Реализация товаров со скидкой

Нередко торговые организации продают товары со скидкой, представляющей собой уменьшение ранее заявленной цены това​ра. Использование скидок является одной из составляющих марке​тинговой политики торговой организации, позволяющей заинтере​совать и привлечь покупателей более выгодными условиями. В результате увеличивается число покупателей и, как следствие, продаж. Грамотно разработанная система скидок в торговой орга​низации позволяет не только привлечь новых покупателей, но и; удержать «постоянных».
Торговая скидка — это скидка с цены товара, предоставляе​мая продавцом покупателю в связи с условиями сделки и в зависимости от конъюнктуры рынка. Сегодня существует огромное число скидок, наиболее популярными из них являются: сезонные, праздничные, накопительные, скидки постоянным покупателям, различные системы бонусов и т.д.
Сезонные скидки, как правило, предоставляются в конце сезона и очень часто используются розничными организациями. Например, скидка на зимнюю обувь или товары летнего ассортимента. Размер сезонных скидок обычно достаточно высок — от 50 до 70%. Такие скидки предоставляются торговыми организациями либо в течение определенного срока, либо до момента полной распродажи товаров того или иного вида.

Праздничные скидки предоставляются на все или отдельные виды товаров в течение определенного периода. Действие таких скидок обычно приурочено к наиболее популярным праздникам. Так, например, в торговле парфюмерией и косметикой практикует​ся использование скидок к 23 февраля (на товары для мужчин) и к 8 марта (на товары для женщин). Очень популярными являются рож​дественские скидки.

Скидки постоянным покупателям могут предоставляться как на все, так и на отдельные виды товаров. Такие скидки предоставляются начиная либо с определенной по счету покупки, либо с оп​ределенной суммы. В связи с этим при предоставлении таких ски​док торговая организация должна вести отдельный учет по каждому покупателю. Такие скидки очень часто предоставляются в рознич​ных магазинах. Организация учета таких скидок, как правило, осу​ществляется с помощью дисконтных карт, порядок и условия выда​чи которых торговая организация разрабатывает самостоятельно.
Система накопительных скидок основана на том, что размер скидки увеличивается по мере совершения следующих покупок.
Бонусная система достаточно широко используется при прове​дении рекламных акций какого-либо нового вида товара, когда по​купателям при совершении покупки выдается премия (подарок). Кроме того, эта система позволяет торговым организациям избав​ляться от «залежавшихся» товаров, когда при покупке, например, двух единиц товара третий выдается в подарок.
Применять или не применять систему скидок — торговая орга​низация решает самостоятельно. Однако одного решения о приме​нении скидок мало. Торговая организация, решившая в своей про​изводственной деятельности использовать данный прием, должна разработать внутренний документ (это может быть приказ или рас​поряжение руководителя, положение о скидках), позволяющий оп​ределить все условия предоставления скидок. Чем грамотнее будет составлен данный документ, тем меньше у торговой организации возникнет проблем с проверяющими органами.
Дело в том, что скидка представляет собой уменьшение ранее заявленной цены на товар. Следовательно, при использовании ски​док цена на такой товар будет изменяться, т.е. отклоняться в мень​шую сторону. Поэтому торговым организациям необходимо учиты​вать положение ст. 40 НК РФ, которое позволяет налоговому органу проверить правильность применения продавцом цены на реализуе​мый товар в случае, если в течение непродолжительного времени у налогоплательщика цена отклоняется в большую или меньшую сторону. Если цена на товар отклоняется от рыночной цены аналогичных товаров более чем на 20%, то налоговый орган вправе доначислить налоги исходя из рыночной цены. Чтобы избежать этого, налогоплательщик должен  либо  предоставлять  скидку  на  товар размере не более 20% (что очень сложно при использовании, н пример, сезонных скидок), либо воспользоваться возможностью! предоставляемой абзацем вторым п. 3 ст. 40 НК РФ:
«Рыночная цена определяется с учетом положений, предусмотренных пунктами 4—11 настоящей статьи. При этом учитываются обычные при заключении сделок между не взаимозависимыми лицами надбавки к цене или скидки. В частности, учитываются скидки, вызванные:
· сезонными и иными колебаниями потребительского спроса товары (работы, услуги);
· потерей товарами качества или иных потребительских свойств,
· истечением (приближением даты истечения) сроков годности или реализации товаров;
· маркетинговой политикой, в том числе при продвижении рынки новых товаров, не имеющих аналогов, а также при продвижении товаров (работ, услуг) на новые рынки;
· реализацией опытных моделей и образцов товаров в целях ознакомления с ними потребителей».
То есть, как видим, при определении рыночной цены товара налоговый орган обязан учитывать надбавки или скидки, используемые в вышеперечисленных случаях.
Поэтому, если организация торговли отразит в своем внутреннем документе о скидках, например, такое положение: «Цена на реализуемые товары снижается на 30%, если до истечения срок годности остается менее 10 дней», то этот прием позволит избежать претензий к цене товара со стороны налоговиков, конечно при наличии подтверждающих документов, что с 30%-ной скидкой реализовывались именно такие товары.
Кроме того, при определении рыночной цены налоговый орган должен учитывать и положения п. 9 ст. 40 НК РФ, согласно которому
«При определении рыночных цен товара, работы или услуг учитывается информация о заключенных на момент реализации этого товара, работы или услуги сделках с идентичными (однородными) товарами, работами или услугами в сопоставимых условиях.  В частности, учитываются такие условия сделок, как количество, (объем) поставляемых товаров (например, объем товарной партии), сроки исполнения обязательств, условия платежей, обычно применяемые в сделках данного вида, а также иные разумные ус​ловия, которые могут оказывать влияние на цены».

