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Букина Ольга Александровна

Учет скидок, премий и бонусов
Здравствуйте!
Сегодня мы поговорим о скидках и премиях, предоставляемых покупателям, о том, как это отражается на НДС и на налоге на прибыль.
Термины
Для начала мы с вами определимся с терминами. Когда мы говорим о скидках, речь идет о том, что мы что-то скидываем с цены. То есть, когда у нас происходит уменьшение цены договора, мы будем говорить о скидке. А когда у нас речь идет о том, что продавец покупателю перечисляет некие денежные суммы за лояльность, без изменения цены договора, речь идет о премии. Потому что, если вы у меня купили восемь генераторов, и я вам за это перечисляю, условно говоря, 80 000 руб., я ничего не скидываю ни с чего. Вот когда говорится, что это стоит 1000 руб., а если вы у меня купите 10 штук, я вам скину 10%, это будет стоить 900 руб., – мы говорим слово скидка. А когда мы говорим о том, что вы у меня купите 10 таких-то, таких-то изделий, а я вам – 10 000 руб. за это на расчетный счет, то я ничего не скидываю. Поэтому мы с вами будем говорить, что, когда мы произносим слово «скидка», речь идет о том, что мы скидываем некую сумму с цены, мы уменьшаем цену договора. Когда мы цену договора не уменьшаем, а просто денежками поощряем нашего покупателя, мы говорим о премиях, она же бонус. Бонус, она же премия, может предоставляться, как правило, за определенный объем закупленного товара, но может быть и за досрочную оплату товара, за отсутствие задержек платежа, за лояльность, за то, что мы уже пять лет вместе. И даже за операцию «Приведи друга». То есть премирование может иметь самые разные основания.
Виды скидок
Но для начала поговорим о скидках. Итак, скидки – это тогда, когда мы уменьшаем цену товара. Вообще-то скидки могут быть предоставлены по самым разным причинам. Это могут быть претензии к качеству товара. Когда, например, я вам что-то поставила, вы развернули ящики, говорите: вы знаете, это, конечно, все здорово, но почему-то вот эти рулеты немножко помятые. Я говорю: хорошо, давайте вот эту коробку со скидкой. Но это может быть покупка лояльности, когда я говорю, что если вы у меня в течение одного года купите больше 10 000 шоколадок, то на последние три партии я вам цену снижу, предоставлю ретро-скидку – снижу на 20%. Здесь важно одно: у нас меняется цена товара, меняется в сторону уменьшения.
Если речь идет о том, что скидка предоставляется на будущие поставки, то тут, собственно говоря, никаких учетных проблем нет и быть не может. Я это продавала по 1000 руб. за штуку. А после того, как вы, начиная с начала года или начиная с начала действия договора, купили у меня больше 10 000 единиц, следующие у вас будут по 800 руб. за штуку. Просто меняется цена договора, всё. Будут выписаны накладные счета-фактуры на другую сумму.
С точки зрения налоговых рисков неплохо, если причина скидки все-таки будет как-то оформлена. В некоторых организациях есть так называемая скидочная политика. Это внутренний документ, она для отдела продаж, прежде всего. То есть, когда продажникам говорят: вы можете предоставить скидку, если сделка не меньше чем на 1 млн руб., если оплата не менее чем за 3 месяца до начала поставки полная, или если вы работаете три года с этим контрагентом, он ни разу не просрочил оплату и т.д. Это объяснит налоговикам, почему один и тот же продукт может продаваться разным контрагентам за разные деньги. То есть это просто снижение рисков. О скидочной политике разные контрагенты могут ничего не знать. Это только для своих.
