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1. Introduzione




Introduzione

— Novita introdotte dall'lFRS 15 con riferimento al trattamento
contabile:
= dei costi contrattuali ("contract costs"), e
= delle modifiche contrattuali (" contract modifications")

— Specifiche guide applicative con riferimento alle seguenti tematiche:

________________________________ \
Opzioni del client Diritti inesercitati del |
Vendite con diritto di : pzIoni de’ CHENte : I

reso Garanzie per beni/servizi cliente

addizionali ("breakage) |
l
Licenze di proprieta | |
intellettuali ]

rd

Vendita con consegna
differita ("Bill and

hold")
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Riferimenti per aspetti non inclusi nel corso:
BILL AND HOLD ARRANGEMENTS: ricavi rilevato se e solo se tutte le condizioni rispettate: l'accordo deve essere sostanziale (es: richiesto dal cliente); la merce deve essere identificata e separata in quanto appartiene al cliente; i prodotti devono essere pronti per la consegna a semplice richiesta del cliente; l'entità non può vendere i prodotti ad altri clienti. IL CLIENTE DEVE CONTROLLARE I PRODOTTI; valutare se nell'accordo è identificabile una PO separata legata al servizio di custodia
CONSIGNMENT ARRANGEMENTS: un'entità vende i prodotti ma mantiene il controllo anche se sono presso il distributore. Alcuni indicatori che consentono di identificare questi contratti sono: il prodotto è controllato dall'entità fino a quando non accade uno specifico (es: trascorre un determinato periodo; il prodotto viene venduto dal distributore al cliente finale); l'entità ha il diritto di riprendersi la merce e trasferirla ad altri distributori/clienti; il distributore non ha un'obbligazione incondizionata a pagare anche se dovesse aver pagato un deposito cauzionale. DA NON CONFONDERE CON LE VENDITE CON DIRITTO DI RESO O ACCORDI CHE PREVEDONO LA PUT OPTION PER IL CLIENTE DI RESTITUIRE LA MERCE (IN QUESTI CASI IL TRASFERIMENTO DEL CONTROLLO C'E' STATO E QUINDI IL RICAVO VA RILEVATO SEBBENE AL NETTO DEL DIRITTO DI RESO OPPURE VA VALUTATA LA NATURA DELLA PUT OPTION)
CUSTOMER ACCEPTANCE: bisogna verificare se tale accettazione, dal punto di vista del cliente, è una formalità oppure è sostanziale per capire quando è stato trasferito il controllo.
PRINCIPAL VERSU AGENT: per determinare se si è PRINCIPAL, l'entità deve capire chi è il cliente, cosa ha promesso al cliente, se ha il controllo dei prodotti/servizi prima che vengano trasferiti al cliente. Il controllo deve essere sostanziale e non deve ad esempio basarsi su un trasferimento del diritto legale solo momentaneo al momento della transazione  (es: vendita biglietti dall'agenzia, vendita prodotti su catalogo o su internet, vendita di applicazioni per videogame o smarthphone. Indicatore del ruolo di agente: altro soggetto è responsabile primario delle obbligazioni del contratto, non si ha un rischio di magazzino prima e dopo l'ordine del cliente, durante il trasporto o in caso di reso.; l'entità non ha discrezionalità sui prezzi, l'entità è remunerata con una commissione, l'entità non è esposta al rischio di credito.
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2. Costi contrattuali e modifiche
contrattuali




Costi contrattuali: per l'ottenimento o
I'adempimento del contratto

Spesati quando
sostenuti

I costi sono sostenuti per I'ottenimento del contratto e rispettano tutti

i seguenti criteri?
— sono incrementali, cioé sono sostenuti solo se il contratto con cliente &
stipulato Capitalizzazione in

— sono recuperabili con i benefici del contratto base all'lFRS 15(*)

Sono costi sostenuti per I'adempimento del contratto e S| Applico gli altri IFRS
ricadono nell'ambito di applicazione di altri IFRS? (es. las 2, 16, 38)

NO

Capitalizzazione in

Sono costi che rispettano i seguenti criteri:
base all'lFRS 15

— si riferiscono direttamente ad un contratto esistente (o futuro)
— generano o migliorano le risorse dell'entita che saranno usate per
soddisfare le performance obligation in futuro .
- : . Spesati quando

— Sono recuperabili con i benefici del contratto sostenuti

(*) ESPEDIENTE PRATICO: i costi per I'ottenimento di un contratto possono essere
spesati se il periodo di ammortamento € pari o inferiore a 1 anno
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Cost for obtaining a contract
Le società che sottoscrivono dei contratti con I clienti potrebbero sostenere dei costi per ottenere il contratto che non sarebbero altrimenti sostenuti oppure sostenere altri costi per poter adempiere alle proprie obbligazioni prima che vengano trasferiti I beni e/o I servizi.
Esempi di questi costi sono I seguenti: costi di marketing, costi per partecipare ad una gara o per redigere la proposta, commissioni di vendita, costi legali.
L'IFRS 15 include una guidance che consente se rispettate determinate condizioni di capitalizzare tali costi come attività (è una categoria specifica dell'IFRS 15 e non dello IAS 38 che non consetirebbe tale capitalizzazione) da ammortizzare lungo il periodo in cui vengono trasferiti I beni e I servizi e da assoggettare ad impairment se si verificano dei trigger event.

