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Agenda

� IAS 18 e IFRS 15 – principali differenze applicative:

� focus sulle performance obligations;

� allocazione del prezzo in offerte “bundle”;

� timing di riconoscimento dei ricavi.

� Casi pratici:

� identificazione delle performance obligations;

� material rights;

� performance obligations distinte;

� modifiche contrattuali;

� point in time versus over time.



IAS 18 e IFRS 15:
Principali differenze applicative 



IAS 18 IFRS 15

Identificazione delle obbligazioni 
contrattuali / componenti di ricavo 
"separabili" all'interno del medesimo 
contratto:
non espressamente regolate dallo 
standard.

Identificazione delle obbligazioni 
contrattuali / componenti di ricavo 
"separabili" all'interno del medesimo 
contratto:
il nuovo standard prevede un maggior 
focus sulle singole performance 
obligations (PO) che devono essere 
misurate separatamente.

Identificazione delle PO



Identificazione delle PO

Una performance obligation è:

• un bene o servizio distinto:

- il cliente beneficia del bene o servizio su base stand alone, o insieme ad altri beni o
servizi prontamente disponibili; e

- il bene o servizio è separatamente identificabile rispetto alle altre componenti del
contratto;

• una serie di beni o servizi che sono sostanzialmente simili e che seguono lo stesso
modello di trasferimento al cliente.

In pratica….

Singolo bene o 
servizio  
distinto 

e.g. bene di consumo

Gruppo di beni e 
servizi non
separabili

e.g. costruzione di un 
edificio

Serie di
‘servizi’ distinti

e.g. servizio di pulizia 
giornaliera



Identificazione delle PO

L’identificazione delle performance obligations nelle offerte “a pacchetto”

potrebbe non essere immediata.



Identificazione delle PO

� Alcune attività che attualmente non danno origine a ricavi (ad es.: omaggi,

garanzie, smaltimento beni usati, opzioni di rinnovo contratto a condizioni

favorevoli, opzioni di acquisto di beni o servizi addizionali a prezzi

favorevoli, ecc.) possono costituire performance obligations.

� Il focus sulle performance obligations può modificare l'allocazione dei ricavi

per natura di attività e il timing della rilevazione.



IAS 18 IFRS 15

Modalità di misurazione del ricavo per 
contratti che prevedono più 
componenti di ricavo (offerte bundle):  
il ricavo della componente principale 
viene determinato al suo fair value, 
mentre il ricavo attribuito alla 
componente accessoria viene 
determinato sulla base dell'importo 
residuale riconosciuto dal cliente che 
eccede il valore della componente 
principale.

Modalità di misurazione del ricavo 
per contratti che prevedono più 
componenti di ricavo (offerte bundle): 
il ricavo da attribuire alle diverse 
componenti all'interno del contratto 
viene determinato sulla base dello 
stand alone selling price relativo delle 
stesse.

Allocazione del prezzo in offerte bundle



PO

(1)
Importo 

IAS 18 

(2)
Standal.
Selling 
Prices

(3)

%

(4)
Importo 
IFRS 15

Hardware 30 170 22 139

Servizio 600 600 78 491

Totale 630 770 100 630

Un cliente sottoscrive un contratto, che

prevede l'erogazione del servizio di

TLC (durata 24 mesi) e la fornitura di

una componente hardware (cellulare).

Il cliente paga 25 € al mese per tutta la
durata del contratto, oltre ad un
upfront di 30 €. Il valore totale del
servizio erogato ammonta a 600 €
mentre il valore totale del contratto
ammonta a 630 €. Il valore del
cellulare, se venduto separatamente,
ammonta a 170 €.

Mese 1 Mese 2 Mese 3 Mese 4 Mese 5 Mese 6 Mese n… Mese 24

Ricavo
139+20,5= 

159,5
20,5 20,5 20,5 20,5 20,5 …. 630

Cassa 30+25 =55 25 25 25 25 25 …. 630

Contract Asset
139+20,5-

30-25= 
104,5

104,5+2
0,5-25 = 

100
95,5 90,9 86,4 81,8 …. 0

Allocazione del prezzo in offerte bundle



Revenue Recognition • Il percorso di Telecom Italia

Dai grafici riportati si evince la diversa
distribuzione temporale dei ricavi derivanti
dall'applicazione dello IAS 18 (che
approssimano i relativi flussi di cassa)
rispetto al nuovo standard.