Если скидка предоставляется задним числом, то есть ретро-скидка, тогда у нас имеет место корректировка ранее отраженной реализации. Причем даже неважно, что было причиной такой скидки – претензии к качеству товара или же просто то, что у нас снова появился этот клиент и хочет заказать нам еще три партии этого товара, и мы радостно предоставляем ему скидку. Техника отражения этого всегда будет одна и та же. Во-первых, важно проверить, что скидка предоставляется именно как скидка. То есть мы, продавец, предоставляем скидку покупателю, а не покупатель оказывает нам какие-то услуги. Потому что одно дело, когда мы что-то реализуем нашим покупателям и у нас с ним есть договоренность, что вы, уважаемый покупатель, у себя в зале выставите информацию о нас, любимых, еще будете включать трансляцию каждый час пятиминутную о нас, любимых, и будете еще вручать то-то от нас, любимых, в качестве сувениров. Но тогда наш покупатель просто оказывает нам услуги, и у нас, по сути, взаимозачет. Мы ему на 1 млн руб. что-то продали, он нам на 10 000 руб. наоказывал. Соответственно, после взаимозачета сумма уменьшается. Но это не скидка, это именно взаимозачет. И обе стороны показывают реализацию (Письмо ФНС России от 18.09.2012 N ЕД-4-3/15464@). Просто эти две реализации, встречаясь друг с другом, уменьшают сумму к оплате. Мы сейчас говорим о настоящих скидках. Это когда вы ко мне пришли, хотите купить у меня три насоса. А я говорю: вы знаете, если вы у меня купите не три насоса, а пять, тогда я вам дам скидку на те предыдущие два насоса, которые вам продавала до этого. То есть реальная скидка без оказания услуг.
Стороны заключают соглашение, которое предусматривает изменение цен. Этот пункт может быть заложен изначально, когда сказано, что тот, кто купит больше 100 000 единиц товара, на последние две партии получает ретро-скидку 20%. Это может быть дополнительное соглашение, протокол или акт. Если речь идет о снижении цены из-за качества, то это может быть заключение эксперта и затем какой-то протокол, акт или допсоглашение. При этом в ранее сформированные товарные накладные, счета-фактуры никакие изменения не вносятся.
Скидки: НДС
Что у нас происходит с налогами. Итак, НДС. У нас имеет место изменение цены товара в меньшую сторону. В этом случае продавец либо исполнитель, если речь идет об услугах, составляет корректировочный счет-фактуру, в котором указывает, естественно, новую цену. Это должно быть сделано в течение пяти дней с момента подписания документа, который фиксирует скидку (п. 3 ст. 168, пп. 8 п. 5.2 ст. 169 НК РФ). Продавец регистрирует корректировочный счет-фактуру в книге покупок и, соответственно, принимает НДС к вычету (п. 10 ст. 172 НК РФ). Но у нас должно быть доказательство того, что покупатель в курсе. Если, конечно, покупатель подписал акт, протокол, допсоглашение и т.д., то он, безусловно, знает, потому что покупатель должен принятый к вычету НДС восстановить. Но дело в том, что покупатель может ориентироваться не только на корректировочный счет-фактуру. Покупатель должен отреагировать на первый поступивший к нему документ, потому что были случаи, когда покупатель и продавец подписывают какое-то соглашение или акт о том, что так и так, цена меняется со 100 руб. до 90 руб. И покупатель вместо того, чтобы восстановить принятый к вычету НДС, сидит и ждет корректировочного счета-фактуры. Ждет квартал, ждет два, ждет три. И налоговики совершенно правильно выставляют ему претензию. У вас уже есть информация о том, что цена снизилась. Покупатель регистрирует корректировочный счет-фактуру в книге продаж в том квартале, в котором у него появилось право на ретро-скидку, то есть при получении корректировочного счета-фактуры (пп. 4 п. 3 ст. 170 НК РФ). Но это также может быть универсальный корректировочный документ, либо любой первичный документ, который фиксирует уменьшение цены в зависимости от того, что получено раньше. Кстати, это может быть и решение суда.
Если мы с вами обратимся к пп. 4 п. 3 ст. 170 НК РФ, то там сказано следующее: восстановление суммы налога производится покупателем в налоговом периоде, на который приходится наиболее ранняя из следующих дат: дата получения первичных документов на изменение в сторону уменьшения стоимости товаров, работ, услуг или дата получения корректировочного счета-фактуры. Данные отражаются в отчетности того периода, когда появилось право на ретро-скидку. Соответственно, уточненных деклараций по НДС не поддается.
