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บทท่ี 4 
กลยุทธการตลาด 

4.1 วัตถุประสงคทางการตลาด (Marketing Objective) 

เนื่องจากความตองการสินคาประเภทกระดาษและพลาสติกรีไซเคิล เพื่อใชในกระบวนการแปรรูปใน
การผลิตกระดาษหรือผลิตภณัฑพลาสติกมีสูง การจัดทํากลยุทธทางการตลาดจะมุงเนนในสวนตลาดกลุมผู
จําหนายหรือผูประกอบการธุรกิจรับซ้ือของเกาเพื่อการรีไซเคิลเปนหลัก ในท่ีนีห้มายถึง ผูท่ีจําหนายหรือ
ปอนวัสดุประเภทกระดาษ และพลาสติกใชแลวใหกับทางบริษัทฯ การจัดทํากลยุทธทางการตลาดจะเนนใน
สวนการจดัทําแผนการตลาดอยางไร จึงจะทําใหผูขายสินคาเพื่อใชในการรีไซเคิลนําสินคามาขายใหกับ
บริษัทฯ นอกจากนีย้ังตองทําใหผูขายรับรูถึงประโยชนท่ีไดจากการขายวัสดุรีไซเคิลอีกดวย 

 เปาหมายและวัตถุประสงคทางการตลาดระยะสั้นภายใน 1-3 ป (Short Term Objective) 

1. ต้ังเปาหมายยอดขายของกิจการในปแรก (2551) เทากับ 10.8 ลานบาท คิดเปนปริมาณกระดาษ 
759 ตัน และพลาสติก 321 ตัน รวมท้ังส้ิน 1,080 ตัน/ป และมีอัตราการเติบโตของปริมาณการขายเพ่ิมข้ึนรอย
ละ 10 หากมองในตลาดผูรับซ้ือขยะรีไซเคิลประเภทกระดาษและพลาสติก ในสวนกรุงเทพมหานคร 
ปทุมธานี อยุธยาและนนทบุรี ซ่ึงมีขนาดตลาดประมาณ 3,531 ลานบาท (คิดเปนปริมาณกระดาษและ
พลาสติกประมาณ 353,100 ตัน/ป) ขอมูลจากการลดและใชประโยชนขยะมูลฝอย ป 2547 กรมควบคุมมลพิษ 

2. ไดรับการรับรอง ISO14001 ภายในป 2552 เพื่อเปนการประชาสัมพันธใหภายนอกเหน็วา บริษัทฯ 
มีมาตรการในการจัดการของเสีย ลดมลภาวะ และผลกระทบตอส่ิงแวดลอม 

3. ขยายยอดขายใหเพิ่มข้ึนจากวนัละ 3 ตันตอวันโดยเฉล่ีย เปนวันละ 4 ตันโดยเฉล่ีย ภายในป 2553 
โดยการสรางเครือขายและพันธมิตรในการรวบรวมปริมาณกระดาษและพลาสติกเหลือใชใหมากข้ึน  

 เปาหมายและวัตถุประสงคทางการตลาดปท่ี 5 เปนตนไป (Long Term Objective) 

บริษัทฯ มีแผนระยะยาวในการรักษาสวนแบงทางการตลาด พรอมท้ังเพิ่มสัดสวนยอดขายใหไดมาก
ข้ึนอยางตอเนือ่ง โดยดําเนินกลยุทธท้ังในดาน Market Modification และ Product Modification ดังนี ้

1. มีการพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่องเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา เชน ความช้ืนของ
กระดาษ ส่ิงเจือปนในวัสดุรีไซเคิล เปนตน 

2. ขยายลูทางเพือ่สงออกวัสดรีุไซเคิลไปยงัตลาดตางประเทศ เชน สิงคโปร ไตหวนั เนือ่งจากรัฐบาล
ของไตหวนัไดใหการสนับสนุนเงินทุนสําหรับธุรกิจประเภทรีไซเคิล 

3. ขยายผลิตภณัฑท่ีจะทําการรีไซเคิลเพิ่มเติมโดยเฉพาะสินคาท่ีเปนท่ีตองการในตลาดสูง เชน เหล็ก 
อลูมิเนียม ทองแดง เปนตน 
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4.2 การแบงสวนตลาด (Segmentation) 

เนื่องจากกิจการไมสามารถจะดําเนินธุรกิจในทุกตลาดได จึงตองมีการศึกษาลักษณะการแบงสวน
ตลาด ซ่ึงชวยใหกิจการสามารถทราบถึงกลุมผูขายวัสดุเหลือใช และกลุมลูกคาท่ีรับซ้ือวัสดุท่ีรีไซเคิลแลว 
สวนผสมการตลาดท่ีแตกตางกันทําใหกิจการสามารถท่ีจะเลือกสวนใดสวนหนึ่ง หรือหลายสวนตลาดเปน
ลูกคาเปาหมายของกิจการตอไป 

การแบงสวนตลาดของกิจการรับซ้ือกระดาษและพลาสติกรีไซเคิลนั้น เปนการแบงเกณฑตามกลุม
ผูขายสินคาวัสดุเหลือใชตามอุตสาหกรรม (Industrial Market) และ สถานท่ีต้ัง ซ่ึงประกอบดวย กลุมซาเลง 
รานรับซ้ือของเกา หางสรรพสินคา โรงพยาบาล โรงเรียน มหาวิทยาลัย ศูนยประชุม หมูบาน อาคารชุด 
โรงงานอุตสาหกรรม หนวยงานภาครัฐฯ และองคกรเอกชน ซ่ึงมีวัสดุเหลือใชประเภทกระดาษและพลาสติก
ในปริมาณมากพอ 

ลักษณะของตลาดอุตสาหกรรมจะแตกตางจากตลาดผูบริโภค ดังนี ้

 ผูรับซ้ือวัสดุเหลือใช ท่ีมีกระบวนการรีไซเคิลครบวงจรมีนอยราย มักจะเปนรายใหญ 

 ผู รับซ้ือวัสดุ เหลือใช  เพื่อสงตอใหกับโรงงานทําการรีไซเคิล  มักจะอยูรวมกันในเขต
อุตสาหกรรมตางๆ 

 ความตองการมีลักษณะตอเนื่อง (Derived Demand) เนือ่งจากความตองการสินคาอุตสาหกรรม 
จะตอเนื่องมาจากความตองการสินคาผูบริโภค 

 ความตองการไมยืดหยุน (Inelastic Demand) เนื่องจากความตองการสินคาอุตสาหกรรม
คอนขางจะมีลักษณะคงที่  

