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Abstract. This article is dedicated to a detailed analysis of the existing international accounting practice of
loyalty programs, considering the IFRS 15 "Revenue from contracts with customers". The author offer a
detailed analysis of revenue accounting in line with the adopted IFRS 15 standard. A special place is dedicated
to how revenue is recognized in loyalty programs, there are some practical situations of revenue accounting.
Examples of accounting for loyalty programs are presented and ways of solving emerging problems are
suggested.
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Introducere

Campaniile de fidelizare a clientilor reprezintad o modalitate de a creste vanzarile in comertul
cu amanuntul. Aceste campanii pot avea diferite forme si instrumente: politici de comunicare
(acordarea punctelor cadou (bonus) care pot fi utilizate pentru a achizitiona bunuri sau servicii
gratuite sau cu pret redus, ca parte a unei tranzactii de vinzare de bunuri sau prestiri de servicii),
politici de pret (acordare de rabaturi si bonusuri, reduceri de pret comerciale, financiare si
diferentierea preturilor), politici de produs (oferirea unui produs de nalta calitate, servicii conexe
pentru unele produse), politici de logistica (acordarea drepturlor exclusive de vinzare, distribuire
online).

Descrierea situatiei si necesitatea investigarii. Aspecte generale.

Modul de contabilizare a operatiilor in cadrul programelor de fidelizare nu este expres prevazut
in standardele nationale de contabilitate. Aceste aspecte sint reglementate in plan international de
prevederile IFRS 15 "Venituri din contractele cu clientii". Contabilitatea programelor de loialitate
este dificila si are multe situatii complicate. Contabilitatea in conformitate cu standardele IFRS pentru
programele de fidelizare are, de asemenea, o importanta deosebita datorita schimbarilor internationale
recente a aborddrii conceptului de contabilitate a veniturilor in conformitate cu standardele
internationale. Anterior, la stabilirea veniturilor, companiile aplicau IAS 18 "Venituri", IAS 11
"Contracte de constructii", IFRIC 13 "Programe de fidelizare a clientilor". Cu toate acestea, in luna
mai 2014, a fost emis IFRS 15 "Venituri din contractele cu clientii". Standardul dat este obligatoriu
pentru utilizare de la 01.01.2018, iar aplicarea optionald a permis companiilor sd se adapteze
prevederilor sale si sa elaboreze un plan eficient de implementare a acestui standard.

Rezultatele cercetirii. Aspecte contabile.
Nu se poate spune cd IFRS 15 in mod esential a schimbat abordarea de recunoastere a

veniturilor. Conform acestui standard existd mai multi pasi de bazad pentru recunoasterea veniturilor
in cadrul unui contract distinct (figura 1) [1].
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Fig. 1. Etapele de recunoastere a venitului conform IFRS15

La primul pas este necesar aprecierea daca sunt indeplinite toate criteriile pentru recunoasterea
veniturilor. Cu toate acestea, acest pas nu difera de standardul anterior - IAS 18. In acelasi timp, IFRS
15 solicita luarea n considerare a unor criterii precum solvabilitatea cumparatorului si interesul
pentru rezultatul final. Adica, standardul cere analiza nu numai a drepturilor cumparatorului asupra
activului transferat, ci si posibilitatea de a plati. In absenta solvabilitatii, veniturile conform IFRS 15
nu sunt recunoscute. In cadrul primului pas vinzitorul analizeazi dacid contractul indeplineste
criteriile conform IFRS 15 (figura 2).
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este probabil ca entitatea sa colecteze entitatea poate identifica termenii de plata si
contraprestatia la care va avea dreptul in drepturile fiecarei parti in ceea ce priveste
schimbul bunurilor sau serviciilor bunurile sau serviciile

Fig. 2. Criterii de identificare a contractului cu clientii conform IFRS15

Un alt pas, este faptul determinarii obligatiilor de executare care decurg din contract. Definitia
obligatiilor contractuale cu privire la bunurile identificabile vandute nu difera esential fata de regulele
anterioare. Cu toate acestea, in cazurile in care contractul prevede vanzarea bunurilor combinate (de
exemplu, furnizarea de servicii oferind in acelasi timp echipamentul pentru utilizarea lor, sau
acordarea de reduceri 1n cazul achizitiondrii unui alt produs, etc.), pot aparea situatii specifice, fapt
care poate schimba semnificativ indicatorii din situatiile financiare. In aceasti etapa, este necesar sa
se 1a in considerare toate reducerile si primele prezentate clientilor (ca parte variabild a veniturilor),
precum si sa se tind seama de o componenta semnificativa a finantarii si a compensatiei nemonetare.