Из вышеизложенного следует, что если налогоплательщик — торговая организация детально и грамотно разработает порядок предоставления скидок, то маловероятно, что возникнет спорная ситуация с проверяющим органом.
2.14.1. Бухгалтерский и налоговый учет скидок
В оптовой торговле наиболее распространены скидки, предос​тавляемые продавцом покупателям товара при приобретении его в определенном количестве или на установленную сумму, и скидки за скорейшую оплату проданных товаров.
Скидка на приобретение товара в определенном количестве предоставляется при покупке товара одного наименования, а скид​ка при приобретении товаров на установленную сумму — при по​купке товаров как одного наименования, так и различной номенклатуры товаров. Скидка за скорейшую оплату проданных товаров позволяет продавцу стимулировать сбыт, увеличить прибыль за счет ускорения оборачиваемости товаров вследствие увеличения объе​ма продаж и уменьшения за счет этого постоянных издержек обра​щения.
Обе разновидности скидки отражаются в бухгалтерском учете сторон одинаково — в момент ее предоставления.
Порядок ведения бухгалтерского и налогового учета скидок, предоставляемых продавцом в момент продажи, является, конеч​но, наиболее простым.
В бухгалтерском учете выручка от продажи товара со скидкой отражается сразу по цене товара с учетом скидки. Такое правило предусмотрено п. 6.5 ПБУ9/99:
«Величина поступления и (или) дебиторской задолженности определяется с учетом всех предоставленных организации согласно договору скидок (накидок)».
При налогообложении организации-продавцу следует руково​дствоваться:
· по налогу на добавленную стоимость — ст. 153 НК РФ;
· по налогу на прибыль — ст. 249 НК РФ.
Из положений указанных статей НК РФ следует, что для целей налогообложения размер выручки определяется исходя из факти​ческой цены реализации товара.
Так как оптовые торговые организации всегда ведут учет товара  по покупным ценам, то предоставленная скидка в момент продажи фактически не отражается в учете.
Пример 32. Торговая организация ООО «Сатурн» приобрела партию товара на сумму 118 000 руб., в том числе НДС — 18 000 руб. Продажная цена товара составляет 153 400 руб., в том числе НДС — 23 400 рублей.
Этот товар ООО «Сатурн» реализует постоянному покупателю, которому предоставляется скидка в размере 10% в момент реализации то вара.
В бухгалтерском учете ООО «Сатурн» отражаются следующие операции:
	Корреспонденция счетов
	Сумма, руб.
	Содержание операции