 ผูขายสินคาวัสดุเหลือใช เพื่อสงตอใหกับโรงงานทําการรีไซเคิลมีมากราย  

หลักเกณฑในการแบงสวนตลาดอุตสาหกรรม (Segmentation base for industrial market) ในสวน
ผูขายสินคาวัสดุเหลือใชเพื่อใชในการรีไซเคิล มีการแบงสวนตลาดออกเปน 2 สวน ดังนี ้

1)   ทําเลท่ีตั้งของผูขาย (Supplier Location) เปนการแบงสวนตลาดโดยถือเกณฑภูมิศาสตร 
(Geographic Segmentation) ท่ีวา ตลาดอุตสาหกรรมมักจะอยูรวมกลุมกัน ทางบริษัทฯ จึงมุงเนนเฉพาะลูกคา
ท่ีมีทําเลที่ต้ังอยูในเขตกรุงเทพฯ ปทุมธานี อยุธยา และนนทบุรี  

2)   ประเภทของผูขาย (Type of Supplier) สามารถแบงสวนตลาดโดยถือเกณฑประเภทของผูขาย
หรือประเภทอุตสาหกรรม โดยเนนลูกคาในกลุมโรงงานอุตสาหกรรมตามนิคมตางๆ ในบริเวณทําเล
เปาหมาย ศูนยประชุม มหาวิทยาลัย หางสรรพสินคา หมูบานหรือนิติบุคคลอาคารชุด ผูคัดแยกขยะหรือผูรับ
ซ้ือของเการายยอยตางๆ (ซาเลงหรือสามลอแดง) และเจาหนาท่ีเก็บขยะของเทศบาล  
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4.3 พ้ืนท่ีและกลุมเปาหมาย (Targeting) 

หลังจากท่ีบริษัทฯไดแบงสวนตลาด และทราบถึงโอกาสทางการตลาดท่ีจะเกิดข้ึนดังไดกลาวขางตน 
บริษัทฯจะทําการเลือกตลาดเปาหมาย เพื่อใชเปนเปาหมายสําหรับการใชสวนผสมทางการตลาดในสวนท่ี
เลือกนั้น  

 กลุมลูกคาเปาหมายท่ีใชวสัดุรีไซเคิลในกระบวนการผลิต 

 พื้นท่ีและกลุมเปาหมายของกลุมลูกคา ทางบริษัทฯจะติดตอโรงงานอุตสาหกรรมท่ีอยูในบริเวณพืน้ท่ี
ท่ีใกลเคียงกับสถานท่ีต้ังของบริษัทฯเพ่ือประหยดัคาขนสง และสะดวกในการอํานวยความสะดวกแกลูกคา 
กลุมโรงงานอุตสาหกรรมท่ีรับซ้ือกระดาษหรือพลาสติกรีไซเคิลแสดงอยูในภาคผนวกทายรายงาน  

 กลุมผูจําหนายหรือผูประกอบการธุรกจิรับซ้ือของเกาเพ่ือการรีไซเคิล 

ในการกําหนดตลาดเปาหมาย   บริษัทฯ ใชกลยุทธหลายตลาด (Multiple  Segment  Strategy)  หรือ  
กลยุทธการตลาดท่ีแตกตางกัน (Differentiated Marketing Strategy) โดยดานการบริการที่แตกตาง เชน การ
บริการที่เขาไปรับซ้ือสินคาและประเมินราคาถึงท่ี การเสนอราคารับซ้ือท่ีแตกตางกันในแตละกลุมลูกคา
เปาหมาย ดังนั้น จึงแยกสวนผสมทางการตลาดท่ีแตกตางกัน เพื่อสนองตอบความตองการในแตละสวน
ตลาดท่ีเลือกเปนเปาหมาย ซ่ึงตลาดเปาหมายท่ีบริษัทฯเลือกสามารถแบงออกเปน 2 กลุม ดังนี้ 

กลุมเปาหมายหลัก :  กลุมโรงงานอุตสาหกรรมตามนิคมตางๆในบริเวณพื้นท่ีเปาหมาย  เชน นิคม
อุตสาหกรรมนวนคร และนิคมอุตสาหกรรมบางปะอิน (สามารถดูรายช่ือโรงงานใน
ภาคผนวก) 

- ขนาดของผูขายเนนในสวนของโรงงานที่มีวัสดุสินคาประเภทกระดาษและพลาสติกเพื่อขาย ใน
ปริมาณคร้ังละไมตํ่ากวา 3 ตัน 

- ประเภทของอุตสาหกรรม เนนในสวนของโรงงานอุตสาหกรรมท่ีมีผลิตภัณฑประเภทกระดาษ
และพลาสติกท่ีเหลือจากกระบวนการผลิตและสามารถนําไปรีไซเคิลได 

- พื้นท่ีกลุมเปาหมายเนนในเขตกรุงเทพมหานคร ปทุมธานี อยุธยาและนนทบุรี 

- การเขาถึงกลุมเปาหมาย เนนการประชาสัมพันธติดตอ ใชกลยุทธดานราคาและความสะดวกสบาย
ในการใชบริการใหสามารถเขาถึงลูกคาได 

ในเบ้ืองตน  บริษัทฯไดกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายในนิคมอุตสาหกรรมนวนคร  และนิคม
อุตสาหกรรมบางปะอินจํานวน 15 ราย โดยสวนใหญเปนผูผลิตบรรจุภัณฑประเภทกระดาษ กลองกระดาษ
ลูกฟูก ช้ินสวนอิเล็คทรอนิกส และผลิตภัณฑพลาสติก ดังแสดงในตารางที่ 19 ซ่ึงโรงงานเหลานี้มีเศษ
กระดาษและพลาสติกจํานวนมากท่ีไดจากการผลิตและไมสามารถนํามาใชในกระบวนการผลิตไดอีก  
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ตารางท่ี 19 แสดงกลุมลูกคาเปาหมายในนิคมอุตสาหกรรมนวนคร และนิคมอุตสาหกรรมบางปะอิน 

 
กลุมเปาหมายรอง :  หนวยงานภาครัฐฯ ศูนยประชุม มหาวิทยาลัย หางสรรพสินคา หมูบาน หรือนิติบุคคล 

     อาคารชุด 

- ขนาดของผูขายเนนในสวนสถานท่ีท่ีมีวัสดุประเภทกระดาษและพลาสติกเหลือใชเพื่อขาย ใน
ปริมาณคร้ังละไมตํ่ากวา 1 ตัน 

