
กรณศีกึษา
มาตรฐานการรายงานทางการเงิน ฉบบัที  15

เรื อง รายได้จากสญัญาที ทาํกบัลูกค้า

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน



ขั นที  1 ระบุสญัญาที ทํากบัลูกคา้
• มีสญัญา ?
• เป็นสญัญากบัลูกค้า ? ใครคือลูกค้า (สญัญากบัหลายฝ่าย) ?
• แยก/รวมสญัญา ?
• ระยะเวลาของสญัญา - ไม่มีอายุ ?             มีผลต่อการกาํหนด

- มีอายุ ? “ราคาของรายการ’’
-ต่ออายุ ? “การปันส่วนราคา’’
-ยกเลิกได้ ?

• มีรายได้ที อยู่ในขอบเขตของ TFRS อื น ?
• เข้าเงื อนไข 5 ข้อ เพื อรับรู้สญัญาตาม TFRS 15 ?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 2



ขั นที  1 ระบุสญัญาที ทํากบัลูกคา้
การระบุสญัญา

ต้องบันทึกรายการสัญญาที ทาํกับลูกค้าที อยู่ในขอบเขตของมาตรฐาน
การรายงานทางการเงินฉบับนี เฉพาะเมื อรายการเป็นไปตามเงื อนไข
ต่อไปนี  ทุกข้อ

1. คู่สญัญาในสญัญาอนุมัติสญัญา (เป็นลายลักษณ์อกัษร ด้วยวาจาหรือ
ประเพณีปฏิบัติอื นทางธุรกิจ) และมีผลผูกพันให้ทั งสองฝ่ายต้องทาํ
ตามภาระผูกพันในสญัญา

2. สามารถระบุสิทธิของคู่สัญญาแต่ละฝ่ายในส่วนที เกี ยวกับสินค้าหรือ
บริการที ต้องส่งมอบ

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 3



ขั นที  1 ระบุสญัญาที ทํากบัลูกคา้
การระบุสญัญา

3. สามารถระบุเงื อนไขการชาํระสิ งตอบแทนสาํหรับสินค้าหรือบริการที 
จะส่งมอบ

4. สญัญามีเนื อหาเชิงพาณชิย์ และ
5. มีความเป็นไปได้ค่อนข้างแน่ว่า จะเรียกเกบ็สิ งตอบแทนที กิจการมี

สิทธิที จะได้รับเพื อเป็นการแลกเปลี ยนกับสินค้าหรือบริการที จะส่ง
มอบให้กบัลูกค้า

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 4



ตวัอย่างที  1 - 1 การระบุสญัญา - กรณีขยายระยะเวลาของสญัญา

• บริษัทมีสญัญาให้บริการแก่ลูกค้า ระยะเวลา 12 เดือน ค่าบริการเดือนละ 
50,000 บาท สิ นสดุ 30/11/x2 สญัญาไม่ได้กาํหนดเรื องการต่ออายุ

• คู่สญัญาลงนามในสญัญาฉบับใหม่ลงวันที  28/2/x3 ค่าบริการเดือนละ
52,500 บาท ย้อนหลังถงึ 1/12/x2 

• สาํหรับเดือน ธ.ค. ม.ค. ก.พ. ลูกค้าได้จ่ายค่าบริการเดือนละ 50,000 บาท 
และผู้ให้บริการได้ให้บริการอย่างต่อเนื องในเดือนดังกล่าว และผู้ให้บริการ
ได้ให้บริการอย่างต่อเนื องในเดืนดังกล่าว และไม่มีข้อโต้แย้งใดเกี ยวกับ
บริการในช่วงระยะเวลานั น
o มีสญัญาในเดือน ธ.ค. ม.ค. ก.พ. ?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 5



ตวัอย่างที  1 - 1 การระบุสญัญา - กรณีขยายระยะเวลาของสญัญา

การพจิารณา
• สญัญาน่าจะมีอยู่เพราะผู้ให้บริการกไ็ด้ให้บริการต่อเนื องและลูกค้ากไ็ด้

จ่ายค่าบริการเดือนละ 50,000 บาท อย่างต่อเนื องตามสญัญาเดมิ
• แต่ เนื องจากสญัญาเดิมหมดอายุและสญัญาไม่ได้กาํหนดเรื องการต่อ

อายุการกาํหนดว่า สญัญายังคงมีอยู่ในช่วงเวลา 3 เดือน นั น ต้อง
พิจารณาในแง่กฎหมายว่า ข้อตกลงตามสญัญาสามารถใช้บังคับได้ใน
ช่วงเวลานั นหรือไม่ กจิการไม่ควรหยุดรับรู้รายได้ถ้าสทิธแิละภาระ
ผูกพันยังคงมีอยู่ในช่วงก่อนที จะมีการทาํสญัญาฉบับใหม่
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ตวัอย่างที  1 - 2 การประเมินการไดร้บัชําระหนี ตามสญัญา -                  
กรณีประเมิน Portfolio ของสญัญา

• ผู้ค้าส่งได้ประเมินว่า มีความเป็นไปได้ค่อนข้างแน่ที จะได้รับชาํระหนี 
จากลูกค้าแต่ละราย อย่างไรกต็าม จากประสบการณ์ในอดีต ผู้ค้าส่ง
พบว่า โดยเฉลี ยจะได้รับชาํระหนี เพียง 95% ของจาํนวนหนี ที เรียกเกบ็ 
และคาดการณ์ว่า อนาคตกจ็ะยังคงเหมือนอดีต ผู้ค้าส่งมีเจตนาที จะ
เกบ็หนี ทั งหมดให้ได้และไม่คาดว่า จะให้ส่วนลดใดๆ

o ผู้ค้าส่งควรรับรู้รายได้เท่าใด ?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 7



ตวัอย่างที  1 - 2 การประเมินการไดร้บัชําระหนี ตามสญัญา -         
กรณีประเมิน Portfolio ของสญัญา

การพจิารณา
• เนื องจากมีความเป็นไปได้ค่อนข้างแน่ที จะได้รับชาํระหนี จากลูกค้าแต่

ละราย ผู้ค้าส่งควรรับรู้ รายได้ 1 ล้านบาท เมื อโอนสินค้าไปอยู่ในการ
ควบคุมของลูกค้า ประสบการณ์ในอดีตเกี ยวกบัการได้รับชาํระหนี  ไม่มี
ผลกระทบใดต่อราคาของรายการในสถานการณ์ตามข้อเทจ็จริงข้างต้น 
เนื องจากผู้ค้าส่งได้สรุปว่า เข้าเงื อนไขเรื องการได้รับชาํระเงินทาํให้เกดิ
สญัญาแล้ว และผู้ค้าส่งไม่ได้คาดว่า จะให้ส่วนลดใดๆ

• ผู้ค้าส่งควรประเมินการด้อยค่าของลูกหนี การค้าตามมาตรฐานที 
เกี ยวข้อง

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 8



ตวัอย่างที  1 - 3 การกําหนดระยะเวลาของสญัญา -                        
กรณีคู่สญัญาสามารถยกเลิกสญัญาโดยไม่เสียค่าปรบั 

• ผู้ให้บริการทาํสัญญากับลูกค้า ให้บริการรายเดือนเป็นระยะเวลา 3 ปี 
คู่สญัญาสามารถยกเลิกสญัญาได้ ณ สิ นเดือนใดกไ็ด้ ไม่ว่าด้วยเหตุผล
ใดโดยไม่ต้องชดเชยค่าเสยีหายให้แก่อกีฝ่ายหนึ ง

o ในการใช้มาตรฐานรายได้ ระยะเวลาของสญัญาคือ?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 9



ตวัอย่างที  1 - 3 การกําหนดระยะเวลาของสญัญา -                        
กรณีคู่สญัญาสามารถยกเลิกสญัญาโดยไม่เสียค่าปรบั 

การพจิารณา
• ควรถอืเป็นสญัญาเดือนต่อเดือน แม้ว่าสญัญาจะกาํหนดระยะเวลา 3 ปี 

เนื องจากคู่สญัญาไม่มีสิทธิเรียกร้องและภาระผูกพันเกนิไปกว่าเดือนที 
ได้ให้/รับบริการไปแล้ว

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 10



ตวัอย่างที  1 - 4 การเปลี ยนแปลงสญัญา - กรณีเปลี ยนแปลงงาน

• ผู้รับเหมาทําสัญญากับลูกค้า สร้างโรงงานราคา 60 ล้านบาท              
งานก่อสร้างถอืเป็นภาระเดียวที ต้องทาํ

• ปลายปีที  1 ผู้รับเหมาและลูกค้าตกลงเปลี ยนแปลงงาน ซึ งจะทาํให้
ราคาของรายการและต้นทุนที คาดว่าจะเกิดขึ นสูงขึ นประมาณ 20 
ล้านบาท และ 15 ล้านบาท ตามลาํดับ

o ผู้รับเหมาควรรับรู้การเปลี ยนแปลงงานอย่างไร?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 11



ตวัอย่างที  1 - 4 การเปลี ยนแปลงสญัญา - กรณีเปลี ยนแปลงงาน

การพจิารณา
• การเปลี ยนแปลงไม่ได้ทาํให้เกดิภาระอกีภาระหนึ ง เนื องจากสนิค้าและ 

บริการที ผู้รับเหมาจะต้องให้ตามสญัญาที มีการเปลี ยนแปลง ไม่ distinct

ดังนั น ผู้รับเหมาควรรับรู้ การเปลี ยนแปลงเสมือนเป็นส่วนหนึ งของ
สญัญาเดิม

• ผู้รับเหมาควรปรับประมาณการราคาของรายการและขั นความสาํเร็จ
ของงานให้เป็นปัจจุบันเพื อรับรู้ผลของการเปลี ยนแปลง ซึ งจะส่งผลให้
เกดิ cumulative catch-up adjustment ณ วันที มีการเปลี ยนแปลงสญัญา

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 12



ขั นที  2 ระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั
• Promise(s) ที จะ provide

- สนิค้าหรือบริการที  “แตกต่าง” (distinct)

- ชุด (series) ของสนิค้าหรือบริการที  “แตกต่าง”
- สนิค้า/บริการที สญัญาจะให้ คือ outputs หรือ inputs to combined item    

• ภาระแยกต่างหาก (separate)

• รวมภาระต่างๆ เป็นหนึ งภาระ (bundle)

• สทิธ ิ(option) ซื อสนิค้าหรือบริการเพิ ม

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 13



ขั นที  2 ระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั
ณ วันเริ มต้นของสญัญา ต้องประเมินสนิค้าหรือบริการที สญัญาว่าจะให้
ในสญัญาที ทาํกบัลูกค้าและต้องระบุเป็นภาระที ต้องปฏบิัติตามข้อตกลง
แต่ละข้อที จะส่งมอบให้ลูกค้าด้วยลักษณะใดลักษณะหนึ งดังนี 

1. สนิค้าหรือบริการ (หรือสนิค้าหรือบริการที ขายแบบรวมกนัไป) ที 
แตกต่างกนั หรือ

2. ชุดของสนิค้าหรือบริการที แตกต่างกนัแต่มีลักษณะเชิงเนื อหาโดยส่วน
ใหญ่เหมือนกนั และมีรปูแบบการส่งมอบให้ลูกค้าเหมือนกนั

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 14



ขั นที  2 ระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั
การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั (Performance obligation)
• ภาระที ต้องปฏบิัต ิหรือ “คาํมั นสญัญา” (promises) ที จะให้ distinct good

หรือ services หรือ series of distinct goods หรือ services

• Distinct good or service แต่ละรายการที กจิการสญัญาว่าจะให้ ถอืเป็นภาระ
ที ต้องปฏบิัติหนึ งภาระ

• Goods และ services ที ไม่ distinct จะมีการนาํมารวมกบั goods หรือ services

อื นในสญัญาจนกว่าจะเกดิ bundle of goods or services ที  Distinct ซึ งจะถอื
เป็นภาระที ต้องปฏบิัติหนึ งภาระ

