cheltuiald, cu conditia ca aceste costuri sa fi fost contabilizate la activ, iar amortizarea lor sa
fie recunoscuta ca o cheltuiala in mai putin de un an. Aceste costuri trebuie sa fie recunoscute imediat la
cheltuieli, cu conditia ca aceste costuri sa fie suportate independent de contractul semnat.

Costurile de Tndeplinire a unui contract sunt recunoscute ca activ atunci cand costurile sunt direct
atribuibile contractului semnat cu clientii. Costurile respective creeaza sau maresc resursele entitatii
pentru a indeplini obligatiile de executie. Costurile care pot fi atribuite direct contractelor includ
manopera directa, materialele directe, alte costuri direct atribuibile si costurile suportate de client.
Costurile care, prin natura lor, sunt de naturd generald si administrativa, pierderi de resurse, costurile
legate de obligatiile de executie care au fost deja indeplinite, costurile care nu pot fi identificate sau care
sunt legate de obligatiile de executie indeplinite, sunt recunoscute ca si cheltuieli la momentul suportarii.
Figura 4 recapituleaza tratamentul aplicabil costurilor contractelor.



. Amortizarea recunoscuta pe
Recunoscute ca active ..

cheltuieli
Costuri suportate ca urmare

a semnarii contractului ; T
Recunoscute direct pe cheltuieli

daca durata de amortizare este
mai mica de un an

Costuri suportate Recunoscute direct pe
independent de semnarea cheltuieli (cheltuieli
contractului administrative, de exemplu)

Trtatamentul contabil al costurilor

Figura 4. Contabilizarea costurilor contractelor

Costurile care au fost recunoscute ca active sunt amortizate periodic. Activele amortizabile trebuie
amortizate pe o baza sistematica, care este in concordanta cu transferul catre client al bunurilor sau
serviciilor la care se refera activele respective. In cazul in care se fac modificiri in contract in ceea ce
priveste termenul de livrare a bunurilor si serviciilor, modificarile trebuie sa se faca si in ceea ce priveste
durata de amortizare, iar valoarea activelor trebuie recalculata in conformitate cu Standardul IAS 8 Politici
contabile, modificari ale estimarilor contabile si erori. O modificare a valorii unui activ datorata unei
modificari a amortizarii este recunoscuta in situatia profitului sau pierderii. Deprecierea activelor poate fi,
de asemenea, evaluata in conformitate cu alte standarde, avand in vedere ca activele contabilizate trebuie
sa fie evaluate prin expunerea la riscul de credit al clientului.

Informatii de prezentat

Entitatea trebuie sa furnizeze utilizatorilor rapoartelor financiare date cantitative si calitative despre
situatia financiard a entitdtii. Tn acest caz, IFRS 15 prescrie ce informatii legate de venituri trebuie
prezentate utilizatorilor. Prezentarea de informatii financiare este necesara pentru a intelege valoarea,
natura, momentul si incertitudinea veniturilor si a fluxurilor de numerar legate de contractele cu clientii.

in rapoartele financiare, informatiile prezentate specificd rationamentele semnificative legate de
contractele cu clientii, modificarile acestora precum si orice active recunoscute ca si costuri pentru a
finaliza contractele. Nivelul de detaliere a informatiilor este stabilit de entitate ca fiind suficient pentru a
prezenta informatiile. Atunci cand furnizeaza informatii, o entitate trebuie sa agrege sau sa dezagrege
informatiile, astfel incat informatiile utile sa nu fie ascunse de diverse detalii nesemnificative.

Entitatile care intocmesc situatii financiare trebuie sa prezinte informatii despre recunoasterea veniturilor
rezultate din contractele cu clientii, sa le prezinte separat de alte venituri, sa furnizeze informatii despre
orice pierderi din deprecierea recunoscuta pentru activele contractuale sau orice creante care rezulta din
contractele entitatii, care trebuie prezentate separat de valorile altor contracte.

Prezentarea informatiilor privind veniturile este legata de segmentele operationale, cu conditia ca
entitatea sa aplice standardele IFRS 8 Segmente operationale. De asemenea, veniturile recunoscute



trebuie sa fie Tmpartite in categorii care sa reflecte efectele factorilor economici (valoarea, natura,
momentul si incertitudinea) ale fluxurilor de numerar si ale veniturilor.

