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درآمــد

ابراهیم نوروزبیگی

زمان شناسایی درآمد اگر دشوارترین مسئله ی 
حســابداری نباشد، بدون شــک یکی از چالش 
برانگیزتریــن موضوعات آن اســت. وجود تنوع 
بسیار در روش های بازاریابی و فروش محصولات 
و خدمــات، ارائه ی رهنمودی مشــخص برای 
همــه ی حالات شناســایی درآمــد را ناممکن 
کرده اســت. رعایــت مفهــوم دوره ی مالی و 
مبنای تعهدی هم، بر پیچیدگی و اهمیت زمان 
شناســایی درآمد افزوده اســت. در بسیاری از 
کشورها پاداش مدیران به درآمد شناسایی شده 
توسط واحد تجاری گره خورده است؛ بعضی از 
ارزشگذاری واحدهای تجاری، درآمد  مدل های 
را به عنوان ورودی اصلی مدل در نظر می گیرند؛ 
و مقامــات مالیاتی نیز نگاه ویــژه ای به بخش 
درآمدهــای صورت های مالــی دارد. این موارد 
همگی بر جایگاه ویژه ی این عنصر صورت های 
مالی نــزد ذینفعان و اســتانداردگذاران دلالت 

دارد.

بین المللــی  اســتاندارد  تدویــن  پــروژه ی 
گزارشــگری مالــی شــماره ی 15 "درآمــد 
قراردادهای با مشــتریان"IFRS 15(  1( در 
ســال 2002 کلید خــورد و به کارگیری این 
اســتاندارد از آغــاز 2018 بــرای واحدهایی 
رعایــت می کنند،  را  اســتانداردها  ایــن  که 
لازم الاجرا شــد. در ایران نیــز، با روندی که 
کمیته ی تدوین اســتانداردهای حســابداری 
اســتانداردهای  بــا  همگرایــی  بــر  مبنــی 
بین المللی در پی گرفته اســت، انتظار می رود 
استاندارد  به زودی جایگزین  اســتاندارد  این 
حسابداری شماره ی 3 )درآمدهای عملیاتی(، 
)حسابداري    9 استاندارد حسابداری شماره ی 
اســتاندارد  بلندمدت(  و شــاید  پیمان هــاي  
ساخت  )فعالیت های   29 شماره ی  حسابداری 
املاک( شــود. الزامــات IFRS 15  تغییرات 
مهمی در شناســایی درآمد واحدهای تجاری 
ایجــاد خواهد کــرد، به ویــژه آن هایی که در 
صنایــع ارتباطات، هوایی و اعطای حق امتیاز 

)IASPlus,2020( می کنند.  فعالیت 

واحد  کســب وکار  مدل  شناخت  اهمیت 
تجاری

تشــخیص زمان درســت شناســایی درآمد و 
اندازه گیری درســت آن منوط به شناخت مدل 
کسب وکار واحد تجاری است. برای مثال، فرایند 
شناســایی درآمد در واحدهای تجاری تولیدی 
متفاوت از فرایند شناسایی درآمد در واحدهای 
تجاری خدماتی اســت. زیــرا محصول تولیدی 
یک دارایی مشــهود اســت، و معمولا می توان 
زمان مشخصی برای انتقال مزایا و مخاطرات آن 
تعییــن کرد. در حالی که، در واحدهای تجاری 
خدماتی مفهوم انتقال مالکیت موضوعیت ندارد. 
موضوع هنگامی پیچیده تر می شــود که در یک 
قرارداد کالا و خدمات هر دو ارائه شــوند. غیر 
از این مورد، حســابداران باید با شناخت عمیقِ 
اهداف مســتتر در معامــلات بتوانند محتوای 
اقتصادی آنها را ارجح بر شــکل قانونی شــان 
بدانند، تا گزارش های مالی به شکل صادقانه ای 
بیانگر رویدادی باشند که قصد دارند آن را ارائه 
کنند. برای مثال، در قراردادهای خرید مجدد2  
اغلب هدف فروشنده تامین مالی است، و فقط 

شکل ظاهری آن فروش و خرید است.

