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บทคัดย่อ
	 การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางการตลาดที่นิยมใช้ในการประกอบธุรกิจ เพื่อดึงดูดความสนใจของ 

ผู้บริโภคให้มาซ้ือสินค้าหรือใช้บริการของผู้ประกอบการ ซึ่งส่งผลให้ผู้ประกอบการมียอดขายหรือรายได้เพิ่มสูงขึ้น 

อย่างไรกต็ามแต่ละรปูแบบของการส่งเสรมิการขายมวีธิกีารด�ำเนนิการและผลกระทบทางภาษอีากรแตกต่างกนัไป เช่น 

ภาษีกบัการแจกสินค้าตัวอย่าง การให้ของแถม การลดราคา การแจกคปูอง การแข่งขันและการชงิโชค การรบัประกนั

คืนเงินและการคนืเงนิ การเพิม่ปรมิาณสมนาคณุ โปรแกรมเพิม่ความภกัดต่ีอตราสนิค้า และการจดักจิกรรมทางการตลาด 

ซ่ึงกิจกรรมเหล่านี้ล้วนมีผลต่อภาระภาษีแตกต่างกันไป ดังนั้นผู้ประกอบการควรตื่นตัวและศึกษาหาความรู้เพิ่มเติม

เกีย่วกับรูปแบบ และศกึษาหาความรูเ้พิม่เติมเกีย่วกบัรปูแบบการส่งเสรมิการขายทีเ่หมาะสมกบัองค์กร รวมทัง้มคีวาม

จ�ำเป็นอย่างยิง่และไม่ควรมองข้ามทีจ่ะต้องศึกษาทัง้หลกัการภาษอีากรเพือ่การวางแผนภาษสี�ำหรบัการส่งเสรมิการขาย 

เนื่องจากภาระภาษีอันเกิดจากการส่งเสริมการขายถือเป็นต้นทุนชนิดหนึ่งในการประกอบธุรกิจ หากผู้ประกอบการ 

ไม่เข้าใจภาระภาษทีีอ่าจเกดิขึน้จากการส่งเสรมิการขาย ผูป้ระกอบการอาจถูกประเมนิให้เสยีภาษเีพิม่เตมิ รวมทัง้อาจ

ต้องเสียเบี้ยปรับหรือเงินเพิ่มอันส่งผลต่อต้นทุนในการด�ำเนินกิจการที่เพิ่มขึ้นโดยไม่จ�ำเป็น นอกจากนี้ผู้ประกอบการ

จ�ำเป็นต้องท�ำความเข้าใจถงึวธิกีารจัดท�ำเอกสารทีเ่กีย่วข้องกบัการจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายให้ถกูต้องและสอดคล้อง

กับกฎหมายภาษีอากร ทั้งนี้ เพื่อประโยชน์ของผู้ประกอบการในการบันทึกบัญชีและเสียภาษีให้ถูกต้องนั่นเอง
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Abstract
	 Sales Promotions is one of the most popular marketing activity used in terms of conducting 

business, in order to attract consumer’s attention to purchase products or services. This program 

may have an influence on increasing sale of entrepreneurs. However, each category of sale  

promotion has its process and taxable impact in the different ways such as taxation of sample, 

premiums, price-off, coupon, contests and sweepstakes, refunds and rebates, bonus pack,  

loyalty programs and event marketing which impact to tax accountability differently. Therefore, 

this is an opportunity to stimulate and keep learning on the category of sales promotion which 

is the most suitable way for the organization. Indispensably, entrepreneurs cannot disregard  

to understand the sales promotion for tax planning strategies, due to sales promotion for tax 

planning strategies is one of the business operating costs. If the entrepreneurs do not understand 

clearly, they may have to pay additional taxes by sales promotion programs in terms of fine or 

surcharge and all of which would influence on increasing business operation cost. In addition, the 

entrepreneurs need to understand how to prepare the documents of sales promotional program 

properly and compliance with taxation laws, these are to benefit the entrepreneurs for transaction 

recording and tax paying lawfully.

Keywords: Taxation, Sales Promotions

บทน�ำ
	 การท�ำการตลาดในปัจจบัุนมคีวามส�ำคญัต่อองค์กร

ทั้งภาครัฐและภาคธุรกิจอย่างมาก ซึ่งการท�ำการตลาด

อาจจะมส่ีวนหมายถงึ กจิกรรมทางธรุกจิทีส่่งผลต่อผูบ้รโิภค

ทัง้ทางตรงและทางอ้อม โดยผ่านเครือ่งมอืทางการตลาด

ในวธิต่ีางๆ เพือ่ส่งสาระส�ำคญัทีผู่บ้รหิารองค์กรต้องการ

ให้ผู้รับสารรับรู้ถึงการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีของสินค้า 

บริการและตราสัญลักษณ์ขององค์กรให้เป็นที่รู้จักของ

สังคม และเพื่อเป็นเครื่องมือในการด�ำเนินธุรกิจที่ก่อให้

เกิดผลตอบแทนต่อการลงทุนของกิจการอย่างคุ้มค่า

เครือ่งมอืทีไ่ด้ประเมนิและวเิคราะห์ทางการตลาดทีส่�ำคญั

อย่างหน่ึงคอื ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ซึง่ประกอบด้วยผลติภณัฑ์สนิค้าหรอืบรกิาร (Product) 

การก�ำหนดราคา (Price) การจดัจ�ำหน่าย (Place) และ

การวางแผนการส่งเสริมการขาย (Promotion)

	 การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นส่วนประกอบ

หนึง่ของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ซึง่เป็น

วธิกีารตดิต่อสือ่สารถงึผูบ้รโิภคเพือ่ให้รบัรูข้้อมลูทีผู่ส่้งสาร

ต้องการน�ำเสนอในด้านต่างๆ อาจจะใช้การสือ่สารถงึลกูค้า

เฉพาะกลุ่มเพื่อสร้างความทรงจ�ำและการเปลี่ยนแปลง

พฤติกรรมต่อกลุ่มเป้าหมาย (Inthasang, 2011) โดยมี

การใช้ส่วนประสมการส่งเสรมิการตลาด (Promotional 

Mix) เป็นเครื่องมือที่ธุรกิจสามารถใช้สื่อสารและให้

ข้อมูลของสินค้าหรือบริการกับลูกค้า ซ่ึงประกอบด้วย 

1) การโฆษณา (Advertising) 2) การส่งเสริมการขาย 

(Sales Promotion) 3) การขายโดยพนักงานขาย 

(Personal Selling) 4) การประชาสัมพันธ์ (Publicity 

and Public Relation) 5) การตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) และ 6) การตลาดผ่านอนิเทอร์เนต็ (Internet 

Marketing) (Blattberg, Briesch & Fox, 1995: 122-132)

	 อย่างไรกต็าม การส่งเสรมิการขาย (Sales Promo-

tion) เป็นกุญแจส�ำคัญของนักการตลาด เพื่อใช้ในการ



244

ผ่านการรบัรองคณุภาพจาก TCI (กลุม่ที ่1) สาขามนษุยศาสตร์และสงัคมศาสตร์

วารสารปัญญาภวิัฒน์  ปีที่ 9 ฉบับที่ 1 ประจ�ำเดอืนมกราคม - เมษายน 2560

เพิ่มยอดขายสินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพที่สุดวิธีหนึ่ง 

แต่การส่งเสรมิการขายอาจจะมผีลในการกระตุน้ผูบ้รโิภค

เฉพาะในช่วงระยะเวลาสั้นๆ ซึ่งเป็นที่นิยมมากในธุรกิจ

ผลติภัณฑ์อุปโภคบริโภค (Totten & Block, 1987: 62)

การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion)
	 การส่งเสรมิการขาย หมายถงึ การจงูใจกลุม่ผูบ้รโิภค

เป้าหมายหรอืคนกลาง (ผู้จดัจ�ำหน่าย) โดยการน�ำเสนอ

สินค้าและบริการ ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพื่อเพิ่มยอดขาย 

ในระยะเวลาสั้นๆ ซึ่งสามารถกระตุ้นให้กลุ่มผู้บริโภค

ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการนั้นๆ ได้รวดเร็วขึ้น สินค้า

และบริการจะถูกขายในปริมาณที่มากขึ้นโดยมีการตั้ง

ราคาขายทีล่ดลงหรอืมกีารเพิม่มลูค่าของสนิค้าและบรกิาร

ทีม่ากขึน้ (Srinivasan & Anderson, 1998: 410-420)

	 เช่นเดียวกับการให้นิยามของ Belch & Belch 

(2009) โดยเห็นว่า การส่งเสริมการขายเป็นวิธีการ 

น�ำเสนอมูลค่าพิเศษหรือสิ่งจูงใจลูกค้าให้ซื้อผลิตภัณฑ์

ผ่านพนกังานขาย ตวัแทนจ�ำหน่ายด้วยจดุประสงค์ในการ

ก่อให้เกิดยอดขายในปริมาณที่มากขึ้น โดยรูปแบบของ

การส่งเสรมิการขายทีม่กีารใช้กนัอย่างกว้างขวางได้แบ่ง

ออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้

1. การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer-

oriented sales promotion)

	 เป็นการขายรปูแบบหน่ึงทีก่ระตุ้นผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ช้

คนสุดท้ายให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ โดยทั่วไปจะใช้ร่วม

กบัการโฆษณาเพือ่ดงึดูดให้ผูบ้รโิภคไปซือ้สนิค้าทีร้่านค้า 

วิธีการนี้จึงถือว่าเป็นการใช้กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) 

ซึ่งเป็นเคร่ืองมือส�ำคัญต่อการส่งเสริมการขาย (Sales 

Promotion)

2. การส่งเสรมิการขายท่ีมุง่สูค่นกลาง (Trade oriented 

sales promotion)

	 เป็นกิจกรรมการกระตุ้นการขายมุ่งผ่านตัวแทน 

พ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก และผู้ขาย ให้ใช้ความพยายาม 

ในการขาย การรับสินค้าไว้ขาย และช่วยผลักดันสินค้า

จากผูผ้ลติหรอืผูข้ายไปยงัผูบ้รโิภค วธิกีารนีจ้งึถือว่าเป็น 

การใช้กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) โดยทั่วไปมักใช้

การโฆษณาหรอืการขายโดยใช้พนกังานขายควบคูไ่ปกบั

การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง

	 นอกจากนี้ เครื่องมือท่ีใช้ในการส่งเสริมการขาย 

ไปสูผู่บ้รโิภคสามารถสรปุรวมได้ทัง้หมด 9 วธิดีงัต่อไปนี้

	 1)	การแจกสินค้าตัวอย่าง (Sample)

		  กจิกรรมนีเ้ป็นการแจกผลติภณัฑ์ในปรมิาณน้อย

ให้แก่ผูท่ี้มโีอกาสซ้ือ เป็นวธิที�ำให้ผูบ้รโิภคมปีระสบการณ์

กบัตราสนิค้าโดยตรงเพือ่ให้เกดิทศันคตใินทางบวกและ

เกิดพฤติกรรมการซื้อสินค้านั้นๆ ต่อไป

	 2)	การแจกคูปอง (Coupon)

		  กิจกรรมนีเ้ป็นหลกัฐานท่ียนืยนัว่า ผูท่ี้ได้รบัคปูอง

จะเป็นเจ้าของสิทธิ์ในการได้รับส่วนลดหรือสิทธิ์อื่นๆ 

ส�ำหรบัสนิค้านัน้ในช่วงเวลาใดเวลาหนึง่ โดยมวีตัถปุระสงค์

เพือ่ช่วยให้ผูบ้รโิภคประหยดัค่าใช้จ่าย เมือ่ซือ้สนิค้าทีร่่วม

รายการในเวลาท่ีถูกก�ำหนดไว้ ซ่ึงการแจกคปูองส่วนใหญ่

จะถกูน�ำไปใช้ร่วมกบัสนิค้าตวัอย่างในการกระตุน้ให้เกดิ

การทดลองใช้

	 3)	การให้ของแถม (Premiums)

		  กิจกรรมนี้เป็นการแจกหรือแถมสินค้าให้กับ 

ผู้บริโภคโดยไม่คิดมูลค่า หรือผู้บริโภคสามารถซื้อได้ใน

ราคาต�ำ่ เพือ่จงูใจให้ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซือ้สนิค้าได้ง่ายขึน้ 

โดยบรษิทัหรอืนกัการตลาดสามารถใช้ของแถมเพือ่สร้าง

ภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่ตราสินค้าและเพื่อขยายฐานลูกค้า

	 4)	การแข่งขนัและการชงิรางวลั (Contests and 

Sweepstakes)

		  การแข่งขันเป็นการส่งเสริมการขายท่ีผู้บริโภค

แข่งขันกันเพือ่ให้ได้รบัรางวลัจากความสามารถหรอืทักษะ

ของผู้บริโภคเอง ส่วนการชิงรางวัล (Sweepstakes) 

เป็นการส่งเสริมการขายที่ผู้บริโภคสามารถเข้าร่วมโดย

การรับรางวัลซ่ึงข้ึนอยู่กับโชคของผู้เข้าร่วม โดยการใช้

วิธีการสุ่มเพื่อหาผู้ชนะ ซึ่งเป็นวิธีการที่นิยมมากเพราะ

ผู้เข้าร่วมไม่ต้องแสดงความสามารถหรือทักษะใดๆ ก็มี
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โอกาสที่จะชนะรางวัล และอีกรูปแบบหนึ่งที่เป็นที่นิยม

มากของการชงิรางวลัคอื การเล่นเกม (Games) แต่การ

ส่งเสริมการขายวิธีน้ีไม่สามารถที่จะสร้างความผูกพัน

ของผู้บริโภคกับตราสินค้าได้มากนัก

	 5)	การรบัประกนัคนืเงนิและการคนืเงนิ (Refunds 

and Rebates)

		  กจิกรรมนีเ้ป็นการสร้างเง่ือนไขของผูผ้ลติเพ่ือคนื

เงินส่วนหน่ึงจากราคาเตม็ทีผู่บ้รโิภคซือ้สนิค้าไป โดยจะ

ก�ำหนดเวลาและผู้บริโภคต้องส่งหลักฐานขอรับคืนเงิน

ภายในเวลาที่ก�ำหนด โดยวิธีนี้มีจุดด้อยตรงที่อาจจะก่อ

ให้เกิดความยุ่งยากและล่าช้าจากกระบวนการขอรับ 

คืนเงินทั้งตัวผู้ผลิตและผู้บริโภค

	 6)	การเพิ่มปริมาณสมนาคุณ (Bonus Pack)

		  กิจกรรมนี้เป็นการให้ข้อเสนอของผู ้ผลิตแก ่

ผู้บริโภคเกี่ยวกับปริมาณของสินค้าส่วนเพิ่มแต่ขายใน

ราคาปกติ ด้วยบรรจุภัณฑ์ที่มีขนาดใหญ่ขึ้นหรือด้วย

จ�ำนวนต่อหน่วยที่มากขึ้น ซึ่งเป็นวิธีที่ช่วยเพิ่มยอดขาย

ให้กับผู ้ขายและเป็นหนึ่งในวิธีการป้องกันส่วนแบ่ง 

การตลาดไม่ให้ลดลงไป

	 7)	การลดราคา (Price-off)

