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 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์องค์ประกอบของโมเดลธุรกิจรีไซเคิล ในโลหะกลุ่ม
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(Qualitative research) ใช้การศกึษาแบบกรณีศึกษา (Case study) โดยการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth-
interview) จากระดับผู้บริหารและหัวหน้างานที่มีประสบการณ์ในการท างานอย่างน้อย 5 ปี เป็นผู้ที่
เก่ียวข้องในแผนกผลิต แผนกการตลาดและจัดซื้อวัตถุดิบ แผนกบัญชีและการเงิน และแผนกธุรการ                
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ทั้ง 9 องค์ประกอบ ท าให้มองเห็นภาพรวมของธุรกิจ สามารถน ามาปรับปรุงการท างานและเป็นแนวทาง
ในการด าเนินธุรกิจรีไซเคิลได้อย่างเป็นระบบ 

จากการวิเคราะห์ธุรกิจรีไซเคิลโลหะทองแดง พบว่า กลุ่มลูกค้าของธุรกิจนี้ ได้แก่ กลุ่ม
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ลูกค้าผ่านทางเว็บไซต์ พันธมิตรทางการค้า บริษัทคู่คา้ และเครือข่ายทางสังคมจากการเข้าร่วมสัมมนาทาง
ธุรกิจ มีการส่งมอบคุณค่าให้แก่ลูกค้าด้วยการสร้างความรู้เกี่ยวกับโลหะตั้งแต่การเก็บสะสมจนถึงการผลิต
และการแปรรูปผลิตภัณฑ์  มีคู่ค้าในการด าเนินธุรกิจ ได้แก่ พันธมิตรผู้ผลิตและผู้ขายในอุตสาหกรรม, 
ส านักงานใหญ่ที่ประเทศญี่ปุ่น  และบริษัทรีไซเคิลรายย่อย  รายได้ของบริษัทมาจากการจ าหน่ายสินค้า
ประเภทวัสดุที่มาจากการคัดแยกเศษวัสดุเหลือใช้ที่ได้มาจากกระบวนการผลิต การจ าหน่ายสินค้าแท่ง
โลหะผสมทองแดงที่ผ่านกระบวนการหลอมเศษวัสดุเหลือใช้ และการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ผลิตมา
จากเศษวัสดุเหลือใช้ โดยต้นทุนของบริษัทแบ่งเป็น ต้นทุนวัตถุดิบ ค่าแรงงาน และค่าใช้จ่ายในการผลิต 
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 This study was conducted with the aim of analyzing the components of a recycling business model 
in copper metal in a case study of a company in Pinthong Industrial Estate, Chonburi Province, Thailand.  The 
study is qualitative research using a case study.  The sample was selected by purposive sampling and in-depth 
interviews were employed with the target group.  The sample was composed of people at the executive and 
supervisory levels with at least five years of work experience and involvement for production, marketing, 
procurement of raw materials, accounting and finance and administration.  Data were collected from a total of 
six people.  The conceptual framework for study was the Business Model Canvas, which facilitated systematic 
business planning through all nine components allowing an overview of the business, enabling work 
improvement and serving as a guideline for the systematic operations of recycling businesses. 

 According to the results of the analysis of copper metal recycling, the customer base for this 
business was composed of industrial groups using copper scrap in production, e.g. the copper wire and 
electrical cable industry, the copper tube and pipe industry and the copper sheet and foil industry, etc. The main 
activities of the business involve purchasing, sorting and processing of scrap materials left over from production 
and management of industrial waste through recycling in the form of raw materials or recycled materials in the 
form of products.  Importance is given to product quality development, maintaining customer relations with 
follow-up on customer needs on a regular basis in order to gain awareness of the properties of the goods 
required by customers and to directly meet the needs of customers with modern technology in research and 
development in which the chemical components of the scrap materials can be analyzed.  The personnel with 
knowledge and competence in industrial metals has channels for accessing customers by informing customers 
about goods and products via websites, trade partnerships, business partners and social networks from 
attendance at business seminars. Value is given to customers with the creation of knowledge about metals from 
collection/accumulation to production and product processing.  It is believed that presenting value, which is the 
benefits customers will receive from the goods, is the main reason why customers opt to use the goods or 
services over the goods and services of competitors. The main values in operating the business include alliances 
with manufacturers and sellers, headquarters in Japan, and recycling subsidiaries.  This business earns its 
revenue from sorting scrap used in production and giving it added value in the form of raw materials and new 
products.  In terms of the costs of business operations, expenses are incurred in business operations from. 
materials, employee wages and overheads
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บทที ่1 
บทน า 

 
ที่มาและความส าคัญของปัญหา 

 ปัญหาปริมาณของเสียจากอุตสาหกรรมของประเทศไทยเป็นปัญหาส าคัญที่อยู่คู่กับ
อุตสาหกรรมไทยมายาวนาน จังหวัดชลบุรีเป็นอีกจังหวัดหนึ่งที่มีวิกฤตปัญหาการจัดการของเสีย
จากอุตสาหกรรม เนื่องจากเป็นพื้นที่ที่มีโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ่จ านวนมาก ปัญหาดังกล่าว
น าไปสู่ปัญหาด้านสิ่งแวดล้อม และส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรม จากนโยบายการขยายตัวของ
กิจกรรมทางเศรษฐกิจและสังคมในปัจจุบันส่งผลให้พื้นที่ชายฝั่งทะเลตะวันออกเกิด                           
นิคมอุตสาหกรรมเป็นจ านวนมาก เป็นปัจจัยให้เกิดปริมาณของเสียจากอุตสาหกรรมที่เหลือจาก
กระบวนการการผลิต (สาวิตต์ โพธิวิหค, 2527; เสนาะ อูนากูล, 2531; ชัยยนต์ ประดิษฐศิลป์ และ
ชัยณรงค์ เครือนวน, 2549)  ส่งผลให้กระบวนการน าของเสียออกนอกโรงงานอุตสาหกรรมเป็นสิ่ง
ที่หลาย ๆ อุตสาหกรรมต้องท า เพื่อมาเข้าสู่กระบวนการคัดแยกและน ามารีไซเคิลให้เกิดมูลค่าเพิ่ม
ขึ้น อีกทั้งการน าของเสียจากอุตสาหกรรมมาใช้ให้เกิดประโยชน์จะช่วยลดผลกระทบต่อ
สิ่งแวดล้อมอีกด้วย ทั้งนี้กรมโรงงานอุตสาหกรรมได้ประเมินปริมาณของเสียจากอุตสาหกรรม 
พบว่า ประเทศไทยน่าจะมีของเสียจากอุตสาหกรรมอันตรายปีละประมาณ 3.35 ล้านตัน และมีของ
เสียจากอุตสาหกรรมไม่อันตรายปีละประมาณ 50.3 ล้านตัน ในปี พ.ศ. 2557 มีแจ้งการขนส่งขอ
อนุญาตน าออกไปบ าบัด ก าจัด รีไซเคิลแล้วจริง ส าหรับของเสียจากอุตสาหกรรมที่เป็นอันตราย 
จ านวน 1.03 ล้านตัน (คิดเป็นร้อยละ 31) และของเสียจากอุตสาหกรรมไม่อันตรายจ านวน 12.24 
ล้านตัน (คิดเป็นร้อยละ 24) ฉะนั้นจึงยังมีของเสียจากอุตสาหกรรมเป็นจ านวนมากที่ไม่ได้เข้าสู่
ระบบการจัดการกากอุตสาหกรรม ได้รับการจัดการและก าจัดอย่างไม่ถูกต้อง อาทิ การฝังกลบ
ภายในบริเวณโรงงาน น าไปทิ้งในสถานที่ฝังกลบขยะชุมชน มอบให้ผู้รับบริการบ าบัดหรือก าจัดไป
ด าเนินการต่อโดยไม่เป็นไปตามหลักเกณฑ์และมาตรฐานที่กฎหมายก าหนด (มูลนิธิบูรณะนิเวศ, 
2560, หน้า 7-10; กรมโรงงานอุตสาหกรรม, 2558) ส่งผลให้สถานการณ์การลักลอบทิ้งของเสีย
รุนแรงมากขึ้นเร่ือย ๆ 

 ในขณะที่สถานการณ์ของขยะของเสียอันตรายในช่วง 10 ปีที่ผ่านมา มีปริมาณขยะของ
เสียในปริมาณสูงเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ท าให้ปัญหาการลักลอบทิ้งของเสียจากอุตสาหกรรมอันตราย
เพิ่มมากขึ้นเร่ือย ๆ ทุกปี แต่จะมีขยะที่เกิดขึ้นจ านวนหนึ่งถูกนิยมน ากลับมาใช้ประโยชน์ใหม่ใน               
3 รูปแบบหลักด้วยกัน ได้แก่ 1. การแปรรูปเป็นพลังงาน 2. การแปรรูปขยะอินทรีย์ 3. การใช้ซ้ าและ
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การรีไซเคิล (กรมส่งเสริมคุณภาพสิ่งแวดล้อม, 2552) ซึ่งนับว่าเป็นการใช้ทรัพยากรให้คุ้มค่าและ
เป็นการรักษาสิ่งแวดล้อมด้วยการลดปริมาณขยะในอุตสาหกรรม ในขณะเดียวกันเป็นการสร้าง
มูลค่าเพิ่มการส่งมอบบริการคุณค่าสูง (ปริญ ลักษิตามาศ, 2560) ให้แก่ขยะได้อีกทางหนึ่ง (Gupta, 
2015) โดยปัจจุบัน เร่ิมมีกลุ่มผู้ประกอบการที่เล็งเห็นโอกาสในการท ารายได้จากการใช้ประโยชน์
จากขยะเข้ามาท าธุรกิจแปรรูปขยะในรูปแบบต่าง ๆ ข้างต้นเพิ่มขึ้น (ญาณัญฎา ศิรภัทร์ธาดา, 2553) 
จึงท าให้เกิดธุรกิจรับซื้อของเสียจากอุตสาหกรรม หรือ ธุรกิจรีไซเคิล ซึ่งเป็นธุรกิจที่สามารถ
ด าเนินการเกี่ยวกับการจัดการของเสียจากอุตสาหกรรมได้หลายขั้นตอนและสามารถสร้างมูลค่าจาก
ของเหลือใช้ ท าให้ธุรกิจประเภทนี้มีการเติบโตและมีการแข่งขันสูง เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ท าได้ง่าย 
ใช้เงินลงทุนและเทคโนโลยีที่ไม่สูงมากนัก โดยผู้ประกอบการขนาดเล็กด าเนินการรับซื้อขยะ                 
รีไซเคิลเพื่อส่งต่อไปยังผู้ประกอบการรายใหญ่ และส่งต่อไปยังโรงงานอุตสาหกรรมแปรรูปและ                  
รีไซเคลิ ท าให้ธุรกิจรับซื้อขยะรีไซเคิลแบบซื้อมาขายไปเป็นที่นิยม นับเป็นโอกาสดีอย่างยิ่งส าหรับ
การเป็นผู้ประกอบการรายใหม่หรือรายเดิมที่หันมาสนใจท าธุรกิจรีไซเคิลกันมากขึ้น (Burke & 
Denise, 2004) ส่งผลให้ภาพรวมของอุตสาหกรรมรีไซเคิลมีการแข่งขันที่เข้มข้นมากขึ้น (Walsh                     
et al., 2010) โดยเฉพาะการรีไซเคิลของเสียจากอุตสาหกรรม (Cantu, 2011) จ าพวกโลหะ เน่ืองจาก
เป็นของเสียที่มีมูลค่า ท าให้เล็งเห็นโอกาสการท ารายได้จากการน ากลับมาใช้ใหม่ แล้วกลับให้มูลค่า
ที่เพิ่มขึ้น (Merz et al., 2018) จังหวัดชลบุรีมีร้านรับซื้อขยะรีไซเคิลจ านวนมาก ทั้งร้านรับซื้อขยะ               
รีไซเคิลขนาดใหญ่ ขนาดกลางและขนาดเล็ก แต่มีเพียงไม่กี่แห่งที่ท าการจดทะเบียนและ                      
มีใบอนุญาตอย่างถูกต้อง 

 จากการทบทวนวรรณกรรม การด าเนินธุรกิจผู้ประกอบการรับซื้อขยะรีไซเคิลหรือธุรกิจ
บริการคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลต้องอาศัยหลักการแม่แบบโมเดลธุรกิจ (Business model canvas)                       
ที่พัฒนาขึ้นให้เป็นเคร่ืองมือส าเร็จรูป (Template) โดย Alex Osterwalder เพื่อมาเติมเต็มช่องว่าง
โมเดลธุรกิจ ช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถมองเห็นภาพรวม (Visualizing) ของธุรกิจได้ครบทุกมิติ
มากขึ้น ช่วยให้ผู้ประกอบการประเมินความเสี่ยงในการลงทุนได้ดีขึ้น (Osterwalder et al., 2010) 
เป็นการตอบโจทย์ส าคัญของการท าธุรกิจ และช่วยอธิบายที่มาที่ไปของวิธีการที่องค์กรใช้ รวมไป
ถึงการหมุนเวียนทรัพยากรต่าง ๆ ภายในองค์กร เป็นแนวทางในการวิเคราะห์อย่างรอบด้านในการ
วางแผนธุรกิจ การสร้างธุรกิจหรือการปรับปรุงกลยุทธ์ในการด าเนินงานตั้งแต่การเข้ามาของ
วัตถุดิบ การรับซื้อ การคัดแยก การเก็บรักษาตลอดจนการจัดจ าหน่าย  

 ดังนั้นผู้วิจัยได้เล็งเห็นว่าการด าเนินธุรกิจจะต้องมีโมเดลในการด าเนินการ เพื่อลดความ
เสี่ยงในธุรกิจนั้น ๆ และเพื่อเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพให้แก่องค์กร ในการประสานงานในกิจกรรม
ต่าง ๆ ที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเร่ือง                         
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การวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง โดยด าเนินการวิจัยเป็นลักษณะของ
กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี ซึ่งเป็นบริษัทร่วมทุนขนาด
ใหญ่ ที่มีการจดทะเบียนในรูปแบบบริษัทและมีใบอนุญาตอย่างถูกต้อง และเป็นเจ้าตลาดรายใหญ่
ของการรับซื้อโลหะกลุ่มทองแดง เนื่องจากตลาดกลุ่มนี้มีผู้เล่นน้อยราย 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย   
 เพื่อวิเคราะห์องค์ประกอบของโมเดลธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง กรณีศึกษาบริษัท

แห่งหน่ึงในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี 
  

ขอบเขตการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ใช้กระบวนทัศน์วิจัย                    

เชิงคุณภาพแบบสร้างสรรค์นิยม (Constructivism)โดยใช้ยุทธศาสตร์การวิจัยแบบกรณีศึกษา (Case 
study) ด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth-interview) การเก็บข้อมูลเชิงลึกด้วยแบบแนวทางการ
สัมภาษณ์ โดยการสัมภาษณ์กับกลุ่มเป้าหมายหลัก (Key information) การวิจัยในคร้ังนี้เป็น
การศึกษาประเด็นเกี่ยวกับการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิลจากบริษัทต้นแบบ กรณีศึกษาบริษัท
แห่งหน่ึงในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี ประกอบด้วย 

 1.  ขอบเขตด้านประชากร และกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้เกี่ยวข้องในแผนกผลิต แผนก
การตลาดและการจัดซื้อวัตถุดิบ แผนกบัญชีและการเงิน และแผนกธุรการ ในธุรกิจรีไซเคิลจาก
บริษัทต้นแบบ ของบริษัทแห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี จ านวน 6 คน ซึ่งมี
ความรู้ความช านาญในงานของตนเอง และมีความสมัครใจในการให้ข้อมูล 

  2.  ขอบเขตด้านเน้ือหา จะท าการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับ แมแ่บบ
โมเดลธุรกิจ ในการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิลจากบริษัทต้นแบบ กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่งใน
นิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี 

 3.  ขอบเขตด้านพื้นที่การวิจัยคร้ังนี้ สถานที่เก็บข้อมูล คือ บริษัทแห่งหนึ่งในนิคม
อุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี 

 4.  ขอบเขตด้านระยะเวลาในการศึกษา ระหว่างเดือน กุมภาพันธ์-มีนาคม พ.ศ. 2563 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1.  ท าให้ทราบถึงโมเดลของธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง ของบริษัทแห่งหนึ่งใน
นิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี 
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 2.  ท าให้ทราบถึงแนวทางการพัฒนาธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง ของบริษัท                  
แห่งหน่ึงในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 โมเดลธุรกิจ หมายถึง เคร่ืองมือที่ช่วยในการวางแผนธุรกิจ ซึ่งจะช่วยให้เห็นภาพได้อย่าง
ครบถ้วนทุกมุม นอกจากนี้ยังช่วยก าหนดยุทธศาสตร์ กลยุทธ์ ประเมินความส าเร็จของแผนงาน 
และเลือกรูปแบบธุรกิจที่มีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับธุรกิจ 
 ธุรกิจรีไซเคิล หมายถึง ธุรกิจที่ด าเนินการเก็บรวบรวมเศษวัสดุและชิ้นส่วนโลหะและ
อโลหะที่ใช้แล้วและไม่เป็นอันตราย เช่น ขยะจากครัวเรือน กระดาษ พลาสติก ชิ้นส่วนเคร่ืองใช้ 
คอมพิวเตอร์ และยานพาหนะต่าง ๆ และสิ่งของที่น ากลับมาใช้ใหม่ได้ เป็นต้น เพื่อขายส่งโดยไม่มี
กระบวนการเปลี่ยนรูป และธุรกิจที่ด าเนินการ แปรรูปเพื่อน ามาเป็นวัสดุที่ใช้แล้วกลับมาใช้ใหม่ 
โดยกระบวนการแปรสภาพทางกลหรือทางเคมี  

 ของเสียจากอุตสาหกรรม หมายถึง ของเสียหรือสิ่งที่ไม่ใช้แล้วที่เกิดจากการการผลิต  
การตรวจสอบคุณภาพ รวมทั้งกากตะกอน หรือสิ่งตกค้างจากสิ่งเหล่านั้น โดยของเสียจาก
อุตสาหกรรมนั้นแบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆได้แก่ ของเสียจากอุตสาหกรรมอันตรายและของ
เสียจากอุตสาหกรรมไม่อันตราย 

 โลหะทองแดง มีสัญลักษณ์ทางเคมี คือ Cu ซึ่งมาจากภาษาลาตินว่า Cuprum หมายถึง     
ชื่อเกาะไซปรัส (Cyprus) เป็นแหล่งแร่ทองแดงขนาดใหญ่ที่มีการค้นพบและน าโลหะทองแดงมาใช้
ประโยชน์ โดยน ามาท าเคร่ืองมือใช้สอยและอาวุธต่าง ๆ แม้ในปัจจุบันทองแดงก็ยังเป็นโลหะที่ใช้
งานอย่างแพร่หลาย เน่ืองจากมีคุณสมบัติเด่นที่ส าคัญหลายประการ 
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บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฏ ีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาเร่ือง การวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง กรณีศึกษาบริษัท
แห่งหน่ึงในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี ได้น าแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องมี
รายละเอียดดังนี้ 
 1.  แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับลักษณะของธุรกิจรีไซเคิล 
 2.  แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับการจัดการของเสียอุตสาหกรรม  
 3.  แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับแม่แบบโมเดลธุรกิจ 
 4.  แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับห่วงโซ่คุณค่า 
 5.  ข้อมูลบริษัทที่ใช้เป็นกรณีศึกษา 
 6.  กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