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 15



ขั นที  2 ระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั

การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั (Performance obligation)
• Series of distinct goods or services ที ให้ตลอดช่วงระยะเวลาหนึ ง ถอืเป็นภาระ

ที ต้องปฏบิัติหนึ งภาระ ถ้าเข้าเงื อนไขทั ง 2 ข้อ ต่อไปนี 
1) Distinct good หรือ service แต่ละรายการที อยู่ใน series ซึ งกจิการสญัญาจะ

ให้ลุกค้า เข้าเงื อนไขเป็นภาระที ต้องปฏบิัติตลอดช่วงระยะเวลาหนึ ง 
(satisfied over time)

2) การวัดขั นความสาํเรจ็ของสิ งที ต้องปฏบิัติตามภาระไปจนถงึจุดที ปฏบิัติ
แล้วเสรจ็สมบูรณต์ามภาระที ต้องปฏบิัติ (ที จะต้องโอน distinct good หรือ 
service แต่ละรายการใน series ให้แก่ลูกค้า) ใช้วิธเีดียวกนั
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ขั นที  2 ระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั
ตัวอย่างสนิค้าหรือบริการที สญัญาว่าจะให้กบัลูกค้าหรือภาระที ต้องปฏบิัติ
Ø การขายสนิค้าที กจิการผลิต
Ø การขายต่อสนิค้าที กจิการซื อมา
Ø การขายต่อสทิธต่ิอสนิค้าหรือบริการที กจิการซื อมา
Ø การปฏบิัติงานตามที ตกลงในสญัญาให้กบัลูกค้า
Ø การให้บริการในลักษณะการแสดงความพร้อม (stand-by) ในการส่งมอบ

สินค้าหรือบริการ หรือผลิตสินค้าหรือบริการให้ลูกค้าพร้อมใช้เมื อลูกค้า
ตัดสนิใจจะใช้สนิค้าหรือบริการ

Ø การให้บริการโดยการจัดการ (arrange) ให้บุคคลอื นเป็นผู้ส่งมอบสินค้า
หรือบริการแก่ลูกค้า

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 17



ขั นที  2 ระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั
ตัวอย่างสนิค้าหรือบริการที สญัญาว่าจะให้กบัลูกค้าหรือภาระที ต้องปฏบิัติ
Øการให้สิทธิต่อสินค้าหรือบริการที จะได้จัดหาในอนาคต ซึ งลูกค้า

สามารถนําไปขายต่อหรือมอบให้ลูกค้าของลูกค้าได้ (กิจการที ขาย
สินค้าให้ retailer สัญญาจะโอนสินค้า/บริการ เพิ มเติมให้แก่ผู้ซื อสินค้า
จาก retailer) 
Øการสร้าง การผลิต หรือ การพัฒนาสนิทรัพย์ ในนามของลูกค้า
Øการให้ใบอนุญาต (license) และ
Øการให้สทิธทิี จะซื อสนิค้าหรือบริกรเพิ มเติม (option)

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 18



ตวัอย่าง 2 - 1 การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั

• ผู้ผลิตทาํสญัญากบัลูกค้า ขายเครื องมือสั งทาํพิเศษและอะไหล่สาํหรับ
เครื องมือสั งทาํพิเศษนั น

• ผู้ผลิตปกติจะขายเครื องมือสั งทาํพิเศษพร้อมอะไหล่สั งทาํพิเศษด้วยกนั 
(ไม่แยกขาย) และไม่มีผู้ขายรายอื นที ขายสินค้าประเภทนี  ลูกค้า
สามารถใช้เครื องมือโดยไม่ต้องใช้อะไหล่ แต่อะไหล่จะมีประโยชน์อะไร
เลยหากไม่มีเครื องมือ

o มีภาระที ต้องปฏบิัติในสญัญากี ภาระ?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 19



ตวัอย่าง 2 - 1 การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั
การพิจารณา
• มี 2 ภาระ ถ้าผู้ผลิตโอนเครื องมือสั งทาํพิเศษก่อน ทั งนี  เพราะลูกค้า

สามารถได้ประโยชน์จากเครื องมือพิเศษตามลาํพัง และลูกค้าสามารถได้
ประโยชน์จากอะไหล่โดยใช้ร่วมกบัทรัพยากรที ลูกค้ามีอยู่แล้ว (เครื องมือที 
ลูกค้าได้รับโอนมาก่อนแล้ว)

• มี 1 ภาระ ถ้าผู้ผลิตโอนอะไหล่สั งทาํพิเศษก่อน ทั งนี  เพราะลูกค้าไม่
สามารถ ได้ประโยชน์จากอะไหล่เหล่านั นโดยไม่มีเครื องมือ

• ข้อสรุปอาจแตกต่างจากข้างต้นถ้าผู้ผลิตหรือผู้ขายรายอื นขายเครื องมือสั งทาํ
พิเศษนี แยกต่างหากเป็นปกติ กาํหนดเวลาของการส่งมอบสนิค้าหรือบริการ
สามารถกระทบการประเมนิว่า ลูกค้าสามารถได้ประโยชน์จากสนิค้าหรือ
บริการหรือไม่

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 20



ตวัอย่าง 2 - 2 การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั

• ผู้รับเหมาทาํสัญญากับลูกค้า สร้างบ้านให้ลูกค้ารายหนึ ง ผู้รับเหมา
รับผิดชอบริหารโครงการ ผู้รับเหมาได้ระบุสนิค้าและบริการต่างๆ ที 
ต้องให้ รวมทั งการออกแบบบ้าน การเตรียมสถานที ก่อสร้าง การ
ก่อสร้างบ้าน การติดตั งระบบนํ าประปาและไฟฟ้า และเครื องตกแต่ง
ทาํจากไม้ ผู้รับเหมาโดยปกติขายสินค้าและบริการเหล่านี เป็นประจาํ
ให้แก่ลูกค้าทั วไป
o มีภาระที ต้องปฏบิัติในสญัญากี ภาระ?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 21



ตวัอย่าง 2 - 2 การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั
การพจิารณา
• สนิค้าและบริการต่างๆ ควรมีการนาํมารวมกนัเป็นภาระที ต้องปฏบิัติ

หนึ งภาระ
• สนิค้าและบริการที ผู้รับเหมาสญัญาจะให้ สามารถเป็นรายการที  Distinct

เนื องจากเจ้าของบ้านรายนี สามารถได้ประโยชน์จากสินค้าหรือบริการ
เหล่านั นโดยลาํพังหรือร่วมกันกับทรัพยากรอื นที หาได้โดยง่ายเพราะ
ผู้รับเหมาปกติขายสนิค้าหรือบริการเหล่านั นเป็นประจาํให้เจ้าของบ้าน
รายอื น และเจ้าของบ้านรายนี กส็ามารถหาประโยชน์เชิงเศรษฐกิจจาก
สนิค้าและบริการแต่ละรายการโดยการใช้ประโยชน์หรือขาย

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 22



ตวัอย่าง 2 - 2 การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั

การพจิารณา(ต่อ)
• แต่ สินค้าและบริการดังกล่าวไม่สามารถระบุแยกต่างหากจาก promises

อื นในสัญญา Promises โดยรวมของผู้รับหมาตามสญัญา คือ การสร้าง 
(โอน) บ้านให้ลูกค้า สินค้าหรือบริการแต่ละรายการเป็นเพียง
ส่วนประกอบที ต้องใช้ โดยผู้รับเหมาให้บริการที มีนัยสาํคัญในการรวม
สนิค้าและบริการต่างๆ เพื อให้ออกมาเป็นบ้านที เจ้าของบ้านทาํสญัญา
ซื อ หลักในการพิจารณา คือ ให้พิจารณาตามมุมมองของลูกค้าว่า ลูกค้า
ต้องการอะไร

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 23



ตวัอย่าง 2 - 3 การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั
• บริษัท Software ทาํสญัญากบัลูกค้า  ขาย Software license

(ไม่จาํกดัอายุ)บริการติดตั ง และบริการ upgrades ในช่วงเวลา 3 ปีหลัง
การขาย

• งานบริการติดตั งกาํหนดให้บริษัทต้องดัดแปลง software ในบางด้านแต่
ไม่ต้องดัดแปลง software อย่างมีนัยสาํคัญ บริการเหล่านี ไม่ต้องใช้
ความรู้ พิเศษเฉพาะด้าน ผู้ชาํนาญอื นที มีความรูเกี ยวกับ software ที 
ซับซ้อนกส็ามารถทาํงานประเภทนี ได้ upgrades เอง กไ็ม่ได้มีผลกระทบ
อย่างมีนัยสาํคัญต่อประโยชน์หรือคุณค่าของ software

ในแง่ลูกค้า
o มีภาระที ต้องปฏบิัติในสญัญากี ภาระ?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 24



ตวัอย่าง 2 - 3 การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั
การพจิารณา
• มีทั งหมด 3 ภาระ คือ 1.software license 2.บริการติดตั ง            

3.upgrades ในอนาคตที ยังไม่มีการระบุว่าอะไรบ้าง
• ลูกค้าสามารถได้ประโยชน์จาก software (ส่งมอบเป็นรายการแรก)

เนื องจาก software ทาํงานได้โดยลาํพัง ไม่เกี ยวข้องกบับริการติดตั ง
หรือ upgrades ในอนาคต ลูกค้าสามารถได้ประโยชน์จากงานบริการ
ติดตั งเพิ มเติม และ upgrades ในอนาคต (ที ตามมาหลังจากได้รับ 
software มาใช้โดยใช้ร่วมกนักบั software ที ได้รับมาแล้ว)

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 25



ตวัอย่าง 2 - 4 การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั

• ข้อมูลเช่นตัวอย่าง 2-3 แต่ งานบริการติดตั งกาํหนดให้บริษัทต้อง 
customize software อย่างมาก โดยเพิ ม function ใหม่ เพื อให้ software
สามารถทาํงานร่วมกบัระบบคอมพิวเตอร์อื นของลูกค้าได้

o มีภาระที ต้องปฏบิัติกี ภาระ?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 26



ตวัอย่าง 2 - 4 การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั
การพจิารณา
• มีทั งหมด 2 ภาระ คือ 1) license to customized software และ 2) upgrades 

ในอนาคตที ยังไม่มีการระบุว่าอะไรบ้าง
• บริษัทพิจารณาว่า ข้อตกลง/สญัญากบัลูกค้า คือ การจัดหา customized 

software solution ดังนั น software และการบริการ customization เป็น 
INPUTS สาํหรับสิ งที ลูกค้าต้องการ จึงทาํให้ software license และบริการ
customization ไม่สามารถระบุแยกต่างหากจากกันได้ จึงต้องนํามา
รวมกนัเป็นภาระที ต้องปฏบิัติภาระเดียว

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 27



ตวัอย่าง 2 - 4 การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั

การพจิารณา(ต่อ)
• การที บริษัทต้องทาํให้ software สามารถทาํงานร่วมกบัระบบ

คอมพิวเตอร์อื นของลูกค้าได้ บริษัทต้องดัดแปลง software อย่างมี
นัยสาํคัญ จึงเป็นอกีเหตุผลหนึ งที สนับสนุนข้อสรปุข้างต้น

• Upgrades ในอนาคตเป็นภาระที ต้องปฏบิัติแยกต่างหากอกีภาระหนึ ง
ด้วยเหตุผลตามตัวอย่าง 2-3

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 28



ตวัอย่าง 2 - 5 ขอ้พจิารณาอื นในการประเมินว่า เงื  อนไขใน
สญัญาหรือขอ้ตกลงที  แฝงอยู่ก่อใหเ้กิดภาระที ตอ้งปฏิบติัหรือไม่                   

- การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั - กรณีมีหลายกิจกรรม

• บริษัทประกอบธุรกิจสโมสร Fitnessทาํสัญญา 1 ปี กับลูกค้าเพื อใช้
บริการ ณ สถานประกอบการต่างๆ ของบริษัทในราคา 10,000 บาท 
บริษัทคิดค่าบริการแรกเข้า 1,000 บาท (non-refundable) เพื อชดเชย
ต้นทุนบางส่วนที เกี ยวกบัการรับลูกค้า

o มีภาระที ต้องปฏบิัติกี ภาระ?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 29



ตวัอย่าง 2 - 5 ขอ้พจิารณาอื นในการประเมินว่า เงื  อนไขใน
สญัญาหรือขอ้ตกลงที  แฝงอยู่ก่อใหเ้กิดภาระที ตอ้งปฏิบติัหรือไม่                   

- การระบุภาระที ตอ้งปฏิบติั - กรณีมีหลายกิจกรรม
การพิจารณา
• มี 1 ภาระในสญัญา คือ ให้สทิธลูิกค้าใช้บริการในสโมสร กจิกรรมที บริษัท

ต้องทาํเพื อรับลูกค้าไม่ใช่เป็นการให้บริการแก่ลูกค้า จึงไม่ถอืว่า บริษัทได้
ปฏบิัติแล้วเสรจ็ตามภาระที ต้องปฏบิัติ

• บริษัทไม่ควรรับรู้รายได้เมื อได้รับบริการแรกเข้า แม้ว่า non-refundable ถา้ 
ค่าบริการไม่เกี ยวข้องกบัการปฏบิัติให้แล้วเสรจ็ตามภาระที ต้องปฏบิัติ 
ค่าบริการแรกเข้า non-refundable ควรนาํไปรวมเป็นส่วนหนึ งของราคาของ
รายการ และปันส่วนให้กบัภาระที ต้องปฏบิัติในสญัญา การรับรู้รายได้จะ
รับรู้ เมื อบริษัทได้ปฏบิัติตามภาระที ต้องปฏบิัติแล้วเสรจ็

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 30



ตวัอย่างที   2 - 6 การระบุภาระที  ตอ้งปฏิบติั - บริการขนส่ง

• บริษัททาํสญัญาขายสนิค้าให้ลูกค้า ลูกค้าขอให้บริษัทจดัส่งสนิค้าให้ด้วย
โดยตกลงเงื อนไขการส่งมอบว่า กรรมสทิธิ ในสนิค้าและความเสี ยงจาก
ความเสยีหายเป็นของลูกค้าเมื อบริษัทส่งมอบสนิค้าให้บริษัทขนส่ง

• ลูกค้าเข้าควบคุมสนิค้า ณ จุดขนส่ง และสามารถขายสนิค้านั นให้คนอื น 
บริษัทไม่มีสทิธนิาํสนิค้านั นไปขายให้คนอื น (เช่น สั งการให้ขนไปที อื น) 
ทนัททีี บริษัทขนส่งรับสนิค้านั นไปจากคลังสนิค้าของบริษัท

oมีภาระที ต้องปฏบิัติกี ภาระ?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 31



ตวัอย่างที   2 - 6 การระบุภาระที  ตอ้งปฏิบติั - บริการขนส่ง

การพิจารณา 
• มี 2 ภาระ คือ 1) ขายสนิค้า และ 2) ให้บริการขนส่ง
• บริการขนส่งไม่มีผลกระทบต่อการเข้าควบคุมสนิค้าโดยลุกค้าว่า เกดิขึ น

เมื อใด ถ้าสมมติว่า บริการขนส่ง distinct
• บริษัทรับรู้รายได้ส่วนที ปันส่วนให้กบัการขายสนิค้าเมื อโอนการควบคุมให้

ลูกค้า (ณ จุดส่งมอบให้บริษัทขนส่ง) และรับรู้รายได้ที ปันส่วนให้กบับริการ
ขนส่งเมื อบริษัทปฏบิัติแล้วเสรจ็ตามภาระที ต้องปฏบิัติ

• เนื องจากบริษัทต้องจัดการให้บริษัทขนส่งทาํการขนส่งสนิค้า (บริษัทไม่ได้
ขนส่งเอง) บริษัทต้องพิจารณาด้วยว่า รายได้ค่าบริการขนส่งควรแสดง 
Gross หรือ Net

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 32



ขั นที   3 กําหนดราคาของรายการ (transaction price)

ราคาของรายการมี/ไม่มี
- สิ งตอบแทนผนัแปร (variable consideration)
- การจาํกดัสิ งตอบแทนผนัแปร
- ส่วนลดต่างๆ
- สิ งตอบแทนที ไม่ใช่เงินสด
- Payments ให้ลูกค้า
- องค์ประกอบการจัดหาเงินที มีนัยสาํคัญ

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 33



ขั นที   3 กาํหนดราคาของรายการ (transaction price)
ต้องคาํนึงถงึข้อกาํหนดในสญัญาและธรรมเนียมปฏบิัติของธุรกจิ

ในการกาํหนดราคาของรายการ
ราคาของรายการ คือ จาํนวนของสิ งตอบแทนซึ งกจิการคาดว่าจะมี

สทิธไิด้รับเพื อเป็นการแลกเปลี ยนกบัการโอนสนิค้าหรือบริการตามที ได้
ตกลงกนัให้แก่ลูกค้า แต่ไม่รวมจาํนวนที เรียกเกบ็แทนบุคคลที สาม

สิ งตอบแทนที ระบุในสญัญาที ทาํกบัลูกค้า อาจเป็นจาํนวนคงที  
จาํนวนผนัแปร หรือทั งสองแบบ

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 34



ขั นที   3 กาํหนดราคาของรายการ (transaction price)
ต้องประมาณจาํนวนสิ งตอบแทนที ผนัแปรโดยใช้วิธกีารดังต่อไปนี 

มูลค่าที  คาดไว้
- ผลรวมของจํานวนสิ งตอบแทน
ในช่วงของจํานวนสิ งตอบแทนที 
เป็นไปได้ถ่วงนํ  าหนักด้วยความน่าจะ
เป็น
- มูลค่าที คาดไว้อาจเป็นประมาณ
การที เหมาะสมของจํานวนสิ งตอบ
แทนผันแปร หากกิจการมีสัญญา
จาํนวนมากที มีคุณลักษณะเหมือนกนั

มูลค่าที  มีความเป็นไปไดสู้งสุด
- จาํนวนที มคีวามเป็นไปได้สงูสดุเพียง
จาํนวนเดยีวในช่วงของจาํนวนสิ งตอบ
แทนที เป็นไปได้
- มูลค่าที มีความเป็นไปได้สูงสุดอาจ
เป็นประมาณการที เหมาะสมของจาํนวน
สิ งตอบแทนผันแปร  หากสัญญา
ดังกล่าวมีผลลัพธ์ที เป็นไปได้เพียงสอง
กรณี

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 35



ขั นที   3 กาํหนดราคาของรายการ (transaction price)
• ต้องเลือกใช้วิธกีารประมาณการผลกระทบของความไม่แน่นอนของจาํนวน

สิ งตอบแทนที ผนัแปรที กจิการจะมีสทิธไิด้รับเพียงวิธเีดียวอย่างสมํ าเสมอ
ตลอดอายุของสญัญา

• ต้องพิจารณาข้อมูลที กจิการมีอยู่ทั งหมดอย่างสมเหตุสมผล ไม่ว่าจะเป็น
ข้อมูลในอดีต ปัจจุบันและการคาดการณใ์นอนาคต

• ต้องระบุจาํนวนสิ งตอบแทนที เป็นไปได้ขึ นมาอย่างสมเหตุสมผล
• ข้อมูลที ใช้ในการประมาณการจาํนวนสิ งตอบแทนผนัแปรโดยทั วไปจะ

เหมือนกบัข้อมูลที ฝ่ายบริหารของกจิการใช้ในช่วงการนาํเสนอราคาต่อลูกค้า
และข้อมูลที ใช้ในการคาํนวณราคาของสนิค้าหรือบริการที สญัญาว่าจะให้

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 36



ตวัอย่าง 3 - 1 การประมาณการ variable consideration - ไดโ้บนสัตามผลงาน 
(performance bonus) วดัจากผลลพัธห์ลายผลลพัธ/์ เป้าหลายเป้า/

ความสาํเร็จหลายระดบั

• บริษัททาํสญัญากบัลูกค้า สร้างสนิทรัพย์รายการหนึ งในราคา 1,000,000 
บาท ให้ลูกค้า โดยบริษัทจะได้รับโบนัสตามผลงาน จาํนวน 500,000 บาท 
ขึ นอยู่กบัระยะเวลาที ใช้ในการก่อสร้างให้แล้วเสรจ็

• จาํนวนเงินโบนัสจะลดลง 10% ต่ออาทติย์สาํหรับทุกอาทติย์ที เกนิวันสร้าง
แล้วเสรจ็ตามที ได้ตกลงกนัไว้

• ข้อกาํหนดต่างๆ ในสญัญานี เหมือนกบัในสญัญาอื นที บริษัทเคยทาํมาแล้ว
และผู้บริหารเชื อว่า สญัญานี จะเป็นไปตามประสบการณใ์นอดีต บริษัทจึง
สรุปว่า การใช้วิธ ีExpected value ให้ความแม่นยาํมากที สดุ

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 37



ตวัอย่าง 3 - 1 การประมาณการ variable consideration - ไดโ้บนสัตามผลงาน 
(performance bonus) วดัจากผลลพัธห์ลายผลลพัธ/์ เป้าหลายเป้า/

ความสาํเร็จหลายระดบั

• บริษัทประมาณว่า มีความเป็นไปได้ 60% ที สญัญาจะแล้วเสรจ็ภายใน
กาํหนดการแล้วเสรจ็ที ตกลงไว้ มีความเป็นไปได้ 30% ที จะแล้วเสรจ็
หนึ งอาทติย์ช้ากว่ากาํหนด และมีความเป็นไปได้ 10% ที จะแล้วเสรจ็สอง
อาทติย์ช้ากว่ากาํหนด

oบริษัทควรกาํหนดราคาของรายการเท่าใด?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 38



ตวัอย่าง 3 - 1 การประมาณการ variable consideration - ไดโ้บนสัตามผลงาน 
(performance bonus) วดัจากผลลพัธห์ลายผลลพัธ/์เป้าหลายเป้า/

ความสาํเร็จหลายระดบั
• Probability-weighted consideration

1,500,000 บาท (1 ล้านบาท + โบนัสเตม็จาํนวน) x 60% = 900,000

1,450,000 บาท (1 ล้านบาท +  90% โบนัส) x 30% = 435,000

1,400,000 บาท (1 ล้านบาท +  80% โบนัส) x 10% = 140,000

รวม probability-weighted consideration =  1,475,000

• รวมราคาของรายการ = 1,475,000 บาท
บริษัทต้องทบทวนประมาณการนี ทุกสิ นงวด

• ตัวอย่างนี ไม่ได้พิจารณาเรื อง Constraint on variable consideration

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 39



ตวัอย่าง 3 - 2 การประมาณการ variable consideration - ไดโ้บนสัตามผลงาน 
(performance bonus) วดัจากความสาํเร็จ 2 ระดบั

• บริษัททาํสญัญากบัลูกค้า สร้างโรงงานผลิตสนิค้าให้ลูกค้าในราคา         
1 พันล้านบาท บวกค่าบริการพิเศษอกี 100 ล้านบาท ถ้าสร้างโรงงาน
แล้วเสรจ็ภายในกาํหนดเวลาที ตกลง บริษัทคาดว่าจะใช้เวลา 3 ปี ใน
การสร้างบริษัทมีประสบการณย์าวนานในการสร้างโรงงานประเภทนี 

