
  

 

111 
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บทคัดย่อ  
 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาระดับความส าคัญการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจการค้า 
ขยะรีไซเคิล เพื่อศึกษาแบบจ าลองทางธุรกิจของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล และเพื่อก าหนดแนวทางการจัดการเพื่อสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล จ านวน
102 ราย ผู้ให้ข้อมูลหลักได้แก่ ผู้ทรงคุณวุฒิหรือนักวิชาการ ผู้แทนจากภาคเอกชน และผู้ประกอบการในธุรกิจการค้าขยะ 
รีไซเคิลขนาดใหญ่ทั่วประเทศ เครื่องมือในการวิจัยได้แก่ การตอบแบบสอบถาม และการสัมภาษณ์ ผลการศึกษาพบว่าแนวทางการ
จัดการเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแขง่ขันของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล เริ่มจากการวิเคราะศักยภาพขององค์กร (Swot) 
หลังจากนั้นต้องมีการจัดท าแผนธุรกิจหรือแผนกลยุทธ์ในการด าเนินงาน ซึ่งควรมีผู้เช่ียวชาญคอยให้ค าแนะน าหรือมี 
ที่ปรึกษาทางด้านการด าเนินธุรกิจ การตลาดหรือการบริหารองค์กร โดยแผนดังกล่าวควรก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ
การค้าขยะรีไซเคิล 3 กลยุทธ์ ได้แก่ ด้านกลยุทธ์ต้นทนุ ประกอบไปด้วย การจัดการข้อมูลสินค้าและราคา การจัดการระบบ
บัญชี ระบบสต็อกสินค้าและระบบโลจิสติกส์ ด้านกลยุทธ์ความแตกต่าง เน้นเรื่องการบริการที่ดี การบริการที่เหนือความ
คาดหมาย การบริหารความเช่ือมั่นหรือเครดิตทางการเงิน การมีความรับผิดชอบต่อสังคม (CSR) การสร้างพันธมิตรและ
เครือข่ายความร่วมมือและการสร้างมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี ส่วนด้านกลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม เน้นเรื่องการน านวัตกรรมมาใช้ในการ
ท างาน การจัดกลุ่มลูกค้าที่ชัดเจนและการจัดกลุ่มสินค้าให้ครบถ้วนครอบคลุม 
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Abstract 
 This research aims to study the importance of business management of recycling waste 
business entrepreneurs, to study the business model of the recycling waste trading business and to 
formulate management guidelines to create a competitive advantage in the recycling waste trading 
business. The sample group includes entrepreneurs in the recycling waste trading business. qualified 
Representatives from the private sector, and entrepreneurs, amounting to 102 persons. The key informants 
were experts or academics, representatives from the private sector, and entrepreneurs, in the large-scale 
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recycling business across the country. Research tools include: answering the questionnaire and in-depth 
interviews  
  The results of the study found that  Management approach to create a competitive advantage 

in the waste trading business Cycle starts from the analysis of the organization's potential (SWOT) After that, 

a business plan or operational strategy must be drawn up. The preparation of such a plan should have 

experts to provide advice or a consultant on business operations. Marketing or corporate administration 

The plan should define 3 strategies for operating the recycling waste trading business, which cost strategy 

consists of managing product and price information. Account Management Stock system and logistics 

system differentiation strategy focus on good service beyond expectation Confidence management or 

financial credit Corporate Social Responsibility (CSR), building alliances and networks of cooperation and 

building good human relations. The strategy part focuses on specific groups. Emphasis on bringing 

innovation to work Clear customer grouping and comprehensive product grouping 
 

Keywords: management approach, competitive advantage, Recycling waste trading business 
 