O entitate trebuie sa prezinte informatii privind soldurile de deschidere si de inchidere ale creantelor,
activelor si datoriilor aferente contractelor; veniturile recunoscute in perioada respectiva care sunt incluse
in soldul datoriei contractuale; si veniturile recunoscute Tn perioada respectiva din obligatiile de executie
indeplinite in perioadele anterioare.

Entitatile trebuie sa explice si sa prezinte modificarile semnificative legate de contractele cu clientii in
situatia pozitiei financiare - modificari ale activelor si datoriilor (a se vedea tabelul 6).

Tabelul 6. Exemplul de prezentare de informatii nr. 1

Note la situatiile financiare: Datorii contractuale

Atunci cand cumpara bunurile, clientii fac adesea o plata anticipata. Avansurile platite de clienti sunt decontate
atunci cand bunurile sunt vandute, iar acest lucru dureaza de obicei pana la 6 luni. Un client poate detine garantii
extinse pentru achizitionarea de bunuri, care sunt recunoscute in venituri pe perioada de garantie (pana la 3 ani).

Datorii (20x3) Datorii (20x2) Datorii (20x1)
Avansuri de la clienti Avansuri de la clienti Avansuri de la clienti
Garantii extinse Garantii extinse Garantii extinse
Total: Total: Total:

Se prezinta, de asemenea, informatii despre obligatiile de executie restante, inclusiv valoarea pretului
tranzactiei pentru obligatiile restante, momentul preconizat al recunoasterii veniturilor, timpul de
indeplinire a obligatiilor restante in termeni cantitativi si evaluarea informatiilor calitative.

Entitatea trebuie sa furnizeze informatii cu privire la metodele care sunt utilizate pentru recunoasterea
veniturilor. Trebuie, de asemenea, sa existe o explicatie privind modul in care aceste metode sunt utilizate
pentru a reflecta cu exactitate transferul de bunuri sau servicii (a se vedea tabelul 7). Metodele utilizate
pentru determinarea pretului tranzactiei se refera la evaluarea pretului variabil, ajustarea remuneratiei la
efectul valorii temporale a banilor si evaluarea contraprestatiei fara numerar, precum si alocarea pretului
tranzactiei pentru o anumita parte a contractului si pentru returnari, rambursari si alte obligatii similare.

Tabelul 7. Exemplul de prezentare de informatii nr. 2

Tabelul de mai jos prezinta metodele utilizate pentru recunoasterea veniturilor in timp. Metodele au fost
aplicate pentru serviciile noastre reflectand variabilitatea contractelor cu clientii si a obligatiilor de executie.

Metode Servicii

Licenta software | Servicii informatice Servicii de suport Consultanta
Costuri suportate X X X
Ore de manopera X X X

Activele recunoscute Tn baza costurilor contractuale sunt prezentate in aprecierile referitoare la costurile
suportate pentru obtinerea sau indeplinirea contractului cu clientul si metoda de amortizare utilizata.
Sunt furnizate informatii cu privire la soldurile acestor active, precum si la valorile amortizarii si pierderile
din depreciere in cursul perioadei de raportare.
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Exemplu

O entitate a incheiat la 2 iunie 20xx un contract cu un client pentru vanzarea de mese inteligente pentru
o perioada de 12 luni. Pretul unitar stabilit Tn contract a fost de 120 u.m.. Contractul prevedea o conditie
pentru o remiza comerciald; reducerea era aplicabila comenzilor lunare mai mari de 10.000 u.m. Procentul
de remiza era stabilit la 5% din valoarea totala a tranzactiei. Cealalta conditie contractuala stabilita era ca
un client trebuie sa plateasca bunurile in 14 zile de la primirea facturii. Penalitatea pentru intarziere la
plata era stabilita 1a 0,2% pe zi.

La 2 iunie 20xx, entitatea A a incheiat inca un contract cu clientul, pentru servicii de transport. Pretul
serviciului de transport este de 200 u.m. pe comanda. Conditiile de plata ale clientului au inclus
decontarea facturii primite in termen de 14 zile de la primire, iar penalitatea pentru intarziere a fost
stabilita la 0,02% pe zi. Serviciile de transport urmau sa fie furnizate in termen de 10 zile de |la data la care
clientul a plasat o comanda de bunuri. Conditia de penalitate contractuala stabilitd pentru intarzierea
transportului de marfuri a fost la 5% din valoare pentru fiecare zi de intarziere.

La 1 august 20xx, contractul a suferit o modificare, in sensul majorarii la 6% a procentajului de remiza
aplicabila comenzilor lunare de peste 12.000 u.m.

