
หน่วยที่ 1
ความเบ้ืองต้นเกีย่วกบัการตลาด 
การขาย และจรรยาบรรณนักขาย 

และนักการตลาด



วตัถุประสงค์การเรียนรู้

1. เข้าใจแนวคดิเบ้ืองต้นเกีย่วกบัการตลาดและการขาย
2. แยกความแตกต่างระหว่างการตลาดและการขายได้
3. ตระหนักถึงความส าคญัของจรรยาบรรณในวชิาชีพ
4. น าแนวทางทีเ่หมาะสมไปประยุกต์ใช้ได้จริง



ความหมายของ "การตลาด" (Marketing)

กระบวนการวางแผนและด าเนินการเกีย่วกบัการสร้าง
สินค้า การก าหนดราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด
       จุดมุ่งหมาย: ตอบสนองความต้องการของลูกค้า และ
สร้างความพงึพอใจ



องค์ประกอบส าคญัของการตลาด

1. สินค้า (Product)
2. ราคา (Price)

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)
4. การส่งเสริมการขาย (Promotion)



ความหมายของ "การขาย" (Sales)
       1. กระบวนการตดิต่อและโน้มน้าวลูกค้าให้ตดัสินใจซ้ือ
สินค้า/บริการ
       2. เน้นการสร้างรายได้และยอดขายในระยะส้ัน

 ลกัษณะของการขาย
       1. ส่ือสารโดยตรงกบัลูกค้า
       2. การเจรจาต่อรอง
       3. บริการหลงัการขาย



จรรยาบรรณนักขายและนักการตลาด

หมายถงึ   แนวทางพฤติกรรมที่พงึ
ประสงค์ในการด าเนินธุรกจิอย่างซ่ือสัตย์

และรับผดิชอบ

•ความซ่ือสัตย์และโปร่งใส



หลกัจรรยาบรรณที่ควรยดึถือ

1. ความซ่ือสัตย์และโปร่งใส
2. ไม่หลอกลวงหรือให้ข้อมูลเกนิจริง
3. เคารพสิทธิของลูกค้า
4. รักษาความลบัของลูกค้า
5. ไม่ใช้วธีิการขายทีไ่ม่เหมาะสมหรือกดดนั
6. ปฏิบัติตามกฎหมายและข้อบังคบั



ตัวอย่างพฤติกรรมที่ไม่เหมาะสม

1. ขายสินค้าโดยไม่แจ้งข้อจ ากดัหรือเง่ือนไข
2. ปลอมแปลงรีววิหรือค ารับรอง
3. บังคบัขายหรือจูงใจด้วยข้อมูลเทจ็
4. ใช้ข้อมูลลูกค้าโดยไม่ได้รับอนุญาต



ประโยชน์ของการยดึจรรยาบรรณ

1.  สร้าง ความเช่ือมัน่และช่ือเสียงทีด่ี
2.  เพิม่ความภกัดขีองลูกค้า
3.  ลดความเส่ียงทางกฎหมาย
4.  สนับสนุนการเตบิโตอย่างยัง่ยืน
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