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W niniejszym odcinku przedstawimy Panstwu kolejny etap wynikajacy z nowego modelu ujmowania
przychodéwjakimjest alokacja ceny transakcyjnej do osobnych o bowiqzkéw swiadczenia.

Cena transakecyjna, ustalonazgodnie z za sadami
przedstawionymiw poprzednim odcinku, alokowana jest do
osobn ego obowiazku §wiadczeniana podstawie proporcji
ustalonej wedlug jednostkowej ceny sprzedazy, ktorej
warto$é okresla sie na poczatku umowy.
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Jednostkowa cena sprzedazy (ang.stand-
aloneselling price) (IFRS15.77- 79):
Jednostkowa cenasprzedazy jestcenq, po ktorej

jednostka dokonataby sprzedazy danego towaru
lub ustugi osobno [...J] Jesh jednostkowa cena
sprzedazy niejest o bserwowalnana rynku, nalezy
dokonacéjejszacunkul...].

Jednostkowacena sprzedazy ustalonana poczatku umowy
nie podlegaaktualizacji w trakcie trwania projektu.

Najlepszy m odniesieniem przy ustalaniu jednostkowej ceny
sprzedazy jest ta cena, po ktérejdana ustuga lub towar
zostalyby sprzedaneklientowi, gdyby sprzedawane by ly
niezaleznie od pozostalych towaréw lub ustug,

w podobnych warunkach i podobnym klientom.

Przyklad 1

Spolka sprzedaje samochod osobowy za cenejednostkowa
7 0 tys. PLN, a takze oferuje ushugi r ocznego serwisu

za cene 8 tys. PLN rocznie. W przy padku jednoczesnego
zakupu samochodu i wykupienia uslug serwisowych, klient
placiza ,pakiet” lacznie 72 tys. PLN.

Rozwigzanie przykladu 1

Jak wynikaz przykltaduw przypadku zakupu ,pakietu”
klient ptacinizszq kwote, niz gdy by nabytsamochédi
ustuge serwisowq odrebnie.

Zakladajqc, iz sq to odrebne obowiqzki Swiadczenia
Spotka powinna zaalokowaé cene transakcyjng

w wysokosci 72tys. PLN w oparciu o jednostkowq cene
sprzedazy samochoduiustugiserwisowej:

samochéd: 64,6tys. PLN (72tys.x (70 tys./78tys.))
ustuga serwisowania: 7,4 tys. PLN (72 tys.x (8 tys./78
tys.))

W wyniku alo kacji, udzielony rabat w wysokosci
5 tys. PLN zostaje przypisany proporcjonalnie do dwéch
osobnych obowiqzkéw Swiadczenia.

Metody okreslaniajednostkowej ceny
sprzedazy

Nie zawsze jednostkowa cenasprzedazy jest wprost
dostepnaczy latwo obserwowalna, woéwczas standard
wskazuje, iz nalezy dokonac szacunku. Zapisy standardu
nie precyzujakonkretnej metody szacowania jednostkowej
ceny sprzedazy aninie wskazuja, ktéraznichjest
preferowana. Tak dlugo, jak zastosowana m etoda wiernie
przedstawia cene, jaka zostalaby zaoferowana

w przypadkuodrebnejsprzedazy, metoda ustalenia
szacunkujest akceptowalna.

Ponizej opisano przykladowe metody szacowania
jednostkowej ceny sprzedazy przedstawione w standardzie

Cena uzyskiuwanaze sprzedazy podobnych towaréw

Podejscie to zaklada ustalenie jednostkowej ceny
sprzedazy na poziomie cen, pojakich swoje produkty
oferuja konkurenci, skorygowanych o czy nniki
charakterystyczne dladanej spokki, takiejak pozy cja
na rynku, oczekiwanamarza sprzedazy, segmenty
geograficzne, kanal dy strybucjiitp.

Oczekwwany koszt powiekszony o marze

Przy kalkulacji ceny przy uzy ciu tej metody, sp6tka
powinna braé¢ pod uwage zaréwno bezposrednie,

jak i poérednie koszty, jednakze zakres k osztow
uwzglednianych przy kalkulacji powinien zosta¢ okreslony
na podstawie osg du. Przy okreslaniu wysoko$ci marzy
uwzglednia siemiedzy innymi czy nniki takie jak: marze
uzyskiwanena sprzedazy podobnych produktéw, Srednie
ceny rynkowew branzy, historyczne dane rynkowe.

Podejscie rezydualne

Podejscie to mozliwe jest do zastosowania wylacznie

w ograniczonych przypadkach, tojest przy spelnieniu

jednegozponizszych warunkow:

1) spoltka dostarcza towary/ushigi do réznych odbiorcow
pobardzo zréznicowanych cenach (przez coniejest
m ozliwe wiarygodne ustalenie ceny jednostkowej),
lub

2) spoétkanieustalila jeszcze ceny sprzedazy
tow aréw /ustug i nie byly one nigdy wczesniej
sprzedawane odrebnie.