บทน า 

 ธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลเป็นอีกธุรกิจหนึ่งที่มีการแข่งขันกันสูงมากและมีแนวโน้มขยายตัวสอดรับกับ
ปริมาณขยะที่เพิ่มสูงขึ้นทุกปี สาเหตุเพราะความเจริญก้าวหน้าและมีการพัฒนาอย่างรวดเร็วส่งเสริมให้มนุษย์มีอายุ
ยืนยาวขึ้น มีการบริโภคมากข้ึน และเกิดกิจกรรมต่าง ๆ มากมาย ซึ่งล้วนแล้วแต่เป็นสาเหตุของการเกิดของเสีย หรือ
มูลฝอยท้ังสิ้น รายงานสถานการณ์มลพิษของประเทศไทยจากกรมควบคุมมลพิษ ระบุว่าปี 2562 มีปริมาณขยะมูล
ฝอยเกิดขึ้นประมาณ 28.71 ล้านตัน (เพิ่มขึ้นจากปี 2561 ร้อยละ 3) เนื่องจากการขยายตัวของชุมชนเมืองการ
เพิ่มขึ้นของจ านวนประชากรแฝงจากแรงงานต่างด้าวที่เข้ามาท างาน พฤติกรรมการบริโภคของประชาชนที่นิยม
ความสะดวกสบายมากขึ้น โดยเฉพาะการส่งสินค้าจากบริการสั่งซื้อออนไลน์ สินค้าและบริการสั่งอาหารท าให้เกิด
ขยะพลาสติกถึงมือผู้บริโภคเป็นจ านวนมาก และการเพิ่มขึ้นของนักท่องเที่ยวที่เกิดจากการส่งเสริมการท่องเที่ยว 
การจัดการขยะมูลฝอยมีแนวโน้มดีขึ้น โดยขยะมูลฝอยชุมชนได้ถูกคัดแยก ณ ต้นทางและน ากลับไปใช้ประโยชน์ 
12.52 ล้านตัน (ร้อยละ 44 ของปริมาณขยะมูลฝอยท่ีเกิดขึ้น) ทั้งนี้ ขยะมูลฝอยที่เหลือจากการคัดแยกและน าไปใช้
ประโยชน์แล้วจะถูกน าไปก าจัดอย่างถูกต้อง 9.81 ล้านตัน (ร้อยละ 34 ของปริมาณขยะมูลฝอยที่เกิดขึ้น) สถานที่
ก าจัดขยะมูลฝอยชุมชนที่เปิดด าเนินงาน ในปี 2562 มี 2,666 แห่ง และสถานีขนถ่ายขยะมูลฝอยชุมชน 25 แห่ง 
ทั้งนี้ มีการศึกษาวัฏจักรชีวิตของผลิตภัณฑ์พลาสติกเป้าหมายในปี 2561จากปริมาณ 2.22 ล้านตัน เกิดเป็นขยะในปี 
2562 จ านวน 1.91 ล้านตัน และยังพบว่าขยะทะเลที่เกิดขึ้น 2 อันดับแรกเป็นขยะพลาสติก ส่งผลกระทบต่อ
ทัศนียภาพไปจนถึงการตายของสัตว์ทะเลและสัตว์ป่า (กรมควบคุมมลพิษ, 2563 ) ดังภาพท่ี 1 
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  ภาพที่ 1 แสดงปริมาณขยะที่เกิดขึ้น การน ากลับมาใช้ประโยชน์ การก าจัดที่ถูกต้องและไม่ถูกต้อง ปี 2553 – 2562
  ที่มา :  กรมควบคุมมลพิษ, 2563 
 จากสถานการณ์ดงักลา่วท าให้ประเทศไทยใช้งบประมาณที่ใช้ในการบริหารจัดการมลพิษและสิง่แวดล้อม 4,320
ล้านบาทหรือร้อยละ 0.14 ของงบประมาณทั้งหมด (ปี 2561 ร้อยละ 0.15) แบ่งเป็น 1) การจัดการขยะ 1,808 ล้านบาท
(ร้อยละ 42) 2) การจัดการคุณภาพน้ าและน้ าเสีย 2,154 ล้านบาท (ร้อยละ 50) 3) การจัดการคุณภาพอากาศ 244 ล้านบาท 
(ร้อยละ 6) และ 4) เมืองอุตสาหกรรมเชิงนิเวศ 114 ล้านบาท (ร้อยละ 2) อย่างไรก็ตามจะเห็นได้ว่าการจัดสรรงบประมาณ
ด้านการบริหารจัดการมลพิษและสิ่งแวดล้อมยังเป็นสัดส่วนที่ค่อนข้างน้อยมากเมื่อเปรียบเทียบกับงบประมาณที่ได้รับ
จัดสรรทั้งหมดของประเทศ จึงเป็นปัจจัยส าคญัที่ท าให้การขับเคลื่อนการแก้ไขและจัดการมลพิษไม่ทันต่อสถานการณ์มลพิษ
ของประเทศที่ประสบปัญหาอยู่ ณ ขณะนี้ (กรมควบคุมมลพิษ, 2563) 
 การจัดการขยะในประเทศไทยนั้น พบว่า มีน ากลับมาใช้ประโยชน์ รวมถึงการรีไซเคิลจ านวน 1 ใน 3  
ซึ่งความจริงควรมากกว่านั้น เนื่องจากพฤติกรรมทิ้งขยะไม่ถูกต้อง และบางส่วนก าจัดไม่ถูกวิธี กลายเป็นพิษต่อสิ่งแวดล้อม 
โดยปี 2562 มี 3,484 บริษัทท าธุรกิจเกี่ยวกับขยะในไทย รายงานผลประกอบการต่อกรมพัฒนาธุรกิจการค้าว่า มีรายได้รวม
สูงถึง 1.7 แสนล้านบาท นับเป็นรายได้ที่เพิ่มขึ้นต่อเนื่องในช่วง 5 ปีท่ีผ่านมา โดยกรมพฒันาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์
เปิดเผย ว่า มีก าไรสุทธิ 2,064 ล้านบาท (ไทยรัฐออนไลน์, 2562) นอกจากนี้ ดร.พชรพจน์ นันทรามาศ ผู้อ านวยการฝ่าย
อาวุโส ศูนย์วิจัย Krungthai COMPASS ธนาคารกรุงไทย เปิดเผยว่า จากแนวคิดเศรษฐกิจหมุนเวียน (Circular Economy) 
การรีไซเคิลถือเป็นแนวทางส าคัญที่ท าให้ขยะหรือสิ่งของเหลือทิ้งต่างๆ ถูกน ากลับมาใช้ประโยชน์ใหม่อย่างคุ้มค่า ใน 5 ปี
ข้างหน้า ตลาดรีไซเคิลของไทยมีแนวโน้มเติบโตเฉลี่ยปีละ 5.7% สร้างรายได้กว่า 2.24 แสนล้านบาท ภายในปี 2024 หรือ
คิดเป็น 1.2% ของจีดีพีรวม (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม,ออนไลน์) 
 ตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2557 จนถึงปัจจุบัน จังหวัดอุตรดิตถ์มีนิติบุคคลที่ด าเนินการเกี่ยวกับการคัดแยกขยะ 
รีไซเคิล จ านวน 30 ราย มีเงินทุนจดทะเบียน 16,000,000 บาท (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2563) เกิดผู้ค้ารายย่อย
อีกไม่น้อยกว่า 100 ราย จากการสอบถามข้อมูลเชิงลึกของแต่ละราย พบว่าปัจจุบันการด าเนินธุรกิจขยะรีไซเคิล  
มีการแข่งขันกันสูงมาก นอกจากน้ียังมีข้อมูลจากเว็บไซด์จังหวัดอุตรดิตถ์พบว่าสินค้าน าเข้าที่ส าคัญจากประเทศลาว
บริเวณจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ อ าเภอบ้านโคก จังหวัดอุตรดิตถ์ ได้แก่ เศษเหล็ก ของเก่า อีกด้วย (ส านักงานจังหวัด
อุตรดิตถ์,ออนไลน์) แสดงให้เห็นว่าปริมาณขยะรไีซเคิลภายในจังหวัดอุตรดิตถ์ไม่เพียงพอต่อความต้องการต้องน าเข้า
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จากต่างประเทศ การแข่งขันในธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลจึงทวีความรุนแรงเพิ่มมากขึ้น หากปรับตัวไม่เท่าทันต่อการ
เปลี่ยนแปลงจะท าให้ธุรกิจต้องหยุดชะงักหรือผลประกอบการหดหายอันจะเป็นเหตุให้ต้องยุติกิจการไป การสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลจึงมีความส าคัญยิ่ งในการด าเนินการธุรกิจในปัจจุบัน
โดยเฉพาะธุรกิจขยะรีไซเคิลในประเทศไทย มีความเสี่ยงเพิ่มมากขึ้นต้องมีความระมัดระวังเป็นพิเศษ คือความไม่
แน่นอนของการบริหารจัดการด้านผู้บริหาร ด้านสิ่งแวดล้อม และด้านกลยุทธ์การตลาดของโรงงานแยกขยะรีไซเคิล
ในประเทศไทย และยิ่งมีความเสี่ยงเพิ่มขึ้นเมื่อมีการเปิดการค้าเสรีของประชาคมอาเซียน ในปี พ.ศ. 2558 จะท าให้
มีคู่แข่งจากประเทศในอาเซียนท่ีมีค่าแรงต่ ากว่าประเทศไทย สินค้าอาจมีความหลากหลายเพิ่มขึ้นตามมา ซึ่งจะส่งผล
กระทบต่อโรงงานแยกขยะรีไซเคิล ในประเทศไทย จึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของ
โรงงานแยกขยะรีไซเคิลในประเทศไทย เพื่อให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ (ธนนนท์ สิมมากุล,2555 ) 
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้มีความสนใจในการศึกษาเรื่อง แนวทางการจัดการเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล เพื่อน าไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ทางธุรกิจของธุรกิจรีไซเคิลใน
อนาคต เพื่อความส าเร็จและความยั่งยืนในการด าเนินธุรกิจรีไซเคิลได้ต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย  