As a practical expedient, capitalization of contract acquisition costs not required if the amortization period would be one year or less.
ATTENZIONE: spesare i costi che non rispettano la condizione del "practical expedient" non è corretto. Peraltro per determinare il periodo di ammortamento dei costi da capitalizzare si dovrà anche considerare l'eventuale beneficio di future rinnovi contrattuali e quindi ai fini dei contract cost il period di ammortamento include anche gli "anticipated contract renewal) facendo perdere la possibilità di usare il practical expedient.
I costi sono incrementali se vengono sostenuti solo se il contratto viene ottenuto. Pertanto rientrano in questa categoria ad esempio le commissioni agli agenti. Non possono rientrare in questa categoria invece I costi per partecipare alla gara, per preparare la proposta o I costi marketing (inclusa la pubblicità) e di vendita, I costi per salari fissi dei dipendenti. I costi non incrementali  devono essere spesati quando sostenuti ad eccezione dei casi (comunque rari) in cui l'entità abbia un diritto incondizionato al rimborso (si rileva quindi un credito e non un asset) di tali costi indipendentemente dall'ottenimento del contratto.

Costs incurred in fulfilling a contract 
In questa categoria rientrano I costi sostenuti da una società per adempiere all'obbligazione contrattuale una volta che il contratto è stato ottenuto e prima che avvenga il trasferimento dei beni e dei servizi al cliente.
For costs incurred in fulfilling a contract with a customer that are within scope of other GAAP, an entity would apply that other GAAP (e.g. inventory, PPE)
ESEMPIO di costi che potrebbero essere capitalizzati sulla base di alter guidance:
Per adempiere all'obbligazione contrattuale devono essere sostenuti come set-up cost dei mobilization costs, cioè dei costi per trasferire dei propri cespiti nella location del cliente e altri costi per configurare/modificare dei cespiti (es: equipment) in base alle esigenze del cliente. I costi sono sostenuti a seguito dell'ottenimento del contratto. Se si tratta di nuovi cespiti sarà usato lo IAS 16 che prevede la capitalizzazione dei costi accessory (in questo caso I costi di trasporto e di configurazione). Se invece il cespite già capitalizzato viene poi trasferito in altra location per un nuovo contratto con un nuovo cliente I costi di set-up essendo incrementali e probabilmente recuperabili dal nuovo cliente vanno capitalizzati in accordo alla guidance dell'IFRS 15.
Altro esempio potrebbe essere quello relativo ad un contratto in cui la società A deve creare e gestire un database per il monitoraggio dei pagamenti/incassi. Per adempiere al contratto la società A deve sostenere dei costi iniziali per caricare le anagrafiche e le condizioni di pagamento sul proprio database. Questi costi non sarebbero capitalizzabili in base allo IAS 16 e/o IAS 18 ma se recuperabili devono essere capitalizzati come attività in accordo all'IFRS 15.

ALTRO
IMPAIRMENT dei contract costs: prima si testano per l'impairment gli altri assets (inventory, PPE e intangible assets) poi si testano per impairment I contract costs. Nel determinare l'impairment loss si deve considerare il corrispettivo che l'entità si aspetta ancora di ricevere al netto dell'eventuale svalutazione per il credit risk e al netto dei costi che devono essere sostenuti per completare la PO, ma includendo anche la component del corrispettivo variabile non rilevato per la limitazione dell'IFRS 15 (constraint).
AMMORTAMENTO: l'ammortamento riflette le modalità con cui sono rilevati i ricavi (se cost-to-cost per ricavo over time; ammortizzo in base all'avanzamento della commessa)


Costi contrattuali: esempio

La Societa X:

— dopo aver partecipato ad un bando di gara, sottoscrive un contratto per la gestione del Data Center IT del
Cliente Y per un periodo di tre anni

— per fornire il servizio, la Societa X deve progettare e costruire una piattaforma IT su cui migrare i dati del
Cliente Y. La piattaforma non é trasferita a Cliente Y e pertanto non rappresenta una performance
obligation separata

Di seguito sono indicati alcuni dei costi iniziali sostenuti dal cliente connessi con il contratto e il loro trattamento

contabile in accordo all'lFRS 15:

Tipologia costi Valore Trattamento contabile Rationale
Costi interni ed esterni per la 15 Spesati Costi non incrementali in quanto sono sostenuti
predisposizione della proposta anche se il contratto non € ottenuto
Provvigioni pagate all’agente che 10 Costi capitalizzati come Costi incrementali e recuperabili con i benefici del
erano condizionate alla firma costi per I'ottenimento contratto. Non possono essere spesati perché il
del contratto del contratto (IFRS 15) contratto dura pit di un anno
Costi per I'acquisto di hardware 210 Costi capitalizzati come

immobili, impianti e
macchinari (1AS 16)

Costi per l'acquisto/sviluppo 100 Costi capitalizzati come

del software attivita immateriali (1AS 38)

Costi interni ed esterni perla 40 Costi capitalizzati come Costi direttamente attribuibili al contratto, creano
progettazione e la migrazione dei costi per I'adempimento delle risorse necessarie per soddisfare
dati sulla nuova piattaforma del contratto (IFRS 15) le performance obligation e sono recuperabili
tecnologica

con i benefici del contratto
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Costl contrattuali: valutazione successiva

Periodo di ammortamento

Su base sistematica, coerente
con il trasferimento dei
beni/servizi

Considera i contratti futuri
(es: opzioni di rinnovo)

Perdita per riduzione di valore (impairment /oss) rilevata nella misura in cui il valore

contabile e superiore al valore recuperabile, calcolato come segue:

Costi direttamente
— attribuibili ai beni e
servizi da fornire

Ripristino di valore

Quando vengono meno le condizioni che avevano
portato alla perdita per riduzione di valore

Ammontare residuo dei
corrispettivi attesi
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Modifiche contrattuall

o . NO
La modifica contrattuale e . .
Nessun impatto contabile
approvata?
S
. . . - S| I beni e i servizi addizionali
Sono aggiunti beni o servizi

hanno un prezzo commisurato
al loro prezzo di vendita
stand-alone?

che sono distinti da quelli gia
trasferiti?