* Nella rappresentazione abbiamo ipotizzato
l'incasso allineato al momento della prestazione
del servizio

Allocazione del prezzo in offerte bundle
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IAS 18 IFRS 15

Timing di riconoscimento del ricavo:
quando sono stati trasferiti i rischi e i 
benefici significativi della proprietà, 
l'ammontare del ricavo può essere 
attendibilmente misurato, è probabile 
che i benefici economici derivanti dalla 
transazione saranno fruiti 
dall'impresa.

Timing di riconoscimento del ricavo:
quando il bene o il servizio viene 
trasferito al cliente e, quindi, il cliente 
ottiene il controllo del bene e/o 
servizio e quando la società ha un 
diritto contrattuale a ricevere il 
pagamento (present right to receive 
payment).
Il trasferimento del controllo può 
avvenire over time o at a point in time.

Timing di riconoscimento del ricavo



Timing di riconoscimento del ricavo

Il cliente riceve i benefici 
man mano che l'entità 
adempie l'obbligazione

e.g. servizio di pulizia, 
trasporti, training

L'entità produce un asset 
che il cliente controlla man 

mano che l'asset viene 
prodotto

e.g. casa costruita sul 
terreno del cliente

L'asset prodotto non ha 
usi alternativi e l'entità 

ha il diritto di essere 
pagata per il lavoro svolto 

sino a quel momento 

e.g. relazione di revisione

Il bene o servizio è trasferito al cliente over time se uno dei seguenti criteri è soddisfatto:

il cliente ha acquisito il 

titolo legale sull’asset

acquisito il diritto ad 

ottenere il pagamento per 

i beni / servizi forniti

il cliente ha acquisito il 

possesso fisico dell’asset

il cliente ha acquisito i 

rischi e i benefici 

significativi

il cliente ha accettato 

l’asset

Se i criteri sopra esposti non sono soddisfatti, il trasferimento avviene at a point in 
time sulla base dei seguenti indicatori:



Tutti i contratti su commessa precedentemente disciplinati dallo IAS 11 sono contabilizzati 
“over time” sotto IFRS 15. 

In molti casi… ma non sempre

Timing di riconoscimento del ricavo

Vero FalsoO

IFRS 15 – para 35IAS 11 - scope

Il cliente controlla il WIP
o

Bene senza usi alternativi E
diritto al pagamento della 

prestazione completata 

Contratto stipulato 
specificamente per la 

costruzione di un bene

Se il cliente non controlla il WIP, occorre che vi sia il diritto al 
pagamento della prestazione



Timing di riconoscimento del ricavo

Assenza di usi alternativi

Occorre avere entrambi…

Diritto al pagamento della 
prestazione completata 

fino alla data considerata 

• L’entità non è in grado, contrattualmente o
praticamente, di destinare il bene ad altro
uso il bene prodotto,

• e.g. non può rivenderlo ad un altro cliente.

• L’importo che remunera l’entità per la
prestazione completata è l’importo
approssimativo del prezzo di vendita dei
beni o servizi trasferiti sino a tale data,

• e.g. il recupero dei costi sostenuti
dall’entità più un margine di profitto
ragionevole.



Timing di riconoscimento del ricavo

Esempi di clausole contrattuali Diritto al 
pagamento

?

In caso di cancellazione del contratto, il cliente paga una penale di
ammontare pari ai costi sostenuti dall’entità più un margine di
mercato (5%); nessun deposito cauzionale è versato ad inizio contratto.

Il cliente versa un deposito cauzionale del 50% upfront; se il contratto
viene cancellato, l’entità ha diritto a trattenersi il WIP e il deposito
cauzionale.

Il cliente paga sulla base di milestones contrattuali, non rimborsabili.

Il cliente paga l’intero prezzo upfront.

Il pagamento avviene al termine della prestazione e il cliente non può
cancellare unilateralmente il contratto; se il cliente viola il divieto,
sono in vigore i rimedi di legge.

�

�
?

�

?



