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De ce este importanta recunoasterea
veniturilor din contractele cu clientii?



Care este scopul IFRS 157

e Standardul IFRS 15 defineste modul in care o entitate trebuie sa
recunoasca veniturile legate de furnizarea serviciilor sau bunurilor
promise clientilor sai.



Care este scopul IFRS 157

e Standardul IFRS 15 defineste modul in care o entitate trebuie sa
recunoasca veniturile legate de furnizarea serviciilor sau bunurilor
promise clientilor sai.

e Standardul IFRS 15 este destinat contabilizarii fiecarui contract in
parte, dar, in practica, contabilizarea poate fi efectuata pentru
contracte cu caracteristici similare sau pentru un portofoliu de
contracte, in functie de marimea si compozitia portofoliului.



Care sunt definitiile principale?

Contract se refera la un acord care stabileste drepturi si obligatii executorii
intre mai multe (doua sau mai multe) parti.
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Contract se refera la un acord care stabileste drepturi si obligatii executorii
intre mai multe (doua sau mai multe) parti.

Client se refera la o parte care doreste sa obtina bunuri sau servicii care
rezulta din activitatile obisnuite ale unei entitati si incheie un
contract cu o astfel de entitate.




Care sunt definitiile principale?

Contract se refera la un acord care stabileste drepturi si obligatii executorii
intre mai multe (doua sau mai multe) parti.

Client se refera la o parte care doreste sa obtina bunuri sau servicii care
rezulta din activitatile obisnuite ale unei entitati si incheie un
contract cu o astfel de entitate.

Venituri se refera la veniturile din activitatile obisnuite ale entitatii.



Etapele recunoasterii veniturilor din
contractele cu clientii



Etapele de recunoastere a veniturilor din
contractele cu clientii

> 1. Identificarea contractului

2. Combinarea de contracte conexe

3. Identificarea modificarilor contractuale

4. |dentificarea obligatiilor de executie/prestatie

5. Indeplinirea obligatiilor de executie/prestatie
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Etapele de recunoastere a veniturilor din
contractele cu clientii
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Etapele de recunoastere a veniturilor din
contractele cu clientii




Evaluarea veniturilor




Elemente de stabilire a preturilor




Elemente de stabilire a preturilor

Pretul tranzactiei
I

Preturile stabilite
ale bunurilor

Contraprestatia Preturile stabilite
fix3 ale serviciilor

|

Altele




Exemple de contraprestatii variabile

Pretul variabil depinde de bunurile sau serviciile
promise

O entitate care tipareste brosuri publicitare a stabilit urmatoarele preturi in contractul

pe termen lung cu clientul:

* in cazul in care se comanda pana la 10.000 de brosuri pe luna, pretul este de 3,0
u.m. pe unitate;

* cand se comanda 10.000-15.000 de brosuri pe luna, pretul este de 2,5 u.m. pe
unitate;

* cand se comanda mai mult de 15.000 de brosuri pe luna, pretul este de 2,0 u.m.
pe unitate.



Exemple de contraprestatii variabile

Pretul variabil depinde de alte consideratii

Fabrica de hartie stabileste urmatoarele preturi intr-un
contract cu clientii.

In cazul in care un client comand3 produse din hartie de
peste 10.000 u.m. pe luna, acesta beneficiaza de o
reducere de 10%.




Exemple de contraprestatii variabile

- Pretul variabil depinde de politica entitatii

In contractele cu clientii, entitatea are stabilite penalititi de
0,05% pentru intarzieri la plata.

Cu toate acestea, politica interna a entitatii stabileste o
perioada de gratie de 3 zile, in cadrul careia nu se percepe
nicio penalitate clientului.




Care sunt metodele de estimare a valorii
oretului variabil ?

» Metoda valorii asteptate
» Metoda valorii celei mai probabile



Metodele valorii asteptate

* \Valoarea estimata este suma valorilor ponderate in functie
de probabilitate din intervalul de valori posibile.

* \Valoarea asteptata poate fi o estimare adecvata a valorii unui
pret variabil, cu conditia ca entitatea sa aiba mai multe
contracte cu caracteristici similare.



Metodele valorii celei mai probabile

* Valoarea cea mai probabila este singura valoare cea mai
probabila din intervalul de valori posibile ale
contraprestatiei.