- ประเภทของอุตสาหกรรม เนนในสวนของหนวยงานภาครัฐฯ และองคกรเอกชนท่ีมีผลิตภัณฑ
ประเภทกระดาษและพลาสติกท่ีไมใชแลว 

 

ลําดับที่ ชื่อผูประกอบอุตสาหกรรม ประกอบอุตสาหกรรม  โทรศัพท

1 นิคมอุตสาหกรรมนวนคร

1.1 บจก. สยามบรรจุภัณฑ ผลิตกลองกระดาษลูกฟูก 02-5290065,02-9090110 

1.2 บจก. ดบัเบิล้ยู อี แอดวานซ ดไีวซ (ไทยแลนด) ผลิตชิน้สวนอิเลคทรอนิกส 02-5292180-4 

1.3 บจก. บางกอกบรรจุภัณฑ กลองกระดาษลูกฟูก 02-5290075-8 

1.4 บจก. อีพีอี แพ็จเก็จจิ้ง (ประเทศไทย) บรรจุภัณฑ 0-29091717 

1.5 บจก. มาจอเร็ตต (ประเทศไทย) รถจําลองเดก็เลน (อีเลคทรอนิคส) 0-2529-0496 

1.6 บจก. มิตซูวาทอยซ (ประเทศไทย) ของเดก็เลนทําจากพลาสตกิ 02-5290725-7 

1.7 บจก. โตมิ (ประเทศไทย) ของเดก็เลนพลาสตกิ กลองถายรูปและอ่ืนๆ 02-5290680-4,025293397-9 

1.8 บจก. ด.ีเอช.เอ. สยามวาลา เคร่ืองเขียน แฟมตราชาง,กระดาษคารบอน 02-5291732-40,02-5294747-9 

1.9 บจก. ไฟนพลาส 21 (ประเทศไทย) ฉีดพลาสตกิ 02-52917585-6,02-9096162-3 

2 นิคมอุตสาหกรรมบางปะอิน

2.1 บริษัท เทก็ซเคม-แพค (ไทยแลนด) จํากัด ผลิตภัณฑพลาสตกิ (PLASTIC TRAY) 0 3525 8428-30

2.2 บริษัท เอ ว ีพลาสตกิ จํากัด ผลิตภัณฑพลาสตกิ 0 35221 670-7

2.3 บริษัท เออิวา (ประเทศไทย) จํากัด ผลิตและประกอบชิน้สวนอิเล็คทรอนิกส อุปกรณไฟฟา 0 2501 1611-3

2.4 บริษัท เอ็น แอนด อี (ประเทศไทย) จํากัด
ผลิตผลิตภัณฑพลาสตกิสําหรับชิน้สวน และสวนประกอบของ

เคร่ืองอิเล็คทรอนิคส-เคร่ืองใชไฟฟา และยานพาหนะทกุชนิด

0 3522 1081-5

2.5 บริษัท โฮรา เปเปอร-แพ็ค อินดสัตรี จํากัด กลองกระดาษลูกฟูก,ถุงกระดาษและหลอดดายกระดาษ 0 3525 8243

2.6 บริษัท ไทย เอฟพีซี จํากัด
ผลิตภัณฑจากกระดาษ (แกนกระดาษ ถุงกระดาษ) ผลิตภาชนะ

บรรจุทําจากพลาสตกิและอลูมิเนียม ฟอยล เคลือบถวยพลาสตกิ

0 3525 8267-9
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- พื้นท่ีกลุมเปาหมาย เนนในเขตกรุงเทพมหานคร ปทุมธานี อยุธยาและนนทบุรี 

- การเขาถึงกลุมเปาหมาย เนนการประชาสัมพันธติดตอ ใชกลยุทธดานราคาและความสะดวกสบาย
ในการใชบริการใหสามารถเขาถึงลูกคาได 

4.4 ตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) 

เปนการสรางการรับรูใหเกดิข้ึนในใจของกลุมผูรับซ้ือเปาหมาย โดยการกําหนดคุณลักษณะเดนของ
ผลิตภัณฑท่ีแตกตางจากคูแขงขัน ซ่ึงมีทางเลือกในการสรางความแตกตาง ดังนี ้

1) ดานผลิตภัณฑ (Product) มีระบบการจัดการวัสดุรีไซเคิลแบบครบวงจร (อัดกระดาษเปนกอน
และยอยพลาสติกเปนช้ินเล็กๆ)  

2) ดานการบริการ (Service) มีการบริการที่เขาไปรับซ้ือสินคาและประเมินราคาถึงท่ี ทําใหลูกคา
ไดรับความสะดวกและรวดเร็ว  

3) ดานบุคลากร (Personal) มีบุคลากรท่ีมีความรู ความสามารถดานการจัดการวัสดุเพื่อรีไซเคิล 

4) ดานภาพลักษณและช่ือเสียง (Image) เนนความซ่ือสัตยในการใหบริการ (ไมโกงตาช่ัง) ท้ังใน
ดานการรับซ้ือกระดาษและพลาสติกเหลือใชเพื่อนําไปรีไซเคิล และในดานผูขายกระดาษและ
พลาสติกท่ีผานกระบวนการรีไซเคิลแลว (ความช้ืนในกระดาษไดตามมาตรฐาน) 

บริษัทฯมีการวางตําแหนงของผลิตภัณฑท่ีแตกตางจากคูแขงขัน วิธีวางตําแหนงผลิตภัณฑ กําหนดได
จากดานราคาท่ีรับซ้ือ (Price and Quality) และดานคุณภาพสินคาและการบริการและ ดังแสดงในรูปท่ี 6  

ดานราคาท่ีรับซ้ือ (Price) 