تعیین زمان شناســایی درآمد مســتلزم یافتن 
پاسخ مناسب برای این دو پرسش است:

فروشنده چه عرضه می کند؟  
در ازای آن چه دریافت می کند؟  

اســتقلال دو طرف معامله دســت کم بر پاسخ 
پرســش دوم تاثیر می گذارد. زیــرا اگر معامله 
در شــرایط عادی بازار رخ دهد، ارزش چیزی 
که دریافت می شــود با ارزش چیزی که واگذار 
می شود باید برابر باشد. ولی اگر دو طرف معامله 
به یکدیگر وابســتگی داشته باشند، امکان دارد 
ملاحظات دیگری در این بین تاثیرگذار باشــد 

)مانند ملاحظات مالیاتی یا مدیریت سود(.

رویکردهای شناسایی درآمد
پیش از 2018، استاندارد بین المللی حسابداری 
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شــماره ی 18 "درآمد"IAS 18(  3( لازم الاجرا 
بود، که از "رویکرد عایــدی"4  پیروی می کرد. 
این اســتاندارد مرجع بسیاری از کشورها برای 
تدوین اســتاندارد شناسایی درآمد بود 5 و غالبا 
از "رویکرد سود و زیانی" برای شناسایی درآمد 
 IFRS بهــره می گرفت. این در حالی اســت که
15  برای شناسایی درآمد از "رویکرد دارایی- 
بدهــی"6  اســتفاده می کند. رویکــردی که به 
"رویکرد مبتنی بر قرارداد" 7  نیز شهرت دارد. 

)Kieso, et al.2019(

رویکرد عایدی
طبق این رویکرد، درآمد فروش کالا و هزینه های 
آن هنگامی شناسایی می شود که همه ی شروط 

زیر محرز شوند:
مزایا و مخاطرات دارایی به مشــتری منتقل   .1

شده باشد یا درآمد کسب شده باشد.
فروشــنده دیگــر کنترل موثری بــر دارایی   .2

فروخته شده نداشته باشد. 
درآمدهــا و هزینه هــای معاملــه بــه طور   .3

اتکاپذیری قابل اندازه گیری باشد.
وصول پذیری منافع محتمل باشد.  .4

عمومــا زمانــی که عــدم قطعیــت فراگیری 
معامله را احاطه کرده باشــد )مثلا، فروشــنده 
امتیازهــای غیرعادی8  به خریــدار اعطا کرده 
باشــد( یا فروشــنده بخش عمده ای از آن چه 
بایــد انجام می داد را انجام نداده باشــد، امکان 
دارد اندازه گیری درآمد به شکل اتکاپذیر ممکن 
نباشــد. در این حالت، اجازه ی شناسایی درآمد 
وجود ندارد، و مبالغ وصول شــده بابت قرارداد 
باید به عنوان بدهی گزارش شــود. همچنین، 
واحد تجــاری نیز باید ورود جریــان منافع را 
محتمــل بداند. این کار معمولا در کشــورهای 
دیگــر از طریق رتبه بندی اعتباری9  مشــتری 
صورت می گیرد. اگر در همان ابتدای قرارداد به 
هر دلیلی فروشنده با یک مشتری که وضعیت 
اعتبــاری ضعیفی دارد معامله کند، طبق معیار 
بــودن وصول پذیری حق شناســایی  محتمل 

درآمــد را ندارد. البته اگر هنــگام عقد قرارداد 
وضعیت اعتباری مشتری قابل قبول باشد، ولی 
بعدها از عهده ی ایفای تعهــدات خود برنیاید، 
درآمد شناســایی می شود و منافع سوخت شده 

به حساب هزینه منظور می شود.