* \Valoarea cea mai probabila poate fi o estimare adecvata a
valorii contraprestatiei variabile, cu conditia ca contractul sa
aiba doar doua rezultate posibile.



Rolul componentei de finantare



Exemplu, In cazul In care componenta de
finantare este semnificativa

Ar trebui sa se ia in considerare urmatoarele doua aspecte:
1) diferenta dintre pretul promis (contraprestatia) si pretul in numerar
al bunurilor sau serviciilor promise;



Exemplu, In cazul In care componenta de
finantare este semnificativa

Ar trebui sa se ia in considerare urmatoarele doua aspecte:

1) diferenta dintre pretul promis (contraprestatie) si pretul in numerar
al bunurilor sau serviciilor promise;

2) efectul combinat al celor doi factori:

- timpul estimat din momentul in care bunurile/serviciile sunt livrate
clientului si pana in momentul in care clientul le plateste;

- si ratele dobanzilor care prevaleaza pe piata relevanta.



Exemplu, In cazul In care componenta de
finantare este semnificativa

La 5 iulie 20xx, o entitate a semnat un contract cu clientul pentru
vdnzarea de bunuri, care sunt produse noi aduse pe piata. Contractul
stabileste pretul de vdnzare a bunurilor la 130.000 u.m.. In contract,
entitatea a prevazut o schema de finantare si s-a angajat s compenseze
pierderile clientului, in cazul in care acesta a suferit pierderi din cauza
scaderii pretului bunurilor pe piata. Se preconizeaza ca pierderea va fi
compensata, daca pretul bunurilor scade pana la 1 noiembrie 20xx.
Entitatea nu detine informatii cu privire la valoarea pierderilor care ar
putea fi necesare a fi compensate.



Exemplu, In cazul In care componenta de
finantare este semnificativa

La 12 octombrie 20xx, din cauza informatiilor false despre calitatea
bunurilor, pretul bunurilor de pe piata a inceput sa scada. Pdna la 1
noiembrie 20xx, clientul a vandut 20% din bunuri. Entitatea estimeaza ca,
intre 12 octombrie si 1 noiembrie, trebuie sa compenseze 10% din
scaderea cu 20% a pretului de vanzare pe piata.



Exemplu, In cazul In care componenta de
finantare este nesemnificativa

Daca exista oricare dintre urmatorii factori:
1) clientul a platit bunurile/serviciile in avans, iar termenul de livrare
depinde de client;



Exemplu, In cazul In care componenta de
finantare este nesemnificativa

Daca exista oricare dintre urmatorii factori:
1) clientul a platit bunurile/serviciile in avans, iar termenul de livrare

depinde de client;
2) o parte semnificativa a pretului tranzactiei este variabila, iar valoarea

sau momentul in care acest pret variaza in functie de un eveniment
viitor sau de clienti;



Exemplu, In cazul In care componenta de
finantare este nesemnificativa

Daca exista oricare dintre urmatorii factori:

1) clientul a platit bunurile/serviciile in avans, iar termenul de livrare
depinde de client;

2) o parte semnificativa a pretului tranzactiei este variabila, iar valoarea
sau momentul in care acest pret variaza in functie de un eveniment
viitor sau de clienti;

3) diferenta dintre pretul de tranzactie promis si pretul de vanzare in
numerar al bunului/serviciului apare din alte motive decat finantarea
clientului sau a entitatii, iar diferenta dintre aceste sume este
proportionala cu motivul diferentei.



Exemple, Tn cazul Ih care componenta de
finantare este nesemnificativa

La data de 5 iulie 20xx, o entitate a semnat un contract cu clientul
pentru vdnzarea de bunuri. Contractul stabileste pretul de vanzare a
bunurilor la 130.000 u.m.. Contractul stabileste livrarea bunurilor numai
dupa primirea avansului de la client. Termenul de livrare specificat in

contract este de 30 de zile.

Clientul a platit la 25 august 20xx, iar marfurile au fost livrate la 20
septembrie 20xx.



Exemple, Tn cazul Ih care componenta de
finantare este nesemnificativa

La data de 10 septembrie 20xx, au fost primite informatii despre
modificari ale pietei, care au dus la scaderea valorii marfurilor cu 15%

pe piata, iar clientul va suferi o pierdere.

In acest caz, entitatea nu este obligatd sd ajusteze valoarea promiséd a
remuneratiei catre client.