บริษัทฯ ไดกําหนดราคารับซ้ือในราคาท่ีสูงกวาคูแขง เพื่อดึงดูดใจลูกคาใหนําสินคาวัสดุเหลือใชมา
จําหนายใหแกบริษัทฯ ท้ังนี้สวนตางของราคาข้ึนอยูกับชนิดและคุณภาพของกระดาษและพลาสติก ดังแสดง
ในตารางท่ี 20 จากตารางจะเห็นวา สวนตางของราคาท่ีกรีนลีฟรีไซเคิลรับซ้ือจากกลุมผูจําหนายสินคา 
เปรียบเทียบกับราคาท่ีกลุมลูกคารับซ้ือนั้นอยูระหวาง 62.5-77.8% ข้ึนอยูกับชนิดของวัสดุ แสดงวาบริษัทฯ มี
สวนตางของรายไดประมาณ 22.2-37.5% ข้ึนอยูกับชนิดของวัสดุ โดยราคารับซ้ือของทางบริษัทฯจะสูงกวา
ราคารับซ้ือของ บ.วงษพาณิชย และรานรับซ้ือของเกาท่ัวไป ถึงแมวาราคาที่รับซ้ือจากกลุมผูจําหนายสินคา
จะสูงกวาคูแขงก็ตาม บริษัทฯ ยังคงมีสวนตางของรายไดท่ีสูงและมีความเปนไปไดในการประกอบกิจการ 
ดังการประเมินความเปนไปไดทางการเงินซ่ึงแสดงในบทท่ี 7  
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ตารางท่ี 20 แสดงการเปรียบเทียบสวนตางของราคารับซ้ือและราคาขายวัสดุรีไซเคิล  
    ณ วนัท่ี 10 พฤษภาคม 2550 

ในดานคุณภาพสินคาและการบริการ บริษัทฯ จะเนนการผลิตสินคาท่ีไดคุณภาพ และ การบริการท่ี
ครบวงจรท่ีทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจในสินคาท่ีไดคุณภาพ การผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ และการบริการท่ี
สะดวก รวดเร็ว ดังนี้ 

ดานคณุภาพสินคาและการบริการ 

 ดานคณุภาพสินคา 

1) มีการเก็บรวบรวม ขยะประเภทกระดาษ และพลาสติก โดยการรับซ้ือตามโรงงานตางๆ มี
กระบวนการคัดแยกชนิดของวัสดุออกจากกัน 

ราคารับซ้ือของ

ราคารับซ้ือทั่วไป วงษพาณิชย กรีนลีฟ รีไซเคิล โรงงานรีไซเคิล

1 กระดาษ

1.1 กระดาษแข็ง กลองนํ้าตาล 4 4.3 5 7 71.43              

1.2 กระดาษอารตมัน(เนนเปนเลมเทาน้ัน) 4 4 5 7 71.43              

1.3 กระดาษสี กระดาษกลองรองเทา 2 2.6 3.5 4.5 77.78              

1.4 กระดาษหนังสือเลม 2 2.6 3.5 4.5 77.78              

1.5 กระดาษสมุด 4 8 9 13 69.23              

1.6 กระดาษคอมพิวเตอร 4 8 9 13 69.23              

1.7 กระดาษหนังสือพิมพ 4 4.85 6 8 75.00              

2 พลาสติก

2.1 พลาสติกรวม 7 9 10 13 76.92              

2.2 พลาสติกขวดน้ําด่ืม 14 16 17 22 77.27              

2.3 ขวดนํ้า PET 10 11.5 13 18 72.22              

2.4 ถุงพลาสติกPEและHDPE 2 4 5 8 62.50              

2.5 พลาสติกแผนปายอะคริลิก/แผนCD 10 13 14 20 70.00              

หมายเหตุ   :    สวนตาง (%)** คํานวณจากรอยละของราคาที่กรีนลีฟรีไซเคิลรับซ้ือจากกลุมผูจําหนายสินคาเปรียบเทียบกับราคาที่กลุมลูกคาโรงงานรีไซเคิลรับซ้ือ

ราคารับซื้อ (บาทตอกิโลกรัม)
สวนตาง (%)**ประเภทสินคา
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2) มีกระบวนการแปรรูปวัสดุ ให อยูในลักษณะท่ีเปนเม็ดหรือเปนเกล็ดท่ีสะอาดและแหง พรอมใช
งาน เพื่อใชในการผลิตตอไป 

 เนื่องจากกระบวนการนําวัสดุกลับมาใชใหมในประเทศไทยยังไมเปนท่ีนิยมมากนัก แหลงวัสดุท่ีไดมา
มีอยูหลายแหง โดยเฉพาะพลาสติก มักมีการแยกชนิดของออกจากกนัผิดประเภท และมีส่ิงสกปรกเจือปนใน
ปริมาณสูง ทําใหมีปญหาในการนําไปใช กรีนลีฟรีไซเคิลเล็งเห็นความสําคัญของคุณภาพผลิตภัณฑรีไซเคิล 
จึงมุงเนนการผลิตสินคาท่ีไดคุณภาพเพื่อสนองตอบความตองการของลูกคา 

 ดานการบริการ 

1) มีบริการรับซ้ือสินคาและประเมินราคาถึงท่ี โดยปริมาณรับซ้ือข้ันตํ่าจะตํ่ากวาของคูแขง ดังนี้ คือ 
จะใหบริการรับซ้ือสินคาและประเมินราคาถึงท่ี หากกลุมผูจําหนายมีปริมาณคร้ังละไมตํ่ากวา 3 
ตันสําหรับกลุมเปาหมายหลัก และปริมาณคร้ังละไมตํ่ากวา 1 ตันสําหรับกลุมเปาหมายรอง 
ในขณะท่ีคูแขงจะบริการรับซ้ือสินคา และประเมินราคาถึงท่ีในกรณีท่ีกลุมผูจําหนายมีปริมาณข้ัน
ตํ่า 10 ตันข้ึนไป (ขอมูลจากการสัมภาษณแบบเจาะลึกบ.วงษพาณิชย) ซ่ึงการบริการรับซ้ือสินคาท่ี
มีปริมาณข้ันตํ่าท่ีตํ่ากวาทําใหลูกคาไมจําเปนตองรอรวบรวมวัสดุเหลือใชใหมีปริมาณมากพอ 

2) รับปรึกษา และจัดหาพันธมิตรในการรับซ้ือสินคาอ่ืนๆ ท่ีไมใชธุรกิจหลักของบริษัท เพื่อเปน
ทางเลือกใหกับลูกคา 

3) จัดทํารายงานเพื่อใหลูกคาไดรับรูรายไดท่ีไดจากการขายวัสดุท่ีไมใชแลว 
 

รูปท่ี  6 แผนภาพแสดงการกาํหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ (Product’s Positioning Map) 
 

สูง

ต่ํา สูง

รา
คา
รับ

ซื้อ

ดานคุณภาพและบรกิาร

Greenleaf

วงษพาณชิย

ซาเลงทั่วไป

รานรับซือ้ของเกา
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4.5 แผนกลยุทธการตลาด (Marketing Strategy)  