In continuare, pretul este divizat pe unitate de venit, adici pe tranzactii separate. Este important
de retinut ca aceasta este o abordare complet noud in comparatie cu standardele anterioare. Dupa cum
sa mentionat mai sus, pot fi realizate simultan diferite componente a tranzactiei (de exemplu,
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echipamente si servicii de instalare). In acest caz, reducerile si bonusurile trebuie distribuite intre
componentele tranzactiei. Venitul fiecarei componente trebuie stabilit tindnd cont de reducerile
acordate (bonusuri).

La alt pas este necesar si se determine cand venitul este recunoscut. in acest stadiu, vanzatorul
este obligat sa determine modul in care vor fi recunoscute veniturile: o singurd data sau pe durata
unei perioade de timp. Anterior, veniturile erau recunoscute in momentul in care cumpdratorul a
primit controlul asupra activului achizitionat. In acelasi timp, a existat, de asemenea, o conditie pentru
recunoasterea veniturilor pentru o anumita perioada de timp.

Conform IFRS 15, orice program de loialitate reprezinta, in esentd, o oportunitate pentru un
client de a cumpara bunuri sau servicii suplimentare in mod gratuit sau la un pret redus ca urmare a
incheierii unui anumit contract, a cumpararii unui anumit produs sau a cumpararii pentru o anumita
sumi. In acest caz, cumpiritorul pliteste in avans bunurile sau serviciile care vor fi primite in viitor.
In consecinti, vanzitorul recunoaste incasirile numai dupi transferul acestor bunuri sau servicii
suplimentare sau dupa expirarea actiunii/ofertei promotionale.

Modul in care are loc recunoasterea venitului conform pasilor expusi mai sus este analizat prin
prisma unui exemplu.

Entitatea “Succes” SRL, care dispune de o sala de fitnes vinde abonamente lunare si anuale. La
achitarea abonamentului anual se ofera acces gratuit pentru o luna dupa expirarea perioadei de 12 luni
de servicii cu platd. Costul lunar al abonamentului este de 1000 lei.

Vanzitorul trebuie sa trateze aceste bunuri/servicii promise ca o obligatie de executare
separata. In conformitate cu paragraful B40 al IFRS 15, daca, intr-un contract, o entitate 1i acorda
unui client optiunea de a dobandi bunuri sau servicii suplimentare, aceastd optiune genereaza o
obligatie de executare in contract doar daca optiunea ii ofera clientului un drept semnificativ pe care
acesta nu l-ar primi fard a incheia contractul respectiv (de exemplu, o reducere fatd de gama
reducerilor acordate Th mod obisnuit pentru acele bunuri sau servicii acelei clase de clienti din acea
zona geografica sau de pe acea piata). Acest drept semnificativ reprezinta beneficiul ("cadoul" de la
vanzator) pe care il primeste cumparatorul daca participa la programul de loialitate. Pentru a stabili
daca cumparatorul are un drept semnificativ este necesar de analizat doua intrebari:

1. E necesar un contract suplimentar cu clientul pentru a primi un produs sau serviciu
suplimentar? Daca da, atunci nu exista un drept semnificativ (beneficii suplimentare), doarece
noul contract va fi analizat si contabilizat ca un contract separat (pasul 1 Tn modelul veniturilor
in cinci pasi).

2. Cumpardtorul poate achizitiona un produs sau serviciu suplimentar la acelasi pret ca pretul
individual de vanzare al produsului/serviciului? Daca da, atunci nu exista un drept
semnificativ, deoarece nu existd nici un beneficiu pentru client. El poate cumpara acelasi lucru
la acelasi pret.