NO NO

Rilevare la Rilevare la modifica
come cancellazione
del contratto
esistente e
contabilizzazione di
un nuovo contratto
(impatti prospettici)

La modifica é parte del
contratto originario modifica come un

contratto separato

(Cumulative catch-up
adfustment - Effetti rilevati
alla data della modifica)

(impatti
prospettici)

ESPERTI CONTABILI FONDAZIONE
- 9 COMMERCIALISTI

M I L A N a ODCECdiMILANO

/4}\
DOTTORI ECIRMDMIENREIADLEIQTI E DEGLI “ ‘A
®



Presenter
Presentation Notes
A contract modification is any change in the scope or price (or both) of a contract (i.e. a change order, a variation, or an amendment). A contract modification may also be described as a change order, a variation, or an amendment. A contract modification exists when the parties to the contract approve the modification that creates new, or changes existing, enforceable rights and obligations of the parties to the contract. It can be approved in writing or by oral agreement, or implied by customary business practices. A contract modification is not accounted for before it is approved. 
How an entity accounts for a contract modification depends on the nature of the goods or services added and the re-pricing of the contract, as outlined in the flowchart. 
To faithfully depict the rights and obligations arising from a modified contract, the new standard requires that an entity accounts for modifications either on a prospective basis (when the additional goods or services are distinct) or on a cumulative catch-up basis (when the additional goods or services are not distinct).
A contract modification is treated as a separate contract (prospective treatment) if the modification results in: 
- a promise to deliver additional goods or services that are distinct; and 
- an increase to the price of the contract by an amount of consideration that reflects the entity’s stand-alone selling price of those goods or services adjusted to reflect the circumstances of the contract.

If these criteria are not met, the entity’s accounting for the modification is based on whether the remaining goods or services under the modified contract are distinct from those goods or services transferred to the customer before the modification. If they are distinct, the entity accounts for the modification as if it were a termination of the existing contract and the creation of a new contract. In this case, the entity does not reallocate the change in the transaction price to performance obligations that are completely or partially satisfied on or before the date of the contract modification. Instead, the modification is accounted for prospectively and the amount of consideration allocated to the remaining performance obligations is equal to:
- the consideration included in the estimate of the transaction price of the original contract that has not been recognized as revenue; plus or minus
- the increase or decrease in the consideration promised by the contract modification. 

If the modification to the contract does not add distinct goods or services, the entity accounts for the modification on a combined basis with the original contract, as if the additional goods or services were part of the initial contract – i.e., a cumulative catch-up adjustment. The modification is recognized as either an increase in or reduction to revenue at the date of modification.

If a change in the transaction price occurs after a contract modification, then it is allocated to the performance obligations in the modified contract – i.e., those that were unsatisfied or partially unsatisfied immediately after the modification – unless:
- the change is attributable to an amount of variable consideration that was promised before the modification; and
- the modification was accounted for as a termination of the existing contract and creation of a new contract.



Modifiche contrattuali: esempi

Come devono essere contabilizzati le modifiche contrattuali nel
seguenti tre scenari?

Durante la costruzione di un immobile, il
cliente acquista un terreno e chiede al

Beni e servizi distinti con prezzo commisurato

costruttore di adibirlo a parcheggio. 1l lloRsiangeaionessellingiprice

prezzo per la costruzione del parcheggio e
commisurato ai prezzi di mercato

Contratto separato

U SE—I——

Beni/servizi distinti ma il prezzo non riflette
Stesso scenario precedente, ma il prezzo lo "stand-alone selling price”
negoziato per la costruzione del parcheggio

non € commisurato ai prezzi di mercato

Cancellazione del contratto esistente e
contabilizzazione di un nuovo contratto

|
. Beni/servizi NON distinti e "performance

Durante la costruzione di un immobile, il obligation” parzialmente soddisfatta

cliente chiede al costruttore di modificare le
fondamenta per creare una parcheggio

Modifica del contratto originario

! ("'cumulative catch-up adjustment”)
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3. Guide applicative




.

Vendite con diritto di reso

Se un contratto include il diritto di reso, I'entita rileva:

Al
trasferimento
del controllo
dei beni

Ad ogni
chiusura del
bilancio....

/

“ avere diritto Y, \dover restituire/ “ Y,

3\ N [ 3\

[ :
PASSIVITA ATTIVITA"

RICAVI

... per ... per
ammontare che I'ammontare che
ci si attende di ci si attende di

... per il diritto di
recuperare i
prodotti venduti

< @

> 4

-

\

I ricavi e la passivita/Zattivita connesse ai resi devono

~

essere rimisurate in base alle nuove informazioni

/

Per la rilevazione dei ricavi e per la loro rimisurazione successive deve essere
applicata la guidance sul corrispettivo variabile, inclusa la guidance

sulla sua limitazione (“constraint")
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I diritti di reso al cliente possono essere forniti sotto diverse forme:
Diritto di restituzione per qualsiasi ragione
Diritto di restituire il prodotto obsoleto
Il diritto di sostituzione dello stock
Trade-in agreements per i prodotti più nuovi
Diritto di restituzione alla scadenza dell'accordo
IL diritto di reso può essere indicato nel contratto oppure può essere implicito per "customary business practice" (strategie commericali per evitare l'insoddisfazione del cliente, mitigare il rischio che il distributore non riesca a vendere il prodotto, rischio tecnoclogico), statutory requirements

IL diritto di reso non è una separate PO ma deve essere considerato per determinare il prezzo della transazione in quanto i ricavi devono essere rilevati nei limiti dei beni che ci si attende non vengano restituiti.