		  กิจกรรมนีเ้ป็นการเสนอขายผลติภณัฑ์ด้วยราคา

ที่ต�่ำกว่าปกติ ผู้ประกอบการมักจะมีการน�ำเสนอผ่าน

บรรจภุณัฑ์หรอืบนฉลากทีร่ะบรุาคาพเิศษ การลดราคา

มอีทิธพิลอย่างมาก ณ จดุซือ้เมือ่ผูบ้รโิภคมกีารเปรยีบเทยีบ

ราคาการส่งเสริมการขายด้วยการลดราคา และสามารถ

กระตุ้นให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าในปริมาณที่มากขึ้น โดยจะ

มีการก�ำหนดช่วงเวลาในการลดราคาสินค้าไว้ด้วย

	 8)	โปรแกรมเพิม่ความภกัดต่ีอตราสนิค้า (Loyalty 

Programs)

		  เป็นกจิกรรมการส่งเสรมิการขายในรูปแบบของ

การจัดกิจกรรมทางการตลาด เพื่อกระตุ้นพฤติกรรม 

การซื้อของลูกค้าให้เกิดความต่อเนื่องในระยะเวลาหนึ่ง 

เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความภักดีต่อตราสินค้าในระยะยาว  

ซึง่เป็นวธิทีีไ่ด้รบัความนยิมมากในปัจจบุนั เช่น การสะสม

แสตมป์เพ่ือแลกสินค้าของ 7-Eleven หรือการสะสม

คะแนนของร้านอาหารเพื่อใช้เป็นส่วนลดในคราวต่อไป

	 9)	การจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event Mar-

keting)

		  กิจกรรมนี้เป็นวิธีการท่ีบริษัทซ่ึงเป็นเจ้าของ

ตราสนิค้าได้จดักจิกรรมเพือ่ให้ลกูค้ามปีระสบการณ์ตรง

ร่วมกับผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ โดยกิจกรรมที่เป็นที่

นิยม ได้แก่ การจัดแข่งขันกีฬา การจัดงานแสดงสินค้า 

การจดังานประจ�ำปี หรอืการจดัคอนเสร์ิต เช่น SANGSOM 

MOVEABAR (แสงโสมมูฟอะบาร์) คอนเสิร์ต เป็นต้น 

(Pattanapongsanon & Tuntiwetchakul, 2013: 

111-128)

ภาษอีากรกับการส่งเสรมิการขาย
	 การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทางการตลาด 

ทีน่ยิมใช้ในการประกอบธรุกจิ เพือ่ดงึดดูความสนใจของ

ผูบ้รโิภคให้มาซือ้สนิค้าหรอืใช้บรกิารของผูป้ระกอบการ 

ตัวอย่างการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจและเป็นท่ีนิยม 

ใช้กนัอย่างแพร่หลาย ได้แก่ การลดราคา การแถมสนิค้า

หรือบริการ การแจกสินค้า การให้ทดลองใช้สินค้าก่อน

ตัดสินใจซื้อ การแจกคูปองหรือแสตมป์สะสมเพื่อน�ำมา

ลดราคาครั้งต่อไป เป็นต้น

	 การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายตามนโยบายข้างต้น

ล้วนส่งผลกระทบต่อการจดัเกบ็เอกสาร การบนัทกึบญัชี 

และการช�ำระภาษีอากร เพราะกฎหมายภาษีอากร

ก�ำหนดไว้ชัดเจนว่าแต่ละกิจกรรมส่งเสริมการขายที ่

ผู ้ประกอบการด�ำเนินการอยู ่นั้นจะต้องท�ำอย่างไร 

ผู้ประกอบการจึงจะสามารถน�ำมาถือเป็นค่าใช้จ่ายทาง

ภาษอีากรได้ และต้องจดัเกบ็เอกสารทีเ่กีย่วข้องอย่างไร

บ้าง

	 จากการศึกษางานวิจัยต่างๆ พบว่า นักวิจัยได้ให้

ความส�ำคญักบัการวางแผนภาษสี�ำหรบัการจดักจิกรรม

ส่งเสริมการขายและปัญหาในการวางแผนภาษีกับการ

จัดกิจกรรมส่งเสริมการขายของผู้ประกอบการธุรกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม ตัวอย่างเช่น Wattanasin 

(2012: 1) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง การส่งเสริมการขายท่ีมี
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วารสารปัญญาภวิัฒน์  ปีที่ 9 ฉบับที่ 1 ประจ�ำเดอืนมกราคม - เมษายน 2560

ประสทิธภิาพในธรุกจิค้าปลกีสมยัใหม่: มมุมองของผูบ้รโิภค

และผู้บริหารพบว่า การส่งเสริมการขาย 10 รูปแบบ 

ที่นิยมใช้ในธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ ซึ่งได้แก่ 1) การแจก

สินค้าตัวอย่าง 2) การแจกคูปอง 3) การให้ของแถม  

4) การแข่งขนัและการชงิรางวลั 5) การรับประกนัคืนเงิน

และการคนืเงนิ 6) การเพิม่ปรมิาณสมนาคณุ 7) การลด

ราคา 8) โปรแกรมเพิม่ความภกัดต่ีอตราสนิค้า 9) การจดั

กิจกรรมทางการตลาด และ 10) กิจกรรมร่วมกับคนดัง

	 จากการศกึษาข้อหารอืของกรมสรรพากรทีเ่กีย่วข้อง

กบัการจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายตัง้แต่ปี 2541 จนถงึ

ปัจจุบันสามารถแยกประเด็นออกเป็นแต่ละกิจกรรม 

ส่งเสริมการขายได้ดังนี้

	 1)	ภาษีกับการแจกสินค้าตัวอย่าง (Sample)

		  ตามค�ำสั่งกรมสรรพากร ที่ ท.ป. 4/2528 เรื่อง 

สัง่ให้ผูจ่้ายเงนิได้พงึประเมนิตามมาตรา 40 แห่งประมวล

รัษฎากร มีหน้าที่หักภาษีเงินได้ ณ ที่จ่ายลงวันที่ 26 

กันยายน พ.ศ. 2528 ซึ่งแก้ไขเพ่ิมเติมโดยค�ำสั่งกรม

สรรพากร ที่ ท.ป. 101/2544 ลงวันที่ 27 มิถุนายน 

พ.ศ. 2544 ระบวุ่า หากบรษิทัฯ ได้แจกสนิค้าให้กบัผูบ้รโิภค

ที่ซ้ือสินค้าจากผู้แทนจ�ำหน่ายของบริษัทฯ ในกรณีนี้  

ผู้แทนจ�ำหน่ายไม่มีหน้าที่ต้องหักภาษีเงินได้ ณ ที่จ่าย

จากมลูค่าสนิค้าทีแ่จกให้กบัผูบ้รโิภคแต่อย่างใด นอกจากนี้

บริษัทฯ สามารถน�ำต้นทุนของสินค้าที่แจกมาถือเป็น 

รายจ่ายในการค�ำนวณก�ำไรสุทธิเพื่อเสียภาษีเงินได้

นิติบุคคลได้โดยไม่ต้องห้ามตามมาตรา 65 ตรี แห่ง

ประมวลรษัฎากร (The Revenue Department, 2002a)

