
商场促销方式的筹划

                                       —XX百货公司的税收筹划
一、案例背景

（一）公司状况

XX百货公司创立于1997年5月，是香港XX百货集团在大陆设立的第十三家百货公司。公司秉承“改革、速度、创新”的企业集团经营行动方针，以专业、系统的管理制度，在西安零售市场创下了傲人业绩。现在公司的经营面积已达到23000平方米。经营品种有家电、服装、鞋包、黄金珠宝、食品、化妆品、日用品、文具等6万多种，附设休闲项目有美容、儿童乐园、书城及餐厅。公司现有员工700名，其中管理人员50 余人。

（二）行业特征

XX百货公司属于商贸行业，具有以下几点特征：

1、百货业目标客户群体较超市目标群体更容易冲动消费；
2、百货商店的特点是单品数量多，挑选性和时尚性强；
3、品类趋向高档，附加值高，而非价格最高；
4、产品生命周期短，季节性强；
5、库存周速度转慢，存货削价幅度大；
6、综合毛利率高。

（三）行业环境
1、潜在新的竞争对手入侵
新开百货门店的进入壁垒较高，现有黄金商圈的网点资源已被先进入者占有。但近年来商务部将部分外商投资企业分销权的审核下放到地方省级商务主管部门，审批流程进一步简化，从而为外资企业进入国内零售市场创造了更加宽松的政策环境，外资零售进入百货行业提速。总体上，来自日韩、港台等国家或地区的企业，大多采取直接投资、收购股权的方式进入国内市场，而欧美企业多采取出租品牌使用权的方式进入。
2、替代品的威胁
目前情况，在百货购物不仅能买足人们购买需求，而且是一种休闲方式，专卖店以及网络购物等方式尚不能对百货店形成冲击。
    但另目前情况：

（1）购物中心快速成长。

（2）网上购物爆炸性增长。

3、购买者议价能力
虽然下游消费者对于价格较为敏感，促销会争取到更多地客户，但是由于促销期间销售额会大幅增长，促销折扣并不会影响百货店的利润。另，下游消费者较为分散并且，下游消费者对于百货商业渠道的依赖。
4、供应商议价能力
上游厂商议价能力较弱。目前中国处于商品供给大于需求阶段，上游供应商的产品的过剩及同质化，上游供应商对百货的商业渠道的依赖，所以上游厂商议价能力较弱。一般具备一定知名度和影响力的品牌，也会选择百货作为重要的销售渠道。
百货一般是“品牌联营”的盈利模式，把风险转嫁给供应商，毛利率较为稳定，经营风险较低，一般百货聚集产业链的主要利润。
5、现存竞争者之间的竞争
百货行业作为最早发展起来的零售业态，由于集中度较低，行业内竞争较为激烈，主要为同一区域或者城市同一商圈内的竞争。

（四）问题提出

在现在激烈的市场竞争压力之下，XX 百货公司准备于今年五一国际劳动节来临之际,开展大规模的促销活动以扩大市场销量。公司究竟应该采用什么样的促销方式在扩大销量的同时又能保障公司利润呢？由于公司对营销活动的涉税问题并不了解，现在我们将从节税角度给予该公司咨询。

二、税法依据
1、《中华人民共和国增值税暂行条例实施细则》（财法[1993]38号）第十一条规定，小规模纳税人以外的纳税人(以下简称一般纳税人〉因销货退回或折让而退还给购买方的增值税额，应从发生销货退回或折让当期的销售税额中扣减。因进货退出或折让而收回的增值税额，应从发生进货退出或折让当期的进项税额中扣减。——适用于方案一