De exemplu, daca o luna suplimentara de servicii fitnes ar fi oferitd nu gratuit, dar la un pret de
1000 let, atunci clientii nu ar obtine nici un beneficiu, iar entitatea ar recunoaste venitul pentru o luna
suplimentara doar la sfarsitul acestei luni, dacd clientii au convenit s utilizeze acest serviciu pentru
acelasi pret. Numai in cazul in care un produs sau un serviciu suplimentar este oferit la un pret
preferential si nu este nevoie de un nou contract de catre client, cumparatorul are un asa-numitul
,»drept semnificativ® (un avantaj suplimentar,), iar vanzatorul ar trebui sa trateze ca o obligatie de
executare separata.

In contractual analizat in exemplu existd doua obligatii de executare, iar “Succes” SRL va trebui
sa distribuie pretul tranzactiei pentru fiecare dintre ele:

a) furnizarea serviciilor de fitnes pe tot parcursul anului;

b) prestarea unui serviciu gratuit timp de o luna.

Urmatorul pas este determinarea pretului tranzactiei.

Determinarea pretului de vanzare separat pentru un drept semnificativ are loc in baza p. 74 al
IFRS 15, conform caruia “pentru a indeplini obiectivul alocarii, o entitate trebuie sd aloce pretul
tranzactiei pentru fiecare obligatie de executare identificatd in contract pe baza unui pret individual
de vanzare relativ”.
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Evaluarea separatd a acestor doua obligatii trebuie sa reflecte discountul (reducerea) pe care
cumpardtorul 1-ar primi la exercitarea optiunii, ajustat cu:
e orice reduceri pe care cumpdratorul le-ar putea primi, daca nu ar realiza optiunea (dreptul
semnificativ); si
e probabilitatea de a exercita optiunea (dreptul semnificativ).
In exemplul dat, reducerea pentru fiecare client este de 1000 lei. In cazul in care clientul nu ar
utiliza serviciul, acesta nu ar beneficia de reduceri suplimentare. Prin urmare, nu exista nicio ajustare.
Probabilitatea de a exercita optiunea estimata de “Succes” SRL este de 100%. Astfel, pretul de
vanzare separat al unui drept semnificativ este egal cu 1000 x 100% = 1000 lei. Abonamentul anual
costa 12000 lei (1000 x 12). Sa presupune ca au fost vindute 100 de abonamente, astfel ca valoarea
tranzactiei este de 1 200 000 lei.
La pasul patru este necesar de a distribui pretul tranzactiei asupra celor doud obligatii de
executare pe baza unor preturi separate de vanzare (tabelul 1):
e furnizarea serviciilor de fitnes pe tot parcursul anului (abonament anual) costa 1 200 000 lei.
e beneficiul clientului din oferta promotionala (luna gratuitd) este de 1200 / 12 luni = 1000 lei.
“Succes” SRL presupune ca toti clientii care au procurat abonamente anuale vor beneficia de o
luna suplimentara de servicii gratuite. Avand in vedere aceastd estimare, pretul de vanzare separat al
ofertei promotionale pe luna gratuita este de 100 000 lei (1000 lei x 100 persoane).

Tabelul 1. Alocarea pretului tranzactiei pentru obligatiile de executare

Obligatii de executare Pret separat al tranzactiei Pondere, % Pret repartizat pe obligatii de
executare

Abonament anual 1 200 000 92,31 1107 720

Luna gratuita 100 000 7,69 92 280

Total 1300 000 100 1200 000

La al cincilea pas “Succes” SRL trebuie sd recunoasca veniturile proportionale pe perioada
de timp de un an, deoarece cumparatorul abonamentului anual primeste servicii si consuma beneficii
simultan, pe masurd ce vanzdtorul 1si indeplineste obligatia de executare. “Succes” SRL
contabilizeaza tranzactiile mentionate in modul urmator (tabelul 2).