در رویکرد عایدی، تمرکز بر مجموعه اقداماتی 
اســت که فروشــنده در راســتای خلق ارزش 
)فرآیند کســب عایدی( انجام می دهد و بخش 
مهمی از مدل کســب وکارش تلقی می شــود. 
فرآیند کسب عایدی برای هر واحد تجاری و هر 
صنعت می تواند منحصر به فرد باشد. برای مثال، 
فرآیند کسب عایدی در صنعت خرده فروشی با 
فرآیند کسب عایدی در صنایع تولیدی متفاوت 
است. در این رویکرد تلاش می شود تا "رویداد 
حیاتی"10  که خبر از تکمیل قابل توجه فرآیند 
کســب عایدی می دهد را پیدا کرد. برای مثال، 
در فروش کالا رویــداد حیاتی "تحویل" آن به 
مشتری است. رویداد حیاتی عموما زمانی است 
که مزایــا و مخاطرات مالکیــت کالا و کنترل 
موثر بر آن به مشــتری منتقل می شود. اگر در 
یک فرآیند کســب عایدی بتوان رویداد حیاتی 
را تشــخیص داد، آن، فرآینــد کســب عایدی 
منقطــع11  نامیده می شــود. در برخی صنایع، 

مانند کشــاورزی و جنگل بانی که بازار آماده و 
قیمت های قابل اطمینــان دارند، رویداد حیاتی 
می توانــد قبل از نقطه ی تحویــل و طی زمانی 
باشد که رفته رفته ارزش دارایی افزایش می یابد. 

در فعالیت های خدماتی به فرآیند کســب عایدی 
از دیدگاه "عملکرد خدمت" 12 نگریسته می شود. 
بدین معنی که در کدام نقطه ی زمانی می شــود 
ادعا کرد که خدمت ارائه شــده است. برای برخی 
خدمــات، مانند معاینه ی فنــی خودروها، فرآیند 
کسب عایدی منقطع است و در زمان بسیار کوتاهی 
تکمیل می شود. ولی مثلا در قراردادهای پیمانکاری 
بلندمدت تکمیل این فرایند متفاوت است، و گاهی 

چندین دوره ی مالی را در بر می گیرد.

یکی از انتقاداتی که به IAS 18 می شد، فقدان 
رهنمودهای روشــن و کافی درباره ی دو شرط 
"قابلیــت اندازه گیری" و "قابلیت وصول" منافع 
بود. زیرا بسیاری از رویه های تجاری که در بازار 
مرســوم بود و بر این دو شرط تاثیر می گذاشت، 

مسکوت باقی مانده بود. 

رویکرد مبتنی بر قرارداد
طبق ایــن رویکرد، قرارداد پایگاهی اســت که 
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در آن مســائلی مانند قیمت معامله، شــرایط 
پرداخت، نحوه ی اعتبارسنجی مشتری، شرایط 
حمل کالا و ســایر موارد اثرگــذار قید و توافق 
شــده است. بر اساس این رویکرد، درآمد زمانی 
شناســایی می شــود که تغییری در دارایی ها و 
بدهی ها ایجاد شده باشــد. به عبارت دیگر، در 
مقایسه با استانداردهای پیشین که در شناسایی 
درآمد تاکیدشــان بــر مفاهیم "تحقــق"13  و 
"کســب"14  بود؛ در IFRS 15 تمرکز اصلی بر 
الف( "شناســایی"15  و اندازه گیری دارایی ها و 
بدهی ها و ب( تغییری اســت کــه در آنها طی 
عمر قرارداد به وجود می آید. در این استاندارد، 
بر جنبه های اصلی شناخت درآمد توجه ویژه ای 
شــده و تلاش شده اســت که در پنج مرحله ی 
زیر نوری بر جوانب تاثیرگذار شناســایی درآمد 

