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  收入是衡量企業營運情況的重要標竿，也是所有財務報表使用者最關心的項目之一，因此，當企

業致力於跨足新產業或開發新業務、追求營收創新高的同時，正確地認列及衡量收入十分重要。 

  現行的收入認列係規範於國際財務報導準則第 15號（IFRS 15）「客戶合約之收入」，該準則於

2018年 1月 1日生效適用。在適用 I前，收入認列的規定分散在數個準則／解釋中，按照企業銷售的

產品／勞務類型分別依不同的準則規定認列收入。 

  若為銷售商品或提供勞務之合約，依據國際會計準則第 18號（IAS 18）「收入」之規定處理，商

品銷售在商品之風險報酬移轉時點認列收入，提供勞務原則上採完工百分比法認列收入；提供建造服

務的合約，按國際會計準則第 11號（IAS 11）「建造合約」的規定採完工百分比法認列收入；當銷售

涉及客戶忠誠計畫，則按國際財務報導解釋第 13號「客戶忠誠計畫」之規定處理。 

  IFRS 15 生效後，取代了前述的準則及解釋，改以一套單一且全面之規定適用於各個產業，企業

在正常營運活動下提供客戶的商品或勞務，無論是何種型態或性質，都依據 IFRS 15規範之五步驟模

型認列收入，可促進跨產業財務報表之可比較性。本文將淺談如何運用五個步驟來拆解合約，決定收

入認列的時點及金額。 

  步驟 1：辨識與客戶之間的契約 

  收入認列的第一步驟是，必須要有與客戶間的合約。合約須經交易雙方核准，且內容中可辨認出

賣方承諾要提供的商品或勞務，以及買方的付款條件等。合約可以是書面、口頭、或是在企業之商業

實務慣例具有法律效果的文件（如採購單、電商平台系統訂單等文件），因此，即使是與客戶之間往

來的電子郵件也可能視為有效的合約。 

  但若客戶可以輕易的解除合約，即使有預付簽約金，客戶對該款項也有收回之權利，企業就應該

要考慮是不是真的有可執行的合約。另一般市面上常見廠商提供消費者可在「試用期」免費使用產

品，試用後再決定是否購買，因為消費者還沒有同意購買商品，廠商在試用期間並沒有成立與客戶間

的合約。 

  步驟 2：辨識合約中的單獨履約義務 

  在不同產業環境下，企業和客戶簽訂的合約中可能銷售不只一種商品或勞務，因此與客戶之合約

成立後，企業應該判斷到底承諾提供客戶多少不同的商品或勞務。如消費者到電器行買冷氣時，商店

會提供到府安裝的服務，所以消費者除了買了一台冷氣（商品）外，其實還買了一個到府安裝（勞

務），所以對電器行來說，這個交易中有兩個履約義務。 

  當單獨一項商品即可讓客戶獲取利益，且該項商品和合約中其他承諾的商品或勞務可單獨辨認，

該項商品即為一個履約義務。以電信公司的門號搭配購機方案為例，電信公司以優惠價格銷售手機並

提供 2年的通話服務，對客戶來說，特惠購機方案的手機可以搭配任何一家電信公司的服務，因此，

可單獨從手機取得利益；電信公司可以分別移轉手機和通話服務給客戶，提供電信服務並無須進行任

何整合作業，手機不需經過任何修改，客戶即可使用通話服務，因此手機和通話服務可以區分，故電

信公司於此方案有兩個履約義務。 

  步驟 3：決定交易價格 



  決定合約交易價格時，企業須考慮幾個重要的因素，包括數量折扣、退款或因履約績效良好可收

取額外獎金等情形，因此，交易價格可能不固定。決定交易價格時，企業評估過去提供類似商品或勞

務經驗，只有估計未來高度有可能賺得的價款才能包含在交易價格中。 

  舉例而言，工程承攬公司在客戶的土地上提供建造服務，合約總價 100萬元，合約中另約定若提

早完工可獲取一筆額外的 20萬元獎金，在決定此合約的交易價格究竟為 100萬元或 120萬元時，公司

根據過去提供類似性質及規模的建造勞務之經驗，考慮到工程進度會受許多因素綜合影響，且部分因

素並非公司所能掌控（如興建期間天候是否良好），在此時點尚無法估計可以提早完工的可能性。 

  因此，可能判斷此筆 20萬元的獎金在合約初期不計入交易對價中，在工程開始進行初期僅以 100

萬元乘算完工比例計算收入認列金額，避免未來可能造成重大的收入迴轉。在後續工程期間的每個財

務報導日，公司依據截至當時最新的資訊再重新評估是否可將合約價格調整為 120萬元。 

  以上係對 IFRS 15五步驟收入認列模型的前三步驟簡介，下篇將對繼續介紹第四及第五步驟，並

探討如何於交易中判斷主理人及代理人之收入議題。（台灣證券交易所提供，呂淑美整理） 



 