แนวคิดทฤษฏเีก่ียวกับลักษณะของธุรกิจรีไซเคิล 
 1.  ธุรกิจรับซื้อขยะเพื่อรีไซเคิล 
 ภาพรวมของธุรกิจรับซื้อขยะเพื่อรีไซเคิล หมายถึง ธุรกิจที่ให้บริการรับซื้อขยะรีไซเคิล 
กากของเสียวัสดุเหลือใช้ ที่ไม่เป็นอันตรายจากโรงงานอุตสาหกรรม เพื่อน าไปท าการคัดแยกและ
ส่งไปจ าหน่ายยังโรงงานอุตสาหกรรมแปรรูปขยะรีไซเคิล ประเภทของธุรกิจรีไซเคิลในปัจจุบัน
แบ่งตามประเภทของขยะหรือวัตถุดิบที่น ามาท าการคัดแยก โดยมีประเภทหลัก ๆ ได้แก่ กระดาษ 
แก้ว โลหะอลูมิเนียม และพลาสติก โดยผู้ประกอบการบางรายจะรับซื้อขยะเพียงประเภทใด
ประเภทหนึ่งหรือรับซื้อขยะมากกว่า 2 ประเภท รูปแบบการให้บริการของธุรกิจบริการคัดแยกขยะ
เพื่อรีไซเคิล ได้แก่ การรับซื้อขยะรีไซเคิล โดยอาจอยู่ในรูปของขยะที่ได้ท าการแยกประเภทแล้ว 
ยังไม่ได้ท าการแยกประเภท ซึ่งราคารับซื้อมีราคาที่ต่างกัน โดยผู้ประกอบบางรายอาจให้บริการ          
รับซื้อ ณ สถานประกอบการ และผู้ที่ต้องการใช้บริการต้องเดินทางมาขายยังสถานประกอบการ
โดยตรง แต่ผู้ประกอบการบางรายอาจให้บริการนอกสถานที่ โดยการจัดพาหนะไปรับซื้อขยะ                   
รีไซเคิลจากลูกค้าและน ากลบัมาด าเนินการคัดแยกที่สถานประกอบการ 
 ธุรกิจรับซื้อขยะเพื่อรีไซเคิล เป็นธุรกิจที่สามารถด าเนินการได้หลายประเภท 
ประกอบด้วย ผู้ประกอบการขนาดเล็ก ซึ่งด าเนินการรับซื้อของเก่าเพื่อท าการส่งต่อไปยังผู้รับซื้อ
ของเก่ารายใหญ่ และส่งต่อไปยังโรงงานแปรรูปขยะรีไซเคิล โดยในประเทศไทยพบว่าผู้ประกอบ
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ธุรกิจบริการส่วนใหญ่นั้นเป็นผู้ประกอบการรายย่อยที่เปิดสถานประกอบการรับซื้อของเก่าใน
ลักษณะไม่มีสาขา ตั้งสถานประกอบการตามแหล่งชุมชน หรือใกล้แหล่งโรงงานอุตสาหกรรม 
ผู้ประกอบการแต่ละรายนั้นจะด าเนินการรับซื้อของเก่าทั้งในแบบแยกประเภท โดยรับซื้อเฉพาะ
บางรายการเช่น รับซื้อกระดาษ รับซื้อเศษเหล็ก เป็นต้น แต่บางรายนั้นรับซื้อของเก่าโดยไม่แยก
ประเภท นอกจากนี้ยังมีผู้ประกอบการบางรายที่มีการตั้งสถานประกอบการรับซื้อของเก่าแบบมี
สาขาย่อยกระจายตามภูมิภาคต่าง ๆ เช่น บริษัท วงษ์พาณิชย์ จ ากัดและยังมีโรงงานแปรรูปขยะ            
รีไซเคิลขนาดใหญ่ที่มีการรับซื้อขยะรีไซเคิลที่หน้าโรงงาน (กระทรวงพาณิชย์, 2552) 
 รูปแบบการด าเนินธุรกิจรับซื้อขยะรีไซเคิล หมายถึง การจัดรูปแบบโดยแบ่งตามกลุ่ม
ของผู้ประกอบธุรกิจรับซื้อขยะรีไซเคิล แบ่งเป็น กลุ่มผู้คัดแยกวัสดุ คือ ผู้คุ้ยเขี่ยขยะ พนักงานเก็บ
ขยะ กลุ่มพ่อค้าคนกลาง เป็นกลุ่มที่รับซื้อขยะรีไซเคิลจากกลุ่มผู้คัดแยกวัสดุ คือ ซาเล้ง รถเร่รับซื้อ
ขยะรีไซเคิล ร้านรับซื้อขยะรีไซเคิลรายย่อย และ กลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม รับซื้อจากกลุ่มผู้คัดแยก
วัสดุ และกลุ่มพ่อค้าคนกลาง เพื่อน ามารีไซเคิลและผลิตเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ รวมทั้งรูปแบบ                   
การลงทุน เป็นการลงทุนอย่างค่อยเป็นค่อยไปคือจากการคัดแยกขยะเองแล้วจ าหน่าย เมื่อมีทุน
เพิ่มขึ้นลงทุนซื้อรถซาเล้งรับซื้อขยะรีไซเคิลต่อมาก็เปิดเป็นร้านรับซื้อขยะรีไซเคิล เป็นต้น มีการ
ลงทุนแบบแฟรนไชน์ การลงทุนภายในครอบครัว 

 จากแนวคิดรูปแบบการด าเนินธุรกิจรับซื้อขยะรีไซเคิลโดยมีรูปแบบการซื้อขาย
แลกเปลี่ยนของเสียหรือวัสดุเหลือใช้ (Waste material exchange) (หฤทัย สุขยิ่ง, 2534, หน้า 24  อ้าง
ถึงใน ญาณัญฎา ศิรภัทร์ธาดา, 2553, หน้า 44) พบว่าธุรกิจรับซื้อขยะรีไซเคิลมี 3 รูปแบบใหญ่ ๆ  
  1.  กลุ่มผู้คัดแยกวัสดุรีไซเคิล คือ กลุ่มบุคคลที่คัดแยกขยะมูลฝอยที่แหล่งก าเนิด
ประกอบด้วย ผู้คัดแยกขยะ พนักงานเก็บขยะมูลฝอย เมื่อคัดแยกแล้วน าไปจ าหน่ายให้ร้านรับซื้อ
ขยะรีไซเคิลรายย่อย  
  2.  กลุ่มพ่อค้าคนกลางรับซื้อวัสดุรีไซเคิล เป็นกลุ่มเคลื่อนที่รับซื้อวัสดุรีไซเคิลจาก
แหล่งก าเนิด หรือกลุ่มผู้คัดแยกขยะรีไซเคิล เช่น รถสามล้อรับซื้อขยะรีไซเคิล และรถเร่รับซื้อขยะ            
รีไซเคิล แล้วน าไปจ าหน่ายต่อยังกลุ่มร้านรับซื้อวัสดุรีไซเคิลที่มีขนาดร้านรายย่อย ขนาดกลางและ
ขนาดรายใหญ่ จากนั้นมีการคัดแยกประเภทชนิดขยะรีไซเคิลจึงส่งไปยังกลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม
เพื่อแปรสภาพ (รีไซเคิล) ให้กลับมาใช้ประโยชน์ได้อีก 
  3.  กลุ่มโรงงานอุตสาหกรรมเป็นกลุ่มที่ใช้วัสดุรีไซเคิลผลิตสินค้า หรือน าไปโรงงาน                
อ่ืน ๆ ที่สามารถใช้ประโยชน์จากของเสีย (รังสรรค์ ปิ่นทอง, 2531, หน้า 1-5 อ้างถึงใน ญาณัญฎา                  
ศิรภัทร์ธาดา, 2553, หน้า 44) 
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 2.  ปัจจัยแห่งความส าเร็จ 
  มารศรี เจษฎาปฏิพัทธ์ (2552); ธนนนท์ สิมมากุล และสุดาพร สาวม่วง (2557) กล่าวว่า 
ปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการประกอบธุรกิจ ซึ่งสิ่งแรกที่ต้องด าเนินการก่อนการประกอบธุรกิจ             
รีไซเคิล ประกอบด้วย  
  1.  เงินทุนที่ใช้ในการด าเนินงานโดยมีแหล่งเงินทุนจากหลายแหล่ง ทั้งเงินลงทุนส่วนตัว
หรืออาจจะร่วมลงทุนในลักษณะของนิติบุคคล บางส่วนเป็นเงินกู้ยืมในแหล่งกู้ยืมต่าง ๆ โดย
ผู้ประกอบการต้องสามารถบริหารเงินทุนเพื่อให้เกิดสภาพคล่องในการประกอบธุรกิจรีไซเคิล  
  2.  ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ นับตั้งแต่จุดเร่ิมต้นในการด าเนินการธุรกิจรีไซเคิล โดย
ผู้ประกอบการมีจุดเร่ิมต้นที่ต่างกัน อาทิเช่น เร่ิมต้นจากการรับซื้อขายของเก่า จากนั้นค่อย ๆ เปิด
เป็นโรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิล เปิดเป็น เจ้าของแฟรนไชส์กิจการประเภทขยะรีไซเคิล หรือ
การซื้อแฟรนไชส์มาด าเนินกิจการ เป็นต้น  
  3.  ขนาดของพื้นที่ที่ใช้รวบรวม คัดแยก และจัดเก็บขยะรีไซเคิลซึ่งผู้ประกอบการ               
แต่ละคนจะมีกรรมสิทธิ์ในพื้นที่ต่างกัน บางคนเป็นเจ้าของที่ดิน หรือบางคนเช่าที่ใช้ในการด าเนิน
กิจการ ประเภทการรวบรวมขยะ คัดแยกขยะรีไซเคิล และเก็บสต๊อคขยะสินค้า  
  4.  ท าเลที่ตั้งของกิจการธุรกิจตลาดขยะรีไซเคิล เช่น ติดถนนสะดวกต่อการรับซื้อ 
อยู่ใกล้กับแหล่งชุมชน สถานศึกษา โรงงานอุตสาหกรรม นิคมอุตสาหกรรม และแหล่งท่องเที่ยว 
เป็นต้น ซึ่งท าเลที่ตั้งที่เอ้ือต่อการประกอบกิจการนี้จะส่งผลให้ลูกค้า หรือผู้ใช้บริการสามารถติดต่อ
กับธุรกิจได้สะดวกยิ่งขึ้น 
  5.  ความหลากหลายของการให้บริการ คือ เป็นธุรกิจรีไซเคิลแบบครบวงจร เช่น รับซื้อ
ขยะรีไซเคิลทุกประเภท โดยไม่มีขีดจ ากัดในการรับซื้อ จากนั้นน าขยะรีไซเคิลไปแปรรูปเป็น
วัตถุดิบ เช่น การแปรรูปเป็นเม็ดพลาสติกเพื่อจ าหน่ายให้กับโรงงานผลิตผลิตภัณฑ์พลาสติก หรือ
การจ าหน่ายขยะให้กับผู้รับซื้อขยะรีไซเคิลรายใหญ่ หรือจ าหน่ายให้กับโรงงานอุตสาหกรรม              
ที่จ าเป็นต้องใช้เชื้อเพลิงในการผลิตสูง โดยท าเป็นขยะเชื้อเพลิง หรือขยะ RDF เป็นต้น  
  กระทรวงพาณิชย์ (2552) ปัจจัยแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจการคัดแยกขยะ 
เพื่อรีไซเคิล สามารถสรุปได้ดังนี้  
  1.  กลยุทธ์ในการด าเนินงาน ผู้ประกอบการในธุรกิจบริการคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลควร
ค านึงถึงกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจให้เหมาะสม โดยค านึงถึงจุดแข็งของบริษัทและเลือกกลยุทธ์มา
ใช้ ซึ่งผู้ประกอบการสามารถเลือกกลยุทธ์มาใช้ได้มากกว่า 1 กลยุทธ์ เช่นใช้ทั้งด้านความยืดหยุ่น
และด้านคุณภาพประกอบกับมีการด าเนินการสร้างเครือข่ายพันธมิตรด้วย 
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  2. ท าเลที่ตั้ง สถานที่ให้บริการควรอยู่ในบริเวณที่คมนาคมสะดวก โดยอาจตั้งอยู่ใกล้
แหล่งชุมชนหรือบนถนนสายหลัก ที่ลูกค้าสามารถเห็นได้สะดวก และต้องจัดระเบียบพื้นที่ภายใน
สถานประกอบการให้เป็นสัดส่วน โดยแยกในส่วนของสถานที่เก็บขยะออกจากส่วนบริหารจัดการ
ให้ชัดเจน เน่ืองจากธุรกิจบริการคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลต้องมีการขนส่งขยะเป็นจ านวนมากทั้งใน
ฝั่งต้นน้ าและปลายน้ า เพื่อความสะดวกในการให้บริการลูกค้า 
  3. ระบบการบริหารจัดการ การจัดการภายในองค์กรและการให้บริการอย่างเป็นระบบ 
เป็นจุดส าคัญในการสร้างความเชื่อมั่นในคุณภาพของการบริการ เช่น มีระบบบันทึกข้อมูลของ         
การรับซื้อขยะรีไซเคิลในแต่ละคร้ังโดยสามารถท าการตรวจสอบย้อนกลับ (Traceability) โดย
สามารถติดตามที่มาและรายละเอียดของขยะรีไซเคิลที่ได้รับซื้อมาในแต่ละคร้ังได้ 
  4.  ค่าบริการ ค่าบริการส าหรับธุรกิจบริการคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลจะอยู่ในรูปของ ราคา
รับซื้อขยะรีไซเคิล หากบริษัทมีการบริหารจัดการต้นทุนที่ดี ก็มีความเป็นไปได้ที่จะสามารถรับซื้อ
ขยะรีไซเคิลจากลูกค้าได้ในราคา ท าให้การเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันของบริษัทได้                     
แต่ขึ้นอยู่กับราคากลางของขยะรีไซเคิลในปัจจุบัน โดยก าหนดจากราคาของวัสดุนั้น ๆ ตามราคาใน
ตลาดโลก ซึ่งจะมีเพียงบริษัทบริการคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลขนาดใหญ่ที่จะสามารถก าหนดราคารับ
ซื้อได้ด้วยตนเอง อย่างไรก็ตามเนื่องจากขยะรีไซเคิลเป็นสินค้าที่มีปริมาตรมาก ท าให้ค่าใช้จ่ายใน
การขนส่งสูง ดังนั้นผู้ประกอบการไม่จ าเป็นคิดค่าบริการต่ า เพราะลูกค้าจะพิจารณาความเหมาะสม
จากคุณภาพในการบริการ การคมนาคมขนส่ง ความสะดวกในการเข้ารับบริการ รวมถึงความ
น่าเชื่อถือของบริษัทมากกว่า 
  5.  เทคโนโลยี เทคโนโลยีที่ใช้ในธุรกิจไม่มีความซับซ้อน แต่มีความแตกต่างบ้างในด้าน
การออกแบบเคร่ืองจักรในการบด ย่อย หรืออัดวัสดุต่าง ๆ เท่านั้น นอกจากนี้ในการบ าบัดน้ าเสีย             
ที่เกิดขึ้นจากกระบวนการต่าง ๆ ในการคัดแยกขยะต้องอาศัยเทคโนโลยีบางส่วน เช่น การใช้
จุลินทรีย์เพื่อช่วยลดปัญหามลภาวะต่อสิ่งแวดล้อม หรือการออกแบบบอดักไขมันเพื่อป้องกัน              
การปนเปื้อนสู่แหล่งน้ าธรรมชาติ ซึ่งการบริหารธุรกิจบริการคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิล คือการคัดแยก
อย่างมีประสิทธิภาพ โดยกระบวนการต้นน้ าเป็นกระบวนการที่ส าคัญในการคัดแยกขยะที่สามารถ
น าไปรีไซเคิลได้และไม่ได้ นอกจากนี้ในขยะที่สามารถรีไซเคิลได้ก็ยังต้องท าการแยกประเภท               
ขยะที่แยกประเภทแล้วจะมีราคาสูงขึ้นกว่าขยะที่ยังปะปนกันอยู่ ดังนั้นเทคโนโลยีที่เหมาะสม               
ในการคัดแยกขยะจึงเป็นปัจจัยที่ส าคัญในการน าธุรกิจไปสู่ความส าเร็จ 
 มารศรี เจษฎาปฏิพัทธ์ (2552) ได้ศึกษากรณีอิทธิพลของคุณสมบัติของทรัพยากร
ความสามารถขององค์การ และความสามารถของผู้ประกอบการต่อผลการด าเนินงานขององค์การ: 
กรณีศึกษาธุรกิจ ประเภท รวบรวมและรับซื้อขยะรีไซเคิล ในภาคตะวันออกของประเทศไทย 
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การศึกษาคร้ังนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะการด าเนินธุรกิจของธุรกิจรวบรวมและรับซื้อ          
ขยะรีไซเคิล หรือกิจการรับซื้อของเก่า ในภาคตะวันออกของประเทศไทย เพื่อศึกษาปัจจัยพื้นฐาน                 
ผลการศึกษาพบว่า ธุรกิจรวบรวมและรับซื้อขยะรีไซเคิลหรือร้านรับซื้อของเก่า ส่วนใหญ่ร้อยละ 
53 เป็นธุรกิจขนาดเล็กที่มีจ านวนคนงาน 1-5 คนของกลุ่มตัวอย่างคือ 11 คน ระยะเวลาในการ
ด าเนินธุรกิจเฉลี่ยคือ 8 ปี และร้อยละ 21 ด าเนินธุรกิจมากกว่า 10 ปีขึ้นไป ลักษณะการด าเนินธุรกิจ
ร้อยละ 36.7 คือ การด าเนินการกิจการรับซื้อขยะรีไซเคิลจากชุมชน รองลงมาร้อยละ 22 คือ                    
การด าเนินการกิจการรับซื้อขยะรีไซเคิลจากชุมชน และประมูลรับซื้อขยะรีไซเคิลตามโรงงาน
อุตสาหกรรม รับซื้อขยะรีไซเคิลจากชุมชน และประมูลรับซื้อขยะรีไซเคิลตามโรงงานอุตสาหกรรม
จะรับซื้อขยะรีไซเคิลหลากหลายประเภท เช่น พลาสติก กระดาษ ขวด/แก้ว โลหะ อโลหะ และ               
ขยะรีไซเคิลอื่น ๆ เพื่อส่งจ าหน่ายให้กับกิจการที่ใหญ่กว่าหรือเอเย่นต์ขายตรงให้กับโรงงานหรือ
ส่งออกต่างประเทศ ผู้ประกอบการร้อยละ 94.3 ใช้เงินทุนของตนเองในการลงทุนและด าเนินกิจการ 
จึงท าให้ผู้ประกอบการเรียกร้องแรงสนับสนุนจากภาครัฐในเร่ืองการจัดการแหล่งเงินกู้ดอกเบี้ยต่ า
และการช่วยเหลือด้านภาษี ขนาดของพื้นที่ที่ใช้ในการรวบรวม คัดแยก และจัดเก็บขยะรีไซเคิล 
ความหลากหลายของขยะรีไซเคิลที่รับซื้อ ความมีคุณค่า ความเหมาะสมของทรัพยากรในองค์การ 
ความสามารถขององค์การในการใช้ทรัพยากรให้เกิดประโยชน์สูงสุด ความสามารถของ
ผู้ประกอบการในการตัดสินใจ และความสามารถในการสร้างสรรค์นวัตกรรม มีอิทธิพลในทิศ
ทางบวกต่อผลการด าเนินงานขององค์การ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล้องกับ
หลักการทรัพยากรพื้นฐานขององค์การและหลักการผู้ประกอบการที่น ามาบูรณาการร่วมกันเพื่อ
อธิบายบริบทของธุรกิจตลาดโดยขึ้นอยู่กับลักษณะของการด าเนินธุรกิจ ประเภทของขยะรีไซเคิล              
ที่รับซื้อ และกลยุทธ์การบริหารกิจการของแต่ละองค์การ 
 ธนนนท์ สิมมากุล และสุดาพร สาวม่วง (2557) ได้ศึกษากลยุทธ์การตลาดส าหรับ
โรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลในประเทศไทย การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ มีวัตถุประสงค์
เพื่อค้นหากลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจโรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลในประเทศไทย ผลการวิจัย 
พบว่า โมเดลสมการโครงสร้างมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ระดับเกณฑ์ดี และกลยุทธ์
การตลาดส าหรับโรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลในประเทศไทย ประกอบด้วย ปัจจัยคุณลักษณะ
ผู้บริหารของโรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิล ปัจจัยสิ่งแวดล้อม ปัจจัยกลยุทธ์การตลาดส าหรับ
โรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิล และผลประกอบการของโรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลในประเทศ
ไทย โดยที่ผู้บริหารมีประสบการณ์ในการบริหารโรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิล สามารถ
ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีที่เหมาะสม และสามารถสร้างความแตกต่างในการให้บริการ มีผล
ประกอบการที่ดีและสามารถสร้างความเจริญเติบโตได้ ส่งผลให้โรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิล 
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ประสบผลส าเร็จและมั่นคง  
 ญาณัญฎา ศิรภัทธ์ธาดา (2553) ได้ศึกษายุทธศาสตร์การสร้างมูลค่าเพิ่มของการคัดแยก
ขยะเพื่อรีไซเคิลเชิงธุรกิจส าหรับผู้ประกอบการและชุมชนในเขตจังหวัดภาคกลางของประเทศไทย 
พบว่า เป็นการวิจัยเชิงนโยบายแบบมีส่วนร่วม (Policy Participation Action Research: PAR) ที่ใช้
ระเบียบวิธีวิจัย 2 วิธีคือ เชิงปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยด าเนินการในปีงบประมาณ พ.ศ.
2553 มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1. ศึกษาวิธีประเด็นปัญหา และอุปสรรคตลอดจนบทบาทการ
สนับสนุนและการพัฒนา 2. เพื่อหาแนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มการพัฒนาผู้ประกอบการสัมพันธ์
กับชุมชนในเขตจังหวัดภาคกลางของประเทศไทย ในระยะสั้น ระยะปานกลาง และระยะยาว น ามา
พิจารณาปรับปรุง แก้ไขปัญหาและสร้างแผนกลยุทธ์เพื่อการด าเนินธุรกิจให้มีภูมิคุ้มกันโดยใช้
กระบวนการมีส่วนร่วมของเครือข่ายผู้ประกอบการและชุมชนตลอดจากภาครัฐให้ประสบ
ความส าเร็จอย่างมีประสิทธิภาพ จากการศึกษาพบว่าแนวทางการพัฒนาการด าเนินธุรกิจในอนาคต
เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม ทางการตลาด ระยะสั้น ระยะปานกลาง และระยะยาว โดยกระบวนการ                       
มีส่วนร่วมของเครือข่ายผู้ประกอบการ และชุมชนและภาครัฐ อธิบายได้ดังนี้ระยะสั้น (1 ปี) 
แก้ปัญหาและพัฒนาประสิทธิภาพบุคลากรและระดับทักษะแรงงานเร่งลดภาระหนี้ของกิจการ 
สร้างระบบคุณภาพของกิจการ ระบบการบริหารสินค้าคงคลัง โลจิสติกส์ จัดหาแหล่งเงินทุนที่มี
ดอกเบี้ยต่ ารวมตัวกันจัดส่งสินค้าวัสดุรีไซเคิลและการร่วมมือด้านข้อมูลข่าวสาร การตลาดระยะ
ปานกลาง (2-3 ปี) พัฒนาเทคโนโลยีเครื่องจักร อุปกรณ์เพื่อการรีไซเคิล ศูนย์อบรมส าหรับ
ผู้ประกอบการรุ่นใหม่สร้างศูนย์กลางเครือข่ายผู้ประกอบการค้าวัสดุรีไซเคิลเพื่อช่วยเหลือกัน           
ระยะยาว (5 ปี) มีแผนจัดหาตลาดส่งขายสินค้าหรือขยายตลาดเพิ่มขึ้นทั้งในและต่างประเทศ  
การสนับสนุนจากรัฐบาลด้านการตลาดและการส่งออกสินค้าวัสดุรีไซเคิลและขอรับการสนับสนุน
จากรัฐบาลด้านการพัฒนาเทคโนโลยีของเคร่ืองจักรและอุปกรณ์ และน ามาเป็นแนวทางสร้าง                  
แผนกลยุทธ์การตลาดการพัฒนาธุรกิจตลาดขยะรีไซเคิล ดังนี้ 1. พัฒนาและยกระดับธุรกิจตลาดขยะ
รีไซเคิลไทยสู่สังคมแห่งภูมิปัญญาและการเรียนรู้ 2. สร้างความเข้มแข็งของธุรกิจตลาดขยะรีไซเคิล
ให้เป็นรากฐานที่มั่นคงของประเทศ 3. พัฒนาและยกระดับธุรกิจตลาดขยะรีไซเคิลไทยเป็น
ศูนย์กลางการกระจายวัสดุรีไซเคิลสู่ตลาดต่างประเทศ 4. เสริมสร้างธรรมาภิบาลในการบริหาร
จัดการธุรกิจตลาดขยะรีไซเคิลไทย และ 5. เปลี่ยนบทบาทรัฐเน้นเร่งแก้ไขมาตรการปัจจุบัน 
ขณะเดียวกันสร้างความเชื่อมั่น 
 Kristanto (2015) วิจัยเร่ือง ผลการด าเนินงานของเทศบาล โครงการขยะรีไซเคิล เมือง            
ดีพอค ประเทศอินโดนีเซีย มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ศักยภาพทางเศรษฐกิจและสิ่งแวดล้อม 
การศึกษาแหล่งที่มาของขยะที่เป็นวัตถุดิบในอุตสาหกรรมรีไซเคิลส าหรับเมืองดีพอค ประเทศ 
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อินโดนีเซีย 
 จากการศึกษาพบว่า ประเภทของขยะรีไซเคิล และจ านวนเงิน เป็นปัจจัยที่มีผลการ