Il diritto di reso deve quindi essere preso in consderazione utilizzando la guidance per determinare il corrispettivo variabile. I metodi consentiti sono; expected value method e most-likely amount method. Tutto per determinare l'ammontare del corrispettivo (e quindi del ricavo) che è probabile (US) o altamente probabile (IFRS) non si riversi in futuro.
Per la stima bisogna utilizzare tutte le informazioni disponibili.

L'IFRS 15 risolve il tema della contabilizzazione del diritto di reso eliminando le "diversity in practice" nate in base allo IAS 18 che non aveva alcuna guidance.

L'asset che rappresenta il diritto di recuperare i prodotti resi deve essere valutato sulla base del costo dei prodotti al netto dei costi per il recupero e dell'eventuale perdita di valore dei prodotti stessi una volta che sono restituiti.

La refund liability e il return asset devono essere presentati separatamente,

La guidance sui diritti di reso non deve essere applicata nel caso in cui viene dato al cliente il diritto di sostituire il prodotto venduto con altro prodotto dello stesso tipo, qualità, condizione o prezzo).  Sembra quindi che i diritti di reso che prevedono la sostituzione di prodotti diversi devono essere trattati in base a tale guidance

Il diritto di rendere un prodotto danneggiato o che non funziona non rientra nella casistica del "right of return" ma dovrà essere contabilizzato in base alla guidance delle "warranties".



Vendite con diritto di reso: esempio

SCENARIO

— La societa B vende 50 tablet a €200 cad. a un cliente per un totale di €10.000

— 1l cliente puo restituire i tablet non danneggiati entro 30 giorni e ottenere il rimborso in

contanti dell'intero importo versato
— Ciascun tablet ha un costo di €150
— Sulla base dell'esperienza maturata, B stima che tre tablet saranno resi

SOLUZIONE
Cassa (o credito verso clienti) 10.000
Ricavi da contratti con i clienti 9.400
Passivita per rimborsi futuri (€200 x 3 tablet che saranno resi) 600
Rimanenze 7.500
Attivita per il diritto di ritiro del reso (€150 x 3 tablet che saranno resi) 450
Costo del venduto 7.050
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Garanzie

Una garanzia potrebbe essere una "performance obligation” separata se
va oltre la normale "assurance’ di funzionamento del prodotto in base

alle specifiche tecniche concordate.

Il cliente ha I'opzione di comprare la garanzia

[ separatamente?

|

g

/ Con la garanzia vengono forniti servizi addizionali? \

L'IFRS 15 fornisce i seguenti indicatori:
— La garanzia non é prevista dalla legge

k funzionamento del prodotto

— |l periodo coperto dalla garanzia € molto lungo

— La tipologia e natura delle attivita (“tasks") che il venditore deve
porre in essere non sono correlate alla sola "assurance" di buon

_4

-

Rilevazione dei costi correlati alla garanzia come
accantonamenti in accordo allo IAS 37

|

a R

La garanzia
rappresenta
una
“performance
obligation”
separata

\ _/
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Se la garanzia si riferisce solo al fatto che il venditore salvaguarda il cliente da difetti già esistenti al momento della vendita o da prodotti che non funzionano come il cliente si aspetta o come comunicato dallo stesso venditore, non è una garanzia che aggiunge un servizio addizionale al cliente (si parla in questo caso di assurance warranty"). L'obbligo in questo caso per l'entità è di rilevare contestualmente ai ricavi eventuali costi che dovranno essere sostenuti per sostituire/riparare I prodotti coperti da garanzia.

Negli altri casi invece in cui è il cliente che può autonomamente decider di comprare al garanzia separatamente oppure si tratta di una garanzia che include servizi aggiuntivi (in quanto non prevista per legge, copre un periodo lungo e quindi copre anche difetti non solo di fabbrica ma anche altri aspetti legati alla performance del prodotto) la garanzia è una separate performance obligation ed è anche detta "service warranty". In questo caso il corrispettivo allocato sulla PO sarà rilevato "over time" lungo il periodo della garanzia.

L'ultimo indicatore si riferisce al fatto che se il venditore si obbliga ad esempio a sostenere I costi di trasporto per I prodotti difettosi in accordo ad una "assurance warranty" tale obbligo (che potrebbe essere considerato un servizio) non va separato come PO. Se invece il trasporto si riferisce ad altro allora questo "task" potrebbe essere considerate una PO separata.

Se non si riesce a separata la parte della "assurance warranty" da quella della "service warranty" tutto deve essere contabilizzato come una PO separata.


Opzioni del cliente per beni/servizi addizionali
(es: programma ai fidelizzazione alla clientela)

Il cliente puo ottenere il diritto di
acquistare beni/servizi addizionali senza
sottoscrivere il contratto di vendita?

NO Sl

!

L'opzione conferisce al cliente il diritto di
acquistare beni/servizi addizionali ad un
prezzo che riflette il loro
"stand-alone selling price™?