• ความสาํเรจ็มี 2 ระดับ คือ เสรจ็ทนัได้ค่าบริการพิเศษอกี 100 ล้าน
บาท และเสรจ็ไม่ทนัไม่ได้ค่าบริการพิเศษ ได้/ไม่ได้

• ประสบการณท์าํให้บริษัทเชื อว่า มีความเป็นไปได้ 95% ที จะสร้าง
โรงงานแล้วเสรจ็สมบูรณก่์อนกาํหนดเวลาที ตกลง
oบริษัทควรกาํหนดราคาของรายการเท่าใด?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 40



ตวัอย่าง 3 - 2 การประมาณการ variable consideration - ไดโ้บนสัตามผลงาน 
(performance bonus) วดัจากความสาํเร็จ 2 ระดบั

การพิจารณา
• เนื องจากบริษัทมีความมั นใจ 95% ว่า จะได้ค่าบริการพิเศษ จึงพิจารณาได้ว่า

เข้าเงื อนไขของ TFRS 15.56 ที กาํหนดให้รวม variable consideration ไว้ในราคา
ของรายการ ถ้ามีความเป็นไปได้ค่อนข้างแน่ในระดับสงูมาก (highly probable) 
ว่า จะไม่มีการโอนกลับรายได้ที รับรู้ ไปแล้วอย่างมีนัยสาํคัญ

• เหมาะสมที จะใช้วิธ ี“Most likely amount” เพื อประมาณการ variable consideration 

เนื องจากบริษัทจะได้รับเงินจาํนวนหนึ งจากสองจาํนวนที เป็นไปได้ (จาํนวน
ที เป็นไปได้มีน้อยจาํนวน)

• ราคาของรายการจึงเท่ากบั 1,100,000,000 ล้านบาท

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 41



ตวัอย่าง 3 - 3 การจํากดัจํานวน variable consideration

ที  จะรวมไวใ้นราคาของรายการ
• บริษัทขายที ดินให้ลูกค้าในราคา 50 ล้านบาท และถ้าลูกค้าขายที ดนินั น

ได้ในราคาสงูกว่า 150 ล้านบาท บริษัทมีสทิธไิด้ค่าขายเพิ มอกี 10% 

ของส่วนที สงูกว่านั น
• บริษัทพิจารณาว่าประสบการณ์ของบริษัทกับสัญญาที คล้ายคลึงกัน               

มีประโยชน์น้อยมากสําหรับการคาดการณ์เกี ยวกับสัญญาล่าสุดนี  
เนื องจากอนาคตของตลาดอสังหาริมทรัพย์มีความไม่แน่นอน จาํนวน 
variable consideration จะได้รับผลกระทบจากปัจจัยต่างๆ ที ไม่ได้อยู่ภายใต้
อทิธพิลของบริษัท นอกจากนี  บริษัทคาดว่า ความไม่แน่นอนจะไม่หมด
ไปในระยะสั น เนื องจากลูกค้าเองกยั็งไม่มีแผนที จะขายที ดินแปลงนั น
o บริษัทควรรวม variable consideration ไว้ในราคาขายของรายการหรือไม่?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 42



ตวัอย่าง 3 - 3 การจํากดัจํานวน variable consideration

ที  จะรวมไวใ้นราคาของรายการ
การพจิารณา
• ไม่ควรรวม variable consideration เลย เนื องจากยังไม่มีความเป็นไปได้ค่อนข้าง

แน่ในระดับสงูมากที จะไม่มีการโอนกลับรายได้อนัเป็นผลมาจากการ
เปลี ยนแปลงประมาณการราคาขายที ลูกค้าจะได้รับจากการขายที ดินใน
อนาคต

• ราคาขายตามสญัญา ณ วันที ทาํสญัญา คือ 50 ล้านบาท
• บริษัทต้องทบทวนประมาณการ รวมทั งการใช้ constraint ทุกสิ นงวดจนกว่า

ความไม่แน่นอนจะหมดไป และต้องพิจารณาด้วยว่า บริษัทควรรับรู้รายได้
ขั นตํ าหรือไม่เพียงใด

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 43



ตวัอย่าง 3 -4 การทบทวนการประเมินจํานวน variable consideration       ที  
ถูกจํากดัไวใ้นงวดก่อน

สถานการณ์เหมือนตัวอย่าง 3-3 และบริษัทมีข้อมูลเพิ มเติมหลังจาก 2 ปีผ่าน
ไป ดังนี 

• ราคาที ดินในตลาดเพิ มสงูขึ นอย่างมีนัยสาํคัญ
• บริษัทประมาณว่า มีความเป็นไปได้ค่อนข้างแน่ในระดับสงูมากที จะไม่มีการ

โอนกลับรายได้ที รับรู้ เกี ยวกบั variable consideration จาํนวน 4 ล้านบาท โดย
พิจารณาจากราคาที ดินลักษณะคล้ายคลึงกนัในพื นที ใกล้เคียงที มีการซื อขาย
จริง

• ลูกค้ากาํลังดาํเนินการอย่างจริงจังเพื อผู้ซื อ
o บริ ษัทควรบันทึกบัญชีอ ย่ างไรหรือไ ม่ เ นื องจากสถานการณ์ที 
เปลี ยนแปลงไปจากเดิม?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 44



ตวัอย่าง 3 -4 การทบทวนการประเมินจํานวน variable consideration       
ที  ถูกจํากดัไวใ้นงวดก่อน

การพจิารณา
• บริษัทควรปรับราคาของรายการโดยรวม variable consideration 4 ล้านบาทเข้า

ไป เนื องจากมีความเป็นไปได้ค่อนข้างแน่ในระดับสงูมากว่าจะไม่มีการโอน
กลับรายได้สะสมที มีการรับรู้ ไปแล้ว

• บริษัทต้องทบทวนประมาณการเกี ยวกบั variable consideration (เพิ มหรือลด) 
ทุกสิ นงวดจนกว่าความไม่แน่นอนจะหมดไป

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 45



ตวัอย่าง 3 - 5 Variable consideration - มีหลายแบบ

• บริษัททาํสญัญากบัลูกค้า สร้างโรงงานผลิตสนิค้าให้ลูกค้าในราคา 1 พันล้าน
บาท ข้อตกลงกาํหนดให้มีโบนัสตามผลงาน 2 รายการ
1) โบนัส ก 200 ล้านบาท ถ้าสร้างโรงงานแล้วเสรจ็ภายใน 6 เดือน
2) โบนัส ข 100 ล้านบาท ถ้าโรงงานได้รับใบรับรอง EIA เมื อสร้างเสรจ็

• บริษัทประมาณว่า ต้องใช้เวลาอย่างน้อย 8 เดือน จึงจะสร้างโรงงานเสรจ็
• บริษัทประเมินว่า มีความเป็นไปได้ค่อนข้างแน่ในระดับสูงมากที จะได้

ใบรับรอง EIA เนื องจากบริษัทเคยได้รับใบรับรองดังกล่าวสาํหรับโครงการ
ประเภทนี หลายโครงการในอดีต
o บริษัทควรกาํหนดราคาของรายการเท่าใด?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 46



ตวัอย่าง 3 - 5 Variable consideration - มีหลายแบบ
การพิจารณา
• ราคาขายของสญัญาเท่ากบั 1,100 ล้านบาท
• บริษัทต้องประเมิน variable consideration แต่ละแบบแยกจากกนั
• บริษัทต้องไม่รวมโบนัส ก ไว้ในราคาของรายการ เนื องจากบริษัทประเมินว่า

ไม่มีความเป็นไปได้ค่อนข้างแน่ในระดับสงูมากที จะไม่มีการโอนกลับรายได้
• บริษัทควรรวมโบนัส ข ไว้ในราคาของรายการ เนื องจากมีความเป็นไปได้

ค่อนข้างแน่ในระดับสูงมาก (จากวิธี Most likely outcome) ที จะไม่มีการโอน
กลับรายได้

• บริษัทต้องทบทวนประมาณการเกี ยวกบั variable consideration ทุกสิ นงวด
จนกว่าความไม่แน่นอนจะหมดไป

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 47



ตวัอย่าง 3 - 6 Variable consideration – Volume discounts

• ต้นปีปัจจุบัน บริษัททาํสญัญา 1 ปี ขายสนิค้าให้ลูกค้าโดยจะมีการปรับราคา
ต่อหน่วยย้อนหลังเมื อลูกค้าซื อถงึเป้า (1ปี) ดังนี 
ราคาต่อหน่วยปริมาณยอดขายสะสม
100 บาท 0-100,000 หน่วย
90   บาท 100,001-200,000 หน่วย
80   บาท 200,001 หน่วยและสงูกว่า

• บริษัทประมาณการยอดขายไว้ 150,000 หน่วย โดยพิจารณาจาก
ประสบการณเ์กี ยวกบัสญัญาที คล้ายกนั และการคาดการณเ์กี ยวกบัความ
ต้องการของลูกค้ารายนี 

• ไตรมาส 1 ขายได้ 60,000 หน่วย ในราคา 100 บาท ต่อหน่วย
o บริษัทควรกาํหนดราคาของรายการเท่าใด?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 48



ตวัอย่าง 3 - 6 Variable consideration – Volume discounts
การพจิารณา
• ราคาของรายการเท่ากบั 90 บาท ต่อหน่วย โดยพิจารณาจากประมาณการยอดขาย

ทั งปี 150,000 หน่วย ซึ งจะขายในราคา 90 บาท ต่อหน่วย
• บริษัทสรปุว่า การใช้ราคาขาย 90 บาท ต่อหน่วย ทาํให้มีความเป็นไปได้ค่อนข้างแน่

ในระดับสงูมากที จะไม่เกดิการโอนกลับรายได้ เมื อความ   ไม่แน่นอนหมดไป
• บริษัทรับรู้รายได้ 90 บาท ต่อหน่วย เมื อขายสนิค้าและรับรู้หนี สนิ 10 บาทต่อหน่วย 

(100-90) สาํหรับสนิค้า 100,000 หน่วยแรกที ขาย จนกว่าปริมาณยอดขายสะสม
จะถงึอกีระดับหนึ ง ซึ งจะต้องปรับราคาขายย้อนหลัง

• รายได้ไตรมาส 1 เท่ากบั 5,400,000 บาท (60,000 x 90) หนี สนิเท่ากบั 
600,000 บาท (60,000 x 10)

• บริษัทต้องทบทวนประมาณการปริมาณยอดขายทุกสิ นงวดจนกว่าความไม่แน่นอนจะ
หมดไป

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 49



ตวัอย่าง 3 - 7 Variable consideration – Volume discounts

สมมติข้อมูลเหมือนตัวอย่าง 3-6 และมีข้อมูลเพิ มเติมดังนี 
• ไตรมาส 2 บริษัท ขาย 80,000 หน่วย สงูกว่าไตรมาส 1 เนื องจาก

ลูกค้าขยายสาขาจึงมีความต้องการสนิค้ามากขึ น
• บริษัทจึงปรับประมาณการปริมาณยอดขายทั งปีเพิ มขึ นเป็น 290,000 

หน่วย (เดิม 150,000 หน่วย) โดยพิจารณาจากการขยายสาขาของ
ลูกค้า ส่งผลให้บริษัทจะต้องลดราคาขายย้อนหลังเป็น 80 บาท ต่อ
หน่วย ถ้าปริมาณยอดขายจริงเป็นไปตามประมาณการ
oบริษัทควรรับรู้การเปลี ยนแปลงประมาณการอย่างไร?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 50



ตวัอย่าง 3 - 7 Variable consideration – Volume discounts

การพิจารณา
• ราคาของรายการเท่ากบั 80 บาท ต่อหน่วย โดยพิจารณาจากประมาณการ

ปริมาณยอดขายทั งปีตามที ประเมินใหม่ 290,000 หน่วย
• บริษัทจะรับรู้รายได้ไตรมาส 2 เท่ากบั 5,800,000 บาท คาํนวณ ดังนี 