 1. เพื่อศึกษาระดับความส าคัญการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล 
 2. เพื่อศึกษาแบบจ าลองทางธุรกิจของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล  
 3. เพื่อก าหนดแนวทางการจัดการเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล 

 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้กรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี้ รูปแบบการจ าลองทางธุรกิจ (Business Model 
Canvas) ใช้ของ Alexander Osterwalder ส่วนความได้เปรียบในการแข่งขัน (Competitive advantage) ใช้ของ 
Michael E.Porter สามารถเขียนเป็นแผนภูมิได้ ดังนี ้

 
 

  ภาพที่ 2 กรอบแนวความคิดในการวิจัย  
 

1. วงจรการบริหารงานคุณภาพ (PDCA) การจัดการ
ธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรไีซเคลิ 

2.รูปแบบการจ าลองทางธุรกิจ 
Business Model Canvas 

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน  (Competitive advantage) 
1.กลยุทธ์ต้นทุน (Cost Strategy) 

2. กลยุทธ์ความแตกตา่ง (Differentiate Strategy) 
3. กลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุม่ (Niche or Focus Strategy) 

 

แนวทางการจัดการเพื่อการสร้างความไดเ้ปรียบทางด้านการแข่งขันของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล 

 



  

 

115 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ในวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาระดับความส าคัญการจัดการธุรกิจของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล เป็นการ
เก็บข้อมูลเชิงปริมาณ ประชากรได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลในประเทศไทย จ านวน 3,484 ราย กลุ่ม
ตัวอย่างได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล จ านวน 102 ราย ซึ่งเป็นผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จตาม
ภูมิภาคต่าง ๆ ที่มีทุนจดทะเบียนระหว่าง 1,000,000 ถึง 10,000,000 บาท และผู้วิจัยสามารถติดต่อประสานงานท่ี
สามารถให้ข้อมูลได้สะดวก ได้มาโดยการเลือกแบบเจาะจง (purposive sampling) ดังตารางที่ 1 
 

ตารางที่ 1 แสดงกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามภมูิภาค 
 

ที ่ ภูมิภาค จ านวน คิดเป็นร้อยละ 

1 ภาคเหนือ 28 27.46 
2 ภาคกลาง 27 26.47 
3 ภาคตะวันออกเฉยีงเหนือ 27 26.47 
4 ภาคตะวันออก 10 9.80 
5 ภาคใต ้ 10 9.80 