2、根据《中华人民共和国增值税暂行条例实施细则》（财法[1993]38号）第四条规定，单位或个体经营者的下列行为，视同销售货物：（一）将货物交付他人代销；（二）销售代销货物；（三）设有两个以上机构并实行统一核算的纳税人，将货物从一个机构移送其他机构用于销售，但相关机构设在同一县（市）的除外；（四）将自产或委托加工的货物用于非应税项目；（五）将自产、委托加工或购买的货物作为投资，提供给其他单位或个体经营者；（六）将自产、委托加工或购买的货物分配给股东或投资者；（七）将自产、委托加工的货物用于集体福利或个人消费；（八）将自产、委托加工或购买的货物无偿赠送他人。——适用于方案二
3、《国家税务总局关于个人所得税有关问题的批复》（国税函[2000]57号）中对辽宁省地方税务局《关于个人所得税有关政策问题的请示》批复如下：部分单位和部门在年终总结、各种庆典、业务往来及其他活动中，为其他单位和部门的有关人员发放现金、实物或有价证券。对个人取得该项所得，应按照《中华人民共和国所得税法》中规定的“其他所得”项目计算缴纳个人所得税，税款由支付所得的单位代扣代缴。——适用于方案二、三
三、促销方式的税务筹划 
（一）筹划方案
产品、定价和销售是公司营销活动的主要组成部分，而税收筹划作为公司理财的一个重要领域同样是以公司整体利益最大化为目标，因此两者是紧密联系的。对于一个具体的促销活动而言，经营者也必须充分考虑其涉税问题。为了帮助XX百货公司了解营销活动的涉税问题，选择恰当的促销方式，现以100元销售额为基数提供了以下三种促销方案。

方案一：商品7折销售，即价值100元的商品以70元销售；

方案二：购物满100元，赠送30元购物券，可在商场购物；

方案三：购物满100元，返还现金30元。

上述方案是目前商业企业经常采用的三种促销方式，那么哪一种方案促销方式税收负担相对较轻，哪一种方案对企业更为有利呢下面通过一案例具体分析以上三种方式所涉及的税种及承担的税务，以期商业企业选择让利促销方式时作为参考。
我们假定XX百货公司商品销售利润率为40%，销售100元商品，其成本为60元。百货公司是增值税一般纳税人，购货均能取得增值税专用发票，适用的所得税税率为33%. 消费者同样是购买一件价值100元的商品，对于商家来说以上三种方式的应纳税情况及利润情况如下（仅分析增值税、企业所得税和个人所得税三个主要税种；城建税和教育费附加等对结果影响较小，因此计算时未考虑）。

（二）方案计算
方案一：商品7折销售，价值100 元的商品售价70 元

在这种情况下，销售额的确定要视情况而定。现行税法规定，如果销售额和折扣额在回一张发票上分别注明的，可按折扣后的余额作为销售额计算增值税；如果将折扣额另开发票，则无论其在财务上如何处理，均不得从销售额中扣减折扣。很明显，前者的税负更径，后者的税负更重。这里假设该商场是将销售额和折扣额在同一张发票上分别注明，因此应税销售额以发票上注明的打折后的售价计算，且为含税销售额。

XX 百货公司税收负担和利润情况如下：

1.
应纳增值税额 = 70/(1 + 17%) x 17% - 60/(1 + 17%) x 17% = 1. 45(元)；

2.
应纳企业所得税 = [70/(1 + 17%) - 60/(1 + 17%)] X33% = 2. 82(元)；

3.
利润额 = 70/(1 + 17%) - 60/ (1 + 17%) =8. 55(元)；

税后净利润 = 8. 55 – 2.82 = 5.73(元)。

方案二：购物满100元，赠送30元购物券（假定30元商品的成品为18元）

消费者购物满100元，可获得30元的购物券在商场购物。这种方式相当于XX百货公司赠送30元商品（成本为18元），赠送行为视同销售，应计算销项税额，缴纳增值税。

视同销售的销项税额由商场承担，赠送商品成本不允许在企业所得税前扣除。按照个人所得税制度的规定，企业还应代扣代缴个人所得税。

具体分析如下：

1.
应纳增值税

销售100 元商品时应缴纳增值税

100/(1 + 17%) X 17% - 60/ (1 + 17%) X 17%=5.81(元)

赠送价值30 元的商品为视同销售，应缴纳增值税

30/(1 + 17%) X 17% - 18/(1 + 17%) X 17%=1.74(元)

合计纳增值税=5.81 + 1. 74 = 7. 55(元)。

2.
应纳个人所得税

根据国税函[2000]57 号文件规定，为其他单位和部门的有关人员发放现金、实物等应按规定代扣代缴个人所得税，税款由支付单位代扣代缴。为保证让利顾30元.商场赠送的价值30 元的商品应不含个人所得税额，该税应由商场承担，因此，赠送该商品时XX百货公司需代顾客缴纳的个人所得税额为：30/ (1 - 20%) X20% = 7. 5(元)。