ด าเนินงานในระดับสูง โดยปัจจัยที่เกี่ยวข้องในการรีไซเคิล อันดับแรก คือ การสนับสนุนให้มีการ
คัดแยกขยะ แหล่งที่มาของขยะ การสร้างแรงจูงใจในการคัดแยกขยะ การตระหนักถึงสิ่งแวดล้อม
ในครัวเรือน ตามล าดับ ทั้งนี้ปัจจัยดังกล่าวส่งผลต่อการสร้างมูลค่าของขยะรีไซเคิลที่เพิ่มสูงขึ้น 
 

แนวคิดทฤษฏเีก่ียวกับการจัดการของเสียอุตสาหกรรม 
 1.  การจัดการของเสียอุตสาหกรรม  

 ของเสียอุตสาหกรรม เกิดจากการประกอบกิจการทางอุตสาหกรรมในโรงงานโดย                  
ไม่รวมถึงสิ่งปฏิกูลหรือวัสดุที่ไม่ใช้แล้วที่ไม่เป็นของเสียอันตรายจากส านักงาน บ้านพักอาศัยและ
โรงอาหารในบริเวณโรงงาน กากกัมมันตรังสี มูลฝอยตามพระราชบัญญัติสาธารณสุข และน้ าเสีย               
ที่น าไปบ าบัดนอกโรงงานทางท่อส่ง ปัจจุบันมีวิธีด าเนินการในการจัดการของเสียอุตสาหกรรม
หลัก ๆ อยู่  3 วิธี  คือ การน ากลับมาใช้ใหม่ การบ าบัดและการก า จัด (สถาบันสิ่งแวดล้อม
อุตสาหกรรม, 2563) 

 1.  การน ากลับมาใช้ใหม่ (Reuse/ Recycle/ Recovery) การน ากลับมาใช้ประโยชน์ใหม่ 
สามารถด าเนินการได้หลายวิธีดังต่อไปนี้ 
   1.1  ใช้เป็นวัตถุดิบทดแทน (Use as raw material substitution) หมายถึง วัสดุที่ไม่ใช้
แล้วที่มีคุณลักษณะหรือคุณสมบัติเหมาะสมที่ใช้เป็นวัตถุดิบทดแทนในกระบวนการผลิตของ
โรงงาน เช่น การน าเศษริมผ้า หรือเศษด้ายจากโรงงานทอผ้าไปใช้เป็นวัตถุดิบทดแทนในโรงงาน
ปั่นด้าย การน าเศษกระดาษไปเป็นวัตถุดิบทดแทนในโรงงานผลิตกระดาษ การน าเศษเหล็ ก                 
ไปหลอมหล่อในโรงงานหลอมเหล็ก การน าเศษพลาสติกไปหลอมใหม่ในโรงงานหลอมพลาสติก 
การน าเศษแก้วไปหลอมใหม่ในโรงงานผลิตแก้ว หรือการน าเถ้าลอยจากการใช้ถ่านหินเป็น
เชื้อเพลิงไปใช้เป็นวัตถุดิบทดแทนปูนซีเมนต์ในโรงงานคอนกรีตผสมเสร็จ เป็นต้น 
   1.2 ส่งกลับผู้ขายเพื่อก าจัด (Return to original producer for disposal) หมายถึง                   
การส่งกลับผลิตภัณฑ์หมดอายุการใช้งานให้แก่โรงงานผลิต เพื่อการน าไปบ าบัดหรือก าจัดหรือน า
กลับไปใช้ประโยชน์ใหม่ เช่น การส่งยางรถยนต์ใช้แล้วคืนโรงงานผู้ผลิต ฯลฯ ทั้งนี้ การส่งกลั บ
ผู้ขายเพื่อก าจัดนั้นผู้ขายที่รับวัสดุที่ไม่ใช้แล้วดังกล่าวคืนไป จะต้องขออนุญาตเพื่อน าวัสดุที่ไม่ใช้
แล้วไปบ าบัด หรือก าจัดหรือใช้ประโยชน์ใหม่ที่อื่นด้วย 
   1.3  ส่งกลับผู้ขายเพื่อการน ากลับไปบรรจุใหม่หรือใช้ซ้ า (Reuse container, to be 
refilled) หมายถึงการส่งภาชนะบรรจุภาชนะบรรจุคืนโรงงานผู้ผลิตเพื่อน ากลับไปบรรจุใหม่หรือ
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ใช้ซ้ า เช่นกรณีการส่งถังบรรจุกรด/ ด่างคืนโรงงานผู้ผลิต หรือโรงงานผลิตหรือแบ่งบรรจุสารเคมี
นั้น ๆ 
   1.4  น ากลับมาใช้ซ้ า ด้วยวิธีอ่ืน ๆ (Other reuse methods) หมายถึงการน ากลับไป               
ใช้ซ้ าด้วย วิธีอ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่กรณีเป็นวัตถุดิบทดแทนหรือน ากลับไปบรรจุใหม่ เช่นการน าแกน
สายไฟ หรือด้ายกลับไปใช้ซ้ าในโรงงานผู้ผลิต 
   1.5  เป็นเชื้อเพลิงทดแทน (Use as fuel substitution or burn for energy recovery) 
หมายถึง การน าของเสียที่มีค่าความร้อนและมีสภาพเหมาะสมไปเป็นเชื้อเพลิงทดแทนในเตาเผา
ปูนซีเมนต์ 
   1.6  ท าเชื้อเพลิงผสม (Fuel blending) หมายถึง การน าเอาวัสดุที่ไม่ใช้แล้วมาผ่าน
กระบวนการปรับคุณภาพ หรือผสมกันเพื่อให้เป็นเชื้อเพลิงสังเคราะห์ ซึ่งได้แก่ การขายหรือส่งให้
โรงงานล าดับที่ 106 น าน้ ามันหรือตัวละลายที่ใช้งานแล้วไปผลิตเป็นเชื้อเพลิงผสม 
  1.7  เผาเพื่อเอาพลังงาน (Burn for energy recovery) 
   1.8  เป็นวัตถุดิบทดแทนในเตาเผาปูนซีเมนต์ (Use as co-material in cement kiln or 
rotary kiln) ให้ระบุผลิตภัณฑ์ ทั้งนี้ วัสดุที่ไม่ใช้แล้วที่จะน าไปเป็นวัตถุดิบทดแทนในเตาเผา
ปูนซีเมนต์ จะต้องมีองค์ประกอบของวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตปูนซีเมนต์ ได้แก่ แคลเซียม อะลูมินา 
เหล็ก หรือซิลิก้า เช่น ทรายขัดผิวที่ใช้แล้ว Scale เหล็กจากกระบวนการรีดร้อน 
   1.9  เข้ากระบวนการน าตัวท าละลายกลับมาใหม่ (Solvent reclamation/ regeneration) 
หมายถึงการน า วัสดุที่ไม่ใช้แล้วประเภทตัวท าละลายไปโรงงานล าดับที่  106 เพื่อกลั่นและน า
กลับมาใช้ใหม่ ได้แก่ โทลูอีน ไซลีน เมธิลีนคลอไรต์ อะซีโตนไตรคลอโร-เอทธิลีน เป็นต้น 
   1.10  เข้ากระบวนการน าโลหะกลับมาใหม่ (Reclamation/ regeneration of metal and 
metal compounds) หมายถึง การน าวัสดุที่ไม่ใช้แล้วที่มีองค์ประกอบของโลหะมาผ่านกระบวนการ
สกัดหรือน าโลหะกลับมาใช้ใหม่ เช่นการน าน้ ายาล้างฟิล์มมาผ่านกระบวนการสกัดเงิน การน าเถ้า
จากการหลอมโลหะมีค่าของโรงงานผลิตเคร่ืองประดับไปสกัดโลหะมีค่า ฯลฯ 
   1.11  เข้ากระบวนการคืนสภาพกรด/ ด่าง (Acid/ base regeneration) 
  1.12  เข้ากระบวนการคืนสภาพตัวเร่งปฏิกิริยา (Catalyst regeneration) 

 2.  การบ าบัด (Treatment) สามารถด าเนินการได้หลายวิธี ดังต่อไปนี้ 
   2.1  บ าบัดด้วยวิธีชีวภาพ (Biological treatment) หมายถึง การบ าบัดโดยใช้วิธีระบบ
ตะกอนเร่ง (Activated sludge) ระบบย่อยสลายแบบไร้อากาศ (Anaerobic digestion) การหมัก  
(Composting) ระบบบ่อผึ่ง (Stabilization pond) เป็นต้น 
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   1.2  บ าบัดด้วยวิธีทางเคมี (Chemical treatment) หมายถึง การบ าบัดโดยใช้วิธีการ
ปรับค่าความเป็นกรดด่างและท าให้เป็นกลาง (Neutralization and pH adjustment) การท าปฏิกิริยา
ออกซิเดชั่นรีดักชั่น (Oxidation/ reduction reactions) การแยกด้วยไฟฟ้า (Electrodialysis)                         
การตกตะกอน (Precipitation) การท า ลายสารประกอบฮาโลเจน (DE halogenation) เป็นต้น 
   1.3  บ าบัดด้วยวิธีทางกายภาพ (Physical treatment) หมายถึง การบ าบัดโดยใช้วิธีการ
เหวี่ยงแยก (Centrifugation) การกลั่นแยกด้วยไอน้ า (Steam distillation and steam stripping)                 
การกรองผ่านตัวกรองหลายชั้น (Multi-media filtration) การท าระเหย (Evaporation) การแยกด้วย
แรงโน้มถ่วง (Gravity thickening) การแยกด้วยเคร่ืองแยกน้ า และน้ ามัน (Oil/water separator or 
coalescence separator) 
   1.4  บ าบัดด้วยวิธีทางเคมีกายภาพ (Physico-chemical treatment) หมายถึง การดูดซับ
ด้วยถ่านกัมมันต์ (Activated carbon adsorption) การแลกเปลี่ยนประจุ (Ion exchange) การกรอง               
รีดน้ า (Filter press, dewatering vacuum filtration and belt-press filtration) การสกัดของเหลวด้วย
ของเหลว (Liquid/ liquid extraction) เป็นต้น 
   1.5  บ าบัดน้ าเสียด้วยวิธีทางเคมีกายภาพ (Physic-chemical treatment of wastewater) 
หมายถึง การน าเอาวัสดุที่ไม่ใช้แล้วที่เป็นของเหลว (Liquid waste or aqueous waste) หรือน้ าเสีย 
(Wastewater) ไปบ าบัดทางเคมีหรือกายภาพเพื่อท าลายฤทธิ์ ได้แก่ การส่งน้ าเสียไปบ าบัดด้วยวิธี
เคมีกายภาพที่โรงงานล าดับที่ 101 ระบบบ าบัดน้ าเสียรวมซึ่งอยู่นอกบริเวณโรงงาน 

  1.6  เข้าระบบบ าบัดน้ าเสียรวม (Direct discharge to central wastewater treatment  
plant) 
  1.7  ปรับเสถียรด้วยวิธีทางเคมี (Chemical stabilization) 
   1.8  ปรับเสถียร/ ตรึงทางเคมีโดยใช้ซีเมนต์หรือวัสดุ pozzolanic (Chemical fixation 
using cementitious and/or pozzolanic material) หมายถึงการบ าบัดด้วยวิธีการตรึงด้วยสารเคมี 
(Chemical fixation) การทาให้เป็นก้อนแข็งด้วยสารประสาน (Pozzolanic and cement base 
solidification) 
   1.9  เผาท าลายในเตาเผาขยะทั่วไป (Burn for destruction) เฉพาะสิ่งปฏิกูลหรือวัสดุที่
ไม่ใช้แล้วที่ไม่เป็นของเสียอันตรายเท่านั้น 
   1.10  เผาท าลายในเตาเผาเฉพาะส าหรับของเสียอันตราย (Burn for destruction in 
hazardous waste incinerator) 
   1.11  เผาท าลายร่วมในเตาเผาปูนซีเมนต์ (Co-incineration in cement kiln) หมายถึง 
การน าวัสดุที่ไม่ใช้แล้ว ซึ่งไม่มีคุณลักษณะหรือคุณสมบัติเป็นวัตถุดิบทดแทนหรือเป็นเชื้อเพลิง
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ทดแทนส าหรับใช้เผาในเตาเผาปูนซีเมนต์ไปผ่านกระบวนการปรับสภาพเพื่อให้อยู่ในรูปที่สามารถ
น าไปเผาทาลายในเตาเผาปูนซีเมนต์ ก่อนส่งไปเผาท าลายในเตาเผาปูนซีเมนต์ ตัวอย่า งเช่น                  
การจัดการของเสียแบบไม่มีการเหลือทิ้ง (ZERO LANDFILL) โดยการเผาในเตาปูนซีเมนต์                        
(Cement Kiln) วิธีการน าของเสียมาเผาก าจัดในเตาเผาปูนซีเมนต์เป็นอีกวิธีการหนึ่งที่ดีที่สุด เพราะ
เราสามารถน าของเสียหลายชนิดมาเผาก าจัดในเตาเผาปูนเม็ด ที่อุณหภูมิสูงถึง 1450 C โดยเถ้าที่
เหลือ จะถูกเผาไหม้ผสมกับวัตถุดิบ รวมเป็นเนื้อเดียวกับปูนซีเมนต์ จึงไม่มีการทิ้งของเสียออกสู่
ภายนอก (ZERO LANDFILL) 