Tabelul 2. Jurnalul de fnregistriri cronologice al ,,Succes” SRL aferent campaniei promotionale

Nr. Continutul operatiilor economice Corespondenta conturilor Suma,
crt. lei
Debit l Credit
in momentul achizitionirii unui abonament anual
1 Re.:ﬂeqarea incasarii avansurilor (1000 lei x 12 luni x 100 Numerar Avansuri incasate 1 200000
clienti)
Lunar la prestarea serviciilor
2 Reflectarea sumei totale a creantelor (1 200 000 : 12) Creante 100 000
3 Reflectarea veniturilor din vinzari (1 107 720 : 12) VAenivtu.ri din 92310
vinzari
4 Relflectarea venitului aferent lunii gratuite (92280 : 12) Venituri anticipate | 7 690
5 Decontarea reciproca a creantelor si datoriilor AAvansurl Creante 100 000
incasate )
La sfirsitul anului, soldul contului Venituri anticipate va fi de 92280 lei, iar la sfarsitul lunii suplimentare gratuite
6 Relflectarea venitului aferent lunii gratuite (7690 x 12) VeI.li.turi Venituri din 92 280
anticipate vinzari

In anexa "Exemple ilustrative" la IFRS 15 se prezinti o astfel de situatie, doar ci in alte conditii.
Compania incheie un contract pentru vanzarea de bunuri A pentru 100 lei. Ca parte a contractului,
compania ofera acestui client o reducere de 40% pentru orice achizitie viitoare in valoare de pana la
100 de lei in urmatoarele 30 de zile. In acelasi timp, compania oferd o reducere de 10% oricarui
cumpdrator in urmatoarele 30 de zile, ca parte a ofertei sezoniere. Aceasta reducere sezoniera de 10%
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nu poate fi utilizatad in plus fata de reducerea de 40% a contractului. Deoarece toti clientii primesc o
reducere de 10% la achizitii in urmatoarele 30 de zile, pentru a estima dreptul semnificativ, ar trebui
folosita doar valoarea reducerii suplimentare, de 30%. Compania considera acest drept semnificativ
ca fiind o obligatie separatd pentru executarea contractului de vanzare a bunurilor A. Conform
estimarilor companiei, 80% dintre clienti vor utiliza discountul si vor cumpdéra bunuri suplimentare
in valoare de 50 de lei. In consecintd, pretul separat al acestei obligatii de executaree va fi de: 50 lei
(achizitie medie suplimentard) x 30% (reducere suplimentard) x 80% (probabilitatea de a exercita
optiunea de catre client) = 12 lei.

O altd varianta de recunoastere a veniturilor in cadrul programelor de fidelizare si loialitate este
cardul de discount a magazinelor la care se acumuleaza puncte bonus pentru fiecare achizitie.

Spre exemplu “Linella” SRL detine o retea de supermarketuri si utilizeazd un program de
loialitate pentru a atrage clientii, oferind un card de bonus la prima cumparare. La fiecare achizitie
ulterioara, clientul este creditat cu 1 punct bonus pentru fiecare 10 lei de cumparaturi. Punctele bonus
pot fi utilizate pentru urmatoarele achizitii, un punct bonus egal cu 1 leu discount. Punctele pot fi
utilizate pe tot parcursul anului. Clientii au acumulat 100 000 de puncte bonus, adica a facut achizitii
de 1 000 000 de lei. Pe baza statisticilor anterioare, “Linella” SRL presupune ca 90% dintre clienti
folosesc aceste puncte pentru a plati achizitiile viitoare. “Linella” SRL recunoaste veniturile in
conformitate cu IFRS 15 in modul urmator.

In exemplul analizat, cumparitorul primeste un drept semnificativ ("cadou"), deoarece:

e dupd emiterea cardului, se acordd puncte bonus fara alte conditii suplimentare (nu
exista un nou contract);
e cumparatorul poate primi bunurile la un pret redus.