	Дебет
	Кредит
	
	

	41
	60
	100 000
	Поступил товар от поставщика

	19-3
	60
	18 000
	Учтен НДС по приобретенному то​вару

	60
	51
	118 000
	Оплачен товар поставщику

	68
	19-3
	18 000
	Принят к вычету НДС по принято​му на учет и оплаченному товару

	62
	90-1
	138 060
	Отражена выручка от реализации товара с учетом скидки (153 400 рублей — (153 400 рублей х10%))

	90-3
	68
	    21 060
	Начислен НДС с оборотов по реа​лизации

	90-2
	41
	100 000
	Списана стоимость реализован​ного товара

	90-9
	99
	17 000
	Отражен финансовый результат от реализации товара со скидкой


Для целей налогообложения прибыли в состав доходов от реализации  ООО «Сатурн» включается сумма выручки (без  НДС) в размере 117 000 руб.
Более сложным представляется учет скидок, предоставляемых
торговыми организациями покупателям за скорейшую оплату товаров, поскольку фактически данная скидка предоставляется задним числом на уже отгруженный товар.


Использование таких скидок, конечно, увеличивает трудозатраты бухгалтера, так как в этом случае требуется внести исправления в бухгалтерский и налоговый учет и отчетность. Кроме того, необходимо внести исправления в первичные документы на отпуск товара и счет-фактуру, который продавец выписывает в момент отгрузки товара.
Обратите внимание! Порядок внесения изменений в учет и от​четность зависит от того, совпадает период реализации с перио​дом предоставления скидки или нет.
Если реализация товара и момент предоставления скидки име​ют место в одном налоговом периоде, то в бухгалтерском учете не​обходимо скорректировать выручку на сумму скидки, а также сумму излишне начисленного НДС (при учетной политике «по оплате»). Эта корректировка производится методом сторно. Такой же поря​док применяется, если реализация товара имела место в одном на​логовом периоде, а скидка покупателю предоставляется в следую​щем году, но до даты утверждения годовой бухгалтерской отчетно​сти (п. 2 Положения по бухгалтерскому учету «События после отчетной даты» ПБУ 7/98, утвержденного приказом Минфина РФ от 25 ноября 1998 г. № 56н).
Согласно п. 12 ПБУ 10/99, если скидка предоставляется после утверждения годовой бухгалтерской отчетности, то эта сумма отра​жается в учете в составе внереализационных расходов как убытки прошлых лет, выявленные в отчетном году.
В целях налогового учета сумма скидки, так же как и в бухгал​терском учете, уменьшает величину доходов от реализации — если скидка предоставляется в момент реализации.
Если же скидка предоставляется после момента реализации, то и целях налогового учета сумма скидки не уменьшает величину до​ходов от реализации.
По налогу на добавленную стоимость ситуация следующая. Для организаций, осуществляющих учетную политику «по оплате», так как для целей исчисления налога величина выручки определяется с учетом всех предоставляемых скидок, то при регистрации в книге продаж следует отразить счет-фактуру только в оплаченной части.