 รวม 102 100.00 

 ในวัตถุประสงค์ ข้อที่ 2 เพื่อศึกษาแบบจ าลองทางธุรกิจของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลเป็นการเก็บข้อมูล
เชิงคุณภาพ กลุ่มตัวอย่างได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลขนาดใหญ่จ านวน 6 ราย ได้มาโดยการเลือก
แบบเจาะจง (purposive sampling) 
 ในวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 เพื่อก าหนดแนวทางการจัดการเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ
การค้าขยะรีไซเคิล เป็นการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (purposive sampling) 
โดยก าหนดเกณฑ์คุณลักษณะเป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มที่ 1 กลุ่มผู้ทรงคุณวุฒิหรือนักวิชาการที่มีความรู้เกี่ยวกับด้าน
การตลาดและสิ่งแวดล้อม จ านวน 3 คน ซึ่งเป็นผู้ที่สามารถให้มุมมองในเชิงวิชาการเกี่ยวกับด้านการตลาดและ
สิ่งแวดล้อม กลุ่มที่ 2 กลุ่มผู้แทนจากภาคเอกชน จ านวน 2 คน เป็นผู้ที่สามารถให้มุมมองในเชิงธุรกิจ และกลุ่มที่ 3 
กลุ่มผู้ประกอบการในธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลขนาดใหญ่ ที่ผู้วิจัยสามารถติดต่อประสานงานได้ จ านวน 6 คน เป็นผู้
ที่สามารถให้มุมมองในการด าเนินธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล รวมทั้งสิ้น 11 คน  
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

 กระบวนวิธีการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Methods Research) เครื่องมือที่ใช้ในการ
เก็บรวบรวมข้อมูล ประกอบด้วยเครื่องมือ 2 ประเภท ได้แก่ 
 1. แบบสอบถาม (Questionnaire) 
 เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า(Rating Scale) 5 ระดับแบบลิเคริท์ จ านวน 1 ชุด ใช้สอบถาม
ความคิดเห็นผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลในประเทศไทย จ านวน 102 ราย แบ่งออกเป็น 2 ตอน คือ 
ตอนที่ 1 เป็นแบบส ารวจรายการ (Check List) จ านวน 5 ข้อ สอบถามเกี่ยวกับ รูปแบบธุรกิจ ทุนจดทะเบียน 
จ านวนพนักงาน ปริมาณขยะรีไซเคิลที่รับซื้อในแต่ละวันและปริมาณขยะรีไซเคิลที่ขายในแต่ละวัน ตอนที่ 2 เป็น
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แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า(Rating Scale) 5 ระดับแบบลิเคริท์ จ านวน 30 ข้อ ใช้สอบถามระดับ
ความส าคัญการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิส PDCA 
 2. แบบสัมภาษณ์ (in-depth interview) 
 เป็นแบบสัมภาษณ์ แบบมีโครงสร้างของข้อค าถาม จ านวน 2 ชุด 
  ชุดที่ 1 ใช้ในการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการในธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลขนาดใหญ่ทั่วประเทศ จ านวน 6 
คน สอบถามเกี่ยวกับแบบจ าลองทางธุรกิจ (The Business Model Canvas) 
  ชุดที่ 2 ใช้ในการสัมภาษณ์ผู้ทรงคุณวุฒิหรือนักวิชาการ จ านวน 3 คน และผู้แทนจากภาคเอกชน
จ านวน 2 คน สอบถามเกี่ยวกับแนวทางการจัดการเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจการค้าขยะ  
รีไซเคิล ด้านกลยุทธ์ต้นทุน (Cost Strategy) ด้านกลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiate Strategy) และด้านกลยุทธ์
มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus Strategy)  
 การสร้างและหาคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

 ผู้วิจัยได้ด าเนินการตรวจสอบเครื่องมือทั้งแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ โดยวิธีการหาความเที่ยงตรงเชิง
เนื้อหา (Index of Item – Objective Congruence) หรือ IOC แล้วตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือด้านค่าความเช่ือมั่นของ
แบบสอบถาม โดยการทดลองใช้ (Try out) กับผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลจังหวัดอุตรดิตถ์ จ านวน 10 คน ซึ่ง
ไม่ได้เป็นกลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษาน าข้อมูลที่ได้จากการทดลอง(Try Out) มาหาความเช่ือมั่นโดยวิธีสัมประสิทธิ์
แอลฟาของครอนบาช (Cronbach’s Alpha - Coefficient) (บุญชม  ศรีสะอาด, 2556) ได้ค่าความเช่ือมั่นของ
แบบสอบถาม เท่ากับ 0.87  
 การเกขบรวบรวมข้อมูล 

 การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้  
  1. แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่าใช้การสอบถามในระบบ Google from 
  2. แบบสัมภาษณ์ (in-depth interview) ผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลในประเทศไทย ใช้
การประชุมอิเล็กทรอนิกส์ด้วยโปรแกรม ZOOM  
  3. แบบสัมภาษณ์ (in-depth interview)ใช้สัมภาษณ์ผู้ทรงคุณวุฒิหรือนักวิชาการ และผู้แทนจาก
ภาคเอกชน ใช้การสัมภาษณ์โดยตรง 
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ข้อมูลเชิงปริมาณ ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) ความถี่ (Frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation) ข้อมูลเชิงคุณภาพใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงเนื้อหา (content analysis) 

 

สรุปผลการวิจัย 
 ตอนที่ 1 ผลการศึกษาระดับความส าคัญการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล 