La operatiunile cu carduri cu bonus “Linella” SRL trebuie sa ia In considerare doua obligatii de

executare:
e vanzarea de bunuri la un pret normal;
e dreptul semnificativ a clientului asupra vanzarilor pentru puncte bonus.

a) Pretul separat al primei obligatii de executare este de 100 000 puncte x 10 lei = 1 000 000 lei.
(1 punct = 10 lei). Astfel, pentru a castiga 100 000 de puncte, cumpadratorii au cumparat si au
platit bunuri de 1 milion lei.

b) Pretul separat al dreptului semnificativ se va calcula dupa cum urmeaza:

e suma reducerilor este egala cu 100 000 lei, deoarece bunurile pe care clientii le pot cumpara
pentru punctele bonus sunt vandute la un pret normal de 100 000 de puncte bonus.

e nu existd alte reduceri in cadrul altor programe de fidelizare;

e 90% din cumpdratori vor folosi punctele bonus;

e pretul separat al celei de-a doua obligatii de executare este 100 000 x 90% = 90000 lei.
Divizarea pretului tranzactiei intre obligatiile de executare se prezinta in tabelul 3.

Tabelul 3. Alocarea pretului tranzactiei pentru obligatiile de executare

Obligatii de executare Pret separat al tranzactiei Pondere, % Pret repartizat pe obligatii de
executare

Marfuri 1 000 000 91,74 917 431

Puncte bonus 90 000 8,26 82 569

Total 1 090 000 100 1 000 000

In momentul vinzarii se contabilzeaza:

Debit “Numerar” -1 000 000 lei
Credit “Venituri din vinzari” -917 431 lei
Credit “Venituri anticipate” -82 569 lei

La utilizarea punctelor bonus:
Debit “Venituri anticipate” -82 569 lei
Credit “Venituri din vinzari” -82 5609 lei
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in cazul in care mai putin de 90% dintre clienti folosesc puncte bonus, obligatia contractual
ramasa va fi recunoscuta ca venit la sfarsitul perioadei de valabilitate a punctelor bonus. Chiar daca
mai mult de 90% dintre clienti folosesc puncte bonus, veniturile vor fi recunoscute numai in limita
obligatiei contractuale. In orice caz, venitul total nu va depisi 1 000 000, iar “Linella” SRL va trebui
sa-s1 schimbe estimarile de probabilitate pentru urmatorul program de fidelizare.

In concluzie, mentionam ci reflectarea obligatiei de executare separat sub forma unui drept
semnificativ este argumentat prin faptul contabilizarii veniturilor In momentul in care sunt suportate
costurile si informeaza utilizatorii situatiilor financiare ca compania are obligatia de a oferi reduceri
catre cumparatori pentru suma corespunzatoare egala cu punctele bonus nefolosite. Daca nu se
contabilizeaza obligatia contractuald, aceasta va duce la o supraestimare a veniturilor pentru perioada
de raportare si la subestimarea obligatiilor entitatii. Alt moment este faptul ca obligatiile contractuale
sunt reflectate in situatia pozitiei financiare, dar ele nu sunt reflectate in contabilitatea fiscala, fapt
care va duce la aparitia ajustarilor in declaratiile fiscale.

Concluzii.

In concluzie, remarcam particularititile dezvaluirii informatiilor in situatiile financiare
afectate de standardele internationale atunci cand se efectuiaza programe de loialitate (fidelizare).
In Notele existente la situatiile financiare entitatea este obligati si prezinte principalele politici
contabile utilizate in contabilitatea programelor de fidelizare, inclusiv metodele aplicate de
determinare a valorii juste a bonusului, precum si procedura de determinare a probabilitatii de
acordare a bonusurilor [2]. Rezuméand cele de mai sus, trebuie remarcat faptul ca contabilizarea
programelor de loialitate in conformitate cu normele IFRS contine mai multe situatii dificile, legate
de dispozitiile tranzitorii in legatura cu adoptarea IFRS 15, care intra in vigoare de la 01.01.2018.
Astfel, IFRS 15 contine o inovatie care cere entitdtii sa prezinte in note suma bonusurilor
(reducerilor) acordate, repartizatd intre componentele veniturilor. O dificultate considerabild se
datoreaza, de asemenea, determindrii valorii juste a bonusurilor oferite si procedurii de evaluare a
probabilitatii de acordare a lor. Aceastd problema se rezolva in mod independent de entitate,
stabilind o astfel de modalitate in politicile sale contabile.
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