 3.  การก าจัด (Disposal) สามารถด าเนินการได้หลายวิธี ดังต่อไปนี้ 
   3.1  ฝังกลบตามหลักสุขาภิบาล (Sanitary landfill) เฉพาะสิ่งปฏิกูลหรือวัสดุที่ไม่ใช้
แล้วที่ไม่เป็นของเสียอันตรายเท่านั้น 
   3.2  ฝังกลบอย่างปลอดภัย (Secure landfill) หมายถึง การฝังกลบวัสดุที่ไม่ใช้แล้วที่
เป็นของเสียอันตรายที่อยู่ในรูปที่คงตัว (เสถียร) ไปฝังกลบในหลุมฝังกลบแบบ secured landfill 
โดยไม่ต้องน าไปปรับเสถียรก่อน 
   3.3 ฝังกลบอย่างปลอดภัยเมื่อท าการปรับเสถียรเพื่อท าลายฤทธิ์และให้อยู่ในรูปที่                  
คงตัวแล้วไปฝังกลบในหลุมฝังกลบแบบ secured landfill 

 2.  ขยะของเสียจากโรงงานอุตสาหกรรม 
 กรมโรงงานอุตสาหกรรม (2558, หน้า 2-11) ได้นิยาม กากอุตสาหกรรม หรือสิ่งปฏิกูล

หรือวัสดุที่ไม่ใช้แล้ว หมายถึง ของเสียหรือสิ่งที่ไม่ใช้แล้วที่เกิดจากการประกอบกิจการโรงงาน 
ตั้งแต่กระบวนการรับวัตถุดิบ การผลิต การตรวจสอบคุณภาพ การบ าบัดมลพิษ การซ่อมบ ารุง
เคร่ืองจักร/ อุปกรณ์การร้ือถอน/ ก่อสร้าง อาคารภายในบริเวณโรงงาน รวมทั้งกากตะกอน หรือสิ่ง
ตกค้างจากสิ่งเหล่านั้น ทั้งที่อยู่ในสภาวะของแข็ง ของเหลว กึ่งแข็ง กึ่งเหลว หรือก๊าซ ทั้งนี้รวมถึง
ของเสียอันตรายที่เกิดจากอาคารส านักงานและที่พักคนงานที่อยู่ภายในบริเวณโรงงาน โดยของเสีย
อันตรายคือสิ่งปฏิกูลหรือวัสดุที่ไม่ใช้แล้วที่มีองค์ประกอบหรือปนเปื้อนสารอันตราย หรือที่มี
คุณสมบัติที่เป็นอันตราย สามารถจ าแนกประเภทของเสียอุตสาหกรรมได้เป็น 2 ประเภท 

  2.1  ของเสียอุตสาหกรรมที่เป็นอันตราย (Industrial Hazardous Waste) หรือของเสีย
อันตราย หมายถึง  สิ่งปฏิกูลหรือวัสดุที่ไม่ใช้แล้วที่มีองค์ประกอบหรือปนเปื้อนสารอันตรายหรือมี
คุณสมบัติอย่างใดอย่างหนึ่งหรือหลายอย่าง เช่น สารไวไฟ สารกัดกร่อน สารพิษ หรือสารที่มี
องค์ประกอบของสิ่งเจือปนที่เป็นสารอันตรายเกินค่ามาตรฐานที่ก าหนดไว้และหากไม่มีการจัดการ
ให้ถูกต้องตามหลักวิชาการก็จะสามารถก่อให้เกิดผลกระทบหรือภาวะความเป็นพิษอย่างรุนแรงแก่
สิ่งแวดล้อมหรือก่อให้เกิดความเจ็บป่วยแก่ชีวิตมนุษย์ได้ 
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   2.2  ของเสียอุตสาหกรรมไม่เป็นอันตราย (Industrial non hazardous waste) หมายถึง 
สิ่งปฏิกูลหรือวัสดุที่ไม่ใช้แล้วที่ไม่ปนเปื้อนสารอันตรายหรือของเสียที่มีสภาพเสถียรหรือคงตัว    
ไม่ก่อให้เกิดผลกระทบหรือภาวะความเป็นพิษอย่างรุนแรงแก่สิ่งแวดล้อมในการก ากับดูแล         
การจัดการกากอุตสาหกรรมของผู้เกี่ยวข้อง ได้แก่ ผู้ก่อก าเนิดกากของเสีย ผู้รวบรวมขนส่ง และ
ผู้รับบ าบัดก าจัด กรมโรงงานอุตสาหกรรมจะท าหน้าที่เป็นผู้ก ากับดูแล (Waste regulator) โดย
ข้อมูลการจัดการจะถูกรวบรวมไว้ในฐานข้อมูลของเสียของกรมโรงงาน อุตสาหกรรมเพื่อใช้ในการ
บริหารจัดการกากอุสาหกรรม (กรมโรงงานอุตสาหกรรม, 2558, หน้า 2-11)  
 รูปแบบการจัดการของเสียจากโรงงานอุตสาหกรรมประเทศไทยตามที่กรมควบคุม
มลพิษได้สรุปไว้ในปี พ.ศ. 2545 (กรมควบคุมมลพิษ, 2548, หน้า 1-22) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2-1 รูปแบบการจัดการของเสียจากโรงงานอุตสาหกรรม 
 
 

ของเสียอุตสาหกรรมที่เปน็อันตราย 

โรงงานอุตสาหกรรม 

ของเสียอุตสาหกรรมที่ไม่เปน็อันตราย 

ก าจัด/บ าบัด น ากลับมาใช้ใหม/่รีไซเคิล 

เผา ฝังกลบ ผลิตภัณฑ ์

มีมูลค่า ไม่มีมูลค่า
มูลค่า 

คัดแยก ไม่คัดแยก 

กระดาษ แก้ว พลาสติก โลหะ 

ผู้ประกอบการขนาดเล็ก 

ผู้ประกอบการขนาดใหญ่

โรงงานอุตสาหกรรม

ผลิตภัณฑ ์

เผา 

ฝังกลบ 

ก าจัด/บ าบัด 

ท าปุ๋ย 
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        3.  การจัดการของเสียอุตสาหกรรมกลุ่มโลหะ 
         ประเภทวัสดุโลหะ วัสดุโลหะแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท คือ    
         1.  วัสดุโลหะประเภทเหล็ก (Ferrous metals) หมายถึง โลหะที่มีพื้นฐานเป็นเหล็ก
ประกอบอยู่ ได้แก่ เหล็กเหนียว เหล็กหล่อ เหล็กกล้า ฯลฯ เป็นวัสดุโลหะที่ใช้กันมากที่สุดในวงการ
อุตสาหกรรม เนื่องจากเป็นวัสดุที่มีความแข็งแรงสูง สามารถปรับปรุงคุณภาพและเปลี่ยนแปลง
รูปทรงได้หลายวิธี เช่น การหล่อ การกลึง การอัดรีดขึ้นรูป เป็นต้น 
         2.  วัสดุโลหะประเภทไม่ใช่เหล็ก (Non-ferrous metals) หมายถึง โลหะที่ไม่มีส่วน
เกี่ยวข้องกับเหล็กเลยในขณะที่เป็นโลหะบริสุทธิ์ ได้แก่ ดีบุก อลูมิเนียม สังกะสี ตะกั่ว ทองแดง 
ทองค า เงิน ทองค าขาว แมกนีเซียม พลวง เป็นต้น วัสดุโลหะประเภทที่ไม่ใช่เหล็กนี้ บางชนิดราคา
สูงกว่าเหล็กมาก จึงต้องก าหนดใช้กับงานทางอุตสาหกรรมบางประเภทที่เหมาะสมเท่านั้น เช่น 
ทองแดงใช้กับงานไฟฟ้า ดีบุกใช้กับงานที่ต้องการทนต่อการกัดกร่อนเป็นสนิม อลูมิเนียมใช้กับงาน
ที่ต้องการน้ าหนักเบา เป็นต้น 
         ปัจจัยส าคัญในการรีไซเคิลโลหะคือการแยกประเภทของโลหะแต่ละชนิดออกจากกัน 
ซึ่งจุดเด่นที่ส าคัญที่สุดอย่างหนึ่งของโลหะคือสามารถรีไซเคิลง่าย โดยเฉพาะอย่างยิ่งส าหรับโลหะ
ที่เราใช้งานมาก ๆ เช่นเหล็ก อะลูมิเนียม ทองแดง ฯลฯ  
         โลหะทองแดงเป็นโลหะที่มีปริมาณการใช้มากที่สุดรองจากเหล็กและอะลูมิเนียม 
แนวโน้มการใช้งานอุตสาหกรรมทองแดงไทย จากการคาดการณ์อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม
ต่อเน่ืองของประเทศไทยใน 3 กลุ่มหลักที่มีการใช้งานทองแดงสูงสุด โดยมีการคาดการณ์ถึงปี พ.ศ. 
2563 พบว่า อุตสาหกรรมก่อสร้างคาดว่ามีการขยายตัว จากการขยายตัวของอุตสาหกรรมก่อสร้าง
ในประเทศไทย ทั้งการก่อสร้างบ้าน คอนโดมิเนียม โรงงาน รวมถึงการก่อสร้างโครงสร้างพื้นฐาน  
ของภาครัฐ อุตสาหกรรมยานยนต์คาดว่ามีการขยายตัวของอุตสาหกรรมการผลิตรถยนต์ในประเทศ
ไทย โดยในปี พ.ศ. 2557 คณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน (BOI) ได้มีการอนุมัติส่งเสริมกิจการ
ผลิตรถยนต์ประหยัดพลังงานมาตรฐานสากล ส่งผลให้แนวโน้มความต้องการใช้งานทองแดงใน
อุตสาหกรรมยานยนต์ยังคงมีแนวโน้มขยายตัวอย่างต่อเนื่องจากมาตรการดังกล่าว  อุตสาหกรรม
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ คาดว่ามีการขยายตัวจากการที่ประเทศไทยเป็นฐานการผลิต
เคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ โดยเฉพาะตู้เย็นและเคร่ืองปรับอากาศ มีการผลิตจ าหน่าย                  
ทั้งในประเทศและส่งขายไปยังประเทศต่าง ๆ โดยเฉพาะประเทศในกลุ่มอาเซียน 
         ในประเทศไทยมีโรงงานที่น าเศษโลหะทองแดงมาหลอมซึ่งมีจ านวนน้อยรายและ                   
มีขนาดเล็ก เนื่องจากเศษทองแดงส่วนใหญ่จะหมุนเวียนอยู่ในกระบวนการผลิตของผู้ผลิตรายใหญ่ 
จึงนับเป็นโอกาสที่ดีในการเร่ิมประกอบธุรกิจรีไซเคิลโลหะทองแดงจาการรับซื้อของเสียจาก 
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อุตสาหกรรม 

          กระบวนการผลิตทองแดงมี 2 วิธี ได้แก่ วิธีที่ 1 การผลิตโลหะทองแดงจากแร่หรือการ
ถลุงแร่ และวิธีที่ 2 การผลิตโลหะทองแดงจากเศษโลหะ มีการจัดแบ่งประเภททองแดง แบ่งได้เป็น 
2 ประเภท คือ โลหะทองแดงและทองแดงเจือขึ้นรูป (Wrought copper alloys) กับโลหะทองแดง
และทองแดงเจือหล่อ (Cast alloys) โดยในปัจจุบันเนื่องจากประเทศไทยไม่มีเหมืองแร่ทองแดง               
อีกทั้งยังมีต้นทุนด้านพลังงานที่สูงจึงไม่มีการผลิตทองแดงจากการถลุงแร่  
 4.  การผลิตโลหะทองแดงจากเศษโลหะ 
         เศษโลหะทองแดงที่น ามาผลิตเป็นโลหะทองแดง สามารถแบ่งเป็น 2 ประเภทหลัก คือ 
เศษโลหะทองแดงใหม่ เป็นเศษโลหะที่ได้จากโรงงานอุตสาหกรรม (Returned scrap) และโรงงาน
แปรรูปโลหะ เช่น โรงกลึงเจาะ ไส หรือโรงหล่อ เป็นต้น และเศษโลหะทองแดงเก่า (Obsolete 
scrap) เป็นเศษโลหะจากร้านค้าเศษโลหะ และโลหะที่ผ่านการใช้งานแล้ว เช่น ลวดทองแดง สายไฟ 
ชิ้นส่วนยานยนต์ท่อทองแดง เคร่ืองใช้ไฟฟ้าต่าง ๆ เป็นต้น 
         กระบวนการผลิตโลหะทองแดงจากเศษโลหะประกอบด้วย 4 ขั้นตอน คือ 
         1.  การเตรียมวัตถุดิบ เป็นการแยกเศษโลหะทองแดงตามปริมาณธาตุผสมที่มีอยู่ในเศษ
ทองแดง และการท าความสะอาดเอาสิ่งปนเปื้อนออกจากเศษโลหะ การแยกและเตรียมเศษ
โลหะทองแดงสามารถท าได้หลายวิธี เช่น การแยกด้วยมือ การใช้เคร่ืองจักร การเตรียมเศษโลหะ
ด้วยความร้อน เช่น การอบสายไฟเพื่อก าจัดฉนวนที่หุ้มทองแดงออก และการเตรียมเศษโลหะด้วย
สารเคมี เช่น การแยกทองแดงจากตะกรัน ซึ่งวิธีนี้จะเหมาะส าหรับตะกรันที่มีเนื้อทองแดงปริมาณ
มาก 
         2.  การหลอมโลหะทองแดง เป็นการใช้ความร้อนเพื่อหลอมโลหะทองแดงในเตาซึ่งอาจ
ใช้เตาพ่นลม เตาหมุน เตานอน หรือเตาไฟฟ้า ขึ้นอยู่กับชนิดและปริมาณของโลหะทองแดงส าหรับ
ทองแดงที่หลอมในเตาพ่นลมจะมีความบริสุทธิ์ร้อยละ 80-90 ในขณะที่ทองแดงที่หลอมด้วย               
เตานอน จะมีความบริสุทธิ์สูงถึงร้อยละ 99 
         3.  การปรับส่วนผสม ได้แก่การเติมธาตุชนิดต่าง ๆ เข้าไปในโลหะทองแดงหลอมเหลว
เพื่อให้มีส่วนผสมที่ตรงตามความต้องการใช้งาน 
        4.  เมื่อได้โลหะทองแดงหลอมเหลวที่ปรับปรุงคุณภาพเรียบร้อยแล้ว จะน าไปเทลง                
ในแบบ       
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แนวคิดทฤษฏแีม่แบบโมเดลธุรกิจ (Business model canvas) 
 ในการค้นหาความหมายของโมเดลธุรกิจนั้นไม่มีความหมายที่เฉพาะชัดเจน ทั้งนี้ขึ้นอยู่

กับมุมมองที่แตกต่างกัน อีกทั้ ง รูปแบบการด า เนินธุรกิจและความเหมาะสมจากปัจจัย
สภาพแวดล้อมของธุรกิจนั้น ๆ  

 จากงานวิจัยของ Morris, Schindehutte and Allen (2005) พบว่าจากการวิเคราะห์เนื้อหา
ของค าส าคัญใน 30 ค าจ ากัดความของโมเดลธุรกิจ ซึ่งพวกเขาได้สรุปเป็น 3 กลุ่ม ขึ้นอยู่กับรูปแบบ
การน าไปใช้ โดยแบ่งเป็นด้าน เศรษฐศาสตร์ ด้านการด าเนินงาน และด้านกลยุทธ์ ซึ่งในแต่ละ
หัวข้อประกอบด้วยตัวแปรในการตัดสินใจที่ไม่ซ้ ากัน โดยสรุปแล้วได้กล่าวว่า โมเดลธุรกิจ 
หมายถึง ตัวแทนของความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวแปรในการตัดสินใจในด้านของกล ยุทธ์ 
สถาปัตยกรรม และเศรษฐศาสตร์ เพื่อสร้างความยั่งยืน ความสามารถทางการแข่งขันในกลุ่มนั้น  ๆ 
สอดคล้องกับ Ovans (2015) ได้กล่าวในบทความซึ่งได้แสดงให้เห็นถึงแนวคิดทางธุรกิจที่น าโมเดล
ธุรกิจไปใช้และตีความหมายกันไปคนละอย่างและแตกต่างกันมากขึ้นอยู่กับการที่แต่ละคนใช้
โมเดลธุรกิจอย่างไร 

 Christensen and Kagermann (2008)  ยังให้นิยามค าจ ากัดความของโมเดลธุรกิจ 
ว่าประกอบด้วยองค์ประกอบ 4 ชนิด คือ คุณค่าที่คุณมอบให้กับลูกค้า สูตรในการท าก าไร 
ทรัพยากรหลัก และขั้นตอนการท างานหลัก ซึ่งตรงกับมุมมองของ Dasilva and Trkman (2013)                   
ที่บอกว่าหัวใจของโมเดลธุรกิจนั้น คือการแจกแจงส่วนผสมของทรัพยากร ซึ่งสามารถเปลี่ยนไป
เป็นคุณค่าส าหรับบริษัทและลูกค้าเป็นการน าเอากลยุทธ์ไปปฏิบัติ ณ ช่วงเวลาหนึ่ง ส่วน Bertels, 
Koen and Elsum (2015) สรุปไว้ว่า กลยุทธ์ที่เราใช้ก าลังพัฒนาทรัพยากรเพื่อแปลงเป็น
ความสามารถในการแข่งขันโมเดลธุรกิจ คือเราจะน าทรัพยากรเหล่านั้นไปปรับใช้อย่างไรให้ดีที่สุด 

 Clark (2014) นิยาม “โมเดลธุรกิจ” ว่ามันคือตรรกะที่ท าให้กิจการใดกิจการหนึ่งมีฐานะ
ทางการเงินแข็งแรงพอที่จะตั้งอยู่ได้ หรือพูดง่าย ๆ ก็คือตรรกะที่ท าให้กิจการสามารถหาเงินได้มาก
พอที่จะท าให้อยู่รอดได้นั่นเอง 

 ศศิ คล่องพยาบาล (2550) ได้ระบุค าจ ากัดความของโมเดลธุรกิจไว้ว่า โมเดลธุรกิจ คือ 
เคร่ืองมือทางความคิดที่ประกอบด้วยการแสดงถึงองค์ประกอบต่าง ๆ และตรรกะหรือความเป็นเหตุ
เป็นผลในการด าเนินการขององค์กร ซึ่งจะพรรณนาถึงคุณค่าของธุรกิจที่เสนอต่อลูกค้า โครงสร้าง
ขององค์กรและสร้างเครือข่ายความสัมพันธ์กับหุ้นส่วนธุรกิจ การสร้างการส่งมอบคุณค่า และ
ความสัมพันธ์ของการลงทุนในการสร้างผลก าไรและกระแสรายรับอย่างยั่งยืน 

