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Introduzione

• L'IFRS 15 riscrive le regole contabili per la rilevazione e misurazione 
di una voce che è presente nei bilanci di tutte le società, 
indipendentemente dal settore in cui operano.

• L'IFRS 15 entrerà in vigore a partire dai bilanci che iniziano dal 1°
gennaio 2018. Mancano quindi pochi mesi per verificare gli impatti 
sulle attuali policy contabili, modificare i sistemi informativi, formare 
le persone degli uffici amministrativi e commerciali, valutare 
eventuali modifiche ai contratti di vendita, verificare gli impatti 
fiscali, ecc..
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Introduzione

• Se da un lato, l'IFRS 15  ha semplificato, da un punto di vista 
metodologico, il principio alla base della rilevazione di tutte le 
tipologie di ricavi, fornendo un unico modello contabile (5-step 
model) ……

….. dall'altro lato, per ogni singolo step del modello vengono forniti 
una serie di fattori e di indicatori, la cui interpretazione ed 
applicazione potrebbe essere complessa e richiedere un elevato 
grado di giudizio



S.A.F.- SCUOLA DI ALTA FORMAZIONE LUIGI MARTINO6

• Principali aspetti che potrebbero comportare delle tematiche applicative con 
riferimento ai singoli step del nuovo modello contabile

Introduzione

Step

1

Step

2

Step

3

Step

4

Step

5

Identificazione del 

contratto

Identificazione delle 

PO di un contratto

Determinazione 

del TP

Allocazione del TP alle 

singole PO

Rilevazione dei ricavi nel 

momento in cui la PO è 

soddisfatta

PO: Performance obligation TP: Transaction price

Contratti che creano 'enforceable rights and obligations'; single 

contract vs portfolio approach; 'combining of contracts'

Identificazione delle diverse PO, se il contratto

include diversi beni e servizi ('Bundle of goods and service')

Stima della componente variabile del prezzo e applicazione della 

limitazione a tale componente ('constraint'); identificazione e stima 

della componente finanziaria significativa; ammontari pagati al cliente

Allocazione del prezzo della transazione alle PO sulla base 

dei loro relativi "stand-alone selling price"; 

il metodo residuale è applicabile in limitate circostanze; 

Verifica dei criteri per la rilevazione di un ricavo lungo un periodo di 

tempo ('over time'). In assenza di questi criteri il ricavo è rilevato in un 

determinato momento ('at point in time') 
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• Ulteriori tematiche applicative potrebbero derivare:

a) dalle novità introdotte dall'IFRS 15 con riferimento:

• ai costi contrattuali ("contract costs") che possono essere capitalizzati, e 

• alla contabilizzazione delle modifiche contrattuali ("contract modifications")

b) dalle numerose guidance riportate nella Guida Applicativa che si 
applicano alle seguenti specifiche situazioni:

Introduzione

Vendite con diritto 

di reso
Garanzie

Ruolo di "principal" 

o "agent"

Accordi di 

riacquisto

Vendita con 

consegna differita 

("Bill and hold")

Consegne in 

"conto vendite"

Accettazione del 

cliente

Opzioni del cliente 

per beni/servizi 

addizionali

Diritti inesercitati 

del cliente

("breakage")

Licenze di proprietà 

intellettuali

"Up-front fees"

non rimborsabili



S.A.F.
SCUOLA  DI  ALTA  FORMAZIONE LUIGI MARTINO 

2. Approfondimento su alcune guidance 
applicative dell'IFRS 15
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Vendite con diritto di reso

RICAVI

... per 
l'ammontare che 
ci si attende di 
avere diritto

PASSIVITA'

... per 
l'ammontare che 
ci si attende di 
dover restituire

ATTIVITA'

... per il diritto di 
recuperare i 

prodotti venduti

Al 
trasferimento 
del controllo 
dei beni

I ricavi e la passività/attività connesse ai resi devono 
essere rimisurate in base alle nuove informazioni

Ad ogni 
chiusura del 
bilancio….

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")

Se un contratto include il diritto di reso, l'entità rileva:
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Vendite con diritto di reso: esempio (1/2)

Scenario

 La Società B vende 100 prodotti ad un prezzo di €100 
cadauno (Totale: €10.000).

 In base al contratto di vendita, il cliente ha un diritto di 
restituire i prodotti non danneggiati entro 30 giorni e ottenere 
il rimborso del prezzo pagato.

 Il costo unitario di un prodotto è €60. 

 La Società B stima che 3 prodotti saranno restituiti e un 
successivo cambio di questa stima non comporterà una 
significativa rettifica dei ricavi già rilevati.