Casi pratici



Identificazione delle performance obligations

ABC Communications è un provider di servizi di comunicazione. Fornisce
apparecchiature hardware, software, servizi di manutenzione e design della rete.

Hardware, software di base ed installazione sono sempre venduti congiuntamente.

L’hardware non funziona senza il software di base. Il software di base è fornito solo da
ABC e opera solamente su hardware ABC.

L’installazione potrebbe essere fornita da altro fornitore (o eseguita dallo stesso cliente)
ma non è mai venduta separatamente da ABC.

La manutenzione è sempre venduta separatamente rispetto agli altri beni e servizi
offerti da ABC. Copre sia l’hardware che il software di base.

Se il cliente acquista il servizio di manutenzione, gli viene offerta l’opzione di acquistare
alcuni software applicativi addizionali al 50% di sconto. L’opzione è esercitabile lungo
l’intero periodo di valenza del servizio di manuntenzione.

Il servizio di design della rete è venduto separatamente. ABC assiste il cliente
nell’ottimizzare le performance di rete determinando la collocazione ottimale delle
apparecchiature. Il servizio di design della rete è offerto anche da altri fornitori terzi.



Quante performance obligations?

A. Quattro

B. Cinque

C. Sei

D. Sette

b

Perchè?

• Hardware e software di base sono integrati.

• L’installazione non è integrata – potrebbe essere eseguita dal cliente o da un terzo 
fornitore. Bene e installazione sono interrelati? La personalizzazione richiesta durante 
l’installazione è elevata? L’installazione implica modifiche significative di hardware e 
software?

1. Hardware e software di base

2. Installazione (?)

3. Servizio di manutenzione

4. Design

5. Opzione di acquisto del software applicativo 

Identificazione delle performance obligations



L’obbligazione a trasferire il bene / servizio al cliente è separatamente

identificabile dalle altre obbligazioni incluse nel contratto se:

� il bene / servizio non è altamente interrelato o dipendente da altri beni /

servizi offerti nel contratto;

� l’entità non effettua significative attività di integrazione dei beni / servizi

offerti;

� il bene / servizio offerto non implica la modifica / customizzazione di altri

beni / servizi inclusi nel contratto.

Identificazione delle performance obligations



Quante performance obligations?

A. Quattro

B. Cinque

C. Sei

D. Sette

Perchè?

• Hardware e software di base sono integrati.

• L’installazione non è integrata – potrebbe essere eseguita dal cliente o da un terzo 
fornitore.

• La manutenzione è sempre venduta separatamente. La manutenzione di hardware e
software è considerata PO unica dal momento che hardware e software sono integrati.

• Il design di rete è venduto separatamente. Il servizio non implica significative attività di 
customizzazione di hardware e software.

• L’opzione potrebbe rappresentare un material right.

1. Hardware e software di base

2. Installazione

3. Servizio di manutenzione

4. Design

5. Opzione di acquisto del software applicativo 

Identificazione delle performance obligations



Material rights
Opzioni di acquisto di beni o servizi addizionali

Opzioni di acquisto che possono costituire “material rights” per il cliente:

• Piani di fidelizzazione della clientela

• Garanzie estese oltre la normale "assurance" di funzionamento del prodotto

• Opzioni di rinnovo a condizioni favorevoli, etc.

Material 
right?

Se SI’, allora

Stimare lo 
standalone selling 
price dell’opzione e 
allocare ad essa una 
porzione di ricavo



Un cliente sottoscrive un contratto, che prevede l'erogazione del servizio di TLC (durata

24 mesi) e la fornitura di una componente hardware (cellulare). Il cliente paga 25 € al

mese per tutta la durata del contratto, oltre ad un upfront di 30 €. Al cliente è anche

concessa l’opzione di rinnovo della fornitura del servizio di TLC per ulteriori 12 mesi, ad

un prezzo mensile di 15 €.

Material rights

Stima dello SSP dell'opzione (hp: percentuale di redemption 100%)

PO SSP %
Ricavo 
IFRS 15

Hardware 170 19 120 Point in time

Servizio TLC (24 mesi) 600 67 425 Over time

Opzione 120 13 85 Over time

Totale 890 100 630

Stima dello SSP dei servizi opzionali (estensione del servizio TLC per ulteriori 12 mesi)

PO SSP %
Ricavo 
IFRS 15

Hardware 170 16 129 Point in time

Servizio TLC (36 mesi) 900 84 681 Over time

Totale 1070 100 810

Soluzione 
preferita



PO distinte? 