تابانده شود: 
تشخیص قرارداد 16  .1

تشخیص دقیق تعهدات اجرایی17  مندرج در   .2
قرارداد

تعیین قیمت معامله  .3
تخصیص قیمت معامله بــه تعهدات اجرایی   .4

متمایز
شناسایی  درآمد همزمان با انجام تعهدات  .5

موسسه ی KPMG در یک تحقیق، صنایعی که 
بیشــتر تحت تاثیر IFRS 15 قرار می گیرند را 
با ذکر مرحله ای که بیشــترین اهمیت را در آن 
صنعت دارد مشــخص کرده است )نمایه ی 1 را 

ببینید(

مرحله ی اول: تشخیص قرارداد با مشتریان
قرارداد توافق بین دو یا چند شــخص )حقیقی 
یــا حقوقی( اســت که حقوق و تعهــدات قابل 
اجرایــی را بــرای دو طرف به وجــود می آورد. 
قرارداد می توانــد توافقی مکتوب، شــفاهی یا 
حتی ضمنی باشد که در رفتار و عادات تجاری 
مردم آن دیار مرسوم باشد. قراردادی که مدنظر 
این استاندارد است باید ضمانت اجرایی داشته 
باشــد. به همین دلیل، قراردادهایی که یکی از 
دو طرف می تواند بدون جریمه آن را فسخ کند، 
در زمــره ی قراردادهای مدنظر این اســتاندارد 
قرار نمی گیرند. به اعتقاد هیئت اســتانداردهای 
بین المللی حســابداری )IASB( اعتبارســنجی 
مشتری بخش مهمی از معتبر بودن یک قرارداد 
اســت. به بیان دیگر، وجود قــراردادی حاکی از 
قابلیت وصول منافع اســت که در کنار ضمانت 
اجرایی تعهدات، پیش شرط های لازم برای تغییر 
محتمل در دارایی ها و بدهی ها را فراهم می کند.

فروشــنده با انعقاد قرارداد حق دریافت مابه ازا 
را از مشــتری پیدا می کند؛ و در مقابل، متعهد 
می شود که کالا یا خدمتی را به مشتری عرضه 
کنــد. در صورتی که حق دریافت مابه ازا بزرگتر 
از تعهدات پذیرفته شده باشد، دارایی ها افزایش 
خواهند یافت؛ و در غیــر این صورت، بدهی ها 
افزایش می یابند. انعقاد قرارداد به تنهایی منجر 
به ثبت حســابداری نمی شود. زمانی قرارداد در 
دفاتر ثبت می شــوند که یکی از دو طرف یا هر 

دو، تمام یا بخشی از تعهدات خود را انجام داده 
باشند. 

مرحله ی دوم: تشــخیص تعهدات اجرایی 
قرارداد

تعهد اجرایی قولی اســت که فروشنده درباره ی 
ارائــه ی کالا یا خدمت به مشــتری می دهد. در 
قرارداد ممکن اســت یک یــا چند تعهد اجرایی 
وجــود داشــته باشــد. طبــق IFRS 15 برای 
تشخیص تعداد تعهدات اجرایی باید دید که آیا 
قرار اســت بیش از یک کالا یا خدمت "متمایز" 
ارائه شود، و بتوان قیمت آنها را در شرایط عادی 
به طور "جداگانــه"18  ارزیابی کرد. یک کالا یا 
خدمت زمانی متمایز تلقی می شود که مشتری 

بتواند جداگانه از آن بهره مند شود. 

مثال یک(  شرکتی محصولات خود را با یک سال 
ضمانت به قیمت 150 ریال می فروشــد. خریدار 
می تواند با پرداخت 40 ریال یک ضمانت نامه ی 
دیگر نیز برای ســال دوم دریافت کند. حال اگر 
شرکت این بسته را به قیمت 180 ریال بفروشد، 
طبــق IFRS 15 چه تعداد تعهد اجرایی خواهد 

داشت؟ 

پاســخ: در این مثال به ظاهر سه تعهد وجود 
دارد: 1( فروش کالا، 2( ضمانت ســال اول، و 3( 
 IFRS ضمانت اضافی برای ســال دوم. ولی طبق
15، در این مثال تنها دو تعهد اجرایی )موارد 1 
و 3( وجود دارد. چون ضمانت سال اول از فروش 
محصول قابل تفکیک نیست. ولی ضمانت سال 

دوم تعهدی متمایز تلقی می شود. 

