
Finance	&	Accounting

财务.会计.2013	0142	 2013	01.财务.会计 43

从一则商业促销筹划案例
看税收筹划的误区

		赵国庆		赵	薇■

税收筹划一直是大家关注的热门话题。但综观诸多筹划方

案，有些筹划方案是基于对税法错误的理解，贸然实行不仅不

会降低税负，反而会增加企业的涉税风险；有些筹划方案虽然

可以降低一方的税负，但这种税负的降低是以增加交易对方的

税负为代价的，这种以牺牲对方利益而增加自己利益的筹划，实

务中是行不通的；还有些筹划方案本身看的确可行，但是综合

考虑其他商业因素，筹划方案的实际可操作性并不强。本文中，

笔者就一个比较典型的商业促销筹划案例来谈谈目前税收筹划

的误区。

案例：某大型商场为增值税一般纳税人，企业所得税实行

查账征收方式。假定每销售100元商品，其平均商品成本为60

元。年末商场决定开展促销活动，拟定“满100送20”，即每销

售100元商品，送出20元的优惠。具体方案有如下三种选择：

①顾客购物满100元，商场送8折商业折扣的优惠；②顾客购

物满100元，商场赠送折扣券20元（不可兑换现金，下次购物可

代币结算）；	③顾客购物满100元，商场送加量，顾客可再选购

价值20元商品（成本是12元），实行捆绑式销售，总价格不变。

要求分析哪种促销方案最节税。

一、三种方案的涉税分析

该商场假定单笔销售了100元商品，并按上述三种方案逐一

分析了各自的税收负担和税后净利情况（不考虑城建税和教育费

附加等附加税费）：

方案一：满就送折扣的涉税分析。

这一方案中，企业销售100元商品，收取80元，需要在销售

票据上注明折扣额，销售收入按折扣后的金额计算。假设商品

增值税率为17%，企业所得税税率为25%，则：

应纳增值税=（80÷1.17）×17%－（60÷1.17）×17%=2.90

（元）

销售毛利润=80÷1.17－ 60÷1.17=17.09（元）

应纳企业所得税=17.09×25%=4.27（元）

税后净收益=17.09 － 4.27=12.82（元）

方案二：满就送赠券的涉税分析。

按此方案，企业销售100元商品，收取100元，但赠送折扣

券20元 ,则顾客相当于获得了下次购物的折扣期权，商场本笔

业务应纳税及相关获利情况为：

应纳增值税=（100÷1.17）×17% －（60÷1.17）×17%

=5.81（元）

销售毛利润=100÷1.17－ 60÷1.17=34.19（元）

应纳企业所得税=34.19×25%=8.55（元）

税后净收益=34.19 － 8.55=25.64（元）

方案三：满就送加量的涉税分析。

按此方案，商场收取的销售收入没有变化，但由于实行捆

绑式销售，避免了“无偿赠送”之嫌，因而加量部分成本可以正

常列支，相关计算如下：

应纳增值税=（100÷1.17）×17% －（60÷1.17）×17% －

（12÷1.17）×17%=4.07（元）

销售毛利润=100÷1.17－ 60÷1.17－12÷1.17=23.93（元）					

应纳企业所得税=23.93×25%=5.98（元）

税后净收益=23.93 － 5.98=17.95（元）		

同时，方案一与方案三相比，应再把20元的商品作正常销

售计算如下：

应纳增值税=（20÷1.17）×17%－（12÷1.17）×17%=1.16

（元）		

销售毛利润=20÷1.17－ 12÷1.17=6.84（元）		

应纳企业所得税=6.84×25%=1.71（元）		

税后净收益=6.84 － 1.71=5.13（元）		

二、对三种方案的分析

按上述计算方法，方案一最终可获税后净利为12.82=5.13
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=17.95（元），与方案三大致相等。但考虑到方案一的再销售能