บริษัทฯ วางกลยุทธการตลาดสําหรับกลุมลูกคาเปาหมายท่ีใชวัสดุรีไซเคิลในกระบวนการผลิต และ
กลุมผูจําหนาย หรือผูประกอบการธุรกิจรับซ้ือของเกาเพื่อการรีไซเคิล    อยางไรก็ตาม   ทางกลุมจะมุงเนน
กลยุทธการตลาดในดานผูจําหนายมากกวาดานกลุมลูกคาเปาหมาย เนื่องจากปญหาของธุรกิจนี้อยูท่ีการ
แสวงหาสินคาท่ีจะนํามาปอนสูกระบวนการรีไซเคิลมากกวา 

 กลุมลูกคาเปาหมายท่ีใชวสัดุรีไซเคิลในกระบวนการผลิต 

• กลยุทธผลิตภัณฑ (PRODUCT) 

จากการศึกษารายละเอียดขอกําหนดเกีย่วกบัการตรวจรับวัสดุประเภทกระดาษ และพลาสติกรีไซเคิล 
เชน ความช้ืนของกระดาษ และระดับของการปนเปอนท่ียอมรับได บริษัทฯ มีการตรวจวดัความชื้นของเศษ
กระดาษกอนสงมอบใหกับลูกคา เพื่อใหม่ันใจวาสินคาท่ีลูกคาไดรับตรงกับขอกําหนดที่ลูกคาตองการ สวน
พลาสติกท่ีจะนําเขากระบวนการรีไซเคิล มีการคัดแยกประเภทของพลาสติกกอนเขาสูกระบวนการรีไซเคิล 
เพื่อมิใหมีการปนเปอนวัสดผิุดประเภทซ่ึงลูกคาไมสามารถนําไปใชได 

• กลยุทธราคา (PRICE) 

ราคาซ้ือขายวัสดุเหลือใช มีความแตกตางจากสินคาประเภทอ่ืน เนื่องจากในการกําหนดราคารับซ้ือนั้น 
ผูซ้ือรายใหญจะเปนผูกําหนด ซ่ึงเปนไปตามกลไกราคาและสภาวะการของตลาดโลก ไดแก โรงงานแปรรูป
กําหนดราคารับซ้ือจากรานรับซ้ือรายใหญ รานรับซ้ือรายใหญกําหนดราคารับซ้ือจากรานรับซ้ือรายยอย ราน
รับซ้ือรายยอยกําหนดราคารับซ้ือจากซาเลง ตามลําดับ ประกอบกับราคาซ้ือขายวัสดุมีความแปรปรวนสูง 
โดยข้ึนกับความตองการวัสดุรีไซเคิลในขณะนั้น ราคาของเศษกระดาษและพลาสติกรีไซเคิลท่ีลูกคารับซ้ือ
ข้ึนอยูกับคุณภาพและปริมาณของวัสดุ ดังนั้น เพื่อใหไดราคาท่ีดี ทางบริษัทฯ ตองพยายามสรรหาและ
รวบรวมวัสดุกระดาษและพลาสติกเหลือใชใหไดปริมาณมากพอ และจําหนายตรงใหกับโรงงานแปรรูป
โดยตรงเพ่ือท่ีจะสามารถไดราคาท่ีดีกวาปกติ 

• กลยุทธการจัดจําหนาย (PLACE) 

ใชกลยุทธเนนการประหยัดตนทุนคาขนสง เพื่อเปนการประหยัดตนทุนดานการขนสงจะจัดเสนทางท่ี
สมดุลท่ีสุด และรวบรวมสินคาใหไดมากพอ ชองทางการจัดจําหนายเปนการจําหนายสินคาใหกับลูกคา
โดยตรง โดยนําสินคาไปสงยังโรงงานของลูกคาท่ีเปนผูผลิตกระดาษหรือพลาสติก ซ่ึงใชเศษกระดาษและ
พลาสติกรีไซเคิลในกระบานการผลิต การขายจะใหพนักงานขายเขาไปติดตอกับผูประกอบการแตละราย
โดยตรง เพื่อรับคําส่ังซ้ือ และรูปแบบสินคาท่ีตองการอยางใกลชิด 
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Green Leaf Recycle

• กลยุทธการสงเสริมการตลาด (PROMOTION) 

 สราง Awareness และเนนการสรางความสัมพันธกับลูกคา ซ่ึงมีแผนการดําเนินงาน ดังนี ้

- ประชาสัมพันธตัวบริษัทฯโดยการจดัทํา Website ของบริษัทฯทางอินเตอรเน็ต ซ่ึงเปนชองทางที่
ถูกท่ีสุด เพื่อใหลูกคารูจักกจิการของบริษัทฯ กระบวนการจัดการ การคัดแยกประเภทท่ีถูกตอง และตาราง
การจัดกจิกรรมตางๆของบริษัทฯ 

- จัดทําโบรชัวร หรือแผนพับ เพื่อแนะนําบริษัทฯ และอธิบายรูปแบบการใหบริการเม่ือติดตอไปยัง
กลุมผูจําหนายท่ีเปน B2B  

 กลุมผูจําหนายหรือผูประกอบการธุรกจิรับซ้ือของเกาเพ่ือการรีไซเคิล 

• กลยุทธผลิตภัณฑ (PRODUCT) 

ใชกลยุทธท่ีมุงเนนมาตรฐานการตรวจรับสินคา คือ มีการคัดแยกประเภทสินคาเปนหมวดหมูอยาง
ถูกตอง หากลูกคาไมไดคัดแยกกระดาษและพลาสติกตามประเภทและหมวดหมูอยางถูกตอง จะไดราคาใน
อัตราเหมา การชั่งน้ําหนักสินคาจะใชการตรวจสอบน้ําหนักดวยเคร่ืองช่ังคอมพิวเตอรดิจิตอลท่ีไดมาตรฐาน 
เพื่อเปนการแสดงถึงความโปรงใสท่ีมีตอลูกคา (ผูขายสินคาวัสดุรีไซเคิลใหกับบริษัทฯ) และยังเปนการ
ช้ีใหเห็นถึงการมีจรรยาบรรณและคุณธรรมในการประกอบธุรกิจ ท้ังนี้จะตองทําใหลูกคารับรูไดถึงความ
ซ่ือสัตยและความนาเช่ือถือของกิจการ นํามาซ่ึงความพึงพอใจในการใชบริการ นอกจากนี้ หากผูจําหนาย
ตองการใหรับซ้ือวัสดุรีไซเคิลอ่ืน เชน เหล็ก อลูมิเนียม ทองแดง สแตนเลส จะพิจารณารับซ้ือเปนกรณีไป 

• กลยุทธราคา (PRICE) 