 La Società B stima che il costo per il recupero dei prodotti 
restituiti non è significativo e che gli stessi saranno rivendibili 
con un margine.
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Vendite con diritto di reso: esempio (2/2)

Analisi 

La Società B rileva la vendita dei prodotti con diritto di reso nel modo seguente:

(a)100 x 3 (prezzo di vendita dei prodotti che si stima saranno restituiti)

(b) 60 x 3 (costo dei prodotti che si stima saranno restituiti)

DARE AVERE

Cassa 10.000

Passività per rimborso al cliente (a)300

Ricavi 9.700

Rilevazione dei ricavi di vendita, al netto della componente stimata del reso

Attività per il diritto a recuperare i prodotti resi (b)180

Costo del venduto 5.820

Rimanenze 6.000

Rilevazione del costo del venduto, al netto della componente che si stima verrà 
recuperata con il reso
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Una garanzia potrebbe essere una "performance obligation" separata se va oltre 
la normale "assurance" di funzionamento del prodotto in base alle specifiche 
tecniche concordate.

Garanzie

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

NO

La garanzia 
rappresenta 

una 
"performance 

obligation" 
separata

Con la garanzia vengono forniti servizi addizionali?

L'IFRS 15 fornisce i seguenti indicatori:

■ La garanzia non è prevista dalla legge

■ Il periodo coperto dalla garanzia è molto lungo

■ La tipologia e natura delle attività ("tasks") che il 
venditore deve porre in essere non sono correlate alla sola 
"assurance"  di buon funzionamento del prodotto

SI

Il cliente ha l'opzione di comprare la garanzia 
separatamente? SI

NO
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Opzioni del cliente per beni/servizi addizionali
(es: programma di fidelizzazione alla clientela)

Il cliente può ottenere il diritto di 
acquistare beni/servizi addizionali senza 

sottoscrivere il contratto di vendita?

L'opzione non rappresenta una 
"performance obligation" 

separata

L'opzione concede al cliente un 
"MATERIAL RIGHT" e pertanto 

rappresenta una 
"performance obligation" separata

L'opzione conferisce al cliente il diritto di 
acquistare beni/servizi addizionali ad un 

prezzo che riflette il loro 
"stand-alone selling price"?

NO

NO

SI

SI
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Programma di fidelizzazione alla clientela: 
esempio (1/2)

Scenario

 La Società 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 Società C stima che solo 950 punti saranno utilizzati e, pertanto, stima il 
loro "stand-alone selling price" pari a €950.

Analisi 
Allocazione del prezzo della transazione sulla base degli "stand-alone selling
prices" relativi (l'IFRS 15, salvo limitate circostanze, non consente più l'utilizzo 
del metodo residuale):

Stand-alone
selling price

Allocazione
%

Allocazione del prezzo 
della trasnsazione

Prodotti 10.000 91% 9.132

Punti 950 9% 868

Totale 10.950 100% 10.000
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Programma di fidelizzazione alla clientela: 
esempio (2/2)

Scenario

 Alla fine dell'anno X, il cliente ha utilizzato 450 punti su un totale di 950 che si 
ritiene ancora essere una stima ragionevole.

 Durante l'anno X+1, il cliente ha utilizzato ulteriori 400 punti ma si stima che 
il totale dei punti che saranno utilizzati sarà 970 anziché 950.

Analisi

 Alla fine dell'anno X:
 Ricavi €411 [€868 x (450/950)]
 Passività derivante da contratto €457 [€868 - €411]

 Alla fine dell'anno X+1
 Ricavi €349 [€868 x (850/970)] - €411
 Passività derivante da contratto €108 [€868 - €411 - €349]



S.A.F.- SCUOLA DI ALTA FORMAZIONE LUIGI MARTINO16

Diritti inesercitati del cliente ("breakage")

L'entità 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 in 

proporzione ai diritti 
esercitati dal cliente

Rilevazione del "breakage
amount" come ricavo 

quando la probabilità che il 
cliente eserciti i propri 

diritti è remota

SI NO



S.A.F.- SCUOLA DI ALTA FORMAZIONE LUIGI MARTINO17

"Breakage": esempio

Scenario

 Il cliente acquista una carta regalo ("gift card") di €100 dalla 
Società A.

 La Società A stima che il 10% del valore della gift card non sarà 
utilizzato sulla base di un'esperienza storica con gift card similari.

Analisi

 Nel momento in cui il possessore della gift card fa un acquisto di €45, 
la Società A rileva un ricavo pari a €50 [€100 x (€45/€90)]

Il "breakage amount" viene rilevato lungo il periodo in cui la 

"performance obligation" è soddisfatta sulla base dei diritti 

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

"Up-front fees" non rimborsabili

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

"Performance obligation" 
separata

Pagamento anticipato per futuri 
trasferimenti di beni/servizi

SI NO

Rilevazione del corrispettivo allocato 
come ricavo nel momento in cui la 

"performance obligation" è 
soddisfatta

Rilevazione come ricavo quando i 
futuri beni/servizi sono trasferiti 

(potrebbe includere anche i periodi 
per contratti futuri)
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Accordi di riacquisto che non sono derivati
Forward o call option

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

Forward
(il venditore ha l'obbligo di 

riacquistare il bene)

Call option
(il venditore ha il diritto di 

riacquistare il bene)

Il bene è riacquistato ad un prezzo INFERIORE 
al prezzo di vendita originario? 