Esempi di clausole contrattuali Una o più
PO?

?

Più di 
una

Più di 
una

Più di 
una

Una

• Un Produttore vende autovetture ad un Distributore
• Il Produttore offre (gratis) il servizio di manutenzione a ciascun cliente 

che compra l’auto dal Distributore.

• Un fondo di investimento sottoscrive un contratto di gestione portafoglio 
con un cliente, della durata di cinque anni. 

• Ad inizio contratto, il cliente paga una fee di attivazione del servizio.

• OilCo vende 1m di barili di petrolio al Cliente. Il trasferimento del 
controllo avviene al punto di spedizione (ex works).

• Il Cliente richiede che sia OilCo ad occuparsi del trasporto.

• Una Società Immobiliare ingaggia un Costruttore per la costruzione di 100 
case. Le attività di costruzione non si estendono alla realizzazione degli 
impianti elettrici e fognari (esternalizzate ad altri fornitori).

• BiotechCo concede a PharmaCo la licenza esclusiva per la produzione di 
un composto chimico. BiotechCo è obbligata da contratto a fornire serivizi 
di ricerca e sviluppo del composto per due anni. PharmaCo può cambiare 
fornitore dopo due anni.



PO distinte?

• La Società Immobiliare ingaggia un Costruttore per la costruzione di 100 case su un
terreno di proprietà della Società Immobiliare.

• Le case sono costruite sulla base di progettazioni effettuate dalla Società Immobiliare.

• Le attività di costruzione non si estendono alla realizzazione degli impianti elettrici e
fognari (gestite dalla Società Immobiliare ed esternalizzate ad altri fornitori).

Qual è il timing di riconoscimento dei ricavi?

• Se vi è un’unica PO � riconosco i ricavi over time (costo più margine di profitto
ragionevole)

• Se vi sono più PO � riconosco i ricavi over time (costo più margine di profitto
ragionevole)

Cosa succede se viene aggiunta la costruzione di ulteriori 10 case?

Si ha una modifica contrattuale….



Modifiche contrattuali

Il trattamento contabile varia a seconda che i beni / servizi incrementali siano distinti o 
meno.

No

No

Prezzo dei beni / servizi incrementali = 
standalone selling price?

I beni / servizi incrementali sono 
distinti rispetto a quelli inclusi nel 

contratto originario?

Modifica retrospettica 

(cumulative catch up)

Nuovo 
contratto

Modifica da 
trattare 

prospetticamente

Sì

Sì



Modifiche contrattuali

Prezzo dei beni / servizi 
incrementali = SSP

I beni / servizi incrementali 

sono distinti rispetto a quelli 
inclusi nel contratto 

originario, ma non sono 
venduti allo SSP

Le PO incrementali non sono 
distinte rispetto a quelle 

incluse nel contratto 
originario

La modifica è un nuovo 
contratto

La modifica è da trattare 
prospetticamente: le PO 

residue e le nuove PO 
vengono trattate alla 
stregua di un nuovo 

contratto

Necessario aggiustamento 
sui ricavi alla data della 

modifica (approccio 
retrospettico)

• Ogni casa è una performance obligation separata.

• Le 10 case addizionali sono vendute al loro stand alone selling price.

• Le 10 nuove case sono trattate come un nuovo contratto.

• Il prezzo addizionale è allocato alle 10 nuove PO.

• Lo stand alone selling price delle case potrebbe essere cambiato rispetto alla 
valutazione effettuata all’inizio del contratto originario.



Modifiche contrattuali

Prezzo dei beni / servizi 
incrementali = SSP

I beni / servizi incrementali sono 
distinti rispetto a quelli inclusi 

nel contratto originario, ma non 
sono venduti allo SSP

Le PO incrementali non sono 
distinte rispetto a quelle incluse 

nel contratto originario

La modifica è un nuovo 
contratto

La modifica è da trattare 
prospetticamente: le PO 

residue e le nuove PO 
vengono trattate alla stregua 

di un nuovo contratto

Necessario aggiustamento sui 
ricavi alla data della modifica 

(approccio retrospettico)

• Le 10 nuove case sono offerte ad un prezzo inferiore allo SSP alla data della modifica 
contrattuale.