3.
应纳企业所得税

由于赠送的商品成本及代顾客缴纳的个人所得税款不允许税前扣除，因此应纳企业所得税额=[100/ (1 + 17%)-60/ (1 + 17%) ] X33% = 11. 28(元) •

4.
利润额= 100/ (1 + 17%) – 60/ (1 + 17%) - 18 /( I + 17%) - 7. 5 = 11. 30(元)

税后净利润=11. 30-11.28=0.02(元)

方案三：购物满100元，赠30元现金

在这种方式下，返还的现金属赠送行为，不允许在企业所得税扣除，而且照个人所得税制度的规定，企业还应代扣代缴个人所得税。为保证让顾客得到30 元的实惠，百货公司赠送30元现金应不含个人所得税，是税后净收益，该税应由百货公司承担。因此，同方案二一样，赠送现金的XX百货公司在缴纳增值税和企业所得税的同时还需为消费者代扣个人所得税，分析如下。

1.
应纳增值税

销售100 元商品时应缴纳增值税

100/(1 + 17%) X 17% - 60/ (1 + 17%) X 17%=5.81(元)

2.
应纳个人所得税（同方案二）

赠送价值30 元现金时XX百货公司需代顾客缴纳的个人所得税额为：

30/(1 -20%) X 20%=7.5(元)

3.
应纳企业所得税（同方案二）

由于赠送的现金及代扣代缴的个人所得税不允许在企业所得税前扣除，则应纳的企业所得税= [100/(1 + 17%) - 60/( 1 + 17%)] x 33% = 11. 28(元)

4.
利润额= 100/ (1 + 17%) – 60/ (1 + 17%) - 30 - 7. 5 = -3.31(元)

税后净利润=-3.31-11.28=-14.59(元)

四、方案的对比分析

（一）利润结构

表一利润结构对比

	项目
	方案一
	方案二
	方案三

	营业收入
	70
	100
	100

	营业成本 
	60
	60
	60

	营业外支出 
（含增值税、返现等) 
	1.45
	28.70
	43.31

	利润额 
	8.55
	11.30
	-3.31

	应缴所得税 
	2.82
	11.28
	11.28

	税后净利润 
	5.73
	0.02
	-14.59


（二）财务分析

表二各项财务指标对比

	项目
	方案一
	方案二
	方案三

	销售毛比率
	14.23%
	22%
	40%

	销售净利率
	8.19%
	0.02%
	-14.59%

	增值税税负
	2.07%
	7.55%
	5.81%


（三）税负对比

表三 各方案税收负担比较
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第一种方案，企业7 折销售100元的商品，可获得5. 73元的税后净利润；而方案二购物满100 元，赠送30元购物券的情况下企业可获得0.02元的税收净利润；如果企业采用方案三购物满100元返还现金30元，企业将会出现14. 59 元的亏损。。

通过比较可以看出，从税收负担角度看第一种方案最优，第二种方案次之,第三种方案即采取返现金方式销售的方案最不可取。但是，从企业整体效益最大化的角度来看，第二种方案最优，第一种方案次之，第三种方案即采取返现金方式销售的方案最不可取。

五、方案的延伸思考
仅凭单位税负与利润的大小来判断选取促销方案并不是合理、正确的筹划。由于市场竞争的激烈，对于商场来说最主要的是扩大商品销售，首先需要解决的是生存问题，税负的考虑还在其次。因此，企业应该在促销效果与税负、利润之间综合考虑，充分考虑消费者的消费心理，通过观察、试销等方式确定各种促销方式的效果，再结合各种促销方式下的单位税负与利润情况综合考察，选取财务利益最大化的促销方案才是XX百货公司明智的选择，这样选取的方案才是最优的筹划方案。

由此可见.采用不同的促销方式不仅税收负担截然不同，对商家利润的影响也是显而易见的。商家不能盲目选择促销方式，而是要考虑税收的影响，以便作出最优选择。当然，税款缴纳少的方案并不一定就是商家的首选，因为商家往往更看重如何实现既定的目标，比如争夺消费者、占领某一市场份额等，还要考虑哪种折扣销售的促销手段对消费者的刺激最大，或者说最能能扩大商家促销。因此，只有从商家的总体经济利益出发，才能使这项税收筹划起到为企业出谋划策的作用。
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