 ดังนั้นโมเดลธุรกิจ จึงถือเป็นแนวความคิดเร่ิมต้นและเป็นแกนหลักส าคัญในการจัดท า
แผนธุรกิจที่ดีและมีความสมบูรณ์ครบถ้วน โมเดลธุรกิจจึงหมายถึง เคร่ืองมือที่ช่วยในการวางแผน
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ธุรกิจ ซึ่งจะช่วยให้เห็นภาพ (Visualizing) ได้อย่างครบถ้วนทุกมุม นอกจากนี้ยังช่วยก าหนด
ยุทธศาสตร์ กลยุทธ์ ประเมินความส าเร็จของแผนงาน และเลือกรูปแบบธุรกิจ ที่มีประสิทธิภาพและ
เหมาะสม 

 หากกล่าวถึงโมเดลธุรกิจ จะพบว่า แม่แบบโมเดลธุรกิจซึ่งเป็นโมเดลที่ประกอบไปด้วย 
9 องค์ประกอบหลักในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งครบถ้วนในแง่มุมหลัก ๆ สามารถท าความเข้าใจได้ง่าย 
และเห็นภาพที่ตรงกัน โดยที่สามารถลงรายละเอียดในแต่ละหัวข้อ และแยกเป็นหัวเร่ืองต่าง ๆ แยก
จากกันได้ง่าย 
 Business model canvas หรือแม่แบบโมเดลธุรกิจถูกพัฒนาและตีพิมพ์ในหนังสือ 
Business Model Generation (Osterwalder et al., 2009) เป็นกรอบของธุรกิจที่จะช่วยให้เห็น
ภาพรวม และอธิบายที่มาที่ไปของวิธีการที่องค์กรใช้ รวมไปถึงการหมุนเวียนทรัพยากรต่าง  ๆ
ภายในบริษัท เพื่อแสดงถึงการส่งมอบคุณค่าให้ลูกค้า ข้อเสนอที่มอบให้ โครงสร้างภายในองค์กร 
และการไหลเข้าออกของเงินทุน 
  Osterwalder (2005) ผู้ที่คิดค้น The business model canvas ขึ้นมา ได้กล่าวไว้ว่า 
องค์ประกอบของแม่แบบโมเดลธุรกิจ มีองค์ประกอบที่ส าคัญเหมาะส าหรับน าไปสร้างนวัตกรรม
โมเดลธุรกิจ (Business model innovation) ที่พูดถึงการจัดการสมมติฐานซึ่งไม่ใช่แค่เร่ืองทรัพยากร
หลัก และกิจกรรมหลักที่คุณมี แต่รวมไปถึงคุณค่าที่คุณมอบให้ลูกค้า นอกจากนี้แต่ละองค์ประกอบ
ของ Business model canvas ยังมีความเป็นกลางและมีความครอบคลุมสามารถน าไปใช้ได้กับ             
ทุกอุตสาหกรรมอีกด้วย ต่อมาในปี 2009 Osterwalder and Pigneur ได้ในค าจ ากัดความของแม่แบบ
โมเดลธุรกิจ เพิ่มขึ้นไปอีก แม่แบบโมเดลธุรกิจ นี้เป็นเสมือนเคร่ืองมือที่ช่วยในการวางแผนธุรกิจ
ซึ่งจะช่วยให้เห็นภาพ (Visualizing) ได้อย่างครบถ้วนทุกมุม ช่วยในการก าหนดยุทธศาสตร์ กลยุทธ์ 
ประเมินความส าเร็จของแผนงานและเลือกรูปแบบของธุรกิจที่มีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับ
ธุรกิจ โดยแม่แบบโมเดลธุรกิจแบ่งโครงสร้างในการวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ออกเป็น 9 
องค์ประกอบ ซึ่งทั้ง 9 องค์ประกอบนี้ มีความเกี่ยวข้องต่อเนื่องกันและช่วยให้ธุรกิจเห็นภาพได้
อย่างครบถ้วนชัดเจน แม่แบบโมเดลธุรกิจ ประกอบด้วยส่วนหลัก ๆ คือ ลูกค้า สินค้า/ บริการของ
ธุรกิจ โครงสร้างของธุรกิจ และความอ่อนไหวทางการเงิน แม่แบบโมเดลธุรกิจเปรียบเสมือนพิมพ์
เขียวของยุทธวิธีด าเนินการผ่านโครงสร้างองค์กรกระบวนการและระบบ ซึ่งจะช่วยในการวางแผน
ธุรกิจอย่างรอบด้าน 
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ภาพที่ 2-2 Business model canvas 

 
 องค์ประกอบของแม่แบบโมเดลธุรกิจ 

 แม่แบบโมเดลธุรกิจประกอบไปด้วย 9 องค์ประกอบ คือ การสร้างเครือข่าย (Key 
partners) กิจกรรมหลักที่จ าเป็น (Key activities) การจัดสรรทรัพยากรหลัก (Key resources)                 
คุณค่าที่มอบให้ลูกค้า (Value propositions) ลูกค้าสัมพันธ์ (Customer relationships) ช่องทางการ
เข้าถึงลูกค้า (Channels) กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Customer segments) ต้นทุนการสร้างและส่งคุณค่า 
(Cost structure) และรูปแบบของรายได้ (Revenue streams) (Osterwalder, Pigneur & Clark, 2010) 

 องค์ประกอบทั้ง 9 องค์ประกอบของโมเดล สามารถอธิบายได้ ดังต่อไปนี้ 
 1.  กลุ่มลูกค้า (Customer segments) คือ การก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการเข้าถึง                   

การระบุกลุ่มเป้าหมายได้ถูกต้องเป็นหัวใจส าคัญของการท าโมเดลธุรกิจ กลุ่มเป้าหมายต้องเป็นกลุ่ม
ที่ท าเงินให้ธุรกิจ การระบุกลุ่มเป้าหมายสามารถระบุได้จากความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 
พฤติกรรม และคุณลักษณะอื่น ๆ กลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจนท าให้ธุรกิจสามารถน าเสนอสินค้าและ 

พันธมิตรหลัก 
(Key partners) 
 

กิจกรรมหลกั 
(Key activities) 

ทรัพยากรหลักที่
มี Key 
resources) 
 

คุณค่าท่ีมอบให้กบั
ลูกค้า (Value 
ropositions) 

ความสัมพันธก์ับ
ลูกค้า (Customer 
relationship) 

ช่ อ งทา ง เข้ า ถึ ง
ลูกค้า (Channels) 

กลุ่มลูกค้า 
(Customer 
segments) 

ต้นทุนการสร้างคุณค่า 
(Cost structure) 

รูปแบบของรายรับ 
(Revenue streams) 

Business Model Canvas 
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บริการได้ตรงความต้องการของลูกค้า 
 2.  คุณค่าที่มอบให้ลูกค้า (Value proposition) คือ การระบุว่าสินค้า/ บริการของธุรกิจ

สร้างคุณค่าอย่างไรส าหรับลูกค้า ซึ่งการเสนอคุณค่าเป็นผลประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับจากสินค้า
และบริการที่เราสร้างขึ้นมา ท าให้ลูกค้าเลือกที่จะใช้สินค้าหรือบริการจากเราแทนที่จะเลือกของ
คู่แข่ง กล่าวคือเป็นการสร้างคุณประโยชน์ที่เหนือกว่าคู่แข่งนั่นเอง คุณค่าของสินค้า/  บริการอาจ
เป็นวัตกรรมหรือการน าเสนอสิ่งใหม่หรือมีการเพิ่มคุณสมบัติพิ เศษที่ท าให้คุณค่าเพิ่มขึ้น                     
(Hassan, 2012) ตัวอย่างสิ่งที่เป็นคุณค่ากับลูกค้า อาทิ ความแปลกใหม่ คุณค่าของสินค้า/  บริการ                             
การออกแบบสินค้า/ บริการได้ตามความต้องการเฉพาะลูกค้าแต่ละราย ภาพลักษณ์ของแบรนด์                
กลยุทธ์ด้านราคา การลงทุน การลดความเสี่ยง ความสะดวกในการเข้าถึงสินค้า/ บริการ ง่ายต่อการ
ใช้งาน เป็นต้น 

 3.  ช่องทางการเข้าถึง (Channels) คือ ช่องทางที่เราจะมอบคุณค่าหรือการสื่อสารผ่าน                 
ไปยังลูกค้า เพื่อกระจายคุณค่าของธุรกิจไปยังลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ช่องทางการจัดจ าหน่าย                   
ช่องทางการขาย ช่องทางการตลาดที่บริษัทใช้ในการสื่อสารและติดต่อกับลูกค้า ช่องทางเหล่านี้เป็น
ประโยชน์ต่อธุรกิจในการ 
 สร้างความตระหนักรู้ในสินค้า/ บริการของบริษัท 

 ลูกค้าสามารถประเมินคุณค่าของสินค้า/ บริการของบริษัท 

 เปิดโอกาสให้ลูกค้าสามารถระบุความต้องการที่เฉพาะเจาะจง 

 บริษัทสามารถถ่ายทอดคุณค่าของสินค้า/ บริการผ่านช่องทางเหล่านี้ 
 ช่วยให้บริษัทสามารถให้บริการหลังการขายกับลูกค้า 

 ดังนั้น การเลือกส่วนผสมของช่องทางที่ลงตัวและเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายจึงมีความส าคัญ
และเป็นประโยชน์อย่างมากต่อธุรกิจ นอกจากนั้นช่องทางการท าตลาดควรมีทั้งแบบออฟไลน์และ
ออนไลน์ เพื่อจะสามารถเข้าถึงลูกค้าได้มากที่สุด (Irene, 2014) 

 4.  ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer relationships) คือ การที่ธุรกิจระบุรูปแบบของ
สัมพันธ์ภาพที่ต้องการมีกับลูกค้าซึ่งมีระดับที่แตกต่างกัน ตั้งแต่การใช้เคร่ืองตอบรับหรือเคร่ือง
ท างานอัตโนมัติ ไปจนถึงการใช้บุคลากรที่มีความละเอียดอ่อนและให้ความส าคัญกับลูกค้า 
นอกจากนั้นต้องมีการสร้างกลยุทธ์ด้านการสื่อสารการตลาดไปยังกลุ่มเป้าหมาย (ลูกค้า) เพื่อให้เกิด
การรับรู้และจดจ าตราสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ เช่น การท าโฆษณาผ่านสื่อหลัก ได้แก่ โทรทัศน์ วิทยุ 
สื่อสิ่งพิมพ์เพื่อสร้างการรับรู้ในตราสินค้าแก่ผู้บริโภคในวงกว้างภายในระยะเวลาสั้น ๆ หรือการจัด
กิจกรรมทางการตลาดเพื่อเข้าถึงผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม อาทิ การจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด                  
การส่งเสริมการขาย การจัดโรดโชว์สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship  
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Management: CRM) 
 5.  รูปแบบรายได้ (Revenue streams) คือ เงินสดที่ธุรกิจจะได้รับหลังหักค่าใช้จ่ายแล้ว 

ในแผนธุรกิจลูกค้าเปรียบเสมือนหัวใจ กระแสรายรับก็คือเส้นเลือดที่หล่อเลี้ยงหัวใจธุรกิจต้องถาม
ตัวเองว่า คุณค่าอะไรที่ลูกค้ายินดีจ่ายเงิน ค าตอบที่ถูกต้องจะสามารถช่วยให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จในการดึงเงินจากลูกค้า กระแสรายรับอาจเป็นการที่ลูกค้าซื้อสินค้า/  บริการเพียง                 
คร้ังเดียว หรือเกิดจาการซื้อซ้ า การซื้อบริการต่อเน่ือง หรือการซื้อบริการหลังการขาย 

 6.  ทรัพยากรที่มี (Key resources) คือ ทรัพยากรที่ส าคัญขององค์กรมีความส าคัญต่อ                  
การท าให้แผนธุรกิจสัมฤทธิ์ผล ทรัพยากรต่าง  ๆ ได้แก่ ทรัพยากรทางกายภาพ ประกอบด้วย 
อุปกรณ์ต่าง ๆ ที่เป็นรูปธรรม อาทิ เคร่ืองจักร ทรัพยากรการเงิน ทรัพย์สินทางปัญญา และ
ทรัพยากรบุคคล เป็นต้น 

 7. กิจกรรมหลักที่ท า (Key activities) คือ การระบุกิจกรรมส าคัญ ๆ ที่ธุรกิจต้อง
ด าเนินการเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ กิจกรรมหลัก ได้แก่ การผลิต การให้บริการ สินค้า/ บริการที่
แก้ปัญหาให้ลูกค้า การสร้างเวทีของธุรกิจ การสร้างเครือข่าย เป็นต้น 

 8.  พันธมิตรหลัก (Key partners) คือ เครือข่ายที่จะช่วยให้โมเดลธุรกิจใช้การได้อย่างมี
ประสิทธิภาพช่วยลดความเสี่ยงในการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจทุกวันน้ีการสร้างหุ้นส่วนทางธุรกิจ
เป็นสิ่งส าคัญและจ าเป็น ข้อดีของการมีหุ้นส่วนทางธุรกิจ คือ เพื่อประโยชน์สูงสุดของธุรกิจ เพื่อ 
ลดความเสี่ยง และเพื่อให้ได้มาซึ่งทรัพยากรในทางธุรกิจ โดยหุ้นส่วนทางธุรกิจมีหลายประเภท 
ดังต่อไปนี้ 
 พันธมิตรทางธุรกิจ 

 การร่วมหุ้นเพื่อพัฒนาธุรกิจใหม่ 
 พันธมิตรคู่ค้า ได้แก่ Buyer-Supplier 

 9.  โครงสร้างต้นทุน (Cost structure) คือ โครงสร้างด้านต้นทุน รวมถึงต้นทุนทั้งหมดที่
จะเกิดขึ้นในการด าเนินการตามรูปแบบธุรกิจที่บริษัทก าหนด อาทิ ต้นทุนในการสร้างคุณค่าสินค้า/
บริการ ต้นทุนในการรักษาลูกค้า ต้นทุนด้านทรัพยากร ต้นทุนในการให้บริการ เป็นต้น ซึ่งการ
ค านวณต้นทุนสามารถค านวณได้จากกิกรรมต่าง ๆ ที่ระบุใน ทรัพยากรที่มี กิจกรรมหลักที่ท าและ
หุ้นส่วนหลัก 

 ในการวิเคราะห์แม่แบบโมเดลธุรกิจ นิยมพิมพ์โครงร่างออกมาเป็นรูปขนาดใหญ่ หรือ
เขียนในกระดานขนาดใหญ่ แล้วให้หลาย ๆ คนช่วยกันวิเคราะห์ถึงข้อดีข้อเสียในแต่ละจุดที่เรา               
ใส่ลงไป ซึ่งท าให้แต่ละคนในทีมได้คุยกันมากขึ้น เพื่อปรับความเข้าใจให้ตรงกัน และท าการ
ปรับปรุงในแต่ละหัวข้อ  
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แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับห่วงโซ่คุณค่า 
 1.  ความหมายของห่วงโซ่คุณค่า (Value chain) 

 สถาบันวิจัยวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งประเทศไทย (2552) ได้กล่าวถึงห่วงโซ่
คุณค่า คือ ระบบ ที่เกิดขึ้นอย่างเป็นระเบียบของการแลกเปลี่ยนสินค้าตั้งแต่ผู้ผลิตไปจนถึงผู้บริโภค 
โดยมีเป้าหมายที่จะเพิ่มมูลค่าและการแข่งขันการผลิต ซึ่งเกี่ยวกับการเชื่อมธุรกิจที่ก่อให้เกิดบุคคล
ในโซ่ที่เข้ามาท างานร่วมกันแล้วเกิดเป็นมูลค่าส าหรับผู้บริโภค ห่วงโซ่คุณค่าไม่ใช่ห่วงโซ่อุปทาน
แต่เป็นมูลค่าที่ก่อให้เกิดขบวนการของผู้ที่เกี่ยวข้องในห่วงโซ่เพื่อที่จะสร้างมูลค่าส าหรับผู้บริโภค
และเป็นการแข่งขัน การประเมินการด าเนินการ/ ต้นทุนและการวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็ง                    
เชิงเปรียบเทียบสามารถพิจารณาถึงประสิทธิภาพของโซ่คุณค่าได้ 

 ยรรยง ศรีสม (2553) กล่าวถึง โซ่คุณค่า หมายถึง กิจกรรมที่มีความสัมพันธ์และเชื่อมโยง
กัน เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับปัจจัยการผลิต โดยเร่ิมตั้ งแต่กระบวนการน าวัตถุดิบป้อนเข้าสู่
กระบวนการผลิต กระบวนการจัดจ าหน่าย กระบวนการจัดส่งสินค้าสู่ผู้บริโภค และกระบวนการ
บริการหลังการขาย การสร้างคุณค่าให้กับสินค้าหรือบริการนั้น อาจจะเป็นการกระท าโดยบริษัท
เดียวหรือหลายบริษัท ด้วยการแบ่งขอบเขตของกิจกรรมแล้วส่งต่อคุณค่าในแต่ละช่วงต่อเน่ืองกันไป 
หรือโซ่คุณค่า หมายถึง การสร้างคุณค่าหรือประโยชน์อ่ืน ๆ มาประกอบกันให้เป็นประโยชน์
สุดท้ายที่ลูกค้าต้องการโดยมีขั้นตอนของกระบวนการสร้างคุณค่าที่ต่อเนื่องกันเป็นทอด ๆ เหมือน
โซ่ของกิจกรรมที่มีความเกี่ยวพันธ์กันเพื่อสร้างประโยชน์สุดท้ายในผลิตภัณฑ์หรือบริการเพื่อส่ง
ต่อไปให้ลูกค้าได้ใช้ประโยชน์ 

 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า เป็นการวิเคราะห์เพื่อพิจารณาถึงความสามารถของกิจการใน
การแข่งขัน โดยการศึกษาถึงกิจกรรมต่าง ๆ ทั้งกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุนว่าสามารถช่วย
ให้ได้เปรียบด้านต้นทุนหรือความสามารถในการสร้างความแตกต่างเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันได้
หรือไม่ ซึ่งจะใช้เป็นแนวทางในการก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนของกิจกรรมได้เป็นอย่างดี  

 ห่วงโซ่คุณค่า คือ กระบวนการการสร้างคุณค่าขององค์กรเพื่อเพิ่มความสามารถในการ
แข่งขัน โดยแบ่งกิจกรรมที่ก่อให้เกิดการเพิ่มมูลค่าต่าง ๆ ออกเป็น 2 ประเภท คือ กิจกรรมหลัก
(Primary activities) และกิจกรรมสนับสนุน (Support activities) (จตุพร สังขวรรณ, 2557) 

 โดยสรุปห่วงโซ่คุณค่า หมายถึง กิจกรรมที่เกิดขึ้นอย่างเป็นระบบมีความสัมพันธ์เพื่อ
สร้างคุณค่าให้ผลิตภัณฑ์และเกิดมูลค่าส าหรับผู้บริโภคโดยแบ่งกิจกรรมที่ท าให้เกิดการเพิ่มมูลค่า
ออกเป็น 2 ประเภท คือกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุน 