 1. ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจจัดอยู่ในรูปแบบบริษัทจ ากัด มีทุนจดทะเบียน ระหว่าง 
1,000,000 – 10,000,000 บาท มีจ านวนพนักงาน ระหว่าง 11 – 15 คน มีปริมาณขยะรีไซเคิลที่รับซื้อในแต่ละวัน
มากกว่า 1,500 กิโลกรัม และมีปริมาณขายในแต่ละวัน ระหว่าง 1 – 10 ตัน 
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 2. ระดับความส าคัญการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลจ าแนกรายด้าน โดยภาพรวมอยู่
ในระดับมาก (x̅ = 4.04 , S.D. = 0.93) และทุกด้านมีการด าเนินงานอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านมี
ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ด้านการตรวจสอบ (Check) ด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด คือ ด้านการด าเนินการให้เหมาะสม (Action)  
 3. การด าเนินงานการจัดการธุรกิจรีไซเคิลด้านการวางแผน (Plan) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.09 , 
S.D. = 0.95) ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ บริษัทมีการจัดล าดับความส าคัญของลูกค้าแต่ละราย ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด
คือ บริษัทมีแผนการด าเนินงานธุรกิจอย่างชัดเจน  
 4. การด าเนินงานการจัดการธุรกิจรีไซเคิลด้านการปฏิบัติ (Do) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅  = 4.05, 
S.D. = 0.92) ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ บริษัทมีการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นอย่างดี ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด คือ
บริษัทมีการส ารวจว่าช่องทางใดที่เข้าถงึกลุ่มลูกค้าได้ผลดีที่สุดและคุ้มค่ากับค่าใช้จ่ายมากที่สุด  
 5. การด าเนินงานการจัดการธุรกิจรีไซเคิลด้านการตรวจสอบ (Check) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.19 , 
S.D. = 0.85) ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ บริษัทมีการจัดล าดับความส าคัญของปัญหาเพื่อแก้ไขอย่างทันท่วงที ส่วนข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยต่ าที่สุดบริษัทมีการตรวจสอบผลการด าเนินงานของธุรกิจอย่างสม่ าเสมอ  
 6. การด าเนินงานการจัดการธุรกิจรีไซเคิลด้านการด าเนินการให้เหมาะสม (Action) โดยภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก (x̅ =3.82 ,S.D. = 1.00) ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือบริษัทมีการน าผลการตรวจสอบธุรกิจมาพิจารณาทบทวน
การด าเนินงานอย่างสม่ าเสมอ ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุดคือ บริษัทมีการจัดทำคู่มือการท างานเพื่อทุกคนได้รับรู้  
 ตอนที่ 2 ผลการศึกษาแบบจ าลองทางธุรกิจของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล 
 พบว่า ธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลมีการด าเนินงานตามแบบจ าลองทางธุรกิจ (The Business Model 
Canvas) คือ มีการแบ่งลูกค้าออกเป็น 2 ประเภท คือ กลุ่มลูกค้าแบบซัพพลายเออร์ (Supplier) และกลุ่มลูกค้าแบบ 
รายย่อย เสนอคุณค่าแก่กลุ่มลูกค้าโดยการให้ข้อมูลสารสนเทศเกี่ยวกับสถานการณ์ด้านราคา การบริหารจัดการข้อมูลที่
ทันสมัย ช่องทางติดต่อสื่อสารส่วนใหญ่ ใช้ โทรศัพท์ กลุ่มไลน์ (Line) เพจเฟสบุคส์ (Facebook page) การรักษา
ความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยการพูดคุย แจ้งสถานการณ์ราคาสินค้าแต่ละชนิด เพื่อเป็นข้อมูลให้ลูกค้าน าไปซื้อสินค้า 
ต้นทางแต่ละชนิด ท าให้ลูกค้าได้ข้อมูลที่ถูกต้องเป็นปัจจุบัน กระแสรายได้ใช้ระบบเงินสดและการโอนเงินผ่านธนาคาร
พาณิชย์ กิจกรรมหลักคือการสร้างเครือข่ายลูกค้าให้เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง การให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าขยะรีไซเคิลอย่าง
สม่ าเสมอ ทรัพยากรหลัก ได้แก่ อาคารสถานท่ี รถบรรทุก รถตักหรือยกวัสดุ เครื่องอัด เครื่องช่ังและบุคลากรด้าน
การตลาด การบัญชี พันธมิตรหลัก ได้แก่ กลุ่มลูกค้าแบบซัพพลายเออร์ (Supplier) กลุ่มลูกค้ารายย่อย บริษัทร่วมขนส่ง 
บริษัทประกันการขนส่งสินค้า บริษัทน้ ามันเช้ือเพลิงและบริษัทรับซื้อขยะรีไซเคิลรายใหญ่ (โรงงานเตาหลอม) โครงสร้าง
ต้นทุนมากที่สุดอยู่ที่เงินทุนส าหรับการซื้อขยะและค่าดูแลเครื่องจักรต่างๆ ค่าจ้างพนักงานและค่าสาธารณูปโภค 
ตามล าดับ 
 ตอนที่ 3 ผลการศึกษาแนวทางการจัดการเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล  
  ระดับความส าคัญการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิสในการบริหารงานด้วย
ระบบวงจรคุณภาพ (PDCA) ซึ่งจัดเป็นกิจกรรมการปรับปรุงและการควบคุมที่ประกอบด้วย การวางแผน(Plan) การ
น าไปปฏิบัติ(Do) การตรวจสอบ(Check) และการด าเนินการให้เหมาะสม (Action) พบว่า 