J

Sl

\ 4 \ 4

L'opzione concede al cliente un

" : L'opzione non rappresenta una
MATERIAL RIGHT' e pertanto “performance obligation”

rappresenta una separata
“performance obligation” separata
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Examples – sales incentives, customer loyalty point, contract renewal options and other discount

The evaluation under the standard about whether a discount offered on future purchases provides a customer with a material right is similar to, but not the same as, current guidance and could lead to different units of accounting. Under current guidance, an offer of a discount on future purchases of goods or services generally is separately accounted for if it is significant and is incremental to both the range of discounts reflected in the pricing of other elements in that contract and the range of discounts typically given in comparable transactions. In assessing whether an option gives the customer a material right under the standard, the discount on future purchases of goods or services is considered to be a separate performance obligation if that discount is incremental to the range of discounts typically given for those goods or services to that class of customer in that geographical area or market. The discount would not need to be incremental to the discount given for other goods or services in the arrangement to be considered a material right. This could result in the separate recognition of more options under the standard than under the current guidance.

If the selling price of an option is not directly observable, the standard requires only that the estimated selling price of an option take into account the discount the customer would obtain with and without the option and the likelihood that the option will be exercised (i.e., the intrinsic value less expected breakage).

SI HA UN MATERIAL RIGHT PER L'OPZIONE FORNITA AL CLIENTE OGNI QUALVOLTA VIENE VERIFICATO CHE IL CLIENTE HA PAGATO UN PREZZO PER COMPRARE DUE COSE

Il VALORE DEL AMTERIAL RIGHT DEVE ESSERE STIMATO UTILIZZANDO LO SCONTO CHE IL CLIENTE RICEVE IN AGGIUNTA A QUELLI CHE NORMALMENTE VENGONO CONCESSI AD ALTRI SOGGETTI CHE NON HANNO SOTTOSCRITTO UN CONTRATTO E LA PROBABILITA' DI ESERCIZIO DELL'OPZIONE.

SEBBENE LE OPZIONI POSSANO AVERE TEMPI MOLTO LUNGHI PER L'ESERCIZIO NON DEVE ESSERE CONSIDERATA L'EVENTUALE PRESENZA DI UNA COMPONENTE FINANZIARIA SIGNIFICATIVA IN QUANTO L'ESERCIZIO DELL'OPZIONE E' A DISCREZIONE DEL CLIENTE. (POTREBBERO ESSERCI PERO' DEI CASI IN CUI L'EFFETTO DEVE ESSERE DETERMINATO SE L'OPZIONE E' ESERCITABILE SOLO AD UNA DETERMINATA DATA (ES: OPZIONE DI RINNOVO)


Programma di fidelizzazione alla clientela:

esempio (1/2)

SCENARIO

— La Societa C ha in essere un programma di fidelizzazione in base al quale i propri clienti
guadagnano un punto ogni €10 di acquisti. Ogni punto consente di avere uno sconto di €1
sugli acquisti futuri.

— Un cliente fa acquisti per €10.000 e guadagna 1.000 punti

— La Societa C stima che solo 950 punti saranno utilizzati e, pertanto, stima il loro "stand-

alone selling price" pari a €950.

SOLUZIONE

| punti rappresentano un "material right' concesso al cliente in quanto conferiscono il diritto
ad acquistare beni addizionali con uno sconto. Il prezzo della transazione dovra pertanto
essere allocato sui prodotti e sul material right essendo due performance obligation separate

Stand-alone

Allocazione

Allocazione del prezzo

selling price % della transazione
Prodotti 10.000 91% 9.132
Punti (material right) 950 9% 868
Totale 10.950 100% 10.000
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Programma di fidelizzazione alla clientela:
esempio (2/2)

SOLUZIONE (continua)
Rilevazione al momento della vendita dei prodotti

Avere
Cassa (o credito verso clienti) 10.000
Ricavi da contratti con i clienti 9.132
Passivita derivante da contratto 868

Rilevazione alla fine dell'anno X (ipotesi: il cliente ha utilizzato 450 punti su un totale di 950
che s/ ritiene ancora essere una stima ragionevole)

Ricavi [€868 x (450/950)] 411

Passivita derivante da contratto [saldo residuo: 457 = (868-411)] 411

Rilevazione alla fine dell'anno X+1 (ipotesi: il cliente ha utilizzato ulteriori 400 punti ma si
stima che il totale dei punti che saranno utilizzati sara 970 anziché 950.

Ricavi [€868 x (850/970)] - €411 349

Passivita derivante da contratto [saldo residuo: 108 = (868-411-349)] 349
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Diritti inesercitati del cliente ("breakage")

L'entita che ha ricevuto un pagamento anticipato dal cliente si
aspetta di avere diritto ad un "breakage amount" per il mancato
esercizio dei diritti da parte del cliente?

Rilevazione del "breakage
amount' come ricavo
quando la probabilita che il
cliente eserciti I propri
diritti € remota

Rilevazione del "breakage
amount' come ricavo in
proporzione ai diritti
esercitati dal cliente
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Presenter
Presentation Notes
Breakage  "ROTTURA"  RAPPRESENTA LA PARTE DELLE PERFORMANCE FUTURA CHE SI RITIENE NON VENGA EROGATA IN QUANTO IL CLIENTE NON LA RICHIEDE.

The new standard provides specific guidance on accounting for breakage (e.g., gift cards, phone cards, airline tickets, loyalty points, TAKE OR PAY arrangements, etc.). 

Consistent with current practice, an entity recognizing the effects of breakage would only apply when such amounts are not subject to be claimed by the government under escheatment laws.




"Breakagée': esemplio

SCENARIO

— Il cliente acquista una carta regalo (“gift card™) di €100 dalla Societa A.

— La Societa A stima che il 10% del valore della gift card non sara utilizzato sulla base di un‘esperienza
storica con gift card similari.