80 x 80,000 ขายในไตรมาส 2 = 6,400,000 บาท
หัก 10 (90-80) X 60,000 ขายในไตรมาส 1 = (600,000) บาท

    5,800,000 บาท
• บริษัทต้องทบทวนประมาณการปริมาณยอดขายทุกสิ นงวดต่อไปจนกว่า

ความไม่แน่นอนจะหมดไป

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 51



ตวัอย่าง 3 - 8 Variable consideration - ให ้rebates แก่ลูกคา้
• บริษัทขายสนิค้าให้ผู้ค้าปลีกในราคา 1,000 บาท ต่อหน่วย ลูกค้าได้รับ

คูปองมูลค่า 200 บาท ซึ งสามารถนาํไปแลกเป็นเงินสด
• บริษัทประมาณว่า 20% ถึง 30% ของคูปองที ลูกค้าได้ไปจะมีการนาํมาแลก

เป็นเงินสด โดยพิจารณาจากประสบการณเ์กี ยวกบัโครงการคล้ายกนั
• บริษัทสรุปว่า ราคาของรายการควรคาํนวณตามข้อสมมติว่า 30%  ของคูปอง

จะมีการนํามาแลกเป็นเงินสด เนื องจากการใช้จํานวนนี  จะทาํให้มีความ
เป็นไปได้ค่อนข้างแน่ในระดับสูงมากที จะไม่เกิดการโอนกลับรายได้ถ้า
ประมาณการจาํนวน rebates เปลี ยนแปลง  
o บริษัทควรกาํหนดราคาของรายการเท่าใด?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 52



ตวัอย่าง 3 - 8 Variable consideration - ให ้rebates แก่ลูกคา้

การพจิารณา
• บริษัทควรกาํหนดราคาของรายการเท่ากบั 940 บาท (1,000 หัก 200 

X 30% ) 
• ผลต่างระหว่างราคาขายให้ผู้ค้าปลีก 1,000 บาท กบัราคาของรายการ 

940 บาท บันทกึเป็นหนี สนิ (เงินที คาดว่าจะต้องจ่ายคืนให้ลูกค้า)
• บริษัทต้องทบทวนประมาณการจาํนวน rebates และราคาของรายการทุก

สิ นงวดถ้าอตัราการจ่ายคืนเปลี ยนแปลง

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 53



ตวัอย่าง 3 - 9 สิ  งตอบแทนที  จ่ายใหลู้กคา้ - 
ไม่ไดร้บัสินคา้หรือบริการที  distinct

• บริษัทขายสนิค้าให้ผู้ค้าปลีก และจ่ายค่าบริการให้ผู้ค้าปลีกเพื อให้ผู้   
ค้าปลีกจัดวางสนิค้าของบริษัทในตาํแหน่งที โดดเด่น

• การต่อรองเกี ยวกบัค่าบริการนี  เป็นส่วนหนึ งของสญัญาขายสนิค้าของ
บริษัท

o บริษัทควรรับรู้ ค่าบริการนี อย่างไร?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 54



ตวัอย่าง 3 - 9 สิ  งตอบแทนที  จ่ายใหลู้กคา้ - 
ไม่ไดร้บัสินคา้หรือบริการที  distinct

การพจิารณา
• บริษัทไม่ได้รับสนิค้าหรือบริการที distinct  เพื อแลกเปลี ยนกบัค่าบริการ

ที จ่ายให้ผู้ค้าปลีก ดังนั น บริษัทจึงควรลดราคาของรายการขายสินค้า
ด้วยค่าบริการที จ่ายให้ผู้ค้าปลีก

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 55



ตวัอย่าง 3 - 10 สิ  งตอบแทนที  จ่ายใหลู้กคา้ -
 จ่ายเพื  อแลกเปลี  ยนกบับริการที  distinct

• บริษัทขายสนิค้า 1,000 ชิ น ให้ผู้ค้าปลีกในราคา 3,000,000 บาท
• สญัญากาํหนดให้บริษัทต้องจ่าย 200,000 บาท ให้แก่ผู้ค้าปลีก ซึ ง

จะต้องจัดโฆษณาส่งเสริมการจาํหน่ายสนิค้าของบริษัทตามเงื อนไขที 
ระบุในสญัญาขายสนิค้า

• บริษัทสามารถจ้างกจิการอื นเพื อให้บริการนี ในราคา 200,000 บาท

oบริษัทควรรับรู้ เงิน 200,000 บาท ที จ่ายให้ผู้ค้าปลีกอย่างไร?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 56



ตวัอย่าง 3 - 10 สิ  งตอบแทนที  จ่ายใหลู้กคา้ -
 จ่ายเพื  อแลกเปลี  ยนกบับริการที  distinct

การพิจารณา
• เงินที บริษัทจ่ายให้ผู้ค้าปลีกเป็นสิ งตอบแทนสาํหรับบริการที  distinct

และสะท้อนมูลค่ายุติธรรมของบริการ
• บริการโฆษณาถอืเป็นบริการที distinct เนื องจากบริษัทสามารถจ้างกจิการอื นที 

ไม่ใช่ “ลูกค้า” ของบริษัททาํงานนี 
• บริษัทจึงควรรับรู้ 200,000 บาท เหมือนกบัการซื อบริการโฆษณาตามปกติ
• ค่าบริการโฆษณาจ่ายต่างหาก 200,000 บาท จึงไม่กระทบราคาของรายการ

สาํหรับการขายสนิค้า 3,000,000 บาท
• ถ้า มูลค่ายุติธรรมของบริการโฆษณาสงู/ตํ ากว่า 200,000 บาท จะมี

ผลกระทบราคาของรายการสาํหรับการขายสนิค้า

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 57



ตวัอย่าง 3 - 11 สิ  งตอบแทนที  จ่ายใหลู้กคา้ -
จ่ายเพื  อแลกเปลี  ยนกบับริการที  distinct ในราคาที  สูงกว่ามูลค่ายติุธรรม

• สมมติข้อมูลเหมือนกนัข้อ 3-10
ยกเว้น มูลค่ายุติธรรมของบริการโฆษณา เท่ากบั 120,000 บาท          
(จ่าย 200,000 บาท ตามสญัญา)

oบริษัทควรรับรู้ เงิน 200,000 บาท ที จ่ายให้ผู้ค้าปลีกอย่างไร?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 58



ตวัอย่าง 3 - 11 สิ  งตอบแทนที  จ่ายใหลู้กคา้ -
จ่ายเพื  อแลกเปลี  ยนกบับริการที  distinct ในราคาที  สูงกว่ามูลค่ายติุธรรม

การพจิารณา
• รับรู้ ค่าโฆษณาด้วยมูลค่ายุติธรรม 120,000 บาท เนื องจากเป็นสิ งตอบแทน

สาํหรับบริการที  distinct 

• ส่วนต่าง 80,000 บาท - นาํไปลดราคาของรายการสาํหรับการขายสนิค้า
• ราคาของรายการสาํหรับการขายสนิค้าจะเท่ากบั 2,920,000 บาท

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 59



ตวัอย่าง 3 - 12 สิ  งตอบแทนที  จ่ายใหลู้กคา้ -
สญัญาว่าจะจ่ายสิ  งตอบแทนที  พจิารณาจากประเพณีปฏิบติัของกิจการ

• บริษัทขายสนิค้าให้ผู้ค้าปลีก
• 1/12/x1 บริษัทตัดสนิใจจะแจกคูปองส่วนลดให้ผู้บริโภคโดยตรง คูปองให้

ส่วนลด 50 บาท สาํหรับสนิค้าแต่ละชิ นที ผู้บริโภคซื อ การให้คูปองเป็นประเพณี
ปฏบัิติของบริษัท

• 28/12/x1 บริษัทส่งสนิค้าจาํนวนหนึ งให้ผู้ค้าปลีกและรับรู้รายได้จากการขาย
• 2/1/x2 บริษัทแจกคูปองให้ผู้บริโภค และคาดว่าผู้บริโภคจะใช้คูปองเพื อซื อ

สนิค้าที บริษัทได้ส่งให้ผู้ค้าปลีกแล้ว
• บริษัทต้องจ่ายชดเชยผู้ค้าปลีกสาํหรับคูปองที ผู้บริโภคได้นาํมาใช้ซื อสนิค้า

o บริษัทควรบันทกึส่วนลดรายได้ตามประมาณการจาํนวนคูปองที ผู้บริโภค
นาํมาใช้ เมื อใด?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 60



ตวัอย่าง 3 - 12 สิ  งตอบแทนที  จ่ายใหลู้กคา้ -
สญัญาว่าจะจ่ายสิ  งตอบแทนที  พจิารณาจากประเพณีปฏิบติัของกิจการ

การพจิารณา
• บริษัทควรลดราคาของรายการด้วยประมาณการคูปองที คาดว่าจะมีการ

นาํมาใช้ เมื อบริษัทรับรู้รายได้เมื อโอนสนิค้าให้ผู้ค่าปลีก 28/12/x1
• แม้บริษัทยังไม่ได้แจ้งเสนอที จะแจกคูปอง แต่บริษัทแจกคุปองเป็น

ประเพณธุีรกจิ และมีเจตนาที จะให้คูปอง (รปูแบบของการลดราคา
รปูแบบหนึ ง) ที เกี ยวข้องกบัสนิค้าที ส่งให้ผู้ค้าปลีก ดังนั น บริษัทจึงควร
รับรู้รายการเกี ยวกบัคูปองตามแนวปฏบิัติเรื องสิ งตอบแทนผนัแปร

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 61



ขั นที  4 ปันส่วนราคาของรายการใหก้บัภาระที ตอ้งปฏิบติั
ที รวมอยู่ในสญัญา

• ปันส่วนตามเกณฑ ์relative stand-alone selling prices

-สงัเกตได้โดยตรง
-ไม่สามารถสงัเกตได้โดยตรง

• สิ งตอบแทนผนัแปรและส่วนลดกระทบการปันส่วน
สิ งตอบแทนผนัแปรเปลี ยนแปลงได้เมื อเวลาผ่านไป

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 62



ขั นที  4 ปันส่วนราคาของรายการใหก้บัภาระที ตอ้งปฏิบติั
ที รวมอยู่ในสญัญา

คือ การปันส่วนราคาของรายการให้กับแต่ละภาระที ต้องปฏิบัติ (หรือสินค้า
หรือบริการที แตกต่างกนั) ด้วยจาํนวนของสิ งตอบแทนที กจิการคาดว่าจะมีสทิธไิด้รับ
เพื อเป็นการแลกเปลี ยนกบัการโอนสนิค้าหรือบริการที สญัญาว่าจะให้แก่ลูกค้า

ต้องปันส่วนราคาของรายการกับแต่ละภาระที ต้องปฏิบัติที ระบุได้จากสัญญา
โดยให้มีความสมัพันธก์บัราคาขายแบบเอกเทศ

เว้นแต่กรณกีารปันส่วนส่วนลด และสิ งตอบแทนที รวมสิ งตอบแทนผนัแปร
ไม่บังคับใช้กับกรณีที สญัญามีภาระที ต้องปฏบิัติเพียงภาระเดียว แต่อาจใช้กับ

กรณทีี กจิการให้คาํมั นว่า จะโอนกลุ่มของสนิค้าหรือบริการที แตกต่างกนัที ระบุได้โดย
ถอืว่าเป็นภาระที ต้องปฏบิัติเพียงภาระเดียว และสิ งตอบแทนที ตกลงกนัไว้รวมกบัสิ ง
ตอบแทนผนัแปรด้วย

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 63



ขั นที  4 ปันส่วนราคาของรายการใหก้บัภาระที ตอ้งปฏิบติั
ที รวมอยู่ในสญัญา

การปันส่วนโดยใชเ้กณฑร์าคาขายแบบเอกเทศ
วิธกีารที เหมาะสมในการประมาณราคาขายแบบเอกเทศของสนิค้าหรือ