Metode de plata




Metodele de alocare a preturilor individuale
de vanzare

»evaluarea ajustata pe baza pietei;
» costul preconizat plus o marja;
»abordarea reziduala.



Exemple de metode de preturi de vanzare
iIndependente

Caz

Un contract prevede vdnzarea de ferestre impreuna cu serviciul de
instalare. Contractul nu stabileste un pret separat pentru bunuri si
servicii. Valoarea tranzactiei specificata in contract este de 20 000 u.m..
Entitatea a livrat ferestrele clientului (a transferat controlul), dar nu le-a
instalat inca din cauza modificarii circumstantelor. Pentru a recunoaste
veniturile, o entitate trebuie sa aloce pretul tranzactiei la obligatii
separate (bunuri - ferestre; servicii - instalare).



Evaluarea ajustata pe baza pietei



Exemplu: Evaluarea ajustata pe baza pietei

Entitatea a ales sa aplice metoda de evaluare ajustata pe baza pietei
pentru evaluarea pretului ferestrelor. S-a stabilit ca valoarea de piata a
ferestrelor este de 14.000 u.m.. Pretul alocat pentru ferestre este de
14.000 u.m. si 6.000 u.m. pentru lucrarile de instalare.



Costul preconizat plus o marja



Exemplu: Costul preconizat plus o marja

Entitatea a ales sa aplice metoda costului preconizat plus o marja
pentru evaluarea pretului ferestrelor. S-a stabilit ca costurile de
productie pentru ferestre au fost de 11.000 u.m., iar marja preconizata
este de 20%. Pretul alocat pentru ferestre este de 13.200 u.m., iar
pentru lucrarile de instalare este de 6.800 u.m..



Metoda reziduala



Exemplu: Metoda reziduala

Entitatea a ales sa aplice metoda reziduala pentru evaluarea pretului
pentru ferestre. Se stie ca, pe baza contractului semnat cu alti clienti (la o
data similara), pretul pentru acelasi produs a fost de 13.000 u.m.. Pretul
alocat pentru ferestre este de 13.000 u.m., iar pentru lucrarile de
instalare este de 7.000 u.m.



Care sunt procedurile de contabilizare a
costurilor legate de contractele cu clientii?

* Costurile suplimentare suportate pentru incheierea unui contract
trebuie sa fie recunoscute ca activ, cu conditia sa se stie ca aceste
costuri nu ar fi fost suportate in cazul in care contractul nu ar fi fost
obtinut.



Care sunt procedurile de contabilizare a
costurilor legate de contractele cu clientii?

e Costurile suplimentare suportate pentru incheierea unui contract
trebuie sa fie recunoscute ca activ, cu conditia sa se stie ca aceste
costuri nu ar fi fost suportate in cazul in care contractul nu ar fi fost
obtinut.

* Costurile suplimentare ale contractului pot fi recunoscute imediat ca
o cheltuiala, cu conditia ca aceste costuri sa fie contabilizate ca un
activ, iar amortizarea lor sa fie recunoscuta ca o cheltuiala in mai
putin de un an.



Care sunt procedurile de contabilizare a
costurilor legate de contractele cu clientii?

e Costurile suplimentare suportate pentru incheierea unui contract
trebuie sa fie recunoscute ca activ, cu conditia sa se stie ca aceste
costuri nu ar fi fost suportate in cazul in care contractul nu ar fi fost
obtinut.

* Costurile suplimentare ale contractului pot fi recunoscute imediat ca
o cheltuiala, cu conditia ca aceste costuri sa fie contabilizate ca un
activ, iar amortizarea lor sa fie recunoscuta ca o cheltuiala 1n mai
putin de un an.

* Costurile suplimentare trebuie sa fie recunoscute ca fiind cheltuieli
in mod direct, cu conditia ca acestea sa fie suportate independent
de contractul semnat.



Contabilitatea costurilor

Contabilitatea costurilor

. Amortizarea calculata este
Recunoscute ca active

Costurile suportate ca urmare a
unui contract semnat

recunoscuta drept cheltuiala

Tn cazul in care termenul de amortizare

Costurile care ar fi fost
suportate indiferent de
incheierea unui contract

| . . .
—— este mai mic de un an, acesta poate fi

| recunoscut ca si cheltuiala.

