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1. วิธีการและรูปแบบการทำ Promotion ทีส่รรพากรยอมรับ 

 

การทำ Sale Promotion ในทางภาษีอากรมีหลักการสำคัญอยู่ที่คำสั่งกรมสรรพากรที่ ป.118/2545 เรื่อง 

การหักภาษีเงินได้ ณ ที่จ่าย และการเสียภาษีมูลค่าเพ่ิม กรณีการจ่ายรางวัล ส่วนลด หรือประโยชน์ใดๆ 

เนื่องจากการส่งเสริมการขาย ซึ่งวางกรอบว่ารายการส่งเสริมการขายที่จะได้รับการยอมรับทางภาษีต้องมี

ลักษณะเป็น "การส่งเสริมการขายตามปกติทางการค้า" กล่าวคือ มีวัตถุประสงค์เพ่ือกระตุ้นยอดขาย จูงใจให้

ลูกค้าซื้อสินค้าหรือใช้บริการเพ่ิมข้ึน หรือรักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ มิใช่การให้เปล่าโดยไม่มีเงื่อนไขทางการค้าใดๆ 

รองรับ 

 