https://www.tnmbs.com/th/blog-post/58/%E0%B8%8B%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C-Supplier-%E0%B8%84%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%AD%E0%B8%B0%E0%B9%84%E0%B8%A3.html
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  ด้านการวางแผน (Plan) ควรมีการจัดล าดับความส าคัญของลูกค้าแต่ละราย มีการวางแผนด้านการ
วิเคราะห์ต้นทุนและมีการจัดแบ่งลูกค้าออกเป็นกลุ่ม ๆ เพื่อการจัดการตอบสนองต่อความต้องการ ความสัมพันธ์ และการ
เข้าถึงที่เหมาะสม 
  ด้านการปฏิบัติ (Do) ควรมีการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นอย่างดี มีการปฏิบัติท าให้ลูกค้ามี
ความสะดวกในการซื้อขายและมีการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 
  ด้านการตรวจสอบ (Check) ควรมีการจัดล าดับความส าคัญของปัญหาเพื่อแก้ไขอย่างทันท่วงที มีการ
ตรวจสอบว่าทรัพยากรหลักใดที่จ าเป็นต่อการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าและมีการตรวจสอบว่าทรัพยากรหลักใดที่
จะท าให้เกิดกระแสรายได้อย่างต่อเนื่อง 
  ด้านการด าเนินการให้เหมาะสม (Action) ควรมีการน าผลการตรวจสอบธุรกิจมาพิจารณาทบทวน
การด าเนินงานอย่างสม่ าเสมอและมีแนวทางการปรับปรุงแก้ไขปัญหาได้อย่างเหมาะสม 
  เมื่อน าผลการศึกษาระดับความส าคัญการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลใน
การบริหารงานด้วยระบบวงจรคุณภาพ (PDCA) มาวิเคราะห์ให้เป็นแนวทางการจัดการเพื่อสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลจ าแนกเป็นกลยุทธ์ พบว่า 
  1. ด้านกลยุทธ์ต้นทุน (Cost Strategy) ธุรกิจการค้าขยะรไีซเคิลการแข่งขันยังไม่สงูมากนัก แต่การลดต้นทุน
เป็นสิ่งจ าเป็นอย่างยิ่ง การซื้อให้ถูก ขายให้แพงเป็นเรื่องปกติของระบบการค้า แต่ต้องติดตามสถานการณ์ของโลกอย่าง
ใกล้ชิด เพราะการเปลี่ยนแปลงด้านการค้าการลงทุนของโลกเป็นเรื่องส าคัญของต้นทุนที่เกิดขึ้น ที่ส าคัญการน าเทคโนโลยี
เข้ามาใช้ในธุรกิจ เช่น ระบบบัญชี ระบบสต็อกสินค้า (stock) ระบบโลจิสติกส์ เป็นสิ่งจ าเป็นอย่างยิ่งดังได้กล่าวมาแล้ว
เพราะเป็นการลดค่าใช้จ่ายด้านบุคลากรอีกทางหนึ่งด้วย 
  2. ด้านกลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiate Strategy) การสร้างความแตกต่างของธุรกิจการค้าขยะ
รีไซเคิล ส่วนใหญ่จะเน้นการบริการที่ดี การน านวัตกรรมมาใช้ในธุรกิจ และการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า  
การท าให้เป็นองค์กรที่โปร่งใส เป็นธรรม มีคุณธรรมจะน าพาไปสู่ความส าเร็จเช่นเดียวกัน นอกจากนี้การเป็น smart 
โรงงานและใช้การบริหารเชิงรุกเป็นการสร้างความแตกต่างได้อีกด้วย เช่น การน าภาชนะเก็บขยะของบริษัทไปไว้ที่
ส่วนราชการหรือร้านค้าใหญ่ๆเพื่อสะดวกในการคัดแยกขยะที่ต้นทางลดต้นทุนได้อีกทางหนึ่ง 
  3. ด้านกลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus Strategy) ธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลควรมกีารจัดกลุ่ม
ลูกค้าเป็นกลุ่ม ๆ และเข้าถึงลูกค้าทุกกลุ่ม เช่น บริษัทคู่ค้า ร้านค้าที่มีขนาดเล็กกว่า รถรับซื้อของเก่า และลูกค้า
ทั่วไป เป็นต้น มีการศึกษาความต้องการของตลาดแต่ละกลุ่มสินค้า เช่น เหล็ก อลูมิเนียม ทองแดง ทองเหลือง 
สแตนเลส ขวด กระดาษ พลาสติก เป็นต้น เพื่อการบริหารการซื้อหรือการขายที่ถูกต้องตามสถานการณ์ นอกจากนี้
ผู้ที่มีความสามารถวิเคราะห์ด้านสถานการณ์ของภูมิภาค ของประเทศ หรือของโลกได้ดีจะได้เปรียบในการแข่งขันสูง 
เพราะสามารถน าไปเป็นแนวทางในการเพิ่มมูลค่าของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลได้  
 