บริการอาจรวมถงึแต่ไม่จาํกดัเพียงวิธกีารดังต่อไปนี 
-วิธปีรับปรงุจากการสาํรวจตลาด
-วิธต้ีนทุนที คาดไว้บวกด้วยอตัรากาํไร
-วิธส่ีวนของราคาที เหลือ

จะสามารถใช้วิธนีี ได้กต่็อเมื อเข้าเงื อนไขข้อใดข้อหนึ งดังต่อไปนี 
ราคาขายมีความแตกต่างสงูมาก หรือ ราคาขายยังไม่แน่นอน

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 64



ตวัอย่าง 4 - 1 การปันส่วนราคาของรายการ - 
ราคาขาย standalone ที สงัเกตไดโ้ดยตรง

• บริษัทขายเรือยอร์ช และให้บริการที จอดเรือแก่ลูกค้า
• บริษัทปกติขายเรือลาํละ 2 ล้านบาท บริการที จอดปีละ 100,000 บาท
• บริษัทสรปุว่า สนิค้าและบริการ distinct และรับรู้แยกเป็น 2 ภาระที ต้อง

ปฏบิัติ
• บริษัททาํสญัญาขายเรือและบริการที จอดเรือ 1 ปี ให้แก่ลูกค้ารายหนึ ง

ในราคา 1,900,000 บาท
oบริษัทควรปันส่วนราคาของรายการ 1,900,000 บาท ให้กบัภาระที 
ต้องปฏบิัติอย่างไร?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 65



ตวัอย่าง 4 - 1 การปันส่วนราคาของรายการ - 
ราคาขาย standalone ที สงัเกตไดโ้ดยตรง

การพิจารณา
• บริษัทควรปันส่วนราคาของรายการ 1,900,000 บาท ให้กบัการขายเรือและบริการ

ที จอดตามสดัส่วนของราคาขายแบบ standalone ของเรือและบริการที จอด ดังนี 
เรือ  1,900,000 บาท x (2,000,000/2,100,000) = 1,809,524 บาท
บริการที จอดเรือ 1,900,000 x (100,000/2,100,000) = 90,476 บาท

• การปันส่วนราคาของรายการส่งผลให้มีการปันส่วนส่วนลด 200,000 บาท ให้กบั
ภาระที ต้องปฏบิัต ิ2 ภาระ ตามสดัส่วนเช่นกนั

• ราคาขายแบบ standalone – กาํหนด ณ เริ มแรกของสญัญาและไม่มีการปันส่วนใหม่
เพื อสะท้อนราคาขายแบบ standalone ที เปลี ยนแปลงหลังจากนั น

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 66



ประมาณการราคาแบบ standalone 
กรณีไม่มีราคาที สงัเกตไดโ้ดยตรง

• มาตรฐานรายได้ไม่ได้กาํหนดวิธหีรือห้ามใช้วิธใีด แต่วิธทีี ใช้ต้องส่งผลให้ได้
ราคาขายที สะท้อนราคาซึ งกจิการจะคิดสาํหรับสนิค้าหรือบริการหากกจิการ
ขายสนิค้าหรือบริการนั นแยกต่างหาก

• วิธทีี ใช้ควรใช้ข้อมูลที สงัเกตได้ให้มากที สดุเท่าที ทาํได้ เช่น กจิการไม่ขาย
สนิค้าแยกต่างหาก แต่คู่แข่งขาย กอ็าจใช้ข้อมูลของคู่แข่งช่วยในการ
ประมาณการราคาขายแบบ standalone

• วิธปีระมาณการรวมถงึวิธต่ีอไปนี 
-Adjusted market assessment approach
-Expected cost plus a margin approach
-Residual approach (ใช้ได้ในกรณจีาํกดั)

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 67



ตวัอย่าง 4 - 2 การประมาณราคาขายแบบ standalone

- วิธี Residual approach 

• บริษัททาํสญัญาขายสนิค้า X Y และ Z ให้ลูกค้าในราคารวม 1,000,000 
บาท

• บริษัทปกติขายสนิค้า X ในราคา 250,000 บาท สนิค้า Y ในราคา 
450,000 บาท ซึ งเป็นการขายแบบ standalone

• บริษัทยังไม่เคยขายสนิค้า Z มาก่อนเนื องจากเป็นสนิค้าใหม่และยังไม่ได้ตั ง
ราคาขาย และยังไม่มีใครขายในตลาด

• ปกติบริษัทไม่ได้ขายสนิค้า X และY รวมกนัในราคาที มีส่วนลด
• บริษัทส่งสนิค้า Z ให้ลูกค้า 1/3/x1 สนิค้า X และ Y 1/4/x1

o บริษัทควรกาํหนดราคาขายแบบ standalone สาํหรับสนิค้า Z อย่างไร?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 68



ตวัอย่าง 4 - 2 การประมาณราคาขายแบบ standalone

- วิธี Residual approach 
การพิจารณา
• บริษัทสามารถใช้ Residual approach เพื อประมาณการราคาขายแบบ standalone 

ของสนิค้า Z เนื องจากบริษัทยังไม่เคยขายมาก่อนและยังไม่เคยตั งราคาขาย
• ก่อนที จะตัดสนิใจใช้ Residual approach บริษัทควรประเมินว่า มีข้อมูลที สงัเกตได้

หรือไม่ที สามารถใช้ประมาณการราคาขายแบบ standalone เช่น แม้ว่าสนิค้า Z 
เป็นสนิค้าใหม่ แต่บริษัทอาจสามารถประมาณราคาขายแบบ standalone ได้โดย
ใช้วิธอีื น เช่น วิธ ีExpected cost plus a margin

• บริษัทมีข้อมูลที สงัเกตได้ว่า สนิค้า X และ Y ขายในราคา 250,000 บาท 
และ 450,000 บาท รวมกนัเป็น 700,000 บาท เมื อใช้ Residual approach 
ประมาณการราคาขายแบบ standalone ของสนิค้า Z จะเท่ากบั 300,000 
บาท (1,000,000 - 700,000) 

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 69



ตวัอย่าง 4 - 3 การปันส่วนราคาของรายการ - การปันส่วนส่วนลด
• บริษัทขายสนิค้าให้ลูกค้า 3 รายการ เก้าอี  โซฟา และโตะ๊ ในราคา 90,000 บาท
• บริษัทขายสนิค้าเหล่านี แยกกนัเป็นปกตใินราคาเก้าอี  30,000 บาท โซฟา 50,000 

บาท โตะ๊ 20,000 บาท
• ลูกค้าได้รับส่วนลด 10,000 บาท จากการซื อเป็นชุด 3 รายการ
• บริษัทจะส่งเก้าอี และโซฟาในวันที  25 มิถุนายน และโตะ๊ในวันที  7 กรกฎาคม
• บริษัทขายเก้าอี และโซฟาเป็นชุดตามปกตใินราคา 70,000 บาท (ส่วนลด 10,000 

บาท จากราคาขายแบบ standalone)
• บริษัทไม่ให้ส่วนลดสาํหรับโตะ๊

o บริษัทควรปันส่วนราคาของรายการให้แก่สนิค้าอย่างไร?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 70



ตวัอย่าง 4 - 3 การปันส่วนราคาของรายการ - การปันส่วนส่วนลด

การพิจารณา
• ควรปันส่วนส่วนลด 10,000 บาท ให้รายการขายชุดเก้าอี และโซฟา 

เนื องจากมีข้อมูลที สงัเกตได้โดยตรง
บริษัทขายโตะ๊ตามปกติในราคา 20,000 บาท ดังนั น บริษัทควรปันส่วน
ราคาของรายการ 90,000 บาท ดังนี 

เก้าอี และโซฟา 70,000 บาท
โตะ๊ 20,000 บาท

• ถ้าบริษัทปกติขายโตะ๊และโซฟาเป็นชุดด้วยเช่นกนั การปันส่วนส่วนลด
จะต้องปันให้ทั ง 3 รายการ ตามสดัส่วน (proportionately)

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 71



ตวัอย่าง 4 - 4 การปันส่วนราคาของรายการ - การปันส่วน
ส่วนลดและใช ้residual approach 

• สมมติข้อมูลเหมือนตัวอย่าง 4-2 ยกเว้น
บริษัทขายสนิค้า X และ Y เป็นชุดตามปกต ิในราคา 600,000 บาท 
(ส่วนลด 100,000 บาท จากราคาแยกขาย)

• บริษัทสรปุว่า วิธี residual approach เป็นวิธทีี เหมาะสมที สดุสาํหรับการ
กาํหนดราคาขายแบบแยกขายของสนิค้า Z 

o บริษัทควรปันส่วนราคาของรายการระหว่างสนิค้า X Y Z อย่างไร ?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 72



ตวัอย่าง 4 - 4 การปันส่วนราคาของรายการ - การปันส่วน
ส่วนลดและใช ้residual approach 

การพจิารณา
• บริษัทปกติขายสนิค้า X และ Y เป็นชุดในราคา 600,000 บาท จึงมีข้อมูล

ที สงัเกตได้ว่า ส่วนลด 100,000 บาท เป็นของ X และ Y 

• บริษัทจึงปันส่วน 600,000 บาท เป็นราคาขายของ X และ Y 

• ราคาของรายการ = 1,000,000 บาท ดังนั น เมื อใช้ residual approach 

ราคาขายของ Z จะเท่ากบั 400,000 บาท (1,000,000 - 600,000)

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 73



ขั นที  5 รบัรูร้ายไดเ้มื  อ (when) หรือขณะที  (as) 
กิจการปฏิบติัตามภาระที  ตอ้งปฏิบติัแลว้เสร็จ

• แล้วเสรจ็ ณ เวลาใดเวลาหนึ ง (at a point in time)
• แล้วเสรจ็ตลอดช่วงเวลาหนึ ง (over time)
• แล้วเสรจ็ = มีการโอนการควบคุม (control) สนิค้า/บริการที สญัญาจะให้ ไป

ให้ลูกค้า
• วิธวัีดระดับความก้าวหน้าของการปฏบิัติตามภาระที ต้องปฏบิัติให้แล้วเสรจ็

- วิธ ีInput

- วิธ ีOutput

-“ Right to invoice ” -practical expedient

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 74



ขั นที  5 รบัรูร้ายไดเ้มื  อ (หรือขณะที ) กิจการปฏิบติัตาม
ภาระที ตอ้งปฏิบติัแลว้เสร็จ

การแลว้เสร็จของภาระที  ตอ้งปฏิบติั
ต้องรับรู้รายได้เมื อกจิการปฏบิัติตามภาระที ต้องปฏบัตแิล้วเสรจ็ 

โดยการส่งมอบสนิค้าหรือบริการที สญัญาว่าจะให้ ให้ลูกค้า จะถอืว่ามี
การส่งมอบสนิทรัพย์กต่็อเมื อลูกค้ามีอาํนาจควบคุมสนิทรัพย์นั น

ภาระที ต้องปฏบิัติแต่ละรายการ ต้องกาํหนด ณ วันเริ มต้นของ
สญัญาว่าเป็นภาระที ต้องปฏบิัติให้แล้วเสรจ็ตลอดช่วงเวลาหนึ ง หรือ
เป็นภาระที ต้องปฏบิัตซึิ งแล้วเสรจ็ ณ เวลาใดเวลาหนึ ง

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 75



ขั นที  5 รบัรูร้ายไดเ้มื  อ (หรือขณะที ) กิจการปฏิบติัตาม
ภาระที ตอ้งปฏิบติัแลว้เสร็จ

ภาระที  ตอ้งปฏิบติัซึ งแลว้เสร็จในตลอดช่วงเวลาหน ึ  ง
จะรับรู้รายได้ในช่วงเวลาดังกล่าวได้ หากเป็นไปตามเงื อนไขข้อใดข้อ