Urmatoarele tranzactii au avut loc in legatura cu contractele respective:

Luna Vanzari de mese inteligente | Livrarea marfurilor Plata clientului
lunie, 20xx comanda 1 - 60 de unitati; La timp La timp
comanda 2 - 50 de unitati
lulie, 20xx comanda 3 - 60 de unitati; Comanda 3 - la timp; La timp
comanda 4 - 60 de unitati Comanda 4 - intarziere
de 3 zile
August, 20xx | comanda 5 - 70 de unitati; La timp Comanda 5 - la timp;
comanda 6 - 40 de unitati Comanda 6 - intarziere
de 5 zile

n cele ce urmeazi este prezentatd solutia privind modul de aplicare a IFRS 15.
Solutie:

Identificarea Contract de vanzare de mese inteligente.

contractului

Combinatie de Contract conex pentru transportul de marfuri.

contracte conexe

Identificarea modificarii | Dupa doua luni, conditiile de remiza comerciala s-au schimbat.
contractului

Identificarea obligatiilor | Exista doua obligatii:

de executie e Vanzarea de mese inteligente;
® Furnizarea de servicii de transport in termen de 10 zile de la data comenzii
bunurilor.
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Pretul tranzactiei stabilit pentru obligatii:

e Mesele inteligente - pret 120 u.m. pe unitate; remiza de 5% daca vanzarile
lunare sunt mai mari de 10.000 u.m. pentru lunile iunie si iulie 20xx si
reducere de 6%, daca vanzarile lunare sunt mai mari de 12.000 u.m. din
august 20xx; penalitatea de intarziere este de 0,2% pe zi.

e Transport - pret 200 u.m. pe comanda; amenda de intarziere la platd este de
0,02% pe zi; amenda de intarziere la livrare este de 5% pe zi.

indeplinirea obligatiilor | Tn iunie, ambele obligatii au fost indeplinite - bunuri vandute si transportate.
Veniturile au fost recunoscute in conformitate cu identificarea obligatiei si alocarea
pretului. Valoarea veniturilor a fost calculata la 12.940 u.m.:
Bunuri vdndute 110 unitdti x 120 u.m. = 13.200 u.m.
Reducere 13.200 u.m. x 5% = 660 u.m.
Transport 200 u.m. x 2 comenzi = 400 u.m.
Venituri totale: 13,200 - 660 + 400 = 12.940 u.m.
n luna iulie, ambele obligatii au fost indeplinite - bunuri vandute si transportate.
Veniturile au fost recunoscute in conformitate cu identificarea obligatiei si alocarea
pretului. Valoarea veniturilor a fost calculata la 14.050 u.m.:
Produse vdndute 120 de unitdti x 120 u.m. = 14.400 u.m.
Reducere 14.400 u.m. x 5% = 720 u.m.
Transport 200 u.m. x 2 comenzi = 400 u.m.
Penalitdti de livrare intdrziatd 200 u.m. x 5% x 3 zile = 30 u.m.
Venituri totale: 14,400 - 720 + 400 - 30 = 14,050 u.m.
Tn august, ambele obligatii au fost indeplinite - bunuri vandute si transportate.
Veniturile au fost recunoscute in conformitate cu identificarea obligatiei si alocarea
pretului. Valoarea veniturilor a fost calculata la 12.856 u.m.:
Bunuri vdndute 110 unitdti x 120 u.m. = 13.200 u.m.
Reducere 13.200 u.m. x 6% = 792 u.m.
Penalitdti de intdrziere la platd 40 unitdti x 120 u.m. x 0,2% x 5 zile = 48 u.m.
Transport 200 u.m. x 2 comenzi = 400 u.m.
Venituri totale: 13.200 - 792 + 48 + 400 = 12.856 u.m.

Concluzie:

Exemplul prezentat aratd ca mai multe contracte pot fi legate intre ele, ca elementul de pret variabil
specificat Tn contract poate afecta recunoasterea veniturilor, iar suma poate fi diferita in perioade diferite.
Prin urmare, este important sa se urmeze etapele recomandate de IFRS 15 pentru identificarea
contractului, a obligatiilor definite Tn acesta, a elementelor de pret stabilite si atribuirea corecta a pretului
obligatiilor respective. Tn acest mod, veniturile inregistrate in contabilitate vor reflecta in mod corect
performanta entitatii.
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