		  ในกรณีที่บริษัทฯ มีการแจกสินค้าตัวอย่างเพื่อ 

ส่งเสรมิการขาย บรษิทัฯ ไม่ต้องน�ำมลูค่าสนิค้าตวัอย่าง 

ที่แจกเน่ืองจากการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายมารวม

ค�ำนวณเป็นมูลค่าของฐานภาษีเพื่อเก็บภาษีมูลค่าเพิ่ม

ทั้งนี้ตามมาตรา 79(4) แห่งประมวลรัษฎากรประกอบ

กับข้อ 2(7) ของประกาศอธิบดีกรมสรรพากรเกี่ยวกับ

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (ฉบับที่ 40) เรื่องก�ำหนดลักษณะและ

เงือ่นไขค่าตอบแทนทีไ่ม่ต้องน�ำมารวมค�ำนวณมลูค่าของ

ฐานภาษีตามมาตรา 79(4) แห่งประมวลรษัฎากรลงวนัที่ 

26 สงิหาคม พ.ศ. 2535 อย่างไรกต็าม หากบรษิทัฯ ได้

จัดกิจกรรมส่งเสริมการขายโดยให้สินค้าเป็นรางวัลแก ่

ผู ้แทนจ�ำหน่ายเพื่อเพิ่มยอดขายและผู้แทนจ�ำหน่าย 

ได้ขายสนิค้าทีไ่ด้มาเป็นรางวลันัน้ให้แก่ลกูค้า กรณเีช่นนี้ 

รางวัลที่ผู้แทนจ�ำหน่ายได้มาจากบริษัทฯ จะถือว่าเป็น

รายได้ทีผู่แ้ทนจ�ำหน่ายต้องน�ำมารวมค�ำนวณเป็นรายได้

ในการค�ำนวณก�ำไรสุทธิด้วย และเมื่อผู้แทนจ�ำหน่ายได้

ขายสนิค้านัน้ให้กบัลกูค้า ผูแ้ทนจ�ำหน่ายมสีทิธนิ�ำมลูค่า

ของรางวัลที่ได้รับมาถือเป็นต้นทุนของสินค้าที่จ�ำหน่าย

ให้กับลูกค้าได้ นอกจากนี้การแจกของรางวัลที่เป็น

ทรพัย์สนิหรอืสิง่ของถอืว่าบรษิทัทีแ่จกของรางวลันัน้ได้

ขายสนิค้าแล้ว ซึง่อยูใ่นบงัคบัต้องเสยีภาษมีลูค่าเพิม่ตาม

มาตรา 77/1(8) (9) และมาตรา 77/2 แห่งประมวล

รัษฎากร (The Revenue Department, 2006a)

	 2)	ภาษีกับการให้ของแถม (Premiums)

		  ตามค�ำสั่งกรมสรรพากร ที่ ท.ป. 4/2528 เรื่อง 

สัง่ให้ผูจ่้ายเงนิได้พงึประเมนิตามมาตรา 40 แห่งประมวล

รัษฎากร มีหน้าท่ีหักภาษีเงินได้ ณ ท่ีจ่ายลงวันท่ี 26 

กันยายน พ.ศ. 2528 ซ่ึงแก้ไขเพิ่มเติมโดยค�ำสั่งกรม

สรรพากร ท่ี ท.ป. 101/2544 ลงวันท่ี 27 มิถุนายน 

พ.ศ. 2544 ระบุว่า กรณีบริษัทฯ แถมสินค้าให้ผู้แทน

จ�ำหน่ายในทันทท่ีีขาย โดยบรษิทัฯ ได้ระบุสนิค้าท่ีแถมไว้

ในใบก�ำกบัสินค้าทีอ่อกให้กบัผูแ้ทนจ�ำหน่าย กรณดีงักล่าว 

บรษิทัฯ ไม่มหีน้าทีต้่องหกัภาษเีงนิได้ ณ ทีจ่่ายจากมลูค่า

สินค้าท่ีแถมให้ผู้แทนจ�ำหน่าย นอกจากนี้หากบริษัทฯ 

มกีารแถมสนิค้าทีม่ไีว้เพือ่ขายให้แก่ผูซ้ือ้อนัเป็นวธิปีฏบิตัิ

ทางการค้าท่ีผู้ประกอบการขายสินค้าใช้เป็นการท่ัวไป 

เช่น ลูกค้าซื้อสินค้า 10 ชิ้นแถมให้ 1 ชิ้น กรณีดังกล่าว

บรษิทัฯ ไม่ต้องน�ำมลูค่าของสนิค้าทีแ่ถมมารวมเป็นเงนิได้

เพื่อค�ำนวณก�ำไรสุทธิในการเสียภาษีเงินได้นิติบุคคล  

อีกท้ังในการค�ำนวณมูลค่าของฐานภาษีในการเสียภาษี

มูลค่าเพิ่มนั้น มูลค่าของสินค้าท่ีแถมพร้อมกับการขาย

สนิค้า ไม่ว่าสนิค้าทีแ่ถมจะเป็นสนิค้าประเภทและชนดิเดยีว

กบัสนิค้าทีข่ายหรอืไม่ โดยมลูค่าของสนิค้าทีแ่ถมไม่เกนิ

มลูค่าของสนิค้าทีข่ายสนิค้าทีแ่ถม และบรษิทัฯ ได้ระบชุือ่ 
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ชนดิ ประเภท และปรมิาณของของแถมไว้ในใบก�ำกบัภาษี

อย่างชดัเจนแล้ว กรณดัีงกล่าว บรษัิทฯ ไม่ต้องน�ำมลูค่า

ของของแถมมารวมค�ำนวณเป็นมูลค่าของฐานภาษี 

ตามมาตรา 79(4) แห่งประมวลรัษฎากร ประกอบกับ

ข้อ 2(1) ของประกาศอธบิดีกรมสรรพากร เกีย่วกบัภาษี

มูลค่าเพ่ิม (ฉบับที่ 40) เรื่อง ก�ำหนดลักษณะ และ

เง่ือนไขค่าตอบแทนที่ไม่ต้องน�ำมารวมค�ำนวณมูลค่า 

ของฐานภาษี ตามมาตรา 79(4) แห่งประมวลรัษฎากร 

ลงวนัที ่26 สิงหาคม พ.ศ. 2535 รวมทัง้บรษิทัฯ สามารถ

น�ำต้นทนุของสินค้าทีแ่ถมมาถอืเป็นรายจ่ายในการค�ำนวณ

ก�ำไรสุทธเิพือ่เสียภาษเีงนิได้นติบิคุคลได้โดยไม่ต้องห้าม

ตามมาตรา 65 ตร ีแห่งประมวลรษัฎากร (The Revenue 

Department, 2002a และ The Revenue Depart-

ment, 2010) รวมทัง้บรษิทัฯ มสีทิธิน์�ำภาษซีือ้ของสินค้า

ที่แจกหรือแถมดังกล่าวไปลงรายงานภาษีซื้อและน�ำไป

เครดิตภาษีได้เพราะเป็นภาษีซื้อที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับ

การประกอบกิจการไม่ต้องห้าม ตามมาตรา 82/5 แห่ง

ประมวลรัษฎากร และประกาศอธิบดีกรมสรรพากร 

เกี่ยวกับภาษีมูลค่าเพิ่ม (ฉบับที่ 17) เรื่อง ก�ำหนด 

หลกัเกณฑ์ และเงือ่นไขเกีย่วกบัภาษีซือ้ทีไ่ม่ให้น�ำไปหกั

ในการค�ำนวณภาษตีามมาตรา 82/5 (1) (2) (3) และ (4) 