• Ogni casa è una PO separata.

• Alla data della modifica, il Costruttore ha completato 50 case (delle originarie 100).

• Le 10 case nuove più le residue 50 da costruire sono trattate come un nuovo 
contratto.

• Il residuo corrispettivo più il prezzo addizionale sono allocati sulle 60 performance 
obligations residue.

• Lo sconto implicito (nuove case offerte ad un prezzo inferiore allo SSP) è allocato 
sulle 60 performance obligations residue.



Modifiche contrattuali

Prezzo dei beni / servizi 
incrementali = SSP

I beni / servizi incrementali 
sono distinti rispetto a quelli 

inclusi nel contratto 
originario, ma non sono 

venduti allo SSP

Le PO incrementali non sono 
distinte rispetto a quelle 

incluse nel contratto 
originario

La modifica è un nuovo 
contratto

La modifica è da trattare 
prospetticamente: le PO 

residue e le nuove PO 
vengono trattate alla 
stregua di un nuovo 

contratto

Necessario aggiustamento 
sui ricavi alla data della 

modifica (approccio 
retrospettico)

• Le 10 nuove case sono offerte ad un prezzo inferiore allo SSP alla data della modifica 
contrattuale.

• La costruzione delle 110 case è considerata un’unica performance obligation.

• Alla data della modifica, il Costruttore ha completato 5o case (delle originarie 100).

• Si utilizza il metodo del cost plus per il riconoscimento dei ricavi.

• Necessario aggiustamento sui ricavi alla data della modifica (cumulative catch up).

• L’aggiustamento consiste in una riduzione dei margini sulla porzione di contratto 
completata (prime 50 case), da riconoscere interamente alla data della modifica.

L’identificazione di una o più PO implica un differente
trattamento contabile



Point in time/over time

Si assuma il medesimo scenario del precedente caso pratico, considerando i seguenti 
elementi aggiuntivi.

Le apparecchiature e il software di base non sono specialistici / customizzati per 
l’utilizzo di un particolare cliente.

Il titolo legale di proprietà delle apparecchiature viene trasferito quando tali 
apparecchiature raggiungono la sede del cliente. Il software di base ha una chiave di 
attivazione che viene comunicata al cliente via e-mail dopo la consegna delle 
apparecchiature.

Non vi è diritto di reso delle apparecchiature dopo la consegna, a meno di un chiaro 
malfinzionamento delle stesse (o del software di base). Le apparecchiature e il software 
di base sono testati alla consegna per verificarne il funzionamento.

ABC può fatturare al cliente (apparecchiature, software ed installazione) solamente a  
seguito del completamento dell’installazione e previa conferma scritta da parte del 
cliente. 

Il servizio di manutenzione include un servizio di monitoraggio e help desk, oltre a 
verifiche periodiche di corretto funzionamento.

Se il cliente cancella i servizi di design della rete, deve corrispondere una penale a 
copertura dei costi + margine del 5%. Il margine di mercato per i servizi di design è 
compreso tra il 5 e il 10%.



Point in time/over time

PO PIT o OT Quando? Come?

Hardware/software

Installazione

Manutenzione

Design di rete

Material right

?

PIT

PIT

OT

OT

Alla consegna presso il cliente

Perchè?

• Il software è trasferito prima dell’hardware, ma nessun ricavo viene riconoscuto finchè 
l’intera PO è soddisfatta.

• L’accettazione formale da parte del cliente è solamente un indicatore, non sempre 
implica un differimento nel riconoscimento del ricavo.

• Un riconoscimento straight line sembra appropriato per servizi ‘stand-ready’, ma 
occorre considerare se (1) ciò rifletta l’effettiva modalità di trasferimento al cliente (2) vi 
siano PO distinte (e.g. distinti upgrades). 

• Il metodo del “cost plus” è ancora ammesso per stimare l’avanzamento dell’attività.

All’installazione / lungo il periodo di 
installazione

Riconoscimento straight line (?)

Metodo dell’input

All’esercizio dell’opzione