— Il cliente utilizza per la prima volta la carta regalo facendo un acquisto di €45
SOLUZIONE
Rilevazione iniziale

Cassa 100

Passivita derivante da contratto 100

Rilevazione al momento del primo acquisto

Il "breakage amount' é rilevato lungo il periodo in cui la "performance obligatior’' € soddisfatta sulla base
dei diritti esercitati dal cliente. Nel momento in cui il possessore della gift card fa un acquisto di €45, la
Societa A rileva un ricavo pari a €50 [€100 x (€45/€90)]

Ricavi 50

Passivita derivante da contratto 50
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"Up-front fees" non rimborsabili

E' frequente in alcuni settori I'addebito al cliente di una fee al momento
della stipula del contratto, che non e rimborsabile (es. joining fees,
contributo di attivazione o di installazione, ecc.)

La fee non rimborsabile si riferisce a
specifici beni/servizi trasferiti al cliente?

NO

“"Performance obligation”
separata

Pagamento anticipato per futuri
trasferimenti di beni/servizi

Rilevazione come ricavo quando i
futuri beni/servizi sono trasferiti
(potrebbe includere anche i periodi
per contratti futuri)

Rilevazione del ricavo allocato nel
momento in cui la "performance
obligation” e soddisfatta
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Presenter
Presentation Notes
In molte situazioni sebbene l'up-front fee non rimborsabile si riferisca ad una attività che l'entità deve porre in essere alla data di stipula del contratto o subito dopo,, non è possibile identificare per tale attività un bene/servizio specific trasferito al cliente.

Sarà quindi frequente considerare l'up-front fees come anticipo per la promessa di fornire in future beni e servizi che rappresentano le vere PO distinte. Il periodo di rilevazione del ricavo legato alla up-front fees potrebbe estendersi oltre la durata del contratto stipulato se il cliente con il contratto ha anche un'opzione di rinnovo e tale opzione rappresenta un "material rights" per il cliente. Questo può essere il caso in cui un cliente paga l'abbonamento annuale per una palestra e paga in qualità di nuovo cliente una fees di sottsocrizione (joining fees). L'accord prevede che il cliente può rinnovare l'abbonamento anno per anno allo stesso prezzo senza dover ripagare la joininng fee. In questo caso il diritto di rinnovo molto probabilmente rappresenta un  "material right" per il cliente perché ha un valore non dovendo pagare nuovamente una joining fees. In questo caso il prezzo della transazione (abbonamento più joining fees) va allocate al servizio di accesso nella palestra e al diritto di opzione. La seconda component va rilevata come ricavo quando il cliente esercita l'opzione di rinnovo. Se l'opzione di rinnovo conferisce un material right c'è anche la possibilità di stimare il periodo complessivo dell'accordo includendo anche la stima dei rinnovi. Poi si determina l'intero prezzo della transazione del periodo esteso (joining fees + abbonamenti) e si rileva over time tale valore lungo il periodo esteso.

IN SINTESI QUINDI NON E' MAI POSSIBILE RILEVARE SUBITO UN RICAVO PER UNA UP-FRONT FEES ADDEBITATA AL CLIENTE ANCHE NEL CASO IN CUI TALE FEE NON SIA RIMBORSABILE SE NON SI RIESCE AD IDENTIFICARE UNA PO DISTINTA LEGATA ALLA UP-FRONT FEES. LA SOMMA RICEVUTA UP-FRONT E' INCLUSA NEL PREZZO DI TRANSAZIONE, ALLOCATA ALLE DIVERSE PO  E RILEVATA COME RICAVO NEL MOMENTO IN CUI VENGONO SODDISFATTE LE PO.


Accordi di riacquisto che non sono derivati
Forward o call option

Forward

Call option
(il venditore ha I'obbligo di
riacquistare il bene)

(il venditore ha il diritto di
riacquistare il bene)

Il cliente non ottiene il controllo del bene
(condizione necessaria per rilevare un ricavo in base all'lFRS 15)

Il bene e riacquistato ad un prezzo INFERIORE
al prezzo di vendita originario?
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Presenter
Presentation Notes
Con l'accordo di leasing ho concesso il diritto d'uso del bene ma non ho ancora trasferito il controllo.
Con l'accordo di finanziamento la controparte mi sta finanziando. Non scarico il magazzino. Mi rilevo l'onere finanziario e poi rilevo ricavo se e solo se la call option non è esercitata.


Accordi di riacquisto che non sono derivati
Put option

Put option
(il cliente ha diritto di richiedere al venditore il riacquisto del bene)

Il prezzo di riacquisto e INFERIORE al
prezzo di vendita originario?

Il prezzo di riacquisto si stima Il cliente ha un significativo

essere MAGGIORE del valore di iIncentivo economico a esercitare
mercato? la put option?

Accordo di Vendita con

Accordo di finanziamento : diritto di
leasing reso
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Presentation Notes
In sintesi quindi:

In presenza di un accordo che prevede una put option per il cliente in base alla quale può obbligare il venditore al riacquisto del bene, l'accordo si contabilizza come:

Contratto di finanziamento se:
Prezzo di riacquisto UGUALE/MAGGIORE il prezzo originario di vendita, e
Prezzo di riacquisto è MAGGIORE del valore di mercato alla data del riacquisto

b) Contratto di leasing se:
Il cliente ha un incentivo economico ad esercitare l'opzione nei due seguenti scenari:
Prezzo di riacquisto UGUALE o MAGGIORE del prezzo originario ma comunque inferiore al PREZZO DI MERCATO
Prezzo di riacquisto INFERIORE al prezzo originario di vendita (e ad esempio è superiore al prezzo di mercato)

c) Vendita con diritto di reso se:
Il cliente NON ha un incentivo economico ad esercitare l'opzione nei due seguenti scenari:
Prezzo di riacquisto UGUALE o MAGGIORE del prezzo originario ma comunque inferiore al PREZZO DI MERCATO
Prezzo di riacquisto INFERIORE al prezzo originario di vendita (ad esempio perché è inferiore anche al prezzo di mercato

IN TUTTI I CASI NELL'ANALISI SI TIENE CONTO DELL'EFFETTO DEL "TIME VALUE" DEL DENARO.