Скидки: налог на прибыль
Если речь идет о налоге на прибыль, ретро-скидка уменьшает выручку предыдущих периодов (п. 1 ст. 54 НК РФ, Письмо Минфина России от 08.10.2021 N 03-03-06/1/81707). Продавец подает уточненные декларации за период отгрузки, где показывает уменьшенную сумму. Излишне уплаченный налог можно зачесть либо вернуть. Как правило, его зачитывают. Покупатель пересчитывает стоимость приобретенных товаров, работ, услуг. Если товар еще не был учтен в расходах, тогда просто его налоговая стоимость меняется. Если уже учтен, то подается уточненная декларация и, соответственно, доплачивается сумма налога и пеней с учетом уменьшенных расходов. Это когда речь идет о скидках, то есть об изменении цены товара.
Премии: НДС
Что происходит, когда речь идет о бонусах, они же премии. Цена товара при этом не меняется, но покупатель получает от продавца некую сумму, которая бы подвигла его и дальше иметь дело именно с конкретным продавцом, вот с нами, таким замечательным продавцом, который балует покупателя приятными денежными премиями. То есть премия носит стимулирующий характер, и налоговые последствия здесь будут совсем другие.
Итак, НДС. В связи с тем, что ранее начисленная выручка не меняется, ни у продавца, ни у покупателя не меняется стоимость приобретенного товара, начисленный НДС корректировать не нужно. То есть ничего не меняется. Теперь обратимся к решениям суда и разъяснениям наших финансовых органов. Определение СКЭС ВС РФ от 14.11.2019 N 305-ЭС19-14421: если премии, получаемые компанией от продавца за достигнутый объем покупок, не уменьшают стоимость продукции, то их получение не влечет необходимость восстановления покупателем НДС, ранее принятого к вычету. Здесь самое главное, чтобы все было аккуратно оформлено, что это именно премия.
У нас есть еще один момент: это суммы, которые дилеры получают от производителей. Я торгую автомобилями, вы покупатель, я вам делаю скидку, а производитель мне ее компенсирует. Вопрос: я считаю выручку как? Исходя из суммы, по которой я покупателю продала, или с учетом того, что мне эту разницу компенсировал производитель автомобиля? Давайте посмотрим, что у нас в этом отношении происходит с разъяснениями и судебной практикой. Письмо ФНС России от 25.04.2022 N СД-4-3/5016@. Что пишет ФНС: когда из условий заключенных договоров следует, что премии, выплачиваемые автопроизводителем дилеру, связанные не с оплатой реализованного автомобиля, а с поддержанием экономического интереса дилера закупать новые партии автомобилей, повышать объемы продаж, но при этом расчет премий в привязке к величине скидки является лишь способом оценки интереса дилера, то суммы, полученные дилером от автопроизводителя в налоговую базу НДС не включаются. То есть дилер реализует покупателю со скидочкой. Производитель доплачивает ему, чтобы он более активно закупался именно у этого производителя, но это только если есть свидетельство о том, что мы так стимулируем заинтересованность, мы таким образом как бы подстегиваем (Постановление АС Уральского округа от 29.09.2016 N Ф09-9037/16).
Давайте обратимся к судебной практике. Есть два определения Верховного суда, оба 2021 года: от 14.12.2021 N 301-ЭС21-23581, от 05.07.2021 N 301-ЭС21-4267. Дилер приобретает автомобили у поставщика и реализует их физлицам со скидкой. Именно эту скидку, до рубля и копейки, в этот момент автопроизводитель тут же перечисляет дилеру. Мол, ты ему сделал скидку 100 000 руб. – вот тебе, возьми 100 000 руб., я тебе их плачу. Дилер не включал сумму возмещения в базу по НДС. Но суды, установив однозначную связь по датам, по суммам, сказали: э, нет, это компенсация выручки. Что ты бы продал, условно говоря, за 2 млн руб., ты продал за 1 900 000 руб., 100 000 руб. тебе компенсировали – считай, что ты продал за 2 млн руб. Следовательно, сумму премии следует включать в налоговую базу по НДС. То есть, когда связь жесткая, ровно те же деньги, ровно в эти же периоды, ровно на эту же продажу, вероятность получить включение в базу по НДС плавно приближается к 100%, потому что это определения ВС РФ.