مثال دو( شــرکتی به ازای هــر 10 ریال خرید 
یک امتیاز به مشتریانش می دهد.19  مشتریان با 
جمع آوری این امتیازات می توانند در خریدهای 
بعدی خود تخفیف بگیرند. در این مثال چه تعداد 

تعهد اجرایی وجود دارد؟

پاسخ: دو تعهــد اجرایی وجود دارد: 1( فروش 

تاثیر  بیشتر تحت  که  - صنایعی   1 نمایه ی 
که  مرحله ای  و  می گیرند  قرار   IFRS 15

بیشترین اهمیت را در آن صنعت دارد

صنعت
مرحله ی

پنجچهارسهدویک

●●●دفاعی و هوایی

مدیریت 
دارایی ها

●

●●ساخت املاک

بهداشت و 
درمان

●●

ارائه کنندگان 
نرم افزار

●●●●

ارائه کنندگان 
تلفن همراه و 

اینترنت
●●

رسانه و 
اعطاکنندگان 

حق امتیاز
●●●●

)Kieso, et al.2019(KPMG منبع: موسسه ی
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فعلی محصول و 2( بخشــی از فروش آینده ی 
محصول )معادل امتیــاز دریافتی(. در این مثال، 
تمــام 10 ریال دریافتی نباید هنــگام فروش به 
عنوان درآمد شناســایی شود. بلکه سهمی از آن 
باید به امتیازات داده شده تعلق گیرد و معوق شود. 

مرحله ی سوم: تعیین قیمت معامله 
قیمت معامله مبلغ مابه ازایی است که فروشنده 
انتظــار دارد در ازای ارائــه ی کالا یــا خدمت 
دریافت کند. به طور معمول، این مبلغ در مفاد 
قرارداد به راحتی قابل تشخیص است. ولی وجود 
شرایطی همچون مابه ازای متغیر20 ، ارزش زمانی 
پول21 ، مابــه ازای غیرنقدی22  و مابه ازاهـــای 
پرداخت شــده از قبــل )هماننــد کوپن هــای 
تخفیف( تعیین قیمت معامله را دشوار می کنند 

.)Kieso, et al.2019(

در مابه ازای متغیر قیمت معامله به وقوع رویدادی 
در آینده منوط می شــود. برای مثال، پیمانکاری 
کــه به ازای هــر هفته تاخیــر در تحویل پروژه 
درصدی از مبلغ قراردادش کســر می شــود؛ یا 
فروشــنده ای که به مشتریانش اجازه ی برگشت 
کالا داده است. در این موارد، تعیین مبلغ قرارداد 

باید با توجه به آثار این موارد انجام شود. 

مثال( فروشــنده ای 100 واحد کالا را به قیمت 
هر واحد 100 ریال می فروشــد. مشتری اختیار 
دارد ظرف 60 روز کالاهای مازاد را عودت دهد. 
بهای تمام شــده ی هر واحد کالا 60 ریال است. 
فروشــنده برآورد می کند سه واحد از کالاها در 
مهلت مقرر برگشت شــوند. کالاهای برگشتی 
را می توان دوباره فروخت. ثبت های شناســایی 
درآمد طبق IFRS 15 و اســتاندارد حسابداری 
شماره ی 3 ایران  به شـــرح زیر هســـــتند: 

)Audit Organization, 2020(

:IFRS 15 طبق
حساب های دریافتنی  10,000

       درآمد فروش               9,700
       پیش دریافت 23              300

طبق استاندارد ایران:

حساب های دریافتنی  10,000
       درآمد فروش               10,000

برگشت از فروش      300
       برگشت از فروش انباشته 24  300

بهای تمام شــده ی فــروش نیز طبــق هر دو 
استاندارد به شرح زیر ثبت می شود:

بهای تمام شده ی فروش   5,820
موجودی کالای

در جریان برگشت           180
          موجودی کالا               6,000

دربــاره ی ارزش زمانــی پول باید ایــن نکته را 
در نظــر گرفت که هر مبلــغ اضافی دریافتی از 
فروش نســیه در مقایسه با فروش نقدی باید به 
عنوان درآمد مالی در نظر گرفته شود. بنابراین، 
در تعیین قیمت فروش نباید منظور شــود. این 
موضــوع از ایــن جنبه اهمیــت دارد که به یاد 
آوریم، معیار شناســایی درآمد فروش، متفاوت 
از معیار شناســایی درآمد مالی است. همچنین، 
هنگامــی کــه در ازای ارائــه ی کالا یا خدمتی 
مابــه ازای غیرنقدی تحصیل می شــود، مبنای 
تعیین قیمت معاملــه ارزش منصفانه ی آن چه 

دریافت شده است، خواهد بود. 

مرحله ی چهارم: تخصیص قیمت معامله به 
تعهدات اجرایی متمایز

در مــواردی کــه واحد تجاری تنهــا یک تعهد 
اجرایی دارد، این مرحلــه هیچ گونه پیچیدگی 
ندارد. ولی هنگامی که تعــداد تعهدات اجرایی 
بیشتر باشــد، چالش هایی به وجود خواهد آمد. 
در این حالت، اولویت بر تخصیص قیمت معامله 
بر اساس ارزش های نسبی25   است که بر اساس 
ارزش های جداگانه26  تعیین می شــوند. در غیر 
این صــورت، روش های یادشــده در نمایه ی 2 

کاربرد دارند.

مرحله ی پنجم: شناسایی درآمد همزمان با 
انجام تعهدات

درآمد زمانی شناســایی می شــود که تعهدات 
اجرایی ایفا شــده باشــد، و آن زمانی است که 
کنتــرل کالا یا خدمت در اختیار مشــتری قرار 
گرفته باشــد. طبق IFRS 15 مفهوم تغییر در 
کنتــرل عامــل تعیین کننــده در تعیین زمان 
شناســایی درآمد اســت. کنترل کالا یا خدمت 
زمانی در اختیار مشــتری قرار می گیرد که وی 
بتوانــد منافع حاصل از آنهــا را هدایت کند، یا 
توانایی آن را داشــته باشــد که مانع اســتفاده 
دیگران از آنها شــود. نشــانه های زیر می توانند 
در تشــخیص این که آیا مشتری کنترل بر یک 

دارایی را به دست آورده است، به کار روند:
مشــتری این حق را داشته باشــد که برای   .1

دارایی مخارجی را انجام دهد.

)IFRS 15 نمایه ی 2 - روش های تکمیلی تخصیص قیمت معامله به تعهدات اجرایی متمایز )طبق

نحوه ی اجراروش تخصیص

روش ارزش تعدیل شده
قیمتی که مشتری حاضر به پرداخت برای تعهد اجرایی است برآورد می شود. 

برای این برآورد، قیمت فروش رقبا می تواند معیار مناسبی باشد.

روش بهای تمام شده به 
علاوه ی درصدی از سود

ارزش تعهد اجرایی از طریق افزودن سود مورد انتظار به بهای تمام شده ی 
انجام آن محاسبه می شود.

روش ارزش باقی مانده

این روش هنگامی کاربرد دارد که ارزش فقط یکی از تعهدات اجرایی که 
ارائه شده است، مشخص نباشد. در این صورت، ارزش های  به شکل بسته 
جداگانه به سایر تعهدات اجرایی منتسب می شود و هر آن چه باقی ماند به 

تعهد اجرایی مورد نظر تعلق می گیرد. 
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مشــتری مالکیت قانونی دارایی را به دســت   .2
آورده باشد.

مزایا یا مخاطرات عمده ی دارایی به مشــتری   .3
تعلق گرفته باشد.