Principal vs agent

Qualora per la fornitura di un bene o di un servizio sia coinvolto un terzo, I'entita deve verificare se:
— sta agendo per conto proprio ("principal’) promettendo specificatamente quei beni o servizi, oppure

— sta agendo in qualita di rappresentante ("agent") fornendo un servizio di intermediazione per procurare al
cliente i beni o servizi forniti da una terza parte; in questo caso i ricavi saranno pari al solo servizio di

intermediazione

Una volta identificati nel contratto i beni e servizi promessi al cliente & necessario valutare se I'entita ottiene il

controllo di questi beni e servizi prima del trasferimento al cliente

4 Circostanze in cui I'entita agisce come principal

L'entita controlla il bene
ricevuto da un terzo
prima del trasferimento

al cliente

L'entita controlla il diritto ad L'entita riceve il bene o il
un servizio fornito da un terzojl servizio da una parte terza per

quando ha la capacita di integrarlo significativamente
dirigere le attivita del terzo con altri beni e servizi

~

Indicatori per il ruolo di principal

L'entita ha un rischio di
magazzino prima e dopo che

L'entita ha la
responsabilita primaria

il bene o servizio sia
trasferito al cliente

per I'adempimento del
contratto

g

L'entita ha la discrezione di
stabilire i prezzi di vendita dei
beni o servizi

agent non includono il rischio di credito e il pagamento in forma di commissione

Q Rispetto allo IAS 18, gli indicatori dell'lFRS 15 per l'identificazione del ruolo di principal o
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Presenter
Presentation Notes
Principal versus agent considerations

When another party is involved in providing goods or services to a customer, an entity that is a principal obtains control of any one of the following:
(a) a good or another asset from the other party that it then transfers to the customer.
(b) a right to a service to be performed by the other party, which gives the entity the ability to direct that party to provide the service to the customer on the entity’s behalf.
(c) a good or service from the other party that it then combines with other goods or services in providing the specified good or service to the customer. For example, if an entity provides a significant service of integrating goods or services provided by another party into the specified good or service for which the customer has contracted, the entity controls the specified good or service before that good or service is transferred to the customer. This is because the entity first obtains control of the inputs to the specified good or service (which includes goods or services from other parties) and directs their use to create the combined output that is the specified good or service.

REMEMBER
An entity does not necessarily control a specified good if the entity obtains legal title to that good only momentarily before legal title is transferred to a customer. 
In addition, an entity that is a principal may satisfy its performance obligation to provide the specified good or service itself or it may engage another party – e.g., a subcontractor – to satisfy some or all of the performance obligation on its behalf. 

Indicators that an entity control controls the specified good or service before it is transferred to the customer) (and is therefore a principal) include, but are not limited to, the following:
(a) the entity is primarily responsible for fulfilling the promise to provide the specified good or service. This typically includes responsibility for the acceptability of the specified good or service (for example, primary responsibility for the good or service meeting customer specifications). If the entity is primarily responsible for fulfilling the promise to provide the specified good or service, this may indicate that the other party involved in providing the specified good or service is acting on the entity’s behalf.
(b) the entity has inventory risk before the specified good or service has been transferred to a customer; or after transfer of control to the customer (for example, if the customer has a right of return). For example, if the entity obtains, or commits itself to obtain, the specified good or service before obtaining a contract with a customer, that may indicate that the entity has the ability to direct the use of, and obtain substantially all of the remaining benefits from, the good or service before it is transferred to the customer.
(c) the entity has discretion in establishing the price for the specified good or service. Establishing the price that the customer pays for the specified good or service may indicate that the entity has the ability to direct the use of that good or service and obtain substantially all of the remaining benefits. However, an agent can have discretion in establishing prices in some cases. For example, an agent may have some flexibility in setting prices in order to generate additional revenue from its service of arranging for goods or services to be provided by other parties to customers.

As a result of the amendment of IFRS 15 published in April 2016, have been clarified and emphasized the following concept:
• the overriding idea is that an entity is a principal if it controls the specified good or service prior to transfer to the customer; 
• consideration of the indicators informs but does not override the assessment of whether the entity controls a specified good or service; and 
• there is no absolute hierarchy to the indicators, but instead the relevance of an indicator is based on facts and circumstances in each case. 

REMEMBER
The boards’ considerations highlight that the indicators were included to support an entity’s assessment of whether it controls a specified good or service before transfer in scenarios for which that assessment might be difficult. The indicators:
do not override the assessment of control; 
should not be viewed in isolation; 
do not constitute a separate or additional evaluation; and 
should not be considered a checklist of criteria to be met, or factors to be considered, in all scenarios. 
Considering one or more of the indicators will often be helpful and, depending on the facts and circumstances, individual indicators will be more or less relevant or persuasive to the assessment of control. 

Determining whether an entity controls goods or services is particularly difficult in contracts for the transfer of a nonphysical item (e.g., a software developer sells its app through another party’s website) or the provision of some services (e.g., an entity arranges for its advertising to be placed on another party’s website through a virtual advertising exchange). In addition, these assessments can be complex, in particular when the assessment relates to virtual or intangible goods – e.g. when an entity operates a virtual market place that connects end customers and third-party sellers. 