หนึ งต่อไปนี 
ลูกค้าได้รับและใช้ประโยชน์จากการปฏบิัติงานของกจิการทนัททีี 

กจิการได้ปฏบิัติงาน
การปฏบิัติงานของกจิการสร้างหรือทาํให้สนิทรัพย์ของลูกค้าเพิ มขึ นที 

ลูกค้ามีอาํนาจควบคุมเมื อสนิทรัพย์ที เกดิขึ นหรือเพิ มขึ น
การปฏบิัติงานของกจิการไม่ก่อให้เกดิสนิทรัพย์ที กจิการมีทางเลือกอื น

ในการนาํไปใช้ และกจิการมีสทิธทิี สามารถบังคับให้จ่ายชาํระ (ต้นทุน+
กาํไร) สาํหรับการปฏบิัติงานที แล้วเสรจ็ถงึปัจจุบัน

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 76



ขั นที  5 รบัรูร้ายไดเ้มื  อ (หรือขณะที ) กิจการปฏิบติัตาม
ภาระที ตอ้งปฏิบติัแลว้เสร็จ

สนิทรัพย์ที เกดิขึ นจากการปฏบิัติของกจิการไม่มีทางเลือกการใช้
ประโยชน์แก่กจิการหากถูกจาํกดัการสั งการใช้สนิทรัพย์ตามสญัญาจาก
การใช้สนิทรัพย์เพื อประโยชน์อื น ระหว่างการสร้างหรือการเพิ มขึ นของ
สนิทรัพย์นั น หรือ ถูกจาํกดัในทางปฏบิัติจากการสั งการลักษณะการใช้
อื นของสนิทรัพย์ที เสรจ็

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 77



ขั นที  5 รบัรูร้ายไดเ้มื  อ (หรือขณะที ) กิจการปฏิบติัตาม
ภาระที ตอ้งปฏิบติัแลว้เสร็จ

ภาระที  ตอ้งปฏิบติัซึ งแลว้เสร็จ ณ เวลาใดเวลาหน ึ  ง
ข้อบ่งชี ของการโอนอาํนาจควบคุมซึ งรวมถงึ รายการต่อไปนี 

*กจิการมีสทิธใินปัจจุบันที จะได้รับการชาํระเงินสาํหรับสนิทรัพย์
*ลูกค้ามีกรรมสทิธิ ทางกฎหมายในสนิทรัพย์
*กจิการได้ส่งมอบการครอบครองทางกายภาพของสนิทรัพย์
*ลูกค้ามีความเสี ยงและผลตอบแทนที มีนัยสาํคัญของความเป็นเจ้าของใน

สนิทรัพย์
*ลูกค้าได้ยอมรับสนิทรัพย์แล้ว

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 78



ตวัอย่าง 5 - 1 การรบัรูร้ายได ้- ลูกคา้ไดร้บัประโยชนแ์ละใช้
ประโยชนจ์ากบริการไปพรอ้มกนัขณะที กิจการใหบ้ริการ 

(TFRS 15.35)

• บริษัททาํสญัญารับขนส่งสนิค้าให้ลูกค้าจากจุด A ไปจุด B ในราคา 
100,000 บาท ลูกค้ามีภาระต้องจ่ายค่าบริการเมื อสนิค้าถงึจุด B

oบริษัทควรรับรู้รายได้จากสญัญานี เมื อใด?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 79



ตวัอย่าง 5 - 1 การรบัรูร้ายได ้- ลูกคา้ไดร้บัประโยชนแ์ละใช้
ประโยชนจ์ากบริการไปพรอ้มกนัขณะที กิจการใหบ้ริการ 

(TFRS 15.35)
การพจิารณา
• บริษัทรับรู้รายได้เมื อบริษัททาํการขนสนิค้าเนื องจากภาระที ต้องปฏบิัติ

เป็นภาระที ต้องทาํให้แล้วเสรจ็ตลอดช่วงระยะเวลาการขนส่ง
• บริษัทต้องกาํหนดว่า การขนนส่งแล้วเสรจ็เท่าใด ณ สิ นงวดบญัชีและ

รับรู้รายได้ตามสดัส่วนของบริการที แล้วเสรจ็
• ลูกค้าได้รับประโยชน์ในขณะที สนิค้าได้รับการขนย้ายจากจุด A ไปจุด B

เนื องจาก กจิการอื นไม่จาํเป็นต้องขนสนิค้าไปถงึจุดปัจจุบัน (ที บริษัท
ขนไปถงึแล้ว) หากบริษัทไม่สามารถขนสนิค้าต่อจากจุดนั นไปจนถงึจุด 
B 

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 80



ตวัอย่าง 5 - 2 การรบัรูร้ายได ้- ลูกคา้ไม่ควบคุมงานระหว่างทํา
• บริษัททาํสญัญาผลิตโตะ๊ทาํงานให้ลูกค้า
• สญัญามีลักษณะดังนี 

- ลูกค้าสามารถยกเลิกสญัญาเมื อใดกไ็ด้ (โดยไม่ต้องจ่ายค่าปรับ) และงาน
ระหว่างทาํ   เป็นของบริษัท
- บริษัทสามารถนาํงานระหว่างทาํไปผลิตต่อให้เสรจ็และขายให้ลูกค้าราย
อื นได้ ถ้าสญัญาถูกยกเลิก
- การโอนสนิค้าและกรรมสทิธิ ในสนิค้าเกดิขึ นเมื อบริษัทปฏบิัติแล้วเสรจ็
ตามภาระที ต้องปฏบิัติ
- ลูกค้าจ่ายเงินมัดจาํเมื อมีการลงนามในสญัญา แต่เป็นจาํนวนน้อยมากเมื อ
เปรียบเทยีบกบัจาํนวนที ลูกค้าต้องจ่ายเพิ มเมื อรับมอบสนิค้า
o บริษัทควรรับรู้รายได้จากสญัญานี อย่างไร?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 81



ตวัอย่าง 5 - 2 การรบัรูร้ายได ้- ลูกคา้ไม่ควบคุมงานระหว่างทํา
การพจิารณา
• บริษัทควรรับรู้รายได้เมื อส่งสนิค้าให้ลูกค้าเนื องจากการโอนการควบคุม

และการปฏบิัติแล้วเสรจ็ตามภาระที ต้องปฏบิัต ิเกดิขึ น ณ จุดส่งมอบ
นั น

• เงื อนไขของสญัญาแสดงให้เหน็ว่า การโอนการควบคุมสนิค้าไม่ได้
เกดิขึ นในขณะที สนิค้าอยู่ระหว่างการผลิตโดยเฉพาะจากข้อเทจ็จริงที 
งานระหว่างทาํไม่ตกเป็นของลูกค้าถ้าสญัญาถูกยกเลิกและบริษัท
สามารถขายสนิค้าที ผลิตเสรจ็ให้ลูกค้ารายอื นกไ็ด้

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 82



ตวัอย่าง 5 - 3 การรบัรูร้ายได ้- 
สินทรพัยที์ สามารถนาํไปใชใ้นทางอื นได ้(มี alternative use)

• บริษัทผลิตสนิค้าแบบมาตรฐานและใส่ option ต่างๆ เพิ มตามที ลูกค้า
ต้องการ

• บริษัททาํสญัญาผลิตสนิค้าชิ นหนึ งให้ลูกค้า A
• ลูกค้า A จ่ายค่ามัดจาํแบบ non-refundable เพื อให้ได้สนิค้า แต่ลูกค้า A ไม่ได้

ควบคุมงานระหว่างทาํ
• บริษัทสามารถขายสนิค้าชิ นนั นให้ลูกค้ารายอื นเมื อใดกไ็ด้ และเริ มผลิต

สนิค้าอกีชิ นหนึ งแทนสาํหรับลูกค้า A และใส่ option ตามที ลูกค้า A กาํหนด
o บริษัทควรรับรู้รายได้จากสญัญานี อย่างไร ?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 83



ตวัอย่าง 5 - 3 การรบัรูร้ายได ้- 
สินทรพัยที์ สามารถนาํไปใชใ้นทางอื นได ้(มี alternative use)

การพิจารณา
• บริษัทควรรับรู้รายได้ ณ เวลาหนึ งเมื อลูกค้าเข้าควบคุมสนิค้า
• ข้อตกลงไม่เข้าเงื อนไขเป็นภาระที ต้องปฏบิัติแล้วเสรจ็ตลอดช่วงเวลาหนึ ง 

เนื องจากลูกค้าไม่ได้ควบคุมสนิทรัพย์ในช่วงเวลาที อยู่ระหว่างการผลิตลูกค้า
เป็นผู้กาํหนด option ที บริษัทต้องใส่เข้าไปในสนิค้านี  แต่ option เหล่านี  ไม่ได้
ก่อให้เกดิข้อจาํกดั (ไม่ว่าในทางปฏบิัติหรือตามข้อตกลงในสญัญา) ที ทาํให้
บริษัทไม่สามารถโอนสนิค้านี ไปให้ลูกค้ารายอื น บริษัทสามารถนาํสนิค้านี ไป
ขายให้ลูกค้ารายอื นโดยมีต้นทุนเพิ มขึ นน้อยมากหรือไม่มเีลย จึงถอืว่า 
สนิทรัพย์นี มี alternative use สาํหรับบริษัท (ถ้าไม่มี alternative use อาจเข้า
เงื อนไขการโอนการควบคุม “over time” TFRS 15.35)

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 84



ตวัอย่าง 5 - 3 การรบัรูร้ายได ้- 
สินทรพัยที์ สามารถนาํไปใชใ้นทางอื นได ้(มี alternative use)

การพจิารณา (ต่อ)
• สมมติข้อเทจ็จริงเหมือนเดิม ยกเว้นลูกค้ามีสทิธไิด้รับสนิค้าชิ นแรกที 

บริษัทผลิตเสรจ็ บริษัทสามารถนาํสนิค้าชิ นนี ไปให้ลูกค้ารายอื นได้
ในทางปฏบิัติแต่สญัญาที ทาํกบัลูกค้าห้ามไม่ให้บริษัททาํเช่นนั น ส่งผล
ให้สนิทรัพย์ชิ นนี ไม่มี alternative use สาํหรับบริษัทในสถานการณนี์  
ข้อตกลงเข้าเงื อนไขเป็นภาระที ต้องปฏบิัตซึิ งแล้วเสรจ็ตลอดช่วงเวลา
หนึ ง โดยสมมติว่า บริษัทมีสทิธไิด้รับชาํระเงินสาํหรับงานที บริษัททาํ
ขณะที ดาํเนินการผลิตสนิค้า

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 85



ตวัอย่าง 5 - 4 การรบัรูร้ายได ้- สินทรพัยที์ มีรายละเอียดเฉพาะ
และไม่มี alternative use

• บริษัททาํสญัญสร้างสนิทรัพย์ขนาดใหญ่ที ใช้เทคโนโลยีสงูและมีลักษณะเฉพาะให้กบั
ลูกค้า

• สนิทรัพย์ได้รับการออกแบบและผลิตตามรายละเอยีดที ลูกค้ากาํหนด
• บริษัทสามารถนาํสนิทรัพย์ไปให้ลูกค้ารายอื น แต่จะต้องมีต้นทุนเพิ มขึ นอย่างมี

นัยสาํคัญในการปรับเปลี ยนหลายส่วนที สาํคัญของสนิทรัพย์
• มีข้อมูลเพิ มเติม ดังนี 

- ลูกค้าไม่ได้รับโอนสนิทรัพย์ในช่วงระหว่างการสร้าง
- สญัญามีภาระที ต้องปฏบิัตภิาระเดียวเนื องจากสนิค้าและบริการต่างๆที ให้ไม่ 
distinct 
- ลูกค้ามีภาระที ต้องจ่ายเงินจาํนวนหนึ งให้บริษัทเท่ากบัต้นทุนที เกดิขึ นบวกอตัรา
กาํไรตามที ตกลง ถ้า ลูกค้ายกเลิกสญัญา
o บริษัทควรรับรู้รายได้จากสญัญานี อย่างไร?