Cheltuieli recunoscute (de
exemplu, cheltuieli
administrative)




Contabilitatea costurilor

Contabilitatea costurilor

Costurile suportate ca urmare a
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Contabilitatea costurilor

Contabilitatea costurilor

Costurile suportate ca urmare a
unui contract semnat

Costurile ar fi fost suportate
indiferent de incheierea unui
contract.

Recunoscute ca active

Tn cazul Tn care termenul de
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an, acesta poate fi recunoscut

ca si cheltuiala.

Amortizarea calculata este
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Informatii de prezentat

* Prezentarea informatiilor financiare este necesara pentru a intelege valoarea,
natura, momentul si incertitudinea veniturilor si a fluxurilor de trezorerie
aferente contractelor cu clientii.



Informatii de prezentat

* Prezentarea informatiilor financiare este necesara pentru a intelege valoarea,
natura, momentul si incertitudinea veniturilor si a fluxurilor de trezorerie
aferente contractelor cu clientii.

* Nivelul de detaliere a informatiilor este stabilit de catre entitate ca fiind
suficient pentru a prezenta informatiile. Atunci cand furnizeaza informatii, o
entitate ar trebui sa le agrege sau sa le dezagrege, astfel incat informatiile utile
sa nu fie intunecate de diverse detalii nesemnificative.



Informatii de prezentat

* Prezentarea informatiilor financiare este necesara pentru a intelege valoarea,
natura, momentul si incertitudinea veniturilor si a fluxurilor de trezorerie
aferente contractelor cu clientii.

* Nivelul de detaliere a informatiilor este stabilit de catre entitate ca fiind suficient
pentru a prezenta informatiile. Atunci cand furnizeaza informatii, o entitate ar
trebui sa le agrege sau sa le dezagrege, astfel incat informatiile utile sa nu fie
intunecate de diverse detalii nesemnificative.

* Un set de situatii financiare intocmit de o entitate trebuie sa prezinte informatii
despre recunoasterea veniturilor rezultate din contractele cu clientii, sa le
afiseze separat de alte venituri, sa furnizeze informatii despre orice pierderi din
depreciere recunoscute pentru activele contractuale sau orice creante rezultate
din contractele entitatii, care trebuie prezentate individual fata de valorile altor
contracte.



Informatii de prezentat

* Prezentarea informatiilor privind veniturile este legata de
segmentele de exploatare, cu conditia ca entitatea sa aplice
standardul IFRS 8 Segmente operationale.



Informatii de prezentat

* Prezentarea informatiilor privind veniturile este legata de segmentele
de exploatare, cu conditia ca entitatea sa aplice standardul IFRS 8
Segmente operationale.

* O entitate trebuie sa prezinte informatii despre soldurile de
deschidere si de inchidere ale creantelor, activelor si datoriilor
aferente contractelor; veniturile recunoscute in perioada respectiva
care sunt incluse in soldul datoriilor contractuale; si veniturile
recunoscute in perioada respectiva din obligatiile de performanta
indeplinite in perioadele anterioare.



Informatii de prezentat

Exemplul de prezentare de informatii nr. 1

Note la situatiile financiare: datorii contractuale
Atunci cand cumpara bunurile, clientii fac adesea o plata anticipata. Avansurile platite de

clienti sunt decontate atunci cand bunurile sunt vandute, iar acest lucru dureaza de obicei
pana la 6 luni. Un client poate detine garantii extinse pentru achizitionarea de bunuri, care

sunt recunoscute in venituri pe perioada de garantie (pana la 3 ani).

Datorii (20x3)

Datorii (20x2)

Datorii (20x1)

Avansuri de la clienti

Avansuri de la clienti

Avansuri de la clienti

Garantii extinse

Garantii extinse

Garantii extinse

Total:

Total:

Total:




Informatii de prezentat

Exemplul de prezentare de informatii nr. 2

Tabelul de mai jos prezinta metodele utilizate pentru recunoasterea veniturilor de-a lungul
timpului. Metodele au fost aplicate pentru serviciile noastre reflectand variabilitatea
contractelor cu clientii si a obligatiilor de performanta.

Metode Servicii
Licenta software |Servicii informatice |Servicii de|Consultanta
asistenta
Costuri suportate X X X
Orele de X X X
manopera




Exemplu practic

* Se stie ca, la 2 iunie 20xx, o entitate a incheiat un contract cu un
client in ceea ce priveste vanzarea de mese inteligente pentru o
perioada de 12 luni.