แห่งประมวลรัษฎากร ลงวันที่ 27 ธันวาคม พ.ศ. 2534 

และต้องจัดท�ำรายงานตามมาตรา 87 แห่งประมวล

รัษฎากร ประกอบกับประกาศอธิบดีกรมสรรพากร  

เกี่ยวกับภาษีมูลค่าเพิ่ม (ฉบับที่ 22) เรื่อง การก�ำหนด

แบบ หลักเกณฑ์ วธิกีาร และเงือ่นไขเกีย่วกบัการจดัท�ำ

รายงาน การลงรายการในรายงานการเกบ็ใบก�ำกบัภาษี

และเอกสารหลักฐานอื่นที่ใช้ประกอบการลงรายงาน

ภาษีซื้อ ตามมาตรา 87 และมาตรา 87/3 วรรคสอง 

แห่งประมวลรัษฎากร ลงวันที่ 27 ธันวาคม พ.ศ. 2534 

(The Revenue Department, 1998)

		  อย่างไรกต็าม การแถมพร้อมกบัการขายข้างต้น

จะแตกต่างจากการแถมภายหลงัจากการขายสนิค้า ดงัเช่น

ข้อหารอืกรณกีารแถมถงุปนูภายหลงัจากการขายสนิค้า 

จะถอืเป็นการขายสนิค้าตามมาตรา 78(1) แห่งประมวล

รัษฎากร เนื่องจากไม่เข้าหลักเกณฑ์ตามมาตรา 79(4) 

แห่งประมวลรัษฎากร ประกอบด้วยประกาศอธิบด ี

กรมสรรพากรเกีย่วกบัภาษมีลูค่าเพิม่ (ฉบบัที ่40) เรือ่ง 

ก�ำหนดลักษณะและเง่ือนไขค่าตอบแทนท่ีไม่ต้องน�ำมา

รวมค�ำนวณมูลค่าของฐานภาษี ตามมาตรา 79(4) แห่ง

ประมวลรษัฎากร ลงวนัท่ี 26 สงิหาคม พ.ศ. 2535 ดงันัน้

บรษิทัฯ จงึต้องน�ำมลูค่าของถุงปนูทีแ่ถมมารวมค�ำนวณ

เป็นมูลค่าของฐานภาษีมูลค่าเพิ่มด้วย โดยความรับผิด

ในการเสียภาษีมูลค่าเพิ่มจะเกิดขึ้นเมื่อมีการส่งมอบ 

ถุงปูนตามมาตรา 78(1) แห่งประมวลรษัฎากร แต่บรษัิทฯ

ไม่ต้องจดัท�ำใบก�ำกบัภาษีให้กบัลกูค้า ท้ังนีต้ามข้อ 2(10) 

ของค�ำสั่งกรมสรรพากร ที่ ป.86/2542ฯ ลงวันที่ 19 

กรกฎาคม พ.ศ. 2542 นอกจากนีห้ากลกูค้าได้รบัใบก�ำกบั

ภาษกีรณกีารแถมถงุปนู ลกูค้าไม่มสีทิธนิ�ำภาษมีลูค่าเพิม่

ตามมลูค่าในใบก�ำกบัภาษดีงักล่าวมาลงรายงานภาษซีือ้ได้ 

เพราะภาษมีลูค่าเพิม่ดงักล่าวลกูค้าได้ถกูบรษิทัฯ เรยีกเกบ็

เนื่องจากการซื้อถุงปูนตามมาตรา 82/4 แห่งประมวล

รษัฎากร นอกจากนีล้กูค้าต้องน�ำมลูค่าของถงุปนู (ไม่รวม

ภาษมีลูค่าเพิม่) จากการได้รบัแถมดงักล่าวมารวมค�ำนวณ

เป็นรายได้เพื่อเสียภาษีเงินได้นิติบุคคลตามมาตรา 65 

แห่งประมวลรษัฎากรอกีด้วย (The Revenue Depart-

ment, 2003)

	 3)	ภาษีกับการลดราคา (Price-off)

		  การให้ส่วนลดหรือค่าลดหย่อนที่ลดให้ในขณะ

ขายสนิค้าหรอืให้บรกิาร หรอืท่ีเรยีกว่า “ส่วนลดการค้า” 

(Trade Discount) หากบริษัทฯ ท่ีเป็นผู้ประกอบการ 

จดทะเบียนจัดท�ำใบก�ำกับภาษีโดยระบุส่วนลดหรือค่า

ลดหย่อนไว้ให้เหน็ชัดแจ้งในใบก�ำกับภาษใีนแต่ละครัง้ท่ีมี

การออกใบก�ำกบัภาษใีห้บรษิทัฯ หกัส่วนลดการค้าออก

จากฐานภาษี และค�ำนวณภาษีมูลค่าเพิ่มจากมูลค่าของ

สนิค้าหรอืบรกิารหลงัจากหกัส่วนลดหรอืค่าลดหย่อนแล้ว 

ท้ังนีเ้ว้นแต่การออกใบก�ำกบัภาษอีย่างย่อ บรษิทัฯ จะไม่

แสดงส่วนลดการค้าอย่างชัดแจ้งก็ได้ (The Revenue 

Department, 2006a) นอกจากนี้บริษัทฯ ไม่ต้องน�ำ

ส่วนลดดังกล่าวมารวมค�ำนวณเป็นรายได้เพื่อเสียภาษี
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เงินได้นิติบุคคลตามมาตรา 65 แห่งประมวลรัษฎากร 

(Academic Staffs, 2015)

		  อย่างไรกต็าม การทีบ่รษิทัฯ ได้ขายสนิค้าให้กบั

บริษัทผู้ซื้อ โดยให้ระยะเวลาในการค้างช�ำระ (Credit 

Term) พร้อมทั้งให้เง่ือนไขส่วนลดตามอัตราที่บริษัท 

ผูข้ายก�ำหนดในการเร่งให้บรษิทัผูซ้ือ้ช�ำระหนีเ้รว็ขึน้กว่า

ระยะเวลาการให้ค้างช�ำระนัน้ ซึง่เรยีกว่า “ส่วนลดเงนิสด” 

ในกรณนีี ้หากส่วนลดดงักล่าวเป็นการให้ส่วนลดทีเ่ป็นปกติ

ตามประเพณกีารค้า และบรษิทัฯ ได้ระบเุงือ่นไขการให้

ส่วนลดเงนิสดไว้ในใบส่งของ ใบแจ้งหนี ้หรอืใบก�ำกบัภาษี

ให้ชัดเจนตั้งแต่แรกแล้ว บริษัทผู้ขายไม่มีหน้าที่ต้องหัก

ภาษีเงินได้ ณ ที่จ่าย เนื่องจากไม่ถือว่าการให้ส่วนลด 

ดังกล่าวเป็นการจ่ายเงินได้พึงประเมินที่เป็นรางวัล 

ส่วนลดหรือประโยชน์ใดๆ เนื่องจากการจัดกิจกรรม 

ส่งเสริมการขาย (The Revenue Department, 2002b) 

อย่างไรก็ตาม บริษัทผู้ซื้อจะต้องน�ำส่วนลดเงินสดที่ 

ได้รบันีไ้ปรวมค�ำนวณเป็นรายได้จากการประกอบกจิการ

ในการค�ำนวณก�ำไรสทุธเิพือ่เสยีภาษเีงินได้นิติบคุคลด้วย

ในขณะเดียวกันบริษัทผู้ขายก็สามารถน�ำส่วนลดเงินสด

ที่ให้กับบริษัทผู้ซื้อไปถือเป็นค่าใช้จ่ายในการค�ำนวณ

ก�ำไรสุทธิเพื่อเสียภาษีเงินได้นิติบุคคลได้เช่นเดียวกัน 

โดยไม่ต้องห้ามตามมาตรา 65 ตร ีแห่งประมวลรษัฎากร

ตามมาตรา 65 ตร ี(3) และ (13) แห่งประมวลรษัฎากร

	 4)	ภาษีกับการแจกคูปอง (Coupon)