 โกศล ดีศีลธรรม (2548) กล่าวถึง การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าที่ Michael E. Porter ได้
น าเสนอแบบจ าลองห่วงโซ่คุณค่าไว้ในหนังสือ Competitive Advantage: Creating and Sustaining 
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Superior Performance (Porter, 1985) ที่มุ่งให้ความส าคัญกับกิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่า ตั้งแต่                  
การจัดหาแหล่งวัตถุดิบ การแปรรูป ตลอดจนถึงกระบวนการส่งมอบสินค้า/ บริการให้กับลูกค้า 
โดยมุ่งสร้างความสามารถทางการแข่งขันทางธุรกิจด้วยการวิเคราะห์คุณค่าเพิ่มที่เกิดขึ้นในแต่ละ
ขั้นตอน/ กิจกรรม ดังนั้นห่วงโซ่คุณค่าจึงเป็นการเชื่อมโยงกิจกรรมต่าง ๆ ที่สร้างคุณค่าเพิ่มให้กับ
ธุรกิจ (Value added activities) ซึ่งเชื่อมโยงกับคู่ค้าในห่วงโซ่อุปทานด้วย การเชื่อมโยงกิจกรรมที่
เกิดขึ้นทั้งภายในและภายนอกองค์กรที่ส่งผลต่อต าแหน่งทางการแข่งขัน (Competitive position) 
โดยทั่วไปการด าเนินธุรกรรมขององค์กร ส่วนใหญ่ประกอบด้วยกิจกรรมที่หลากหลาย ซึ่ง Porter 
ได้จ าแนกกิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่าเป็นกิจกรรมหลัก (Primary activities) กับกิจกรรมสนับสนุน 
(Support activities) โดยกิจกรรมหลักได้เกี่ยวข้องโดยตรงกับการสร้างคุณค่าเพิ่มในผลิตภัณฑ์/ 
บริการที่ส่งมอบให้กับลูกค้า  

 
ภาพที่ 2-3 The Generic Value Chain (Porter, 1985) 
 

 แบบจ าลองห่วงโซ่คุณค่า (Value chain model) ของ Michael E.Porter หมายถึง ส่วนต่าง
ระหว่างรายได้กับต้นทุนหรือผลก าไร (Profit margin) ที่เกิดขึ้นจากการด าเนินงานขององค์กรโดย
ขึ้นกับความสามารถการบริหารจัดการกับกิจกรรมต่าง ๆ ในห่วงโซ่คุณค่า ให้มีการเชื่อมโยง
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กิจกรรมต่าง ๆ ขององค์กร รวมถึงการเชื่อมโยงไปยังภายนอก โดยที่องค์กรจะต้องสามารถส่งมอบ
สินค้า หรือผลิตภัณฑ์ (Products) ที่สอดคล้องกับความต้องการลูกค้า ดังนั้นการไหลของสารสนเทศ
และการเชื่อมโยงระหว่างกิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่า ถ้ามีการเชื่อมโยงกันให้ครบถ้วนทุกกิจกรรม
แล้วย่อมท าให้เกิดประสิทธิผลในอุตสาหกรรมต่าง ๆ ได้เป็นอย่างดีและมีประสิทธิภาพ เพื่อสร้าง
คุณค่าเพิ่ม และการส่งมอบให้กับลูกค้า Value Chain Model (แบบจ าลองห่วงโซ่คุณค่า) เป็นการ
ก าหนดรูปแบบการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value chain analysis) โดยค านึงถึงต้นทุนการบริหาร
จัดการห่วงโซ่อุปทานในแต่ละหน่วยงานหรือแต่ละแผนกขององค์กร โดยแบ่งเป็น กิจกรรมหลัก 
ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดขณะที่กิจกรรมสนับสนุน เป็นกิจกรรมที่สนับสนุนการด าเนินกิจกรรม
หลัก เพื่อให้เกิดการพัฒนาประสิทธิภาพให้ดีขึ้น เพื่อสร้างผลก าไร  

 ยรรยง ศรีสม (2553) กล่าวถึงแนวความคิด ไมเคิล อี พอร์เตอร์ ที่มองธุรกิจว่าเป็นห่วงโซ่
แห่งกิจกรรมที่สร้างสรรค์คุณค่าต่อเนื่องสัมพันธ์กันเหมือนกับห่วงโซ่ เพื่อส่งมอบคุณค่าทั้งหมด
ให้กับลูกค้า โดยแต่ละกิจกรรมจะมีส่วนช่วยก่อให้เกิดมูลค่าเพิ่มเป็นช่วง ๆ นับตั้งแต่การน าวัตถุดิบ
ที่ได้จากผู้จัดจ าหน่าย เข้าสู่กิจกรรมการผลิต จนกระทั่งผ่านออกมาเป็นผลิตภัณฑ์ส าเร็จรูป และ
สิ้นสุดที่ผู้จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย รวมทั้งกิจกรรมการบริการหลังการขาย 
กิจกรรมภายในโซ่คุณค่า ประกอบด้วย  2 กิจกรรม คือ กิจกรรมหลัก และกิจกรรมสนับสนุน โดยมี
รายละเอียด ดังนี้ 

 กิจกรรมหลัก เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการผลิตหรือบริการการตลาด และการขนส่ง
สินค้าหรือบริการไปสู่ผู้บริโภค ประกอบด้วยกิจกรรมย่อย 5 กิจกรรม ดังนี้ 

 1.  การจัดหาวัตถุดิบ (Inbound logistics) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการจัดหา                      
การจัดเก็บ และการส่งมอบวัตถุดิบและชิ้นส่วนไปยังกระบวนการผลิตในโรงงานหรือธุรกิจต่าง  ๆ 
เป็นกิจกรรมพื้นฐานที่มุ่งเน้นในเร่ืองของการจัดซื้อจัดหา การก าหนดตารางการไหลเข้าของวัตถุดิบ 
เคร่ืองมือ และสินค้าขั้นสุดท้ายจากผู้จ าหน่ายวัตถุดิบไปยังฝ่ายผลิต ฝ่ายคลังสินค้า รวมถึงร้านค้ า
ปลีก (Surbhi, 2017)  ในที่นี้ก็คือการซื้อเศษวัสดุเหลือใช้จากการผลิตโรงงานอุตสาหกรรม ประเภท
โลหะอุตสาหกรรม มายังบริษัทรีไซเคิล เพื่อท าการคัดแยกและแปรรูปต่อไป 

 2.  การผลิต (Operations) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการแปรสภาพวัตถุดิบให้เป็นสินค้า
หรือบริการ ได้แก่ กิจกรรมงานที่เกี่ยวข้องกับการการคัดแยก และแปรรูปเศษวัสดุเหลือใช้จากการ
ผลิตในโรงงานอุตสาหกรรม ประเภทโลหะอุตสาหกรรม แล้วน าเศษวัสดุดังกล่าวมาแปรรูปเป็น 
ผลิตภัณฑ์ใหม่  
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 3.  การกระจายสินค้า (Outbound logistics) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการรวบรวม                    
จัดจ าหน่ายสินค้าให้พร้อมที่จะกระจายไปสู่ลูกค้า ได้แก่ กิจกรรมการเก็บรักษาไว้ในคลังสินค้า    
การล าเลียงสินค้าไปส่งลูกค้า ด าเนินการส่งมอบสินค้า  

 4.  การตลาดและการขาย (Marketing and sales) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการชักจูงให้
ลูกค้าซื้อสินค้าและบริการ ได้แก่ การน าเสนอสินค้าและบริการผ่านทางเว็บไซต์ของบริษัท โบชัวร์
สินค้า และการเข้าร่วมสัมมนาในกลุ่มธุรกิจ เป็นต้น 

 5.  การบริการ (Customer services) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการเพื่อเพิ่ม
คุณค่า รวมทั้งบริการหลังการขาย เช่น การให้ความรู้เกี่ยวกับโลหะตั้งแต่การเก็บสะสมจนถึง               
การผลิตและการแปรรูปผลิตภัณฑ์แก่ลูกค้า  

 กิจกรรมสนับสนุน คือการที่จะด า เนินกิจกรรมหลักไปด้วยความเรียบร้อย และ                       
มีประสิทธิภาพจ าเป็นจะต้องมีกิจกรรมสนับสนุนเสริมประกอบด้วยกิจกรรมย่อย 4 กิจกรรม ดังนี ้

 1.  โครงสร้างพื้นฐาน (Infrastructure) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงานทั่วไป
ในองค์กร โครงสร้างขององค์กร การวางแผน การจัดท าระบบงานต่าง ๆ เช่น การควบคุมคุณภาพ 
ระบบบัญชีและการเงิน เป็นต้น 

 2.  การบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human resource management) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้อง
กับการบริหารทรัพยากรบุคคล ได้แก่ การสรรหา การคัดเลือก การฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากร 
การยกระดับความรู้และทักษะ โดยบุคลากรขององค์กรเป็นผู้ที่มีความเชี่ยวชาญในโลหะ
อุตสาหกรรม และมีความรู้ความช านาญในการคัดแยกเศษวัสดุเหลือใช้เป็นอย่างดี 

 3.  การพัฒนาเทคโนโลยี (Technology development) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเพิ่ม
คุณค่าให้กับสินค้าและบริการ เช่น การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ การมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการ
ช่วยวิเคราะห์ส่วนผสมทางเคมีที่อยู่ในเศษวัสดุ 

 4.  การจัดหา (Procurement) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการจัดหาปัจจัยการผลิต เช่น 
วัตถุดิบ เคร่ืองจักรและอุปกรณ์ วัสดุสิ้นเปลือง เพื่อมาใช้ในกระบวนการผลิตสินค้าและบริการ
ตลอดจนการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับผู้ส่งมอบหรือซัพพลายเออร์ 

 กิจกรรมหลักทั้ง 5 กิจกรรม จะท างานประสานกันได้ดีจนก่อให้เกิดคุณค่าได้นั้นจะต้อง
อาศัยกิจกรรมสนับสนุนทั้ง 4 กิจกรรม นอกจากกิจกรรมสนับสนุนจะท าหน้าที่สนับสนุนกิจกรรม
หลักแล้ว กิจกรรมสนับสนุนยังจะต้องท้าหน้าที่สนับสนุนซึ่งกันและกันอีกด้วย ซึ่งจะเห็นได้ว่า
ระบบสารสนเทศเป็นองค์ประกอบหนึ่งของห่วงโซ่คุณค่าในส่วนของการพัฒนาเทคโนโลยีที่จะ
น ามาใช้ในการวางแผน การด าเนินงาน การตัดสินใจและการควบคุม จะต้องท าหน้าที่สนับสนุน
เชื่อมต่อกิจกรรมในทุกองค์ประกอบของห่วงโซ่คุณค่า เพื่อสร้างความได้เปรียบในเชิงการแข่งขัน 
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การรีไซเคิลโลหะ  

 

การผลิตแท่ง
โลหะ 

 

การหล่องาน
ศิลปะ 

ให้กับองค์กร 
 จากที่กล่าวมา จะเห็นได้ว่า โมเดลธุรกิจ และโมเดลห่วงโซ่คุณค่า เป็นองค์ประกอบ

ส าคัญในความส าเร็จโดยรวมของบริษัท องค์ประกอบเหล่านี้ท างานร่วมกันเป็นผลประโยชน์ที่  
ห่วงโซ่คุณค่ามอบให้กับรูปแบบธุรกิจ โดยรูปแบบของห่วงโซ่คุณค่าจะแสดงให้เห็นถึงคุณภาพที่
ท าให้ผลิตภัณฑ์และบริษัทประสบความส าเร็จ ในขณะที่รูปแบบธุรกิจจะอธิบายถึงระบบที่ท าให้
บริษัทมีศักยภาพในการท างาน 

 

ข้อมูลบริษัทที่ใช้เป็นกรณีศึกษา 
 บริษัทไทยคุโรทานิ จ ากัด ประกอบกิจการ ซื้อ -ขาย เศษวัสดุเหลือใช้จากโรงงาน

อุตสาหกรรม เช่น เศษทองแดง ทองเหลือง อลูมิเนียม เพื่อน ามารีไซเคิล โดยการคัดแยก ผลิต แปร
รูปเศษวัสดุเหลือใช้จากการผลิตในโรงงานอุตสาหกรรม เพื่อจ าหน่ายต่อ ก่อตั้ง ขึ้นเมื่อวันที่ 27 
สิงหาคม 2014 ด้วยทุนจดทะเบียน 140 ล้านบาท เป็นบริษัทร่วมทุนระหว่างไทยและญ่ีปุ่นโดยมีผู้
ถือหุ้น คือ บริษัทคุโรทานิ คอร์เปอเรชั่น และบริษัทวิภาพลสมบัติ จ ากัด โดยมีโรงงานตั้งอยู่ที่ นิคม
อุตสาหกรรม ปิ่นทอง 1 อ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรีได้รับใบอนุญาตการด าเนินงาน ใบอนุญาต
ประกอบกิจการโรงงานประเภท 105 และ 106 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
ภาพที่ 2-4 ธุรกิจของบริษัท 
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 การด าเนินธุรกิจหลักของบริษัทไทยคุโรทานิ จ ากัด คือ การรับซื้อ คัดแยก และแปรรูป
เศษวัสดุเหลือใช้จากการผลิตในโรงงานอุตสาหกรรม ประเภทโลหะอุตสาหกรรมมารีไซเคิลเพื่อ
จ าหน่ายเป็นวัตถุดิบแก่กลุ่มอุตสาหกรรมที่ใช้เศษโลหะเป็นส่วนผสมในการผลิต หรือน าเศษวัสดุ
ดังกล่าวมาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์แท่งโลหะ และหล่องานศิลปะ 
 การรีไซเคิลโลหะ  

 ธุรกิจของบริษัทไทยคุโรทานิ จ ากัด ก่อตั้งขึ้นในรูปแบบของธุรกิจรีไซเคิลโลหะ เป็น
บริษัทร่วมทุนชั้นน าของประเทศญ่ีปุ่นในการรวบรวม คัดแยก และขายเศษโลหะ เป็นผู้เชี่ยวชาญ
ด้านโลหะฐานอุตสาหกรรม ผลิตภัณฑ์ของบริษัทมาจากเศษวัสดุรีไซเคิลที่เป็นโลหะพื้นฐานที่                  
ขาดไม่ได้และถูกน าไปใช้ในอุตสาหกรรมด้านต่าง ๆ อุตสาหกรรมลวดและสายไฟทองแดง 
อุตสาหกรรมหลอดหรือท่อทองแดง อุตสาหกรรมแผ่น และฟอยล์ทองแดง อุตสาหกรรมท่อน แท่ง 
และเส้นทองแดง และอุตสาหกรรมหล่อทองแดง  

 การผลิตโลหะทองแดงจากเศษโลหะ โดยเศษโลหะทองแดงที่น ามาผลิตสามารถ
แบ่งเป็น 2 ประเภทหลัก คือ เศษโลหะทองแดงใหม่เป็นเศษโลหะที่ได้จากโรงงานอุตสาหกรรม 
(Returned scrap) และโรงงานแปรรูปโลหะ เช่น โรงกลึงเจาะไสหรือโรงหล่อ เป็นต้น และ                      
เศษโลหะทองแดงเก่า (Obsolete scrap) เป็นเศษโลหะจากร้านค้าเศษโลหะและโลหะที่ผ่านการ              
ใช้งานแล้ว 
 การผลิตแท่งโลหะ 

 บริษัทไทยคุโรทานิ จ ากัด ได้มีการรวบรวมเศษทองแดงและเศษโลหะผสมทองแดงจาก
ทั่วประเทศเพื่อน ามาเข้ากระบวนการคัดแยก และหลอมเป็นแท่งโลหะผสมทองแดง (Copper alloy 
ingots) ผลิตภัณฑ์ของบริษัทตอบสนองความต้องการของลูกค้าในกลุ่มอุตสาหกรรมการผลิตวาล์ว
และข้อต่อ รวมถึงกลุ่มก๊อกน้ าและสุขภัณฑ์ โดยการใช้แท่งโลหะผสมทองแดง เป็นวัตถุดิบในการ
ผลิตต่อไปโดยใช้ร่วมกับเศษทองแดงที่เหลือจากการผลิตในโรงงาน 
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ผลิตภัณฑ์แท่งทองแดงผสมทองแดง 

 
 

 
 
 
 
  
 

 
ภาพที่ 2-5 กระบวนการผลิตแท่งโลหะ 
 
 การหล่องานศิลปะ 

 บริษัทไทยคุโรทานิ จ ากัด ในฐานะผู้เชี่ยวชาญด้านโลหะ ได้สร้างสรรค์ผลงานโดยการ
หล่อและขายศิลปะ รูปปั้นพระพุทธรูป และโครงสร้างโลหะขนาดใหญ่ ที่สร้างมูลค่าเพิ่มจากโลหะ
ที่มีค่า เช่น ทองค า เงิน และทองค าขาว โดยใช้เทคโนโลยีการหล่อที่มีความแม่นย าสูง 
 รายได้ของบริษัท   

 รายได้ของบริษัทมาจาก การจ าหน่ายสินค้าประเภทวัสดุที่มาจากการคัดแยกเศษวัสดุ
เหลือใช้ที่ได้มาจากกระบวนการผลิตของโรงงานอุตสาหกรรม การจ าหน่ายสินค้าแท่งโลหะผสม
ทองแดงที่ผ่านกระบวนการหลอมเศษวัสดุเหลือใช้ และการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ผลิตมาจาก
เศษวัสดุเหลือใช้ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2-6 ยอดขายของบริษัท 
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 ทั้งนี้จากความส าเร็จของบริษัทไทยคุโรทานิ จ ากัด ท าให้ผู้วิจัยต้องการศึกษาโมเดลธุรกิจ 
ของบริษัทดังกล่าว เพื่อให้เห็นถึงลักษณะการท าธุรกิจและการเติบโตของธุรกิจรีไซเคิล โดยใช้
แนวคิดเร่ือง Business model canvas เนื่องจากเป็นโมเดลที่ช่วยให้การวางแผนธุรกิจเป็นระบบ         
ผ่านองค์ประกอบทั้ง 9 องค์ประกอบ ซึ่งในแต่ละส่วนจะช่วยให้มองเห็นรายละเอียดในธุรกิจ                   
รีไซเคิลได้ชัดเจนยิ่งขึ้น รวมถึงจุดเด่นจุดด้อยของธุรกิจ และที่ส าคัญ แม่แบบโมเดลธุรกิจจะช่วยให้
มองเห็นภาพรวมของธุรกิจในทิศทางเดียวกัน เพื่อน ามาปรับปรุงการท างานขององค์กรอย่าง                 
เป็นระบบ ส่งผลให้สามารถส่งมอบคุณค่าที่ดีได้ให้กับลูกค้าได้ 
 

กรอบแนวคิดการวิจัย  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  
 
 
 

ภาพที่ 2-7 กรอบแนวคิด

พันธมิตรหลัก 
(Key 
partners) 
 

กิจกรรมหลกั 
(Key activities) 

ทรัพยากรหลั ก     
ที่ม ี
(Key resources) 
 

คุณค่าท่ีมอบให้กบั
ลูกค้า (Value 
propositions) 

ความสัมพันธก์ับ
ลูกค้า (Customer 
relationship) 

ช่องทางเข้าถึงลูกค้า 
(Channels) 

กลุ่มลูกค้า 
(Customer 
segments) 

โครงสร้างต้นทุน 
(Cost structure) 

รูปแบบของรายรับ 
(Revenue streams) 
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บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 การศึกษานี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์องค์ประกอบของโมเดล

ธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัด
ชลบุรี เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งผู้วิจัยได้ก าหนดแนวทางในการด าเนินงาน
การวิจัยและมีขั้นตอนการด าเนินงานดังน้ี  

 