NOSI

Accordo di leasing Accordo di finanziamento
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Accordi di riacquisto che non sono derivati
Put option

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

Il prezzo di riacquisto si stima 
essere MAGGIORE del valore di 

mercato? 

Il cliente ha un significativo 
incentivo economico a esercitare 

la put option?

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

NO SI

Accordo di finanziamento
Accordo di 

leasing
Vendita con 

diritto di reso

SI SI NO

No 
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Principal vs agent (1/2)

Rilevazione ricavi LORDI Rilevazione ricavi NETTI

L'entità deve identificare gli specifici beni e o servizi forniti al cliente (questa è la 

"unit of account" per l'applicazione della linea guida)

L'entità controlla gli specifici beni o servizi prima che tali beni o servizi sono 

trasferiti al cliente?

SI

L'entità agisce per conto proprio 

("PRINCIPAL)

Rilevazione ricavi LORDI

SI

E' coinvolta un'altra parte 
nella fornitura dei beni o 

del servizio?

NO

L'entità agisce per conto proprio 

("PRINCIPAL") poiché fornisce 

direttamente gli specifici beni o 

servizi

L'entità agisce in qualità di 

rappresentante ("AGENT") poiché 

fornisce il servizio di procurare i 

beni o servizi forniti al cliente da 

una terza parte

NO

STEP 1

STEP 2
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Principal vs agent (2/2)

L'entità controlla il bene 
o l'attività ricevuta da un 

terzo prima del 
trasferimento al cliente

L'entità è un PRINCIPAL nelle seguenti circostanze:

Gli indicatori che, in base ai fatti e circostanze, supportano il ruolo di PRINCIPAL di 

un'entità sono i seguenti:

L'entità ha la capacità di 
dirigere il terzo nella 
fornitura del servizio

L'entità ha la 
responsabilità primaria 
per l'adempimento del 

contratto

L'entità riceve il bene o il 
servizio da una terza parte 

per integrarlo 
significativamente ad altri 

beni e servizi

L'entità ha un rischio di 
magazzino prima e dopo 
che il bene o servizio è 

trasferito al cliente

L'entità ha la discrezione di 
stabilire i prezzi di vendita 

dei beni o servizi

La presenza o meno di uno o più indicatori non è di per sé sufficiente a dimostrare che 

l'entità controlla i beni o i servizi prima del loro trasferimento al cliente. Devono essere 

utilizzati tenendo conto dei fatti e circostanze specifici, non vi sono gerarchie
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Licenze di proprietà intellettuali
Diritto d'uso o diritto d'accesso?
Qualora la licenza di una proprietà intellettuale è una performance obligation separata è 
necessario verificare se la licenza trasferisce un diritto d'uso o un diritto di accesso.

Il contratto prevede, o il cliente si attende, che il 
venditore ponga in essere delle attività che hanno degli 

impatti significativi sulla proprietà intellettuale?

Tali attività nel momento in cui vengono effettuate 
trasferiscono beni/servizi distinti al cliente?

I diritti derivanti dalla licenza espongono il cliente a 
effetti positivi/negativi per le attività del venditore con 

riferimento alla proprietà intellettuale?

NO

SI

NO

SI

NO

La licenza trasferisce un DIRITTO D'ACCESSO
alla proprietà intellettuale

Ricavo rilevato "over time"

SI

La licenza 
trasferisce un 

DIRITTO D'USO 
della proprietà 

intellettuale

Ricavo rilevato 
"at a point in 

time"
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Licenze di proprietà intellettuali
Pagamenti (royalties) basati sulle vendite e sull'uso

In caso di licenza di proprietà intellettuali, l'IFRS 15 prevede un'eccezione al modello 
generale per determinare il prezzo della transazione qualora il prezzo sia basato sulle 
vendite o sull'uso della licenza da parte dell'utilizzatore finale.

SI APPLICA L'ECCEZIONE

Il pagamento di una licenza, indipendentemente dalla sua natura (diritto d'uso o 
diritto d'accesso) è basato sulle vendite o sull'uso da parte dell'utilizzatore finale?

■I pagamenti non sono inclusi nel 
prezzo della transazione

■Rilevazione come ricavi nel momento 
in cui il consumatore finale vende o 
usa la licenza

SI

NON SI APPLICA L'ECCEZIONE

■Il prezzo della transazione include la 
stima della componente variabile, 
limitatamente all'ammontare che è 
"altamente probabile" non si riversi in 
futuro ("constraint")

NO
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