		  ในกรณีที่บริษัทฯ มีนโยบายส่งเสริมการขายให้

กบัผู้แทนจ�ำหน่าย โดยใช้คปูองติดไว้กบัตวัสนิค้าเพือ่ใช้

เป็นส่วนลดเงินสด และเมื่อลูกค้าน�ำสินค้าพร้อมกับ

คปูองมาช�ำระเงิน ผูแ้ทนจ�ำหน่ายจะให้ส่วนลดแก่ลกูค้า

ตามราคาของคูปองนั้น โดยผู้แทนจ�ำหน่ายจะได้รับเงิน

ชดเชยส่วนลดดังกล่าวคืนจากบริษัทฯ ดังน้ัน กรณีนี้

ถอืว่าเงินชดเชยทีผู้่แทนจ�ำหน่ายได้รบันัน้เข้าลกัษณะเป็น

รางวัล ส่วนลด หรือประโยชน์ใดๆ เนือ่งจากการส่งเสรมิ

การขาย บริษัทฯ จงึมหีน้าทีต้่องหกัภาษเีงินได้ ณ ทีจ่่าย

จากผู้แทนจ�ำหน่ายในอัตราร้อยละ 3.0 ของเงินชดเชย

ดังกล่าว (The Revenue Department, 2002b) 

อย่างไรก็ตาม หากมีการแจกคูปองให้กับลูกค้าซ่ึงเป็น 

ผูบ้รโิภคคนสดุท้ายเพือ่ให้ลกูค้าน�ำคปูองมาใช้แทนเงนิสด

ในการซ้ือสินค้าในครั้งต่อไป ซ่ึงบริษัทฯ จะให้ส่วนลด

ตามมูลค่าของคูปองนั้นถือเป็นส่วนลดท่ีผู้ขายลดให้แก ่

ผูซ้ื้อในขณะขายสนิค้าซ่ึงเรยีกว่า “ส่วนลดการค้า” ดงันัน้ 

ในกรณีดังกล่าว บริษัทฯ ไม่มีหน้าที่ต้องหักภาษีเงินได้  

ณ ที่จ่ายกับลูกค้า นอกจากนี้ในการออกใบก�ำกับภาษี

ให้บรษิทัฯ ใช้ราคาสนิค้าหกัด้วยส่วนลดการค้าเป็นมลูค่า

ของฐานภาษมีลูค่าเพิม่โดยแสดงให้เหน็ไว้ชดัแจ้งว่าได้มี

การหกัส่วนลดไว้แล้วท้ังนีต้ามมาตรา 79(1) แห่งประมวล

รัษฎากร (The Revenue Department, 2006b)

	 5)	ภาษีกับการแข่งขันและการชิงรางวัล (Con-

tests and Sweepstakes)

		  ในกรณีที่บริษัทฯ ซ่ึงเป็นผู้จ่ายเงินได้ให้แก่ผู้รับ 

ซึ่งเป็นผู้ที่มีหน้าที่เสียภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา หรือ

ภาษีเงินได้นิติบุคคลเฉพาะท่ีเป็นรางวัลในการประกวด 

แข่งขัน การชิงโชค หรือกิจกรรมอื่นๆ ซึ่งมีลักษณะ 

ใกล้เคยีงกนั ให้บรษิทัฯ มหีน้าทีห่กัภาษเีงนิได้ ณ ทีจ่่าย

โดยค�ำนวณหกัไว้ในอตัราร้อยละ 5 ของเงนิได้พงึประเมนิ 

(The Revenue Department, 2000) นอกจากนี้ 

บริษัทฯ สามารถน�ำรายจ่ายในการจัดกิจกรรมในการ

ประกวด แข่งขัน การชิงโชค หรือกิจกรรมอื่นๆ ซ่ึงมี

ลักษณะใกล้เคียงกันมาถือเป็นรายจ่ายเพื่อหาก�ำไร 

หรอืเพือ่กิจการโดยเฉพาะ และไม่ถือเป็นรายจ่ายต้องห้าม

ตามมาตรา 65 ตรี (13) แห่งประมวลรัษฎากร (The 

Revenue Department, 2009) อย่างไรก็ตาม หาก 

บริษัทฯ ได้แจกสินค้าให้เป็นรางวัลในการประกวดหรือ

แข่งขนัแล้ว จะถอืว่าการแจกสนิค้าดงักล่าวเข้าลกัษณะ

เป็นการขายสินค้า ตามมาตรา 77/1(8) แห่งประมวล

รัษฎากร ดังนั้น บริษัทฯ จะต้องเสียภาษีมูลค่าเพิ่มตาม

มาตรา 78(1) แห่งประมวลรัษฎากรซ่ึงจะตรงข้ามกับ

การแจกรางวลัจากการประกวดหรอืแข่งขันท่ีเป็นเงนิสด 

เพราะไม่ถือเป็นการขายสินค้าหรือการให้บริการตาม

ความหมายของมาตรา 77/1(8) (10) แห่งประมวลรษัฎากร 

ดังนั้น บริษัทฯ จึงไม่ต้องเรียกเก็บภาษีมูลค่าเพิ่ม (The 
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Revenue Department, 2000)

		  หากมองในประเดน็ของผูร้บัรางวลัดงักล่าวแล้ว 

เงินรางวัลที่ผู้ซื้อสินค้าหรือบริการซึ่งเป็นบุคคลธรรมดา

ได้รับจากบริษัทฯ จะถือเป็นเงินได้พึงประเมินตาม

มาตรา 40(8) แห่งประมวลรัษฎากร แต่กฎหมายไม่ได้

ก�ำหนดให้ผู้มีเงินได้ประเภทรางวัลจากการแข่งขันหรือ

ชงิโชคสามารถหกัค่าใช้จ่ายแบบเหมาได้ ดังน้ัน ผูม้เีงนิได้

ประเภทดงักล่าวจงึต้องหกัค่าใช้จ่ายได้ตามความจ�ำเป็น

และสมควรเท่านัน้ กล่าวคอื ค่าใช้จ่ายทีผู่ม้เีงนิได้สามารถ

หักเป็นค่าใช้จ่ายได้ เช่น ใบเสรจ็รบัเงนิค่าไปรษณยีบตัร 

ซึ่งพิสูจน์ได้ว่ามีการจ่ายไปจริง โดยอ้างอิงตามมาตรา  

65 ทวิ และ 65 ตรี แห่งประมวลรัษฎากร โดยอนุโลม 

นอกจากนีห้ากผูม้เีงินได้ได้ถกูหกัภาษ ีณ ทีจ่่ายและผูห้กั

ภาษีเงินได้ ณ ที่จ่ายได้น�ำส่งกรมสรรพากรไว้แล้วให้ถือ

ภาษีเงินได้หัก ณ ที่จ่ายนั้นเป็นเครดิตภาษีที่ผู้มีเงินได ้

จะน�ำมาใช้ในการค�ำนวณภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา 

ในตอนส้ินปีได้ ตามมาตรา 3 เตรส และมาตรา 60 แห่ง

ประมวลรัษฎากร (The Revenue Department, 

2006b)

	 6) ภาษีกับการรับประกันคืนเงินและการคืนเงิน 

(Refunds and Rebates)