การออกแบบการวิจัย 
 การวิจัยนี้ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative methodology) เก็บข้อมูลด้วยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ด้วยแบบฟอร์มแนวทางการสัมภาษณ์ กระบวนการทัศน์การ
วิจัยเชิงคุณภาพแบบสร้างสรรค์นิยม (Constructivism) และยุทธศาสตร์การวิจัยแบบกรณีศึกษา 
(Case study) (Creawell, 1998 อ้างถึงใน จ าเนียร จวงตระกูล, 2553) เป็นพื้นฐานการวิจัยซึ่งมุ่งเน้น
ศึกษาแม่แบบโมเดลธุรกิจ (Business model canvas) ของธุรกิจรีไซเคิลจากบริษัทต้นแบบ 
กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี 
 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
 ผู้วิจัยได้ก าหนดวิธีการศึกษา 2 วิธี คือ การทบทวนเอกสาร (Document review) และการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กับกลุ่มเป้าหมายหลัก (Key information)  ด าเนินการตาม
ระเบียบวิธีวิจัย ดังนี้ 
 1.  การทบทวนเอกสาร เป็นการค้นหาและรวบรวมข้อมูลจากหนังสือ บทความ เอกสาร
ทางวิชาการ วารสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อใช้เป็นข้อมูลและความรู้พื้นฐานในการสร้างความ
เข้าใจเบื้องต้น และการต่อยอดทางความคิด โดยการประมวลและสังเคราะห์ความรู้ที่เกี่ยวข้องกับ
ประเด็นการศึกษาของงานวิจัยนี้  
 2.  การสัมภาษณ์เชิงลึก เป็นการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกผู้ให้สัมภาษณ์ กับกลุ่มเป้าหมาย
หลัก ซึ่งถือว่าเป็นผู้มีความรู้ ประสบการณ์ และเกี่ยวข้องกับการสื่อสารภายในองค์กร ด าเนินการ
เก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์แบบตัวต่อตัว (Face-to-Face) โดยใช้แบบแนวทางการสัมภาษณ์ 
(Interview guide) ซึ่งเป็นรายการหัวข้อและค าถามที่สร้างขึ้นและจัดล าดับไว้เพื่อใช้เป็นแนวทางใน
การสัมภาษณ์ 
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การก าหนดประชากรกลุ่มเป้าหมายหลัก 
 การวิจัยการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิลจากบริษัทต้นแบบ กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่ง
ในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research)                    
ในการศึกษาแบบกรณีศึกษา (Case study) โดยการเลือกตัวอย่างแบบก าหนดกฎเกณฑ์ไว้ล่วงหน้า 
ตามแนวของ มิเรส และฮูเบอร์แมน (Miles & Huberman, 1994 อ้างถึงใน จ าเนียร จวงตระกูล, 
2553) ผู้วิจัยได้ก าหนดคุณสมบัติของกลุ่มเป้าหมายหลักที่ต้องการศึกษาทั้งหมด 4 แผนกเป็นผู้ที่มี
ประสบการณ์ในการท างานให้กับบริษัทมาเป็นระยะเวลานาน มีความเข้าใจในธุรกิจของบริษัทเป็น
อย่างดี คือ 1. แผนกผลิต จ านวน 2 คน 2. แผนกการตลาดและการจัดซื้อวัตถุดิบ จ านวน 2 คน                   
3. แผนกบัญชีและการเงินจ านวน 1 คน 4. แผนกธุรการ จ านวน 1 คน  รวมทั้งสิ้นจ านวน 6 คน                   
ซึ่งเป็นระดับผู้บริหารและหัวหน้างานที่มีประสบการณ์ในการท างานอย่างน้อย 5 ป ี
 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ใช้แบบแนวทางการสัมภาษณ์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล  โลหะกลุ่มทองแดง 
กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี โดยการสร้างแบบสัมภาษณ์
จะน าแนวทางตามกระบวนการที่ก าหนดของ มาคุส และมอร์เฮาร์ (Maykut & Morehouse, 1994 
อ้างถึงใน จ าเนียร จวงตระกูล, 2553, หน้า 284-285) มาเป็นตัวตั้งและท าการจัดประเภทค าถาม                 
ต่าง ๆ โดยมีการก าหนดกระบวนการ จัดท าแบบฟอร์มแนวทางการสัมภาษณ์ตามขั้นตอนดังนี ้
 ขั้นที่ 1 การก าหนดข้อมูลที่ต้องการ เพื่อใช้เป็นฐานในการก าหนดค าถามที่จะใช้ถามผู้ให้
สัมภาษณ์เพื่อให้ได้ข้อมูลตามที่ต้องการ 
 ขั้นที่ 2 การตั้งค าถามที่จะใช้ในการสัมภาษณ์ โดยในค าถามที่ตั้งขึ้นในขั้นตอนนี้                        
จะน าเอาประเภทค าถาม 6 ประเภท ตามแนวทางของพาทตอน (Patton, 1990 อ้างถึงใน จ าเนียร  
จวงตระกูล, 2553) โดยการกระจายค าถามไปตามประเภทของค าถาม ประกอบด้วย ประเภทที่ 1 
ค าถามเกี่ยวกับประสบการณ์ หรือพฤติกรรม ประเภทที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับความคิดเห็นหรือค่านิยม 
ประเภทที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับความรู้สึก ประเภทที่ 4 ค าถามเกี่ยวกับความรู้ ข้อเท็จจริง ประเภทที่ 5 
ค าถามเกี่ยวกับการประสาทสัมผัส และประเภทที่ 6 ค าถามเกี่ยวกับภูมิหลังหรือประชากร (ชมพูนุท 
หวังเจริญทรัพย์, 2560) มาใช้เป็นแนวทางในการก าหนดค าถามและเลือกค าถามเพื่อใช้ในการ
สัมภาษณ์ให้เหมาะสมที่สุด ในการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ผู้วิจัยเลือกประเภทที่ 2, 4 และ 5 มาเป็น
แนวทางในการก าหนดค าถามเพื่อใช้ในการสัมภาษณ์  เพราะเป็นค าถามที่ท าให้ผู้วิจัยได้รับข้อมูล 
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ซึ่งเป็นความรู้ ความคิดเห็นและความส าคัญเกี่ยวกับการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล  โลหะกลุ่ม
ทองแดง กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี  
 ขั้นที่ 3 การเลือกค าถามที่เหมาะสมที่สุด เพื่อให้ได้ข้อมูลให้ตรงและครบถ้วนกับความ
ต้องการของผู้วิจัยมากที่สุด จากการสัมภาษณ์ผู้ให้สัมภาษณ์ โดยอาศัยแนวทางการเลือกค าถามตาม
แบบของเบิร์ค (Berg, 1998 อ้างถึงใน จ าเนียร จวงตระกูล, 2553) ได้เสนอไว้ซึ่งประกอบด้วย
ประเภทของค าถาม 4 ประเภทดังนี้ 1. ค าถามที่เป็นจริง 2. ค าถามส ารอง 3. ค าถามเผื่อเลือก และ                  
4. ค าถามแทรก (ชมพูนุท หวังเจริญทรัพย์, 2560)  
 ขั้นที่ 4 การให้เหตุผลในการเลือกค าถาม เพื่อให้แน่ใจว่าผู้วิจัยได้เลือกค าถามได้อย่าง
เหมาะสมพร้อมให้เหตุผลประกอบว่าท าไมจึงเลือกค าถามข้อนั้น ๆ เพื่อเป็นการช่วยกลั่นกรอง 
ค าถามให้ได้ค าถามที่เหมาะสมมากยิ่งขึ้น 
 ขั้นที่ 5 การน าค าถามไปจัดท าแบบฟอร์มแนวทางการสัมภาษณ์ เมื่อผู้วิจัยเลือกค าถาม
พร้อมให้เหตุผลประกอบการคัดเลือกแล้ว น าเอาค าถามที่เลือกไปใส่ในแบบฟอร์มแนวทางการ
สัมภาษณ์ ค าถามส าหรับการสัมภาษณ์ ประกอบด้วย 
 
ตารางที่ 3-1 องค์ประกอบการสัมภาษณ์ 
 
องค์ประกอบ ค านิยามส าหรับงานวิจัย ค าถาม 
กลุ่มลูกค้า 
(Customer 
segment) 

กลุ่มบุคคลที่คาดหวังว่าจะสามารถ เป็นลูกค้าของธุรกิจ
ได้ในอนาคต 

- กลุ่มลูกค้าของ
บริษัทท่านคือ 
กลุ่มใดบ้าง 
 

คุณค่าที่มอบให้ 
(Value 
propositions) 

คุณค่าหรือประโยชน์ของตัวสินค้าที่บริษัทส่งมอบ
ให้กับลูกค้าเหนือคู่แข่ง 

- ธุรกิจของท่าน
สามารถอ านวย
ความสะดวกหรือ
สร้างประโยชน์ 
ใด ๆ ให้กับกลุ่ม
ลูกค้าของท่าน            
ได้อย่างไรบ้าง  
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ตารางที่ 3-1 (ต่อ) 
 
องค์ประกอบ ค านิยามส าหรับงานวิจัย ค าถาม 
ช่องทาง                 
การเข้าถึง 
(Channels) 

ช่องทางที่ใช้ในการสื่อสารและเคลื่อนย้ายสินค้าจาก
ธุรกิจไปยังตลาด หรือจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือ
ผู้ใช้  

- บริษัทสามารถ
อ านวยความ
สะดวก หรือสร้าง
ประโยชน์ให้กลุ่ม
ลูกค้าได้อย่างไร
บ้าง 

ความสัมพันธ์
ลูกค้า 
(Customer 
relationships) 

ก ระบวนการห รือกิ จกรรมใด  ๆ  ที่ น า ม าส ร้ า ง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า   การสร้างความ พึงพอใจ                     
ใ นตั ว สิ น ค้ า แ ล ะ บ ริ ก า ร ใ ห้ กั บ ลู ก ค้ า ไ ด้ อ ย่ า ง
ต่อเนื่อง   การรักษาลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าเกิดความ
จงรักภักดีในตราสินค้าและสร้างความสัมพันธ์อันดีต่อ
องค์กร โดยให้ได้รับประโยชน์ทั้งสองฝ่าย ทั้งต่อตัว
ลูกค้าและองค์กร 

- บริษัทสร้าง
ความสัมพันธ์กับ
กลุ่มลูกค้า ส่งมอบ
คุณค่าตามรูปแบบ
ความสัมพันธ์ เพื่อ
เพิ่มรายได้และเพิ่ม
กลุ่มลูกค้าอย่างไร 
 

รูปแบบรายได้ 
(Revenue 
streams) 

รูปแบบของรายได้ที่องค์กรหรือธุรกิจสร้างขึ้นมา หรือ
กระแสรายรับจากการด าเนินธุรกิจอาจเป็นการที่ลูกค้า
ซื้อสินค้า/บริการ  

- บริษัทของท่าน 
มีรายได้จาก             
การจ าหน่าย หรือ            
การให้บริการ
อะไรบ้าง 
 

ทรัพยากรที่มี 
(Key 
resource) 

ทรัพยากรที่ส าคัญขององค์กรที่มีความส าคัญต่อการท า
ให้ธุรกิจสัมฤทธิ์ผล และสร้างความน่าเชื่อถือให้กับ
สินค้า/ บริการ เป็นสิ่งที่เรามีอยู่และสามารถน ามาสร้าง
คุณค่าให้กับธุรกิจได้ แบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ 
ทรัพยากรที่ เป็นรูปธรรม เช่น เคร่ืองจักร อุปกรณ์ 
คนงาน ฯลฯ และทรัพยากรที่ เป็นนามธรรม เช่น 
“Brand value หรือ คุณค่าของตราสินค้า” 

- ทรัพยากรอะไร 
ที่น ามาซึ่งแก่น
ความสามารถหลัก
ของธุรกิจ ท าให้
ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จ 
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ตารางที่ 3-1 (ต่อ) 
 
องค์ประกอบ ค านิยามส าหรับงานวิจัย ค าถาม 
กิจกรรมหลัก 
(Key 
activities) 

สิ่งที่ต้องท าเพื่อขับเคลื่อนให้ธุรกิจท างานได้ กิจกรรม
หลัก ได้แก่ การผลิต การให้บริการ เป็นต้น 

- กิจกรรมหลัก
อะไรบ้างคือสิ่งที่
บริษัทท าจน            
ประสบความส าเร็จ
แล้วส่งมอบคุณค่า
แก่กลุ่มลูกค้า เป็น
แก่นความสามารถ
หลักของธุรกิจ 

พันธมิตรหลัก 
(Key 
partners) 

ความร่วมมือกันในระยะยาวของ องค์กรธุรกิจตั้งแต่
สองแห่งขึ้นไป มีการน าเอาจุดแข็งของทุก ๆ ฝ่ายมา
รวมกัน เพื่อให้บรรลุเป้าหมายทางกลยุทธ์  

- พันธมิตรหลัก
ใดบ้างที่ให้ความ
ช่วยเหลือส าหรับ
การด าเนินธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จ 

โครงสร้าง
ต้นทุน 
(Cost 
structure) 

ต้นทุนทั้งหมดที่เกิดขึ้นในการด าเนินการตามรูปแบบ
ธุรกิจที่บริษัทก าหนด อาทิ ต้นทุนวัตถุดิบ ค่าแรงงาน 
และต้นทุนในการผลิต 

- การด าเนินธุรกิจ
นั้นมีต้นทุนที่จ าเป็น
เพื่อส่งมอบคุณค่า 
แก่กลุ่มลูกค้า 
โครงสร้างต้นทุน
เป็นแบบไหน 
 

 
 ขั้นที่ 6 การทดลองใช้แบบฟอร์มแนวทางการสัมภาษณ์ ในการทดลองใช้แบบฟอร์ม                   
แนวทางการสัมภาษณ์ เบื้อต้นผู้วิจัยมีขั้นตอนในการด าเนินการ ดังนี้ 
 1.  ผู้วิจัยน าแบบฟอร์มแนวทางการสัมภาษณ์เสนออาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความ
ถูกต้องและเหมาะสม เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา 
 2.  ผู้วิจัยน าแบบฟอร์มแนวทางการสัมภาษณ์มาพัฒนาและปรับปรุงตามค าแนะน าของ
อาจารย์ที่ปรึกษา 
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 3.  ผู้วิจัยน าแบบฟอร์มแนวทางการสัมภาษณ์ไปสัมภาษณ์บุคคล 2 ท่าน ซึ่งกลุ่มตัวอย่าง
ที่ใช้ในการทดสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบสัมภาษณ์ (Try out) ได้แก่ บุคคลผู้ที่มีคุณสมบัติ
ใกล้เคียงกับกลุ่มผู้เชี่ยวชาญผู้ให้ข้อมูลหลัก 
 ขั้นที่ 7 การปรับปรุงแบบฟอร์มแนวทางการสัมภาษณ์ เมื่อผู้วิจัยได้ท าการทดลองใช้
แบบฟอร์มแนวทางการสัมภาษณ์แล้ว  พบปัญหาหรือประเด็นต่าง  ๆ  ผู้วิจัยจะน าแบบฟอร์ม                  
แนวทางการสัมภาษณ์กลับมาปรับปรุงแก้ไขอีกคร้ังหนึ่ง จากนั้นผู้วิจัยจะน าแบบฟอร์มแนวทาง 
การสัมภาษณ์ที่สมบูรณ์ไปใช้ในการเก็บข้อมูลกับผู้เชี่ยวชาญกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก 
 

การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
 ผู้วิจัยได้ตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือเพื่อพิจารณาด้านความสัมพันธ์และความ
เกี่ยวข้อง (Relevance) ของค าถามและความเหมาะสมของการออกแบบแนวทางการสัมภาษณ์โดย 
เบิร์ก (Berg, 1998 อ้างถึงใน จ าเนียร จวงตระกูล, 2553) เสนอแนะว่าก่อนที่จะน าแบบฟอร์มออกไป
ใช้ให้ท าการทดสอบเบื้องต้นก่อนโดยอย่างน้อยจะต้องท าเป็นสองขั้นตอนคือ ขั้นตอนแรกให้
น าเสนอให้ผู้เชี่ยวชาญที่คุ้นเคยหรือมีความรู้ในเร่ืองที่จะท าการวิจัยเป็นอย่างดีซึ่งเรียกว่าผู้เชี่ยวชาญ
ทางเทคนิค (Technical experts) ผู้วิจัยคนอ่ืนหรือบุคคลที่อยู่ในกลุ่มที่จะศึกษาแต่ไม่ใช่ผู้ที่เราจะ
ศึกษาได้ตรวจสอบวิเคราะห์เพื่อช่วยให้ค้นพบค าถามประเภทที่ใช้ค าพูดไม่เหมาะสมค าถามที่
คุกคามผู้อื่นหรือค าถามที่เป็นจุดบอด ขั้นที่สองเป็นการฝึกซ้อมการสัมภาษณ์โดยการใช้แบบฟอร์ม
แนวทางการสัมภาษณ์ เพื่อให้แน่ใจว่าจะใช้ได้ดีและจะท าให้ผู้วิจัยได้ข้อมูลที่ต้องการจากการ
สัมภาษณ์ ผู้วิจัยได้ด าเนินการในการทดสอบเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย ดังต่อไปนี้ 
 คุณภาพของแบบแนวทางสัมภาษณ์ ผู้วิจัยได้น าแบบแนวทางการสัมภาษณ์เสนอต่อ
อาจารย์ที่ปรึกษาหลักเพื่อพิจารณาและตรวจสอบว่ามีความถูกต้องและครอบคลุมเนื้อหาหรือไม่ 
จากนั้นผู้วิจัยได้ท าการปรับปรุงเพื่อให้มีความเหมาะสมต่อไป นอกจากนั้นผู้วิจัยได้น าแบบแนว
ทางการสัมภาษณ์เสนอต่อผู้ทรงคุณวุฒิ คือ ดร.เพชรรัตน์ วิริยะสืบพงศ์ เพื่อตรวจสอบความถูกต้อง
และเหมาะสมของค าถามหลังจากนั้นจึงปรับแก้ไขและน าเสนออาจารย์ที่ปรึกษาหลักอีกคร้ัง 
ตรวจสอบและน าไปใช้งานจริง 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 กระบวนการเก็บรวบรวมข้อมูลผู้วิจัยได้ก าหนดกระบวนการหรือแนวทางในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลดังต่อไปนี้ 
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 1.  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการศึกษาค้นคว้า
ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับแม่แบบโมเดลธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นข้อมูลจากเอกสารทางวิชาการ หนังสือ 
รายงานการศึกษางานวิจัยและผลงานวิจัยประเภทต่าง ๆ และเว็บไซต์บนอินเทอร์เน็ต เป็นต้น เพื่อ
น ามาใช้เป็นแนวทางในการออกแบบหรือสร้างแบบสัมภาษณ์เจาะลึกรวมทั้งเพื่อน ามาใช้เป็น
ส่วนประกอบในกระบวนการวิเคราะห์และประมวลผลข้อมูลในการวิจัยในส่วนต่อไป 
 2.  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) ใช้การเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก                
(In-depth interviews) เก็บข้อมูลให้ได้บริบททั้งหมดของกรณีที่ศึกษาโดยการเจาะลึกผู้ให้สัมภาษณ์ 
(Key information interview) ซึ่งถือว่าเป็นผู้ที่มีความรู้ มีประสบการณ์และมีความเกี่ยวข้องโดยการ
สัมภาษณ์เป็นรายบุคคลแบบตัวต่อตัว ( Face-to-face) ส าหรับแนวทางประการส าคัญในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจาการสัมภาษณ์เจาะลึกนั้น ผู้วิจัยได้ก าหนดแนวทางโดยการขอหนังสือแนะน าตัว
ผู้วิจัยและขออนุญาตเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อการวิจัยจากคณะการจัดการและการท่องเที่ยว 
มหาวิทยาลัยบูรพา ถึงผู้เกี่ยวข้องในแผนกผลิต แผนกการตลาดและการจัดซื้อวัตถุดิบ  แผนกบัญชี
และการเงิน และแผนกธุรการ เพื่อขอความร่วมมือในการสัมภาษณ์ในช่วงเวลาพักเบรก 
 ในกระบวนการสัมภาษณ์เจาะลึก ผู้วิจัยได้ด าเนินการบันทึกข้อมูลโดยวิธีการจดบันทึก
ข้อมูลและการบันทึกเสียงของผู้มีส่วนร่วมในการวิจัยหรือผู้ให้สัมภาษณ์โดยการขออนุญาตจาก
ผู้ให้การสัมภาษณ์ในการวิจัยก่อนท าการบันทึกเสียงหากได้รับอนุญาตเพื่อน ามาใช้ในการ
ตรวจสอบ และตรวจทานความถูกต้องย้อนกลับในภายหลังได้ 
  