บริษัทฯ ไดกําหนดกลยุทธดานราคารับซ้ือในราคาท่ีสูงกวาคูแขง เพื่อดึงดูดใจใหผูตองการขายสินคา
นําสินคาวัสดุเหลือใชมาจําหนายใหแกบริษัทฯ ท้ังนี้สวนตางของราคาข้ึนอยูกับชนิดและคุณภาพของ
กระดาษและพลาสติก ดังแสดงในตารางท่ี 20 โดยกําหนดราคามาตรฐานติดประกาศหนาราน และใน 
internet มีการพิมพใบราคาแจกแกผูท่ีนําสินคามาขาย ท้ังนี้ราคาของสินคาวัสดุรีไซเคิลจะมีการเปล่ียนแปลง
ตลอดตามกลไกตลาด คือ ตองพิจารณาจากราคารับซ้ือวัสดุท่ีรีไซเคิลแลวของโรงงานกระดาษและพลาสติก
และราคาของตลาดโลก ราคามาตรฐานน้ีจะแตกตางกันตามกลุมผูจําหนายเปาหมายประเภทตางๆ ไมวาจะ
เปนการรับซ้ือดวยปริมาณมากหรือนอยก็ตาม เชน ราคาท่ีรับซ้ือจากกลุมผูจําหนายประเภทรถซาเลง รานรับ
ซ้ือของเกา รับซ้ือ ณ สํานักงานของบริษัทฯ จะแตกตางจากราคารับซ้ือของกลุมผูจําหนายประเภท
หางสรรพสินคา สถานศึกษา หมูบาน นิติบุคคลอาคารชุด โรงงานอุตสาหกรรม ศูนยประชุม หนวยงาน
ภาครัฐฯ และองคกรเอกชน ทําใหลูกคารับรูถึงความโปรงใส และการไมถูกเอารัดเอาเปรียบ นําไปสูการเปน
คูคาในระยะยาว เม่ือบริษัทฯมีปริมาณสินคาเพื่อการรีไซเคิลมากพอ ทําใหสามารถไดราคารับซ้ือจากโรงงาน
ท่ีใชวัสดุรีไซเคิลท่ีสูงตามปริมาณ 
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Green Leaf Recycle

• กลยุทธการจัดจําหนาย (PLACE) 

ใชกลยุทธการรับซ้ือจากชองทางตางๆ ดังนี ้กลุมผูจําหนายประเภท รถซาเลง รานรับซ้ือของเกา รับซ้ือ 
ณ สํานักงานของบริษัทฯ 

ในกลุมผูจําหนายประเภทหางสรรพสินคา  สถานศึกษา หมูบาน นิติบุคคลอาคารชุด โรงงาน
อุตสาหกรรม ศูนยประชุม หนวยงานภาครัฐฯ และองคกรเอกชน จะเขาไปติดตอโดยการขอประมูลเปนผูรับ
ซ้ือ และทําสัญญาผูกขาดเปนรายป โดยเม่ือผูจําหนายมีสินคาปริมาณข้ันตํ่าตามท่ีกําหนด คือ คร้ังละไมตํ่า
กวา 3 ตันสําหรับกลุมเปาหมายหลัก และ คร้ังละไมตํ่ากวา 1 ตัน สําหรับกลุมเปาหมายรอง สามารถเรียกใช
บริการ บริษัทฯจะจัดรถออกไปบริการรับวัสดุรีไซเคิลถึงสถานท่ี เพื่อการประหยัดตนทุนดานการขนสงจะ
จัดเสนทางเกบ็ขน ใหไดเสนทางท่ีสมดุลท่ีสุด และกาํหนดวันรวบรวมในการรับซ้ือใหกับสถานท่ีตางๆใน
วันเดียวกันเพือ่สามารถเก็บขนสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด เวนเสียแตมีปริมาณสินคามากพอสามารถ
เรียกใชบริการไดกอนกําหนด 

• กลยุทธการสงเสริมการตลาด (PROMOTION) 

 กลุมผูจําหนายไมวาจะเปนกลุมเปาหมายหลัก หรือกลุมเปาหมายรอง โดยปกติกลุมนี้จะจัดจําหนาย
วัสดุรีไซเคิลใหกับผูท่ีใหราคาดีกวา  ดังนั้นการสรางแรงจูงใจใหกับกลุมนี้เปนส่ิงสําคัญ เพื่อใหกลุมนี้
จําหนายสินคาใหกับทางบริษัทฯ จึงไดจดัทํากลยุทธท้ัง Push Strategy และ Pull Strategy โดยการให 
incentive เม่ือผูจําหนายสามารถจําหนายสินคาใหกับทางบริษัทฯไดตามเปาหมายท่ีต้ังไว เพื่อเปนการสราง
แรงจูงใจใหผูจําหนายขายสินคาใหกับทางบริษัทฯ ดังนั้นในแงของบริษัทฯจะตองทํากิจกรรมเหลานี้ใหนา
ดึงดูดใจ รวมทั้งการปฏิสัมพันธจากเจาหนาท่ีฝายขาย ท่ีจะสรางความสัมพันธใหเหนียวแนนเพือ่ประโยชน
สูงสุดของบริษัทฯ 

 Push Strategy 

โดยการวางแผนสงเสริมยอดรับซ้ือใหสูงข้ึนเปนไปตามเปาหมาย โดยการสรางแรงจูงใจ (Incentive 
Plan) เพื่อใหผูจําหนายเพ่ิมปริมาณการขายใหถึงเปาหมาย และเพื่อเปนการสรางความสัมพันธกับผูจําหนาย 
ซ่ึงแผนการสงเสริมการขาย มีดังนี ้

- กําหนดยอดขายสะสมเปนรายป หากสามารถทํายอดขายไดตามเปาหมายที่กําหนดไว จะไดรับต๋ัว
เคร่ืองบินพรอมโปรแกรมทองเท่ียวตางประเทศ เชน สิงคโปร ฮองกง จีน ญ่ีปุน และออสเตรเลีย ตามลําดบั 
เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจ (Incentive) ในการสงเสริมการขาย ดังนี ้

ผูจําหนายมียอดจําหนาย 51-100 ตันตอป จะไดรับทัวรทองเท่ียวประเทศสิงคโปร หรือ ฮองกง 

 ผูจําหนายมียอดจําหนาย 101-200 ตันตอป จะไดรับทัวรทองเท่ียวประเทศจีน  

 ผูจําหนายมียอดจําหนาย 201-ตันข้ึนไป ตอป จะไดรับทัวรทองเท่ียวประเทศญ่ีปุน หรือออสเตรเลีย  