Премии: налог на прибыль
Теперь, что касается налога на прибыль. Пп. 19.1 п. 1 ст. 265 НК РФ гласит: внереализационные расходы в виде премии, скидки, предоставленной продавцом (внимание!) покупателю вследствие выполнения определенных условий, в частности объема покупок. То есть объем покупок – это один из вариантов. Основной, конечно. Но могут быть и другие причины. Ограничений на выплату премии в натуральной форме нет. Следовательно, это и натуральная форма, и денежная форма.
Но что здесь важно? Возможность получения этого бонуса должна быть прописана в договоре, то есть покупатель должен знать о ней заранее. Внутренняя скидочная политика покупателю неизвестна, она известна только отделу продаж, бухгалтерии, директору, финансовому директору. А вот тут он точно должен знать, что кто возьмет 10 насосов, тот получит 20 000 руб. на свой счет. В договоре прописываются все условия получения такой премии: сроки, количество в натуральных единицах или сумма, на которую должно быть прописано, оплата, предоплата. Но самое важное – это договор купли-продажи. На сей счет было несколько разъяснений. В частности, например, эти письма Минфина России от 18.12.2020 N 03-03-06/1/111308, от 26.08.2022 N 03-03-06/1/83340, что речь идет о скидке продавца, предоставленной покупателю. В этой связи применяется только к договорам купли-продажи, как нам говорит Минфин, и не может применяться в отношении договора возмездного оказания услуг, потому что там заказчик и исполнитель. Нет никакого продавца и покупателя. То есть это не универсальное правило. Оно только на договор купли-продажи. Поскольку премия не меняет стоимость продукции, то никакой необходимости корректировки базы по налогу на прибыль нет. Начисление премии документально подтверждается. Необходимо доказать, что все условия выполнены, реализовано такое-то количество продукции либо с начала года, либо с начала месяца, либо с начала квартала, либо с начала действия договора, что продукция оплачена, что оплата была произведена вовремя и т.д. Доказательства: акты, платежные поручения, накладные и т.д. Как правило, продавец при этом предоставляет покупателю расчет, который бы обосновывал сумму премии. Продавец за этим следит. Покупатель, в принципе, тоже может за этим следить, но для продавца это важно, потому что, собственно, это его расходная позиция. И в налоговом учете покупателя это является внереализационным доходом (Письмо Минфина России от 08.10.2021 N 03-03-06/1/81707).
Если речь идет о том, что бонус в виде дополнительного товара, работы, услуги – да, это может быть. Бонус может быть также как уменьшение задолженности покупателя перед поставщиком, по сути дела, такой встречный зачет, а также поставка покупателю дополнительной партии товара без оплаты. Но тогда вопрос: поставка дополнительной партии товара без оплаты – а НДС? Итак, если бонус предоставлен в виде дополнительного товара, работы, услуги, то он не облагается НДС при наличии следующих условий: цена основного товара включает уже бонусный (п. 12 Постановление Пленума ВАС РФ от 30.05.2014 N 33). То есть, если вы оплатите до такого-то числа, то в это еще будет включаться плюс две упаковки. То есть исчисленный с основной операции НДС, включая тенденции со стоимостью бонусного товара. Потому что если аккуратно это не оформить, то, понятное дело, налоговые органы сочтут это безвозмездной передачей и начислят с этого НДС. А если это будет безвозмездная передача, да еще начисленный НДС, то этот НДС даже нельзя будет у другой стороны взять к вычету.
Вот таким образом мы с вами начисляем и отражаем в учете премии, бонусы, а также отражаем скидки с цены товара.
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