Для организаций, учетная политика которых «по отгрузке»: 

1) если скидка предоставляется в момент реализации и так как для целей исчисления налога величина выручки определяется с учетом всех предоставляемых скидок, то счет-фактура выписывается в момент отгрузки товара исходя из его стоимости без скидки; 
2) если скидка предоставляется после момента реализации и так как для целей исчисления налога не предусмотрен такой вид вычета, то при реги​страции в книге продаж счет-фактура отражается в полной сумме.
Если реализация товара и скидка на него имели место в одном налоговом периоде (напоминаем, что налоговым периодом по НДС является либо календарный месяц, либо квартал), то при рас​чете налоговой базы по НДС торговая организация должна учесть выручку от реализации за вычетом предоставленной скидки.
Если выручка от реализации уже была включена в налоговую ба​зу в предыдущем налоговом периоде, то в момент предоставления скидки торговая организация должна внести исправления в книгу продаж за тот период, в котором был зарегистрирован счет-факту​ра, на реализацию товара со скидкой. И, конечно, торговой органи​зации — плательщику НДС необходимо внести исправления в нало​говую декларацию по НДС за тот период, в котором была учтена вы! ручка от реализации товара со скидкой.
Пример 33.  Торговая организация ООО «Сатурн» приобрела партию товара на сумму  118 000 руб., в том числе НДС —   18 000 руб. Продажная цена товара составляет 153 400 руб., в том числе НДС 23 400 руб.
Данный товар ООО «Сатурн» реализует покупателю двумя партиями. Покупатель за данный товар рассчитывается двумя платежами, оплачивая по 76 700 руб. за каждую партию, и пользуется накопительной
скидкой.

Скидка предоставляется в размере 5% со всей партии товара п/: условии приобретения товара на 153 400 руб.
В учете ООО «Сатурн» это отражается следующим образом:
	Корреспонденция счетов
	Сумма, руб.
	Содержание операции

	Дебет
	Кредит
	
	

	    41
	60
	100 000
	Поступил товар от поставщика

	     19-3
	60
	18 000
	Учтен НДС по приобретенному товару

	     60
	51
	118 000
	Оплачен товар поставщику

	      68
	19-3
	18 000
	Принят к вычету НДС по принятому на учет и оплаченному товару

	Реализация первой партии товара

	           62
	90-1
	76 700
	Отражена выручка от реализации первой партии товара по продажной цене

	         90-3
	68
	11 700
	Начислен НДС с оборота по реали​зации товара

	          90-2
	41
	50 000
	Списана стоимость реализованного товара

	Реализация второй партии товара

	62
	90-1
	69 030
	Отражена выручка от реализации второй партии товара с учетом скидки (76 700 руб. — (76 700 руб. х10%))

	90-3
	68
	10 530
	Начислен НДС с оборотов по реали​зации товара

	90-2
	41
	50 000
	Списана стоимость реализованного товара


Обратите внимание! При предоставлении скидок на уже по​ставленные товары торговая организация должна оценить риск не​гативных последствий: предоставленная покупателю скидка может быть расценена налоговым органом как прощение долга, т.е. при​знана убытком организации, не уменьшающим налогооблагаемую прибыль.
Согласно ст. 415 ГК РФ:
«Обязательство прекращается освобождением кредитором должника от лежащих на нем обязанностей, если это не нарушает прав других лиц в отношении имущества кредитора».
И в заключение рассмотрим кратко еще один вид скидок — сис​тему бонусов. Для торговой организации такие скидки являются са​мыми невыгодными. Эта система основана на привлечении покупа​теля премией в виде подарка, что представляет собой не что иное, как безвозмездную передачу товара. Согласно ст. 146 НК РФ без​возмездная передача является объектом обложения налогом на до​бавленную стоимость. Причем НДС исчисляется с рыночной цены передаваемого имущества (п. 4 ст. 154 НК РФ). Кроме того, на ос​новании п. 16 ст. 270 НК РФ не признается расходом стоимость по​дарка — безвозмездно передаваемого товара при исчислении на​лога на прибыль.
Вопрос о безвозмездности передаваемого подарка небесспо​рен, так как согласно гражданскому законодательству безвозмездность предусматривает, что у получающей стороны не возникает встречных обязанностей по отношению к передающей стороне. В данном же случае не купишь товар — не получишь подарок (бонус).
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