แผนธุรกิจ บริษัท กรีนลีฟ รีไซเคิล จํากัด   

 

XMBA21 : Independent Study II  57 

  

  

Green Leaf Recycle

 Pull Strategy 

โดยการวางแผนสงเสริมยอดรับซ้ือ ในการสรางกิจกรรมตางๆ เพื่อเปนการดึงดดูความสนใจใหผู
จําหนายเพิ่มปริมาณวัสดุ และสามารถจัดเก็บวัสดุอยางมีคุณภาพ โดยการสรางกิจกรรมสงเสริมการขายดังนี ้

 - การเสนอแผนการฝกอบรม (Training Course) ใหกับบริษัทผูจําหนายท่ีต้ังอยูในนิคม
อุตสาหกรรมตางๆ ท่ีเปนเปาหมายลูกคาหลักของบริษัทฯ เพื่อใหเขาใจถึงวิธีการคัดแยกและการจัดเก็บ
เบ้ืองตน เพื่อเปนการเพิ่มมูลคาและคุณภาพของผลิตภัณฑ ซ่ึงสามารถจัดจําหนายไดในราคาท่ีสูงข้ึน 
นอกจากนี้ การจัดกิจกรรมรวมกันยังเปนการสรางความสัมพันธอันดีกับผูจําหนาย 

 -   การเผยแพรประชาสัมพันธตัวบริษัทฯผานทางเว็บไซด อินเตอรเนต็ (Website Internet) ใหเปนท่ี
รูจักแพรหลาย โดยมีรายละเอียดเกีย่วกับความเปนมาของบริษัทฯ แจงใหทราบถึงประเภทของวัสดุท่ีรับซ้ือ 
ราคา วิธีการคัดแยกและการจัดการ การแยกประเภทท่ีถูกตองเพ่ือเพิม่ราคา และตารางการจัดกจิกรรมตางๆ 
รวมท้ังกิจกรรมเพ่ือสังคม เพื่อเปนการประชาสัมพันธขาวสารของบริษัทฯและเปนการสรางความสัมพันธ
อันดีตอลูกคา 

-   การจัดทําโบรชัวร หรือแผนพับ (Brochure Leaflet) เพื่อแนะนําบริษัทฯ และอธิบายรูปแบบการ
ใหบริการเม่ือติดตอไปยังกลุมผูจําหนายท่ีเปน B2B เพื่อเปนการประชาสัมพันธใหผูจําหนายไดรูจักบริษัทฯ 
และสามารถติดตอสอบถามราคารับซ้ือ การขอคําปรึกษาและรายละเอียดตางๆไดตามขอมูลท่ีเผยแพรหากมี
ขอสงสัยหรือตองการขอมูลเพิ่มเติม 

-  การจัดทําแผนปายโฆษณาบริษัทฯ (Banner) ติดหนารานและในยานนิคมอุตสาหกรรมตางๆ ท่ี
เปนกลุมเปาหมายเพ่ือใหกลุมเปาหมายรูจกัช่ือเสียงของบริษัทฯ และยงัเปนการสรางแบรนดอีกดวย 

 - การสรางแบรนดรวมกบักลุมพันธมิตร เชน กลุมซาเลงท่ีมีปริมาณวัสดุรีไซเคิลสมํ่าเสมอและ
นํามาจําหนายใหกับบริษัทเปนประจํา บริษัทฯจะจัดทําปายโลโกของบริษัทฯ ติดบนซาเลง และแจกเส้ือยืด 
T-Shirt ใหกับซาเลง เพื่อเปนการสรางแบรนดและประชาสัมพันธตัวบริษทัฯ 

ในปจจุบัน แมประเทศไทยจะมีการต่ืนตัวเร่ืองรีไซเคิลอยูในระดับท่ีนาพอใจ และไดรับการยอมรับ
มากข้ึนในปจจุบัน อยางไรก็ตาม การรณรงครวมกับภาครัฐฯ และองคกรเอกชนใหประชาชนต่ืนตัวและ
สรางจิตสํานึกใหเห็นความสําคัญของการคัดแยกขยะกอนท้ิง การนําวัสดุเหลือใชกลับมาใชใหม ทําให
ปริมาณขยะไดลดนอยลง ขณะเดียวกันก็เปนการลดปญหามลพิษและอนุรักษส่ิงแวดลอมอีกดวย นอกจากนี้ 
การประชาสัมพันธถึงกิจกรรมตางๆ รวมกับแผนการสงเสริมการตลาดดังกลาวขางตน ทําใหประชาชนเกิด
มุมมองทางธุรกิจมากข้ึนและมองเห็นคุณคาในการนําของเสียท่ีคัดแยกแลว มาใชประโยชนในการสราง
รายได และเพื่อเปนการสรางภาพลักษณและทัศนคติท่ีดีตอองคกรตอไป 
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4.6  งบประมาณทางการตลาด 

จากการวางแผนทางการตลาด ทางบริษัทฯ ไดทําการประเมินงบประมาณทางการตลาดในปแรกของ
การเร่ิมกิจการ โดยใชงบประมาณรวม 466,000 บาท ดังแสดงในตารางท่ี 21 

ตารางท่ี 21 งบประมาณทางการตลาด 

 

4.7  การประเมินและควบคุมผลทางการตลาด 

บริษัทฯ จัดเตรียมการประเมินผลโดยการวางแผนรายเดือนและรายไตรมาส เพื่อตรวจสอบผลการ
ดําเนินการทางการตลาด ประเมินประสิทธิภาพการทํางาน การปรับปรุงแผนการตลาดใหสอดคลองกับ
สถานการณและแกไขขอบกพรองท่ีทําใหปริมาณการรับซ้ือสินคาไมเปนไปตามเปาหมายท่ีวางไว โดยทํา
การควบคุมใน 3 สวนไดแก การควบคุมโดยแผนประจําไตรมาส การควบคุมความสามารถในการทํากําไร 
และการควบคุมประสิทธิภาพ โดยมีรายละเอียดในการดําเนินการดังนี้ 

ลําดับที่ แผนปฏิบัติการ รายละเอียด งบประมาณ (บาท)

1 รางวัลนําเที่ยว (Incentive Trip)
รางวัลนําเที่ยวสําหรับผูจําหนายที่สามารถทํายอดขายตอปไดตามที่