Jednostkowa cena sprzedazy ustalana jest wowczas w
odniesieniu do lacznej ceny transakcyjnej, pomniejszonej
o sume obserwowalnych cen jednostkowych pozostalych
towaréw lub ustug obiecanych klientowiw umowie.
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Alokacjarabatéow

Rabat udzielony na pakiecie towaréw
iuslug alokuje sie proporcjonalnie

do poszczegoélnych obowiqzkow
Swiadczenia,na podstawie jednostkowej
ceny sprzedazy (przedstawione

w Przykladzie 1).

Jedn akze, jesli spotkaposiada dajacesie
zaobserwowac dowody, ze rabat dotyczy
jednegolub kilku obowiazkéw §wiadczenia
ale niewszy stkich, wowczasrabat
powinien by¢ przyporzqgdkowany
do tego jednego lub kilku (ale nie

ws zystkich) o bowiqzk 6w.

Ten sam produkt moze mie¢ w tej samej spolce kilka
roznych jednostkowych cen sprzedazy.

Wynika¢ to moze z dy strybuowania produktéw na réznych
rynkach lub stosowania réznych strategii m arketingowych
Nalezy zatem wybraé cene adekwatna do danej transakeji

Przyktad 2

Spotka zawarlaumowe z klientem na
sprzedaz fotela, kanapy i stolu za 5.400 PLN.
Cena jednostkowatych mebli wynosi
odpowiednio 2.000 PLN, 3.000 PLN
11.000 PLN. W przy padku zakupu zestawu
skladajacego sie wylacznie z fotela i kanapy,
klientzaplacitby 4.400 PLN.

Rozwiqzanieprzykladu 2

Rabat udzielony przy sprzedazy 3
elementow jest taki sam jak przy sprzedazy
dw 6¢h, zatem Spotka ma o bserwowalny
dow 6d, iz rabat w wysokosci 600 PLN
udzielony klientowi powinien zosta¢
zaalokowany wylqcznie pomiedzy fotel

i kanape.

Alokacja pozniejszych zmian w cenie
transakcyjnej

Pbzniejsze zmiany ceny transakcyjnej
nalezy zaalokowac na tej samejpodstawie,
jak na momentzawarcia kontraktu.

Zm iany wynagrodzenia zmiennego,
dotyczacejednego lub kilku obowigzkéw
Swiadczenia powinny by ¢ przy pisane
wylacznie doty ch obowigzkow

$w iadczenia,_

I Jeslichceszwiedzieé wiecej...
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Zm iany dotyczace obowigzkoéw juz
wypehionych (w pelnilub czeéci) powinny
by ¢ ujetejako korekta przychodu

w okresie,w ktérymzmianaceny
nastapila.

Przyktad 3

Spotka zawarla 01.06.20X1 umowe,

w ktorejzobowiazala sie wykonaé
dobudéwkebudynku, zregenerowac
powierzchnie parkingu oraz zainstalowaé
kamery ochronneza taczna wartosé
5.000 tys. PLN. W przy padku wykonania
dobudéwkiprzed 1lutego 20X21ub

1 marca 20X2, spo6tkaotrzy mabonus
odpowiednio w wysoko$ci 500 tys. PLN
lub 250 tys. PLN. Wykonanie dobud éwki
po1 marca20X2 skutkuje brakiem
dodatkowego bonusu.

Cenatransakcyjnazostala na poczatku
umowy ustalonaw wysokoéci 5.250 tys.
PLN, gdyzsp6tkaprzewidywala, iz
wykonanie dobudéwki przed 1 marca 20X2
jest prawie pewne. Cene zaalokowano
nastepujgco na podstawie jednostkowych
cen sprzedazy:

Dobudoéwka: 4.250 tys. PLN

Parking: 600 tys. PLN

Kamery: 400 tys. PLN

Na 31.12.20X1 spotka oszacowala, iz
wykonapraceprzed 01.02.20X2, a prace
zwiazanez dobudéwka wykonane byly
w 75%.

Rozwiqgzanieprzykladu g

Wobec zmiany szacunku odno$nie bonusu
spoétkamoze przypisaé catosé bonusu do
ceny transakcyjnej dobudoéwki, ktora
bedzie wynosi¢ ostatecznie 4.500 tys. PLN.
Zatem spotkama prawo rozpoznaé na
dzien 31.12.20X1 przychéd w wysokosci
75% ceny transakcyjnej, to jest 3.375 tys.
PLN (4.500tys. PLN *75%).
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