อภิปรายผลการวิจัย 
 1. ระดับความส าคัญการจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลด้านมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด 
คือ ด้านการตรวจสอบ (Check) รองลงมาคือ ด้านการวางแผน (Plan) ด้านการปฏิบัติ (Do) และด้านการ
ด าเนินการให้เหมาะสม (Action) ตามล าดับ เมื่อพิจารณาในแต่ละด้านพบว่า ด้านการวางแผน (Plan) ข้อที่มี
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ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ บริษัทมีการจัดล าดับความส าคัญของลูกค้าแต่ละราย ด้านการปฏิบัติ (Do) ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูง
ที่สุด คือ บริษัทมีการรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นอย่างดี ด้านการตรวจสอบ (Check) ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ
บริษัทมีการจัดล าดับความส าคัญของปัญหาเพื่อแก้ไขอย่างทันท่วงที และด้านการด าเนินการให้เหมาะสม (Action) 
ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ บริษัทมีการน าผลการตรวจสอบธุรกิจมาพิจารณาทบทวนการด าเนินงานอย่างสม่ าเสมอ
ทั้งนี้แสดงให้เห็นว่าการให้ความส าคัญแก่ลูกค้าเป็นสิ่งจ าเป็นของธุรกิจทุกธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจการค้าขยะ 
รีไซเคิลเพราะแต่ละโรงงานรับซื้อขยะไม่สามารถไปหาขยะรีไซเคิลได้ด้วยตนเองต้องอาศัยลูกค้ารายย่อยและร้านรับ
ซื้อขยะรีไซเคิลที่มีขนาดที่เล็กกว่า สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2542) กล่าวว่า ความพึง
พอใจของลูกค้าท่ีมากกว่าคู่แข่งขันเป็นความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน ซึ่งมีผลต่อคุณค่าที่เหนือกว่าในการแข่งขัน และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ทศพร เตธนานันท์ (2561) ได้ศึกษาเรื่องการสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจโดยใช้กิจกรรม
ด้านโลจิสติกส์ธุรกิจค้าปลีกเครื่องส าอาง พบว่ากิจกรรมด้านการบริการลูกค้ามีความ- สัมพันธ์กับความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันด้านต้นทุน ด้านความพึงพอใจ และด้านความแตกต่าง ส่วนประเด็นการแก้ไขปัญหาและทบทวนผล
การด าเนินงานมีการจัดล าดับความส าคัญของปัญหาเพื่อแก้ไขอย่างทันท่วงทีและมีการน าผลการตรวจสอบธุรกิจมา
พิจารณาทบทวนการด าเนินงานอย่างสม่ าเสมอ ทั้งนี้เป็นไปตามหลักการ PDCA ของ W. Edwards Deming ที่ว่า 
หลังจากเราเริ่มลงมือปฏิบัติไปได้สักระยะ ต้องเริ่มท าการตรวจสอบความคืบหน้าของสิ่งที่เราได้ลงมือปฏิบัติไปนั้นว่า
เป็นไปตามแผนงานหรือไม่ ถ้าจุดที่เราตรวจสอบได้ผลลัพธ์ตามตัวช้ีวัดที่เราตั้งไว้หรือดีกว่าแสดงว่าวิธีการที่เรา
เลือกใช้นั้นยังคงถูกต้อง แต่ถ้าตรวจสอบออกมาแล้วผลปรากฏว่าต่ ากว่าตัวช้ีวัดที่ตั้ง ถือเป็นสัญญาณเตือนว่ามีความ
ผิดปกติบางอย่างเกี่ยวกับแผนงานหรือวิธีการที่เราก าหนดไว้ในตอนแรก ซึ่งจะน ามาก าหนดมาตรการแก้ไข ปรับปรุง
ต่อไป ซึ่งสอดคล้องกับ ณัฏฐ์ณพัชร์ อ่อนตาม. (2562). ได้สรุปเทคนิคการบริหารงานแบบ PDCA (Deming Cycle) 
ว่า การปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงกระบวนการท างานต่างๆ ในองค์กรให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเพิ่มมากขึ้น 
นับเป็นสิ่งที่ส าคัญและมีความจ าเป็นเพื่อสร้างความก้าวหน้าขององค์กร โดยการเปลี่ยนแปลงต่าง  ๆ ใน องค์กร
จ าเป็นต้องอาศัยผู้บริหารและผู้ร่วมงานร่วมกันปรับปรุงและเปลี่ยนแปลง ดังนั้น เมื่อใดก็ตามที่พบว่าการปฏิบัติงาน
ไม่เป็นไปตามมาตรฐาน ผู้บริหารจ าเป็นต้องปรับปรุงแก้ไข ข้อบกพร่อง มิฉะนั้นจะท าให้กระบวนการประเมินและ
ตรวจสอบจะไร้ผล 
 2. ผลการศึกษาแบบจ าลองทางธุรกิจของธุรกิจการค้ าขยะรีไซเคิล พบว่าผู้ประกอบการส่วนใหญ่ 
ไม่ทราบเกี่ยวกับแบบจ าลองทางธุรกิจ (The Business Model Canvas) แต่สามารถน ามาจ าแนกเป็นรายประเด็น
ใน 9 ประเด็นของแบบจ าลองทางธุรกิจ (The Business Model Canvas) ได้ครบถ้วน ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากการ
ด าเนินธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลเป็นธุรกิจที่ดูประหนึ่งว่าไม่ต้องอาศัยเทคนิคการบริหารงานที่ซับซ้อน เพราะด าเนิน
ธุรกิจแบบซื้อมาขายไป ซื้อถูกขายแพง ท าก าไรตามกลไกของการตลาด แต่เมื่อน ามาร้อยเรียงจ าแนกเป็นประเด็นจึง
พบว่ามีการด าเนินงานตามแบบจ าลองทางธุรกิจ (The Business Model Canvas)เช่นกัน จากการสัมภาษณ์ของ
ผู้วิจัยกับผู้ประกอบการท าให้ผู้ประกอบการเกิดความตื่นตัวสนใจในแบบจ าลองทางธุรกิจ (The Business Model 
Canvas) เป็นผลดีจากการท างานวิจัยนี้อย่างไม่คาดคิด สอดคล้องกับงานวิจัยของ วาณิชชา วรรคาวิสันต์ (2565 ) 