		  ในกรณีต่อไปนี้ถือว่าเงินส่วนลดดังกล่าวเข้า

ลกัษณะเป็นเงนิรางวลั ส่วนลดหรอืประโยชน์ใดๆ เนือ่งจาก

การส่งเสริมการขาย ซึง่บรษิทัฯ มหีน้าทีต้่องหกัภาษเีงนิได้ 

ณ ที่จ่ายในอัตราร้อยละ 3.0 ของเงินส่วนลด หรือเงิน

อุดหนุนดังกล่าวตามข้อ 12/2 ของค�ำสั่งกรมสรรพากร 

ที่ ท.ป.4/2558 ลงวันที่ 26 กันยายน พ.ศ. 2528  

ซ่ึงแก้ไขเพ่ิมเตมิโดยค�ำสัง่กรมสรรพากรที ่ท.ป.101/2544 

ลงวันที่ 27 มิถุนายน พ.ศ. 2544 ได้แก่ ในกรณีที่

บริษทัฯ ซ่ึงประกอบกจิการขายสนิค้า โดยมข้ีอตกลงกบั

ผู้แทนจ�ำหน่ายว่า หากผู้แทนจ�ำหน่ายได้ซื้อสินค้าจาก 

บรษิทัฯ ไปขายได้ตามเป้าทีบ่รษัิทฯ ก�ำหนดไว้ บรษิทัฯ

จะจ่ายส่วนลดภายหลงั (Rebate) โดยจะจ่ายในลกัษณะ

ของใบลดหนี้ (Credit Note) เพ่ือให้ผู้แทนจ�ำหน่าย 

น�ำส่วนลดดงักล่าวมาช�ำระหนีค่้าซือ้สนิค้าในคราวต่อไป

ซ่ึงมลีกัษณะคล้ายคลงึกับกรณท่ีีบรษิทัฯ ขายสนิค้าให้กับ

ผู้แทนจ�ำหน่าย โดยบริษัทฯ ตกลงที่จะให้ส่วนลดแก่ 

ผู้แทนจ�ำหน่ายในอัตราร้อยละที่ก�ำหนดของราคาสินค้า

ทีผู่แ้ทนจ�ำหน่ายได้ซือ้ไปจากบรษิทัฯ โดยผูแ้ทนจ�ำหน่าย

จะรวบรวมยอดส่วนลดในแต่ละเดอืนแล้วจดัส่งใบแจ้งหนี้

ไปเรียกเก็บเงินกับบริษัทฯ ต่อไป นอกจากนี้ยังรวมถึง

กรณีที่บริษัทฯ ได้มีเงื่อนไขกับผู้แทนจ�ำหน่ายว่าจะจ่าย

เงินอุดหนุนให้แก่ผู้แทนจ�ำหน่ายหากผู้แทนจ�ำหน่าย

สามารถขายสินค้ารุ่นที่บริษัทฯ ก�ำหนดไว้ออกไปได้ 

อย่างไรก็ตาม หากผู้แทนจ�ำหน่ายได้จ่ายเงินรางวัล 

ส่วนลด หรอืประโยชน์ใดๆ เนือ่งจากการส่งเสรมิการขาย

ให้กบัผูซ้ือ้สนิค้าหรอืผูร้บับรกิารซึง่เป็นผูบ้รโิภค หรอืเป็น

ผูป้ระกอบการท่ีน�ำสนิค้าหรอืบรกิารไปใช้ในการประกอบ

กิจการของตนเองโดยตรง โดยมิได้มีวัตถุประสงค์ท่ีจะ

น�ำไปขายต่อ ดังนั้น ผู้แทนจ�ำหน่ายไม่มีหน้าท่ีต้องหัก

ภาษีเงนิได้ ณ ท่ีจ่ายส�ำหรบักรณดีงักล่าว (The Revenue 

Department, 2002b)

	 7)	ภาษีกับการเพ่ิมปริมาณสมนาคุณ (Bonus 

Pack)

		  การจัดกิจกรรมส่งเสริมดังกล่าวจะมีความ

คล้ายคลงึกบัการแถมสนิค้าให้กบัผูซ้ือ้ โดยการซือ้สนิค้า

ในราคาเท่าเดมิแต่ได้ปรมิาณมากข้ึนหรอือาจกล่าวได้ว่า

ลกูค้าสามารถซ้ือสนิค้าในปรมิาณท่ีมากข้ึนโดยได้ส่วนลด

การค้า ดังนั้น ในกรณีดังกล่าวจึงมีผลทางภาษีอากร 

เช่นเดียวกับท่ีกล่าวไว้แล้วหัวข้อภาษีกับการลดราคา 

และภาษีกับการให้ของแถมนั่นเอง

	 8)	ภาษีกับโปรแกรมเพ่ิมความภักดีต่อตราสินค้า 

(Loyalty Programs)

		  บรษิทัฯ ได้ขายสนิค้าโดยมเีงือ่นไขว่าถ้าซ้ือสนิค้า

ครบตามมลูค่าทีก่�ำหนด ผูซ้ือ้จะได้แสตมป์สะสม 1 ดวง 

ถ้าผูซ้ือ้สะสมแสตมป์ได้ครบตามจ�ำนวนในเวลาทีก่�ำหนดไว้ 

ผู้ซื้อมีสิทธิน�ำแสตมป์มารับของรางวัลจากบริษัทฯ ตาม

เงือ่นไขทีก่�ำหนดไว้ กรณนีีบ้รษิทัฯ จะต้องจดัท�ำใบก�ำกบั

ภาษีโดยถือเอาตามมูลค่าของของรางวัลเป็นฐานภาษี 

ในการค�ำนวณภาษมูีลค่าเพิม่ เนือ่งจากเข้าลกัษณะเป็น 
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การขายสนิค้า ตามมาตรา 77/1(8) แห่งประมวลรษัฎากร 

(The Revenue Department, 2008) อย่างไรก็ตาม 

หากบรษิทัฯ ได้ก�ำหนดเงือ่นไขในการแจกสนิค้าเป็นรางวลั

ให้แก่ผู้ซือ้สินค้าเฉพาะกรณทีีม่กีารซือ้สนิค้าในแต่ละวนั

โดยมีมูลค่ารวมกันตามที่บริษัทฯ ก�ำหนดไว้ บริษัทฯ 

ไม่ต้องเสียภาษมีลูค่าเพิม่จากมลูค่าของสนิค้าทีแ่จกเป็น

รางวัลตามมาตรา 79(4) แห่งประมวลรัษฎากร (The 

Revenue Department, 1999a) นอกจากน้ีการที่

บริษทัฯ มนีโยบายส่งเสรมิการขาย โดยมอบบตัรให้ลกูค้า 

และเมื่อลูกค้าสะสมบัตรครบตามจ�ำนวนที่บริษัทฯ ได้

ก�ำหนดไว้แล้ว ลูกค้าจะน�ำบัตรดังกล่าวมาแลกเป็นเงิน 

ทัง้นีเ้พือ่เป็นการสร้างแรงจูงใจและดึงดูดลกูค้า อนัส่งผล

ต่อการเพิ่มยอดขายของบริษัทฯ ดังนั้น เงินที่บริษัทฯ  

ได้จ่ายให้กับลูกค้าที่น�ำบัตรมาแลกน้ันถือเป็นรายจ่าย

เพ่ือหาก�ำไรหรือเพ่ือกิจการโดยเฉพาะและไม่ถือเป็น 

รายจ่ายที่ต้องห้าม บริษัทฯ จึงสามารถน�ำมาหักเป็น 

รายจ่ายตามมาตรา 65 ตรี (13) แห่งประมวลรัษฎากร 

อย่างไรก็ตาม บริษัทฯ จะต้องมีหลักฐานแสดงให้เห็น

ด้วยว่าได้จ่ายเงนิแลกบตัรตามโครงการส่งเสรมิการขาย

ดังกล่าวให้แก่ลูกค้าคนใดและเป็นจ�ำนวนเท่าไร ทั้งนี้ 

เพือ่จะได้ไม่เป็นรายจ่ายต้องห้ามตามมาตรา 65 ตร ี(18) 