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 86



ตวัอย่าง 5 - 4 การรบัรูร้ายได ้- สินทรพัยที์ มีรายละเอียดเฉพาะ
และไม่มี alternative use

การพจิารณา
• บริษัทควรรับรู้รายได้ตลอดช่วงเวลาของการสร้างสนิทรัพย์ เนื องจาก

- บริษัทสร้างสนิทรัพย์ตามรายละเอยีดที ลูกค้ากาํหนดและจะต้องมี
ต้นทุนเพิ มขึ นอย่างมีนัยสาํคัญถ้าจะดดัแปลงให้สามารถนาํไปขายลูกค้า
รายอื น ดังนั น สนิทรัพย์นี จึงไม่มี alternative use

- บริษัทมีสทิธไิด้รับชาํระเงินสาํหรับงานที ทาํไปแล้วจนถงึปัจจุบัน
(เข้าเงื อนไขเป็นภาระที ต้องปฏบิัติตลอดช่วงเวลาหนึ ง TFRS 15.35)

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 87



ขั นที  5 รบัรูร้ายไดเ้มื  อ (หรือขณะที ) กิจการปฏิบติั
ตามภาระที ตอ้งปฏิบติัแลว้เสร็จ

การวดัระดบัความกา้วหนา้ของการปฏิบติัตามภาระที  ตอ้งปฏิบติัใหแ้ลว้เสร็จ
-    ต้องรับรู้ รายได้สาํหรับภาระที ต้องปฏบิัติซึ งแล้วเสรจ็ในตลอดช่วงเวลาหนึ ง

แต่ละรายการตลอดช่วงเวลานั น โดยต้องมีการวัดระดับความก้าวหน้า การ
ปฏบิัติตามภาระที ต้องปฏบิัติให้แล้วเสรจ็

- ต้องใช้วิธีเดียวในการวัดระดับความก้าวหน้าของภาระที ต้องปฏิบัติซึ งแล้ว
เสรจ็ในตลอดช่วงเวลาหนึ งแต่ละรายการ และ

- ต้องใช้วิธนัี นอย่างสมํ าเสมอกบัภาระที ต้องปฏบิัติคล้ายกนัและในสถานการณ์
ที คล้ายกนั ณ สิ นรอบระยะเวลารายงานแต่ละรอบ

- ต้องวัดระดับความก้าวหน้าของภาระที ต้องปฏิบัติซึ งแล้วเสร็จในตลอด
ช่วงเวลาหนึ ง

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 88



ขั นที  5 รบัรูร้ายไดเ้มื  อ (หรือขณะที ) กิจการปฏิบติั
ตามภาระที ตอ้งปฏิบติัแลว้เสร็จ

วิธีวดัระดบัความกา้วหนา้
วิธผีลลัพธ ์VS วิธปัีจจัยนาํเข้า

- ต้องไม่รวมการวัดความก้าวหน้าจากนิค้าหรือบริการใดกต็ามที กจิการ
ไม่ได้โอนอาํนาจการควบคุมให้ลูกค้า
- ต้องปรับปรงุการวัดค่าความก้าวหน้าให้สะท้อนการเปลี ยนแปลงของ
ผลลัพธข์องภาระที ต้องปฏบิัต ิการเปลี ยนแปลงค่าวัดความก้าวหน้าให้
รับรู้ เป็นการเปลี ยนแปลงประมาณการทางบัญชีตามมาตรฐานการบัญชี 
ฉบับที  8 (ปรับปรงุ 2559) เรื อง นโยบายการบัญชี การเปลี ยนแปลง
ประมาณการทางบัญชีและข้อผดพลาด

Credit : อาจารย์ณฐัเสกช์ เทพหัสดิน 89



ขั นที  5 รบัรูร้ายไดเ้มื  อ (หรือขณะที ) กิจการปฏิบติั
ตามภาระที ตอ้งปฏิบติัแลว้เสร็จ
ค่าวดัความกา้วหนา้ที  สมเหตุสมผล

ต้องรับรู้รายได้สาํหรับภาระที ต้องปฏบิัติซึ งแล้วเสรจ็ในตลอดช่วงเวลา
หนึ งเฉพาะเมื อสามารถวัดความก้าวหน้าของการปฏิบัติตามภาระที ต้อง
ปฏิบัติได้อย่างสมเหตุสมผล จะไม่สามารถวัดความก้าวหน้าของการปฏิบัติ
ตามภาระที ต้องปฏบิัติได้อย่างสมเหตุสมผล หากจิการไม่มีข้อมูลที เชื อถือได้
ที จําเป็นต้องใช้กับวิธีที เหมาะสมของการวัดความก้าวหน้า กิจการอาจไม่
สามารถวัดผลลัพธข์องภาระที ต้องปฏบิัติได้อย่างเหมาะสม แต่กจิการคาดว่า
จะได้ รับคืนต้นทุนที เกิดขึ นในการปฏิบั ติตามภาระที ต้องปฏิบั ติใน
สถานการณ์ดังกล่าว ต้องรับรู้ รายได้เพียงต้นทุนที เกิดขึ นจนกว่ากิจการจะ
สามารถวัดผลลัพธข์องภาระที ต้องปฏบิัติได้อย่างสมเหตุสมผล
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ตวัอย่าง 5 - 5 การรบัรูร้ายได ้- สิทธิที จะไดร้บัชําระเงินจากลูกคา้
• บริษัทรับจ้างวางรางรถไฟและทาํสญัญากบัลูกค้าเพื อวางรางใหม่ แทน

รางเก่าจาํนวน 1,000 หน่วย ในราคา 1,000,000 บาท งานระหว่างทาํ
ทั งหมดเป็นสนิทรัพย์ของลูกค้า

• บริษัทได้เปลี ยนแทนรางแล้วเสรจ็ 750 หน่วย จากทั งหมด 1,000 
หน่วย ในปีนี  งานที บริษัทต้องทาํมีลักษณะเหมือนกนัสาํหรับแต่ละ
หน่วยของรางที เปลี ยนแทน

• บริษัทกาํหนดว่า งานที ทาํเป็นภาระที ต้องฏบิัติแล้วเสรจ็ตลอดช่วงเวลา
หนึ ง เนื องจากลูกค้าควบคุมสนิทรัพย์ที อยู่ระหว่างทาํ
oบริษัทควรรับรู้รายได้อย่างไร?
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ตวัอย่าง 5 - 5 การรบัรูร้ายได ้- สิทธิที  จะไดร้บัชําระเงินจากลูกคา้
การพิจารณา
• ในการวัดระดับความก้าวหน้าของการปฏบิัติตามภาระที ต้องปฏบิัติ วิธ ีoutput 

ซึ งให้หน่วยของรางที มีการเปลี ยนแทนแล้วเสร็จน่าจะเป็นวิธีที แสดงถึง/
สะท้อนงานบริการที ให้ได้ดีที สุด เนื องจากงานที ต้องทาํมีความเหมือนกัน/
สมํ าเสมอ สาํหรับแต่ละหน่วยของรางที เปลี ยนแทน นอกจากนี วิธี output ยัง
แสดงถึง/สะท้อนการปฏบิัติตามภาระที ต้องปฏบิัติอย่างเหมาะสม เนื องจาก
เมื อบริษัทดาํเนินการเปลี ยนแทนแต่ละหน่วยของรางแล้วเสรจ็ บริษัทกโ็อน
การควบคุมรางส่วนนั น (งานระหว่างทาํ) ไปให้ลูกค้า

• เมื อใช้วิธ ีoutput ระดับความก้าวหน้าจะเท่ากบั 75% บริษัทจึงรับรู้รายได้
เท่ากบั 75% ของราคาตามสญัญา 1,000,000 บาท
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การวดัระดบัความกา้วหนา้ – วิธี Input

• วัดระดับความก้าวหน้าโดยวัดจากทรัพยากรหรือความพยายามที ใช้ไป
เปรียบเทยีบกบัทรัพยากรทั งหมด หรือความพยายามทั งหมดที คาดว่า
จะต้องใช้
เช่น  ต้นทุนที เกดิขึ น

จาํนวนชั วโมงแรงงานที ใช้
จาํนวนชั วโมงเครื องจักรที ใช้
เวลาที ผ่านไป
ปริมาณวัตถุดิบ

• ต้องใช้ดุลยพินิจในการกาํหนดว่า input measure ใดแสดงถงึ/สะท้อนการ
ปฏบิัติตามภาระได้ดีที สดุและควรรวม/ไม่รวม inputs ใด
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ตวัอย่าง 5 - 6 การวดัระดบัความกา้วหนา้ - ภาระที ตอ้งพรอ้ม

• บริษัท Software ทาํสญัญากบัลูกค้ารายหนึ ง ให้ software license และให้ใช้
call center ของบริษัทได้อย่างไม่จาํกดั เป็นเวลา 1 ปี

• บริษัทกาํหนดว่า license และบริการสนับสนุนเป็นภาระที ต้องปฏบิัติแยก
ต่างหากจากกนั

• โดยทั วไปลูกค้าต่างๆ มักใช้บริการ call center ตลอดระยะเวลา 1 ปี ของ
สญัญา
oบริษัทควรรับรู้รายได้จากบริการสนับสนุน (ที ไม่จาํกดัการใช้) 
อย่างไร ?
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ตวัอย่าง 5 - 6 การวดัระดบัความกา้วหนา้ - ภาระที ตอ้งพรอ้ม

การพจิารณา
• สิ งที บริษัทสญัญาจะให้ลูกค้า คือ ความพร้อมที จะให้ลูกค้าใช้ call center 

ของบริษัทได้อย่างไม่จาํกดัการใช้ 
• การใช้เกณฑเ์วลาในการวัดความก้าวหน้า (time-based measure of progress) 

น่าจะสะท้อนการปฏบิัติตามภาระแล้วเสรจ็ได้ดีที สดุ
• บริษัทจึงควรรับรู้รายได้จากการให้บริการสนับสนุนโดยวิธเีส้นตรงตลอด

ช่วงระยะเวลา 1 ปี
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ตวัอย่าง 5 - 7 การวดัระดบัความกา้วหนา้ –
ปฏิบติัตามภาระแลว้เสร็จบางส่วนก่อนไดส้ญัญา

• 1/1/x1 บริษัทได้รับใบสั งซื อจากลูกค้าสาํหรับสนิค้าพิเศษ 100 หน่วย 
ณ วันนั น บริษัทมีสนิค้าที ผลิตเสรจ็แล้ว 30 หน่วย และที อยู่ระหว่าง
ผลิต 20 หน่วย (ผลิตเสรจ็ 50% ตามวิธี cost-to-cost) 

• ราคาของรายการเท่ากบั 10,000 บาท ต่อหน่วย (ไม่มีสนิค้าหรือ
บริการอื นที สญัญาว่าจะให้)
oบริษัทควรรับรู้ความก้าวหน้าของงานที แล้วเสรจ็ถงึปัจจุบันอย่างไร 
เมื อบริษัทได้รับคาํสั งซื อจากลูกค้า?
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ตวัอย่าง 5 - 7 การวดัระดบัความกา้วหนา้ –
ปฏิบติัตามภาระแลว้เสร็จบางส่วนก่อนไดส้ญัญา

การพจิารณา
• เมื อบริษัทได้รับคาํสั งซื อ ถอืว่ามีสญัญาเกดิขึ นแล้ว ณ วันนั น บริษัท

ควรรับรู้รายได้จากสนิค้าหรือบริการที โอน (การควบคุม) ไปให้ลูกค้า
แล้ว

• บริษัทควรรับรู้รายได้ (30 x 10,000) + (20 x 5,000) = 400,000 
บาท
เนื องจากเป็นภาระที ต้องปฏบิัติแล้วเสรจ็ตลอดช่วงเวลาหนึ ง
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