Licenze di proprieta intellettuali

Quando la licenza di una proprieta intellettuale ("IP") e una performance obligation separata, la

rilevazione dei ricavi dipende dalla natura del diritto trasferito

-

Il licenziante porra in
essere attivita che

Tutti i seguenti criteri sono soddisfatti?

I diritti derivanti
dalla licenza
espongono il

licenziatario ad

possono
significativamente
impattare sul valore e

sulla funzionalita

effetti
positivi/negativi
per le attivita del
licenziante

della proprieta

intellettuale al cliente

licenziatario non
rappresentano

dei beni/servizi
distinti trasferiti

~

Le attivita poste
in essere dal

2/

ECCEZIONE: Indipendentemente dalla natura del diritto, il corrispettivo (ad es. royalties) per la
concessione della licenza basato sulle vendite o sull'uso della licenza stessa, e rilevato come ricavo

quando il licenziatario realizza le vendite o usa la licenza

N

Diritto d'accesso

(ricavi over time)

Diritto d'uso

(ricavi at point in
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4. Cenni su presentazione e
iInformativa




Presentazione nel prospetto della
situazione patrimoniale-finanziaria

Attivita
Immobili, impianti e macchinari
Attivita immateriali e avviamento

Partecipazioni contabilizzate con il metodo del
patrimonio netto

Altre attivita finanziarie
Attivita per imposte differite

Costi del contratto

Attivita non correnti

—

Costi per I'ottenimento o
I'adempimento del contratto
capitalizzati in accordo
all'lFRS 15

Rimanenze!

Attivita derivanti da contratto

Altre attivita finanziarie

Crediti commerciali e altri crediti®
Disponibilita liquide e mezzi equivalenti
Attivita correnti

Diritto al corrispettivo per i beni e
i servizi, che I'entita ha trasferito
al cliente. Se tale diritto é
incondizionato (es. l'incasso
dipende solo dal passaggio del
tempo) il diritto é presentato
separatamente come credito

Passivita
Fondli
Passivita per imposte differite

Passivita non correnti
Passivita per imposte correnti
Passivita finanziarie

Totale attivita

Obbligazione a trasferire beni e
servizi al cliente per i quali
I'entita ha gia ricevuto o ha il
diritto a ricevere un corrispettivo

=

Debiti commerciali e altri debiti?
" Benefici ai dipendenti
Fondi'

Passivita correnti

Totale passivita

Con riferimento alle vendite con diritto di reso, I'attivita per il diritto a ritirare i prodotti resi e la passivita per il
rimborso in caso di reso, possono essere rispettivamente incluse, se non significative, all'interno delle voci
"rimanenze" e "altri debiti", fornendo il loro dettaglio nelle note al bilancio

ORDINE DE!I
DOTTORI COMMERCIALISTI E DEGLI
ESPERTI CONTAEBILI
s
M I L A N a

26

FONDAZIONE
COMMERCIALISTI

ODCECdiMILANO



Informativa

OBIETTIVO: consentire agli utilizzatori di comprendere la natura, 'ammontare, il momento di
riconoscimento e l'incertezza dei ricavi nonché i flussi di cassa derivanti

dal contratti con i clienti

Contratti con i clienti A0 [P Slle] 1 (BN

cambiamenti nei giudizi

Disaggregazione dei ricavi ) )
Tempo in cui le performance

obligation saranno soddisfatte

Informazioni sulle
performance obligation e sul prezzo
dell'operazione allocato alle rimanenti
performance obligation

Prezzo dell'operazione e ammontare

Variazioni delle attivita e passivita allocato alle performance obligation
derivanti da contratto

Informazioni sui costi capitalizzati per I'ottenimento o

I'adempimento del contratto ('contract costs™)
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Informativa: alcune delle principali novita

Obblighi di informativa

Indicazione delle condizioni di pagamento piu significative (es. in che momento il pagamento e di norma dovuto, se
il contratto comprende una componente di finanziamento significativa, se I'importo del corrispettivo e variabile e se
la stima del corrispettivo variabile & di norma soggetta a limitazione).

Nel caso delle performance obligation non adempiute (o parzialmente adempiute):
— Il'importo aggregato del prezzo dell'operazione assegnato alle rimanenti performance obligation

— una spiegazione su base quantitativa (utilizzando intervalli temporali) e qualitativa in cui I'entita precisa quando
prevede di rilevare come ricavo la rimanente performance obligation

La movimentazione dei saldi relativi alle attivita e passivita derivanti da contratto con indicazione separata dei
ricavi rilevati nel corso dell'esercizio che erano inclusi nel saldo di apertura delle passivita

Una spiegazione delle variazioni significative dei saldi delle attivita e delle passivita derivanti da contratti,
comprensiva di informazioni qualitative e quantitative (per esempio, riduzione di valore, riclassificazione tra i crediti,
cambiamenti dovuti alle aggregazioni aziendali, modifica del contratto, aggiornamento della valutazione dei
progressi, riesame della stima del prezzo dell'operazione)

| ricavi rilevati nel corso dell'esercizio derivanti da performance obligation adempiute (o parzialmente adempiute) in
esercizi precedenti (per esempio, modifiche del prezzo dell'operazione o ricavi oggetto di limitazione in esercizi
precedenti

Con riferimento ai costi contrattuali capitalizzati, indicazione della quota di ammortamento e di eventuali perdite
per riduzione di valore rilevate nell'esercizio
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Grazie

Francesco Caligiore
Professional Practice IFRS
KPMG S.p.A., Milano

Telefono: +39 02 67632811
Mobile: +39 348 3060318

E-mail: fcaligiore@kpmg.it
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