กําหนดเพ่ือเปนการสรางแรงจูงใจ (Incentive)
310,000

1) ยอดจําหนาย 51-100 ตันตอป : สิงคโปร หรือฮองกง = @15,000 x 5 รายๆละ 2 ทาน

2) ยอดจําหนาย 101-200 ตันตอป : จีน = @20,000 x 2 รายๆละ 2 ทาน

3) ยอดจําหนาย 201 ตันตอปข้ึนไป : ญี่ปุน หรือ ออสเตรเลีย = @40,000 x 1 รายๆละ 2 ทาน

2 60,000

= @500 x 30 คน x 4 คร้ัง

3 Website เพ่ือประชาสัมพันธและเผยแพรขอมูลใหแกลูกคาและผูจัดจําหนายสินคา 20,000

4

1) ทําปายโลโกพลาสติก ขนาด 30 ซม.x 50 ซม. จํานวน 200 ปาย = @100 x 200 ปาย

2) ทําเสื้อยืด T-Shirt จํานวน 100 ตัว = @60 x 100 ตัว

5 Brochure / Leaflet  แผนพับโฆษณา Brochure เพ่ือใชในการประชาสัมพันธบริษัทฯ 10,000

6 ปายโฆษณา (Banner)
ปายพลาสติกเพ่ือโฆษณาและประชาสัมพันธติดหนาราน และ ตามนิคม

อุตสาหกรรมท่ีเปนกลุมเปาหมายหลัก
40,000

1) ปายพลาสติกขนาด 1.2 x 2.4 เมตร จํานวน 20 ปาย = @2000 x 20 ปาย

งบประมาณรวม 466,000

เพ่ือใหเขาใจถึงวิธีการคัดแยก การจัดเก็บเบื้องตน และสรางความ

สัมพันธอันดีกับผูจําหนาย โดยจัดไตรมาสละ 1 คร้ังๆละ 30 คน

จัดอบรมสัมมนา (Training) ใหกับผู

จําหนายกลุมเปาหมาย

จัดทําปายโลโกของบริษัทฯ ติดบนซาเลง และทําเสื้อยืด T-Shirt เพ่ือ

สรางแบรนดและประชาสัมพันธตัวบริษัท
26,000

ทําปายโลโกของบริษัทฯและเสื้อยืด 

T-Shirt
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 การควบคุมโดยแผนประจําไตรมาส 

จุดประสงค    :  เพื่อตรวจสอบผลลัพธทางการตลาดวาบรรลุตามแผนงานท่ีกําหนดไวหรือไม 

วิธีการ: 

1.  วิเคราะหยอดขายระหวางยอดขายท่ีทําไดจริงกับเปาหมายยอดขายตามท่ีคาดการณไว โดยใชวิธีการ
วิเคราะห 2 รูปแบบ ดังนี้ 

•  Sales-Variance Analysis เพื่อวัดผลกระทบของปจจัยตางๆ ท่ีสงผลใหยอดขายไมเปนไปตาม
เปาหมายท่ีคาดการณไว โดยแยกสวนของสาเหตุออกเปน 2 สวน 

-  สาเหตุจากปจจัยดานราคา: ยอดขายท่ีลดลงเกิดจากราคาท่ีขายไดตํ่ากวาราคาเดมิท่ีกําหนดไวกี่
เปอรเซ็นต 

-  สาเหตุจากปจจยัดานจํานวน: ยอดขายท่ีลดลงเกิดจากจํานวนหนวยของสินคาท่ีจําหนายไดตํ่า
กวาท่ีประมาณการณไวกี่เปอรเซ็นต 

•  Micro-Sales Analysis โดยพิจารณาจากสินคาแตละชนดิและชองทางการจําหนายแตละชองทางท่ี
ทํายอดขายไดตํ่ากวาท่ีประมาณการณไว แลวทําการวิเคราะหหาสาเหตุท่ีเปนไปได 

2.  ติดตามทัศนคติและความพึงพอใจของกลุมผูจําหนายสินคาและกลุมลูกคาของบริษัทฯ 

โดยการหาขอมูลจากกลุมผูจําหนายสินคาและกลุมลูกคาของบริษัทฯ ดวยวิธีการตางๆ เชน การ
รวบรวมความคิดเห็นท่ีมีตอบริษัทฯ ท้ังในสวนความพึงพอใจในคุณภาพการใหบริการ ราคา ชองทางการจัด
จําหนาย โดยการสัมภาษณ แลวนําขอมูลท่ีไดมาทําการวิเคราะหเพื่อหาแนวทางในการปรับปรุงแกไขตอไป 

 การควบคุมความสามารถในการทํากําไร 

จุดประสงค    : เพื่อชวยใหฝายบริหารทราบวามีสินคาประเภทใด หรือ ชองทางในการจัดจําหนายใดท่ีไม
เหมาะสมและควรมีการปรับเปล่ียน 

วิธีการ: 

1.  วิเคราะหความสามารถในการทํากําไรทางการตลาด 

จัดทํางบกําไรขาดทุนแยกตามประเภทสินคา ขนาดและชองทางการจัดจําหนาย แลวพิจารณาถึง
กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนของสินคาแตละประเภทในแตละชองทาง เพื่อทําการวิเคราะหวาสินคาประเภทใด ท่ี
จําหนายในชองทางการจัดจําหนายใดไดกําไรหรือขาดทุนข้ันตน หรือกําไรขาดทุนสุทธิแตกตางกันอยางไร 

 



แผนธุรกิจ บริษัท กรีนลีฟ รีไซเคิล จํากัด   

 

XMBA21 : Independent Study II  60 

  

  

Green Leaf Recycle

 การควบคุมประสิทธิภาพ 

จุดประสงค   : เพื่อประเมินและปรับปรุงประสิทธิภาพในการใชจาย และอิทธิพลของคาใชจายทาง
การตลาด 

วิธีการ: 

1.  ประสิทธิภาพของรายการสงเสริมการขาย 

รายการสงเสริมการขาย หมายรวมถึง เคร่ืองมือท่ีใชกระตุนความสนใจของกลุมผูจําหนายสินคา โดย
ทําการพิจารณาจากเปอรเซ็นตของยอดขายตอการทํากิจกรรมสงเสริมการขายแตละรายการ เชน   การทํา   
โปรโมช่ันการทองเท่ียว เปนตน เพื่อพิจารณาวารายการสงเสริมการขายใดท่ีมีตนทุนตํ่าสุดแตมีประสิทธิภาพ
สูง นอกจากนี้ ทําการปรับลดคาใชจายในสวนของรายการสงเสริมการขายที่ดอยประสิทธิภาพ และมุงเนน 
กิจกรรมทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากกวา 