Exemplu practic

* Se stie ca, la 2 iunie 20xx, o entitate a incheiat un contract cu un client
in ceea ce priveste vanzarea de mese inteligente pentru o perioada de
12 luni.

* Pretul stabilit in contracte a fost de 120 u.m. pe unitate.



Exemplu practic

* Se stie ca, la 2 iunie 20xx, o entitate a incheiat un contract cu un client
in ceea ce priveste vanzarea de mese inteligente pentru o perioada de

12 luni.
* Pretul stabilit in contract era de 120 u.m. pe unitate.

* Contractul prevedea o conditie pentru o reducere, si anume ca
reducerea se aplica daca comenzile lunare pentru mesele respective
se ridicau la 10 000 u.m.. Rata de reducere era de 5% din valoarea

totala a vanzarilor.



Exemplu practic

* Se stie ca, la 2 iunie 20xx, o entitate a incheiat un contract cu un client
in ceea ce priveste vanzarea de mese inteligente pentru o perioada de
12 luni.

* Pretul stabilit in contract era de 120 u.m. pe unitate.

* Contractul prevedea o conditie pentru o reducere, si anume ca
reducerea se aplica daca comenzile lunare pentru masa respectiva se
ridicau la 10 000 u.m.. Rata de reducere era de 5% din valoarea totala
a vanzarilor.

* Cealalta conditie din contract era aceea ca un client trebuie sa
plateasca bunurile dupa primirea facturii in 14 zile. Penalitatea de
intarziere la plata era de 0,2% pe zi.



Exemplu practic

 La 2 iunie 20xx, entitatea a incheiat inca un contract cu clientul
pentru servicii de transport.



Exemplu practic

* La 2 iunie 20xx, entitatea a incheiat inca un contract cu clientul pentru
servicii de transport.

* Pretul serviciului de transport este de 200 u.m. per comanda.



Exemplu practic

* La 2 iunie 20xx, entitatea a incheiat inca un contract cu clientul pentru
servicii de transport.

* Pretul serviciului de transport este de 200 u.m. per comanda.

* Conditiile de plata ale clientului includ decontarea facturii primite in
termen de 14 zile.



Exemplu practic

* La 2 iunie 20xx, entitatea a incheiat inca un contract cu clientul pentru
servicii de transport.

* Pretul serviciului de transport este de 200 u.m. per comanda.

* Conditiile de plata ale clientului includ decontarea facturii primite in
termen de 14 zile.

* Penalizarea de intarziere a fost stabilita la 0,02% pe zi.



Exemplu practic

* La 2 iunie 20xx, entitatea a incheiat inca un contract cu clientul pentru
servicii de transport.

* Pretul serviciului de transport este de 200 u.m. per comanda.

* Conditiile de plata ale clientului includ decontarea facturii primite in
termen de 14 zile.

* Penalizarea de intarziere a fost stabilita la 0,02% pe zi.

* Serviciile de transport trebuie sa fie furnizate in termen de 10 zile de
la data la care clientul a plasat o comanda de bunuri. Conditia
contractuala pentru intarzierea transportului de marfuri a fost
stabilita la 5% pentru fiecare zi de intarziere.



Exemplu practic

* La 1 august 20xx, contractul a suferit o modificare, in sensul majorarii la 6% a
procentajului de remiza aplicabila comenzilor lunare de peste 12.000 u.m.

* Urmatoarele comenzi au fost plasate:

Luna Vanzari de mese inteligente Livrarea marfurilor Plata clientului
lunie, 20xx comanda 1 - 60 de unitti; La timp La timp
comanda 2 - 50 de unitati
lulie, 20xx comanda 3 - 60 de unitati; Comanda 3 -latimp |Latimp
comanda 4 - 60 de unitati Comanda 4 -
intarziere de 3 zile
August, 20xx | comanda 5 - 70 de unitati; La timp Comanda 5 - la timp

comanda 6 - 40 de unitati Comanda 6 - intarziere de 5 zile



Exemplu practic

Identificarea Contract de vanzare de mese inteligente.
contractului

Combinatie de Contract conex pentru transportul de marfuri.
contracte conexe

Identificarea Dupa doua luni, conditiile de reducere s-au
modificarilor schimbat.

contractuale



Exemplu practic

Identificarea Exista doua obligatii:
obligatiilor de * De vanzare de mese inteligente;
performanta e De furnizare de servicii de transport in termen de 10 zile de la data

comenzii bunurilor.