แห่งประมวลรษัฎากรนัน่เอง (The Revenue Depart-

ment, 2000)

	 9)	ภาษกีบัการจัดกจิกรรมทางการตลาด (Event 

Marketing)

		  ในการจดักจิกรรมทางการตลาดทีเ่ป็นทีนิ่ยมของ

ผู้ประกอบการ ยกตัวอย่างเช่น ในกรณีที่บริษัทฯ ได้

ให้การสนับสนุนการจดัการแข่งขนัฟตุบอลอาชพีโดยท�ำ

สญัญาว่าจ้างโฆษณากบัการกฬีาแห่งประเทศไทยเพือ่ที่

จะได้รับสิทธ์ิให้ติดป้ายโฆษณาในสนามแข่งขันหรือชุด

แข่งขันกรณีดังกล่าวจะถือได้ว่าเป็นการโฆษณาและ

ประชาสัมพันธ์กิจการของบริษัทฯ หรือผลิตภัณฑ์ของ 

บริษัทฯ ให้เผยแพร่ต่อสาธารณชนโดยชัดแจ้ง ดังนั้น  

ค่าตอบแทนที่บริษัทฯ ได้จ่ายไปเพ่ือให้การสนับสนุน 

การจัดการแข่งขันดังกล่าวเข้าลักษณะเป็นรายจ่ายเพื่อ

หาก�ำไรหรือเพื่อกิจการโดยเฉพาะ บริษัทฯ จึงสามารถ

น�ำค่าใช้จ่ายดงักล่าวน�ำมาหกัเป็นรายจ่ายในการค�ำนวณ

ก�ำไรสุทธิเพื่อเสียภาษีเงินได้นิติบุคคลได้ ไม่ต้องห้าม 

ตามมาตรา 65 ตรี (13) แห่งประมวลรัษฎากร (The 

Revenue Department, 1999b)

		  นอกจากนีย้งัมอีกีหนึง่กจิกรรม ได้แก่ ในกรณทีี่

บรษัิทฯ ประกอบกิจการขายกระเบ้ืองและเครือ่งสขุภณัฑ์ 

โดยบริษัทฯ มีข้อตกลงกับบริษัทผู้แทนจ�ำหน่ายว่าหาก

บรษิทัผูแ้ทนจ�ำหน่ายน�ำสนิค้าทีซ่ือ้จากบรษิทัฯ ไปจดัแสดง

หรือติดตั้งให้เห็นสภาพการใช้งานจริง เช่น ปูกระเบื้อง

และติดตั้งเครื่องสุขภัณฑ์เพื่อจัดแสดงเป็นห้องน�้ำ กรณี

ดังกล่าวเมื่อบริษัทผู้แทนจ�ำหน่ายจ่ายค่าก่อสร้างให้แก่

ผู้รับเหมาก่อสร้างไปแล้ว บริษัทฯ จะจ่ายเงินช่วยเหลือ

ค่าก่อสร้างให้แก่บริษัทผู้แทนจ�ำหน่าย ดังนั้น เงินท่ี

บริษัทฯ ได้จ่ายสนับสนุนให้กับบริษัทผู้แทนจ�ำหน่าย 

ไปนัน้ เข้าลกัษณะเป็นรางวลั ส่วนลด หรอืประโยชน์ใดๆ 

เนื่องจากการส่งเสริมการขาย และบริษัทฯ ผู้จ่ายเงิน 

ดังกล่าวจึงมีหน้าที่ต้องหักภาษีเงินได้ ณ ที่จ่ายในอัตรา

ร้อยละ 3 ของจ�ำนวนเงนิได้ท่ีจ่ายไปนัน้ (The Revenue 

Department, 2002b)

สรุปและอภปิรายผล
	 การส่งเสริมการขายได้จัดแบ่งออกเป็น 2 ประเภท 

ได้แก่ การส่งเสรมิการขายทีมุ่ง่สูผู่บ้รโิภค และการส่งเสรมิ

การขายที่มุ ่งสู ่คนกลาง ในการดึงดูดความสนใจของ 

ผูบ้รโิภคทางตรงนัน้ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใช้การส่งเสรมิ

การขายแบบการมุง่สูผู่บ้รโิภคด้วยรปูแบบทีแ่ตกต่างกนั 

ได้แก่ การแจกสินค้าตัวอย่าง การแจกคูปอง การให้ 

ของแถม การแข่งขันและการชิงรางวัล การรับประกัน

คนืเงนิและการคนืเงนิ การเพิม่ปรมิาณสมนาคณุ การลด

ราคา โปรแกรมเพิม่ความภกัดต่ีอตราสนิค้า และการจดั

กิจกรรมทางการตลาด ซึ่งในแต่ละรูปแบบดังกล่าวจะมี

แนวปฏบัิตทิางภาษอีากรท่ีแตกต่างกนัท้ังในประเดน็ของ

ภาษเีงนิได้หกั ณ ทีจ่่าย ภาษเีงนิได้นติบิคุคล ภาษเีงนิได้

บคุคลธรรมดา และภาษมีลูค่าเพิม่ ซึง่ผูป้ระกอบการควร
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ศึกษาและท�ำความเข้าใจกับประเด็นต่างๆ ยกตัวอย่าง

เช่น ประกาศอธบิดกีรมสรรพากร เก่ียวกบัภาษมีลูค่าเพิม่ 

(ฉบบัที ่40) เรือ่ง ก�ำหนดลกัษณะ และเงือ่นไขค่าตอบแทน

ทีไ่ม่ต้องน�ำมารวมค�ำนวณมลูค่าของฐานภาษ ีตามมาตรา 

79(4) แห่งประมวลรัษฎากร ลงวันที่ 26 สิงหาคม  

พ.ศ. 2535 ค�ำสั่งกรมสรรพากรที่ ท.ป.4/2558 เรื่อง  

สัง่ให้ผูจ่้ายเงนิได้พงึประเมนิตามมาตรา 40 แห่งประมวล

รัษฎากร มีหน้าที่หัก ณ ที่จ่าย ลงวันที่ 26 กันยายน 

พ.ศ. 2528 ซึ่งแก้ไขเพิ่มเติมโดยค�ำสั่งกรมสรรพากร 

ที่ ท.ป. 101/2544 ลงวันที่ 27 มิถุนายน พ.ศ. 2544 

รวมทัง้มาตรา 65 ทว ิและ 65 ตร ีแห่งประมวลรัษฎากร 

เป็นต้น

	 ดังนั้น ผู ้ประกอบการไม่ควรละเลยที่จะศึกษา 

ข้อกฎหมายหรือประเด็นต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับการจัด

กิจกรรมส่งเสริมการขายให้ถูกต้องและสอดคล้องกับ

กฎหมายภาษีอากร เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดของ 

ผูป้ระกอบการเอง เช่น ค่าใช้จ่ายใดทีเ่กีย่วข้องกบักจิการ

และมเีอกสารประกอบการเบิกจ่ายถูกต้อง ผูป้ระกอบการ

ก็สามารถน�ำค่าใช้จ่ายในการส่งเสรมิการขายนัน้มาถือเป็น

ค่าใช้จ่ายโดยไม่ต้องห้ามตามมาตรา 65 ตรแีห่งประมวล

รัษฎากร นอกจากนี้หากผู ้ประกอบการด�ำเนินการ 

ไม่ถกูต้อง อาจถกูเจ้าพนกังานประเมนิให้เสยีภาษอีากร

เพิม่เตมิ รวมท้ังอาจต้องเสยีเบ้ียปรบัหรอืเงนิเพิม่ อนัส่งผล

ต่อต้นทุนในการด�ำเนนิกิจการเพิม่ข้ึนโดยไม่จ�ำเป็น
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