否及时实现具有不确定性，还得考虑存货占用资金的时间价值，

因此方案三优于方案一。从整个筹划案例看，方案二是最优的。

但这种结果真的是税收因素导致的，即不同的税后利润真的是

税收筹划的收获吗？

首先，这个筹划方案中存在一个常识性错误。方案一中，商

场卖出100元的商品收到80元，折扣率是8折。但方案二和方

案三中，商场卖出120元商品收到100元，折扣率是83折。因此，

即使不考虑其他因素，因为方案一的折扣率高，方案二和三的税

后利润肯定优于方案一，这和税收筹划无关。

其次，如果要使方案二和方案三的折扣率和方案一保持一

致，都为8折，则方案二和方案三需要送出25元的券和商品（成

本是15元）。但即使在这种情况下，方案二和方案三也仍然会优

于方案一。以方案三为例，假设送出25元的商品：

应纳增值税=（100÷1.17）×17% －（60÷1.17）×17% －

（15÷1.17）×17%=3.63（元）				

销售毛利润=100÷1.17－ 60÷1.17－15÷1.17=21.36（元）																								

应纳企业所得税=21.36×25%=5.34（元）		

税后净收益=21.36 － 5.34=16.02（元）		

我们发现，即使方案三送出25元的商品，使折扣率保持和

方案一一致，方案三还是优于方案一，这是因为在同等折扣率

下，方案一实现的折扣前销售额为100元，而方案三实现的折扣

前销售额是125元。同等折扣率下，当然是销售额越大，税后利

润越大了。这也和税收筹划无关。

再看方案二。方案二的税后利润是假设所有拿到券的消费

者都不会用券去购买商品。如果拿到券的消费者都把券去买了

商品，那就和方案三买100元商品送20元商品一样了。因此，一

定意义上讲，方案二和方案三是等价的。但是，考虑到其他的因

素，方案二是优于方案三的。这主要是基于以下四个原因：第一，

的确会有一部分消费者拿到券后不再用券去购买商品，比如消

费者拿到的券太少，如果再买商品还要额外付钱，因此放弃券

的使用；其次，消费者拿到券后可能不会立刻兑换，货币的时

间价值会使方案二优于方案三；第三，消费者用券兑换商品，商

场不找零，因此，不足额兑换使方案二优于方案三；第四，如果

兑换商品的价值高于券，则消费者需要额外贴钱，方案二就会带

来更大的销售收入，这也是方案二优于方案三的重要原因。

综上所述，此商业促销案例中，三个方案孰优孰劣和税收没

有任何关系。

三、结论	

那什么才是真正科学的税收筹划方法呢？迈伦•斯科尔斯

等编写的《税收与企业战略筹划方法》对此有所总结，非常值得

借鉴：

1.多边方法：在税收筹划中必须考虑所有契约方，而不是单

边方法。这是很多税收筹划案例经常犯的错误。严格意义上讲，

一个税收筹划方案必须实现“帕累托改进”才是可行的，即一个税

收筹划方案必须能够至少有利于一个人，同时不会对任何其他人

造成损害。如果以伤害对手利益为代价实现一方利益最大化，那

不是税收筹划的功劳。更深一步地考虑，税收筹划对商业模式的

调整要考虑交易对手的反应，这里就涉及到博弈问题了。

2.隐性税收的重要性：筹划方案必须是税收的综合衡量，

而不是仅仅考虑显性税收。比如，企业对于购买国债和企业债

的选择，国债利息是免所得税的，如果仅仅考虑显性税收，那肯

定是购买国债优越。但实际上，一年期国债的票面利率是2.6%，

一年期企业债的利率往往要达到5%甚至7%以上，剔除企业债

中的风险，企业债的票面利率（税前利率，仅考虑企业所得税）

理想状态下应该是3.47%，扣除所得税后利率为2.6%，和国债

利率是相等的。由此可以看出，虽然国债利息是免税的，但是

国家通过降低国债发行利率实际变相对购买者征收了企业所得

税，这个就是隐性税收。综合考虑显性税收和隐性税收，才能得

出正确的结论。

3.非税成本的重要性：必须考虑所有商业成本，而不仅仅

局限于税收成本。实际上，税收筹划实现的税后利润最大化，

是在一系列约束条件下的税后利润最大化。离开这些约束条件

谈利润最大化问题，也是错误的。非税成本对于不同的企业是

不一样的，一种税收筹划方案适用A企业并不一定就适用于B

企业。因此，税收筹划方案的可行性一定要根据具体企业的实

际情况分析。

（作者单位：南京市江宁地方税务局		湖北大学）
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