Exemplu practic

Identificarea Exista doua obligatii:
obligatiilor de  Devanzare de mese inteligente;
performanta  De furnizare de servicii de transport in termen de 10 zile de la data

comenzii bunurilor.

Pretul tranzactiei este stabilit pentru obligatii:

* Mesele inteligente - pret 120 u.m. pe unitate; reducere de 5% daca
vanzarile lunare pe luna sunt mai mari de 10.000 u.m. pentru lunile iunie si
iulie 20xx si reducere de 6%, daca vanzarile lunare sunt mai mari de 12.000
u.m. incepand cu august 20xx; penalitatea de intarziere la plata este de
0,2% pe zi.

* Transport - pret 200 u.m. pe comanda; amenda de intarziere la plata este
de 0,02% pe zi; penalitatea de intarziere la livrare este de 5% pe zi.



Exemplu practic

indeplinirea In iunie, ambele obligatii au fost indeplinite - bunurile au fost
obligatiilor vandute si transportate. Veniturile au fost recunoscute in
conformitate cu identificarea obligatiei si alocarea pretului.

Valoarea veniturilor a fost calculata la 12.940 u.m.:
Bunuri vandute 110 unitatix 120 u.m. = 13.200 u.m.
Reducere 13.200 u.m. x 5% = 660 u.m.
Transport 200 x 2 comenzi = 400 u.m.
Venituri totale: 13.200 - 660 + 400 = 12.940 u.m.



Exemplu practic

indeplinirea Tn luna iulie, ambele obligatii au fost indeplinite - bunuri vindute
obligatiilor si transportate. Veniturile au fost recunoscute in conformitate cu
identificarea obligatiei si alocarea pretului.

Valoarea veniturilor a fost calculata la 14.050 u.m.:
Produse vdndute 120 de unitati x 120 u.m. = 14.400 u.m.
Reducere 14.400 u.m. x 5% = 720 u.m.
Transport 200 u.m. x 2 comenzi = 400 u.m.
Penalitati de livrare intarziata 200 u.m. x 5% x 3 zile = 30 u.m.
Venituri totale: 14.400 - 720 + 400 - 30 = 14.050 u.m.



Exemplu practic

indeplinirea |Tn august, ambele obligatii au fost indeplinite - bunuri vandute si
obligatiilor |transportate. Veniturile au fost recunoscute in conformitate cu
identificarea obligatiei si alocarea pretului.

Valoarea veniturilor a fost calculata la 12.856 u.m.:
Bunuri vandute 110 unitati x 120 u.m. = 13.200 u.m.
Reducere 13.200 u.m. x 6% = 792 u.m.
Penalitati de intdrziere la plata 40 unitatix 120 u.m. x 0,2% x 5 zile = 48 u.m.
Transport 200 x 2 comenzi = 400 u.m.
Venituri totale: 13.200 - 792 + 48 + 400 = 12.856 u.m.



Exemplu practic

* Exemplul prezentat arata ca mai multe contracte pot fi legate intre
ele, iar elementul de pret variabil specificat in contract poate afecta
recunoasterea veniturilor, iar suma poate fi diferita in perioade
diferite.
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ele, iar elementul de pret variabil specificat in contract poate afecta
recunoasterea veniturilor, iar suma poate fi diferita in perioade
diferite.

* Prin urmare, este important sa se urmeze etapele recomandate de
standardul IFRS 15 pentru identificarea contractului, a obligatiilor
definite in cadrul acestuia, a elementelor de pret stabilite si
atribuirea corecta a pretului la obligatiile respective.
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* Exemplul prezentat arata ca mai multe contracte pot fi legate intre
ele, iar elementul de pret variabil specificat in contract poate afecta
recunoasterea veniturilor, iar suma poate fi diferita in perioade
diferite.

* Prin urmare, este important sa se urmeze etapele recomandate de
standardul IFRS 15 pentru identificarea contractului, a obligatiilor
definite in cadrul acestuia, a elementelor de pret stabilite si atribuirea
corecta a pretului la obligatiile respective.

* Atunci veniturile inregistrate in contabilitate vor reflecta in mod
corect performanta entitatii.
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