ได้กล่าวสรุปไว้ในบทความ The Business Model Canvas คืออะไรใช้อย่างไรให้เวิร์ค ว่าการท าธุรกิจให้ประสบ
ผลส าเร็จนั้น หากมีการวางแผนที่จะช่วยให้ธุรกิจเติบโตขึ้นได้ และสามารถจั ดการด าเนินธุรกิจได้อย่างมีระบบ
เครื่องมือท่ีช่วยการวางแผนธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ คือ แบบจ าลองทางธุรกิจ (The Business Model Canvas)
ซึ่งการวางแผนงานให้ทุกคนในทีมให้เข้าใจเดียวกัน จะท าให้การท างานมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
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 3. ผลการศึกษาแนวทางการจัดการเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล พบว่า  
 ด้านกลยุทธ์ต้นทุน (Cost Strategy) ควรมีการติดตามสถานการณ์ธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลระดับประเทศ
และของโลกอย่างใกล้ชิด เพราะการเปลี่ยนแปลงด้านการค้าการลงทุนของโลกเป็นเรื่องส าคัญของต้นทุนที่เกิดขึ้น 
ที่ส าคัญการน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในธุรกิจ เช่น ระบบบัญชี ระบบสต็อกสินค้า (stock) ระบบโลจิสติกส์ เป็นสิ่งจ าเป็น
อย่างยิ่ง เพราะเป็นการลดค่าใช้จ่ายด้านบุคลากรอีกทางหนึ่งด้วย สอดคล้องกับงานวิจัยของ Michael (1985) ได้วิจัย
พบว่านวัตกรรมทางเทคโนโลยีมีผลกระทบเชิงกลยุทธ์ที่ส าคัญเป็นอย่างมากส าหรับองค์กรแต่ละแห่ง และมีอิทธิพลต่อ
อุตสาหกรรมโดยรวม 
 ด้านกลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiate Strategy) ควรเน้นการบริการที่ดี มีการน านวัตกรรมมาใช้ในธุรกิจ  
มีการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าและควรมีการท าให้เป็นองค์กรที่โปร่งใส เป็นธรรม มีคุณธรรมนอกจากนี้การบริหาร 
เชิงรุกเป็นการสร้างความแตกต่างได้อีกด้วย ซึ่งสอดคล้องกับ Christine (1997) ได้กล่าวว่าบริบทและกระบวนการในการ
จัดสรรทรัพยากรมีอิทธิพลส าคัญต่อองค์กรและสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้อย่างยั่งยืน 
 ด้านกลยุทธ์มุ่งเฉพาะกลุ่ม (Niche or Focus Strategy) ควรมีการจัดกลุ่มลูกค้าเป็นกลุ่ม ๆ และเข้าถึง
ลูกค้าทุกกลุ่ม มีการศึกษาความต้องการของตลาดแต่ละกลุ่มสินค้า เพื่อการบริหารการซื้อหรือการขายที่ถูกต้องตาม
สถานการณ์ สอดคล้องกับ ปรีดี นุกุลสมปรารถนา.(2563) ได้กล่าวไว้ในบทความเรื่องกลยุทธ์ทางธุรกิจการเป็นผู้น า
ด้านต้นทุน (Cost Leadership) ว่าการเป็นผู้น าด้านต้นทุน (Cost Leadership) นับว่าเป็นข้อได้เปรียบในการ
แข่งขันหากธุรกิจสามารถลดต้นทุนในกระบวนการบรหิารจัดการตา่ง ๆ ลงได้ ส าหรับความเป็นผู้น าด้านต้นทุนมักจะ
เกิดจากประสิทธิภาพ ขนาด การปรับตัว ขอบเขตในการท าธุรกิจ และประสบการณ์โดยรวมขององค์กร นอกจากนี้ 
ปรีดี นุกุลสมปรารถนา.ยังได้กล่าวไว้ในหัวข้อกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างว่า เป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์ที่เริ่มใช้กันอย่าง
แพร่หลาย ซึ่งค าว่าความความแตกต่างนั้นมีอยู่หลายมุมมอง แต่หากจะแตกต่างอย่างมีคุณค่านั้นก็คงจะหนีไม่พ้น  
ค าว่านวัตกรรม (Innovation) ซึ่งหากบริษัทใดสามารถน านวัตกรรมมาใช้ในกระบวนการต่างๆในการผลิตสินค้าหรือ
การให้บริการได้ ก็จะสร้างให้เกิดโอกาสความได้เปรียบในการแข่งขันโดยทันที ส าหรับงานวิจัยนี้แตกต่างด้วยการ
บริการและแตกต่างด้วยความสะดวกสบายของลูกค้า ซึ่งการบริการทั้งช่วงก่อนการขายไปจนถึงหลังการขายนับเป็น
อีกกลยุทธ์ที่สร้างความแตกต่างได้เป็นอย่างดี และหากสามารถสร้างจุดต่างด้วยบริการที่ประทับใจให้กับลูกค้าตั้งแต่
ต้นจนจบ ก็อาจท าให้เกิดการบอกต่อจากลูกค้าได้อีก และความสะดวกสบายของลูกค้าในการซื้อสินค้าหรือบริการ 
เป็นสิ่งที่สร้างความประทับใจให้ลูกค้าอยู่เสมอ (ปรีดี นุกุลสมปรารถนา, 2563) 

 

ข้อเสนอแนะ 
 1. ภาครัฐควรส่งเสริมธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลให้สามารถแข่งขันกันอย่างมีประสิทธิภาพเพราะธุรกิจนี้
เป็นการรักษาความสะอาดและสิ่งแวดล้อมของสังคมให้น่าอยู่ อีกทั้งเป็นการสร้างอาชีพให้แก่ประชาชนฐานรากอีก
ด้วย เช่น  การลดภาษีมูลค่าเพิ่มหรือการแก้ไขกฎหมายการรับซื้อของเก่า เป็นต้น 
 2. ผู้ประกอบการธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิลควรให้ความส าคัญกับข้อมูลข่าวสารของธุรกิจการค้าขยะรีไซเคิล 
ทั้งระดับประเทศและระดับโลกเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 3. ประชาชนควรให้ความส าคัญกับการคัดแยกขยะในครัวเรือนเพราะนอกจากจะลดขยะแล้วยังเป็นการ
เพิ่มรายได้ในครัวเรือนอีกทางหนึ่งด้วย เช่น คัดแยกขวดน้ า พลาสติก กระดาษ เป็นต้น 
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