دارایی نزد مشتری قرار داشته باشد.  .4

کنتــرل دارایی می تواند در یــک نقطه ی زمانی 
)مثلا، فروش یک گوشــی تلفــن همراه( یا طی 
زمان )مثلا، فروش یک دارایی در حال ســاخت 
که فروشــنده متعهد به تکمیل آن اســت( به 
خریدار منتقل شــود. طبق IFRS 15 )بند 35( 
شــرکت ها زمانی می تواننــد درآمد خود را طی 
زمان و به روش درصد پیشــرفت کار شناسایی 
کنند کــه حداقل یکی از ســه معیار زیر وجود 

:)Kieso, et al.2019( داشته باشد
مشــتری منافــع موردنظر را حیــن اجرای   .1
تعهدات توسط فروشــنده دریافت و استفاده 
کند )مانند قرارداد پشتیبانی مستمر نرم افزار 

طی سال(
مشــتری به موازات ایجاد دارایی کنترل آن   .2
را در اختیار بگیرد )مانند قراردادهای پیمان 

ساخت(
فروشنده استفاده ی جایگزینی27  برای دارایی   .3
ساخته شده نداشته باشــد، و قرارداد ضمانت 
اجرایی کافی داشــته باشد. مانند یک شرکت 
هواپیماســازی که مدل خاصــی از جت را با 
توجه به ویژگی های مدنظر مشتری می سازد 
و مشتری وثیقه ی کافی نزد سازنده گذاشته 

است.

خلاصه و نتیجه گیری
مفهوم شــناخت درآمد در ســطح بین المللی 
گاهی به نیت سودســازی مورد سوءاســتفاده 
قرار می گیرد. این موضوع طی ســالهای اخیر، 
با ابداع روش های نوآورانه برای کســب درآمد 
توجه بیشتری به خود جلب کرده است. همواره 
اعمــال قضاوت حرفــه ای لازمه ی تشــخیص 
درســتی درآمد شناسایی شــده بوده اســت و 
 Weygandt,( در آینــده نیز خواهــد بــود

پیشین  بین المللی  اســتاندارد   .)etal.,2019
)IAS 18( و معــادل ایرانــی آن )اســتاندارد 
3( از رویکــرد عایدی برای شناســایی درآمد 
اســتفاده کرده اند که رویکردی سود و زیانی 
تلقــی می شــود. در حالی کــه IFRS 15 از 
رویکــرد مبتنی بر قرارداد که یک رویکرد پنج 
مرحلــه ای و مبتنی بر نگــرش دارایی-بدهی 
است استفاده می کند. از مزایای این استاندارد 
جدید توجه ویژه ی آن به اجزای شناســــایی 
درآمـــد )مانند اندازه گیری مبلغ درآمــد( و 
حالات ویژه ی قابل وقوع در فرآیند کســـــب 

درآمد اســـت. 

پی نوشت ها:
1- IFRS 15 Revenue from Con-
tracts with Customers
2-  Repurchase Agreements
3-  IAS 18 Revenue
4-  Earning Approach

5-در ایران، استاندارد حسابداری شماره ی 3؛ و 
در کانادا، استاندارد شماره ی 3400 

6-  Asset-Liability Approach
7-  Contract-based Approach

8-   ماننــد دریافت منافع بــر مبنای بازده آتی 
دارایی

9-  Credit rating
10-  Critical Event
11-  Discrete Earning Process
12-  Performance of the Service
13-  realization
14-  Earning
15-  Recognition
16-  Contract Identification
17-  Performance Obligations
18  Stand-alone Value

19-  ایــن نــوع امتیــازات در فــروش بلیت 
شرکت های هواپیمایی بسیار رایج است.

20-  Variable Consideration
21-  Time Value Money

22-  Non-cash Consideration
Refund Li- بــا اصطلاح IFRS 15 23-  در 

ability بدان اشاره شده است.
 24- کاهنده ی حساب های دریافتنی است.

25-  Relative Value
26-  Stand-alone Value
27-  Alternative use
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