การวิเคราะห์ข้อมูล  
 การวิเคราะห์ข้อมูลงานวิจัยเร่ือง การวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง 
กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี เป็นการวิเคราะห์ข้อมูล                
เชิงคุณภาพ โดยน าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับแผนกต่าง  ๆ จากบริษัทที่ใช้เป็น
กรณีศึกษา คือ บริษัทแห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรีมาวิเคราะห์เนื้อหา           
ท าการเชื่อมโยงเนื้อหาแต่ละส่วนเข้าด้วยกัน และผู้วิจัยได้มีการตรวจสอบข้อมูล แบบสามเส้า 
(Triangulation technique) โดยมีรายละเอียดดังนี้ เมื่อได้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์และจดบันทึก
มาแล้ว ผู้วิจัยได้ตรวจสอบความถูกต้องและความเชื่อถือได้ของข้อมูลว่าจะสามารถตอบปัญหาของ
การศึกษาได้อย่างครบถ้วน ดังนั้น ผู้วิจัยจึงใช้วิธีการ ตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล ( Data 
triangulation) ซึ่งจะท าการพิสูจน์ว่าข้อมูลที่ผู้วิจัยได้มานั้นถูกต้อง เพื่อให้ได้ข้อมูลที่แท้จริงโดยการ
ตรวจสอบแหล่งข้อมูลพิจารณาในแหล่งบุคคล หมายถึง ถ้าบุคคลผู้ให้ข้อมูลเปลี่ยนไปข้อมูลจะ
เหมือนเดิมหรือไม่ ในการศึกษาในคร้ังนี้ได้ใช้การตรวจสอบจากแหล่งบุคคลโดยการสอบถาม
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ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างหลายกลุ่มในค าถามเดียวกัน เพื่อเป็นการยืนยันในข้อมูลที่ได้รับว่ามีความ
ถูกต้องหรือไม่ และน าเสนอข้อมูลในรูปแบบความเรียงตามวัตถุประสงค์ ซึ่งจากการเก็บข้อมูล               
ท าให้ได้ข้อมูลเพื่อจะน ามาวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล 
 และเพื่อเป็นการรักษาความลับของผู้ให้ข้อมูลผู้วิจัยจึงได้ก าหนดรหัสของผู้ให้ข้อมูลซึ่ง
ชื่อของผู้ให้ข้อมูลแต่ละคนจะถูกแทนด้วยรหัสที่ก าหนดไว้ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 P 01 หมายถึง ผู้ให้ข้อมูลแผนกผลิตคนที่ 1 รหัสผู้ให้ข้อมูลจะเร่ิมจาก P 01 เรียงล าดับไป
จนถึงผู้ใหข้้อมูลคนสุดท้ายที่เก็บข้อมูล 
 M 01 หมายถึง ผู้ให้ข้อมูลแผนกการตลาดและการจัดซื้อวัตถุดิบคนที่ 1 รหัสผู้ให้ข้อมูล
จะเร่ิมจาก M 01 เรียงล าดับไปจนถึงผู้ให้ข้อมูลคนสุดท้ายที่เก็บข้อมูล 
 F 01 หมายถึง ผู้ให้ข้อมูลแผนกบัญชีและการเงินคนที่ 1 รหัสผู้ให้ข้อมูลจะเร่ิมจาก F 01 
เรียงล าดับไปจนถึงผู้ให้ข้อมูลคนสุดท้ายที่เก็บข้อมูล 
 A 01 หมายถึง ผู้ให้ข้อมูลแผนกธุรการคนที่ 1 รหัสผู้ให้ข้อมูลจะเร่ิมจาก A 01 เรียงล าดับ
ไปจนถึงผู้ให้ข้อมูลคนสุดท้ายที่เก็บข้อมูล
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บทที ่4 

ผลการวิจัย 
 

 การวิจัยเร่ือง การวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล จากบริษัทต้นแบบ กรณีศึกษาบริษัท                 
แห่งหน่ึงในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) 
ใช้การศึกษาแบบกรณีศึกษา (Case study) โดยการเลือกตัวอย่างแบบจงใจ (Purposefully sampling) 
(Miles & Huberman, 1994 อ้างถึงใน จ าเนียร จวงตระกูล, 2553) ใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก 
(In-depth-interview) จากกลุ่มเป้าหมายหลัก ซึ่งเป็นผู้ที่เกี่ยวข้องในแผนกผลิต แผนกการตลาดและ
จัดซื้อวัตถุดิบ แผนกบัญชีและการเงิน และแผนกธุรการ เก็บข้อมูลจ านวนทั้งหมด 6 คน โดยการ
วางภาพจ าลองในการด าเนินธุรกิจ เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาการวิเคราะห์ แม่แบบโมเดลธุรกิจ 
ของธุรกิจรีไซเคิล ผลที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลน าเสนอแยกเป็นส่วน ๆ ได้ดังนี้ 
 

ส่วนที ่1  ข้อมูลส่วนบุคคล 
 ผู้ให้ข้อมูลหลักมีจ านวนทั้งหมด 6 คน โดยผู้วิจัยใช้รหัสแทนผู้ให้สัมภาษณ์ ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4-1 ข้อมูลของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 

รายการ คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 คนที่ 4 คนที่ 5 คนที่ 6 
รหัส P 01 P 02 M 01 M 02 F 01 A 01 
แผนก ผลิต ผลิต การตลาดและ

การจัดซื้อ
วัตถุดิบ 

การตลาดและ
การจัดซื้อ
วัตถุดิบ 

บัญชีและ
การเงิน 

ธุรการ 

ต าแหน่ง ผู้บริหาร หัวหน้า
งาน 

ผู้บริหาร หัวหน้างาน หัวหน้า
งาน 

หัวหน้า
งาน 

ประสบการณ์
ในการท างาน 

6 ปี 5 ปี 6 ป ี 5 ป ี 5 ปี 5 ป ี

 
 จากตารางที่ 4-1 พบว่า ผู้ให้ข้อมูลหลักเป็นตัวแทนของแผนกผลิต จ านวน 2 คน แผนก

การตลาดและการจัดซื้อวัตถุดิบ จ านวน 2 คน แผนกบัญชีและการเงิน จ านวน 1 คน และแผนก
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ธุรการ จ านวน 1 คน โดยเป็นผู้ที่ด ารงต าแหน่งผู้บริหาร จ านวน 2 คน และต าแหน่งหัวหน้างาน 
จ านวน 4 คน มีประสบการณ์ในการท างานอย่างน้อย 5 ป ี

 

ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทของโมเดลธุรกิจรีไซเคิล 
1. กลุ่มลูกค้า (Customer segments)  

 โรงงานที่ใช้ทองแดงเป็นส่วนผสมในการผลิตผลิตภัณฑ์ เช่น โรงหลอมเหล็ก โรงหลอม
ทองแดง (P 01, P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01, A 01 
นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 

 บริษัทผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ เช่น วัสดุขั้วเชื่อมต่อส าหรับรถยนต์ สายไฟ สารกึ่งตัวน า 
(P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) 

 บริษัทผู้ผลิตชิ้นส่วนอิเล็กทรอนิกส์ เช่น ท่อทองแดง ผลิตภัณฑ์ท่อทองแดงเป็น
ส่วนประกอบ ส าคัญในการผลิตอุปกรณ์ท าความเย็นต่าง ๆ เช่น ตู้เย็น และเคร่ืองปรับอากาศ                  
(P 01, M 01, A 01, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) 

 บริษัทผู้ผลิตใบพัดเรือและการต่อเรือ (P 01, P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์,  
19 กุมภาพันธ์ 2563) 

 บริษัทที่รับซื้อเศษวัสดุเหลือใช้จากอุตสาหกรรม เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ (P 01, P 02,                 
M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01, A 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 
27 กุมภาพันธ์ 2563) 

 
ตารางที่ 4-2 กลุ่มลูกค้าของบริษัท 
 

กลุ่มลูกค้าของบริษัท P 01 P 02 M 01 M 02 F 01 A 01 
1. กลุ่มอุตสาหกรรมที่ใช้เศษ
โลหะทองแดงเป็นส่วนผสมใน              
การผลิต เช่น อุตสาหกรรมผู้ผลิตลวด
และสายไฟทองแดง  

 √ √ √ √ √ √ 

2. บริษัทผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์ เช่น 
วัสดุขั้วเชื่อมต่อส าหรับรถยนต์  
สายไฟ  สารกึ่งตัวน า 

 √ √ √   
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ตารางที่ 4-2 (ต่อ) 
 

กลุ่มลูกค้าของบริษัท P 01 P 02 M 01 M 02 F 01 A 01 
3. บริษัทผู้ผลิตชิ้นส่วนอิเล็กทรอนิกส์ 
เช่น ผู้ผลิตท่อทองแดง ซึ่งใช้เป็น
ส่วนประกอบส าคัญในการผลิต
อุปกรณ์ท าความเย็นต่าง ๆ เช่น ตู้เย็น 
และเคร่ืองปรับอากาศ   

√  √   √ 

4. บริษัทผู้ผลิตใบพัดเรือและ                   
การต่อเรือ 

√ √ √ √   

5. บริษัทที่รับซื้อเศษวัสดุเหลือใช้จาก
อุตสาหกรรม เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ 

√ √ √ √ √ √ 

 
 จากตารางที่ 4-2 การสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 6 คน พบว่า กลุ่มลูกค้าของบริษัท คือ 

กลุ่มอุตสาหกรรมที่ใช้เศษโลหะทองแดงเป็นส่วนผสมในการผลิต เช่น อุตสาหกรรมผู้ผลิตลวดและ
สายไฟทองแดง อุตสาหกรรมหลอดหรือท่อทองแดง อุตสาหกรรมแผ่น และฟอยล์ทองแดง 
อุตสาหกรรมท่อน แท่ง และเส้นทองแดง และอุตสาหกรรมหล่อทองแดง โดยบริษัทผู้ผลิตชิ้นส่วน
ยานยนต์ น าไปผลิตวัสดุขั้วเชื่อมต่อส าหรับรถยนต์  สายไฟ  สารกึ่งตัวน า บริษัทผู้ผลิตชิ้นส่วน
อิเล็กทรอนิกส์ น าไปผลิตท่อทองแดง ซึ่งใช้เป็นส่วนประกอบส าคัญในการผลิตอุปกรณ์ท าความ
เย็นต่าง ๆ เช่น ตู้เย็น และเคร่ืองปรับอากาศ  บริษัทผลิตใบพัดเรือและการต่อเรือน าไปหลอมเป็น
ใบพัดขนาดใหญ ่และบริษัทที่รับซื้อเศษวัสดุเหลือใช้จากอุตสาหกรรมเพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ 

2. คุณค่าที่มอบให้ (Value proposition) 
 เป็นผู้เชี่ยวชาญในโลหะอุตสาหกรรม ได้สร้างความรู้เกี่ยวกับโลหะตั้งแต่การเก็บสะสม

จนถึงการผลิตและการแปรรูปผลิตภัณฑ์ โดยการขายโลหะที่ไม่ใช่เหล็ก ทองแดงและผลิตภัณฑ์
โลหะ  ผสมทองแดง และโลหะผสมอลูมิเนียม เพื่อน าไปใช้ในการหล่อและการขายงานศิลปะรูป
ปั้นและโครงสร้างโลหะขนาดใหญ่ (P 01, P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 
2563) 

 ให้บริการก าจัดและรีไซเคิลแก่โรงงานอุตสาหกรรม (P 01, P 02, M 01, M 02,                      
นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01, A 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 
2563) 
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 เพิ่มมูลค่าให้ทรัพยากร (M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ 
(A 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 

 
ตารางที่ 4-3 คุณค่าที่มอบให้กับลูกค้า 

 
คุณค่าที่มอบให้กับลูกค้า P 01 P 02 M 01 M 02 F 01 A 01 

1. ให้ความรู้เกี่ยวกับโลหะตั้งแต่การเก็บ
สะสมจนถึงการผลิตและการแปรรูป
ผลิตภัณฑ์แก่ลูกค้า 

√ √ √ √   

2. ให้บริการก าจัดและรีไซเคิลแก่โรงงาน
อุตสาหกรรม 

√ √ √ √ √ √ 

3. เพิ่มมูลค่าให้ทรัพยากร   √ √  √ 
 

 จากตารางที่ 4-3 การสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 6 คน พบว่า บริษัทได้ส่งมอบคุณค่า
ให้กับลูกค้าโดยการให้ความรู้เกี่ยวกับโลหะตั้งแต่การเก็บสะสมจนถึงการผลิตและการแปรรูป
ผลิตภัณฑ์แก่ลูกค้า ให้บริการก าจัดและรีไซเคิลแก่โรงงานอุตสาหกรรม ในการเพิ่มมูลค่าให้
ทรัพยากรให้มากที่สุด โดยลดผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม 

3. ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels)  
 ลูกค้าจะสามารถรับรู้ถึงสินค้าและผลิตภัณฑ์ของเราได้ผ่านทางเว็บไซต์ของบริษัท (P 01, 

M 01, M 02 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 
 พันธมิตรทางการค้า บริษัทคู่ค้า (P 02, M 01, M 02 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 

2563) และ (F 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 
 โบชัวร์บริษัท (M 01, M 02 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 
 เว็บไซต์และระบบของกรมโรงงานอุตสาหกรรม (M 01, M 02 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 

กุมภาพันธ์ 2563) และ (A 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 
 การจัดประชุมสัมมนาในกลุ่มธุรกิจ (M 01, M 02 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 

2563) และ (A 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 
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ตารางที่ 4-4 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า 
 

ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า P 01 P 02 M 01 M 02 F 01 A 01 
1. เว็บไซต์ของบริษัท  √  √ √   
2. พันธมิตรทางการค้า บริษัทคู่ค้า  √ √ √ √  
3. โบชัวร์บริษัท   √ √   
4. เว็บไซต์และระบบของกรมโรงงาน
อุตสาหกรรม 

  √ √  √ 

5. การจัดประชุมสัมมนาในกลุ่มธุรกิจ   √ √  √ 
 

 จากตารางที่ 4-4 การสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 6 คน พบว่า ช่องทางการเข้าถึงที่บริษัท
ใช้ในการสื่อสารและติดต่อกับลูกค้าผ่านทางเว็บไซต์ของบริษัท พันธมิตรทางการค้า บริษัทคู่ค้า 
เอกสารโบชัวร์ และเครือข่ายทางสังคมผ่านการเข้าร่วมสัมมนาทางธุรกิจ  และระบบของกรม
โรงงานอุตสาหกรรม 

 4.  ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer relationships) 
 บริษัทได้ให้ความส าคัญกับการพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ของบริษัท และระบบการ 

ส่งมอบสินค้า เพื่อเป็นการให้บริการแก่ลูกค้า บริษัทยังให้ความส าคัญกับการรักษาความสัมพันธ์
อย่างใกล้ชิดกับลูกค้าโดยมีการติดตามสอบถามความต้องการของลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ เพื่อจะได้รู้
ถึงคุณสมบัติของสินค้าต่าง ๆ ที่ลูกค้าต้องการ เพื่อท าการพัฒนาคุณภาพของสินค้า และประเภทของ 
สินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้าอย่างต่อเน่ืองโดยการ 

 สร้างความสัมพันธ์แบบการให้ความช่วยเหลือส่วนบุคคล โดยการให้ความรู้เกี่ยวกับ
ส่วนผสมทางเคมี เพื่อน ามาปรับใช้กับผลิตภัณฑ์ของลูกค้าแต่ละราย เพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่ดีใน
ต้นทุนที่ต่ าลง (P 01, P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01                   
นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 

 มีผู้เชี่ยวชาญให้ค าปรึกษาในการเลือกใช้วัตถุดิบให้ตรงตามลักษณะผลิตภัณฑ์ของลูกค้า 
โดยการน าเสนอเศษวัตถุดิบที่หลากหลายและตรงตามความต้องการของลูกค้า  (P 02, M 02,                    
นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) 

 รับซื้อเศษที่เหลือจากการผลิต โดยการน าเศษเหล่านี้มาหลอมใหม่เป็นวัตถุดิบส าหรับ
ลูกค้าต่อไป และเป็นการช่วยเหลือลูกค้าในการจัดการเศษวัตถุดิบเหลือใช้อย่างมีประสิทธิภาพ                 
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(P 01, P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01, A 01 นามสมมติ, 
สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 

 มีส่วนร่วมกับลูกค้าในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพื่อสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว และ
ตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของลูกค้า ในการจัดหาผลิตภัณฑ์คุณภาพสูงในราคาที่
เหมาะสม (M 01, M 02 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 
 
ตารางที่ 4-5 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

 
การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า P 01 P 02 M 01 M 02 F 01 A 01 

1. สร้างความสัมพันธ์แบบการให้ความ
ช่วยเหลือ โดยการให้ความรู้เกี่ยวกับ
ส่วนผสมทางเคมี เพื่อน ามาปรับใช้กับ
ผลิตภัณฑ์ของลูกค้าแต่ละราย  

√ √ √ √ √  

2. มีผู้เชี่ยวชาญให้ค าปรึกษาในการ
เลือกใช้วัตถุดิบให้ตรงตามลักษณะ
ผลิตภัณฑ์ของลูกค้า โดยการน าเสนอเศษ
วัตถุดิบที่หลากหลายและตรงตามความ
ต้องการของลูกค้า 

 √  √   

3. รับซื้อเศษที่เหลือจากการผลิต โดยการ
น าเศษเหล่านี้มาหลอมใหม่เป็นวัตถุดิบ
ส าหรับลูกค้าต่อไป  

√ √ √ √ √ √ 

4. มีส่วนร่วมกับลูกค้าในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์  

  √ √   

 
 จากตารางที่ 4-5 การสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 6 คน พบว่า บริษัทได้สร้าง

ความสัมพันธ์กับลูกค้าในการสร้างความสัมพันธ์แบบการให้ความช่วยเหลือ โดยการให้ความรู้
เกี่ยวกับส่วนผสมทางเคมี เพื่อน ามาปรับใช้กับผลิตภัณฑ์ของลูกค้าแต่ละราย เพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์            
ที่ดีในต้นทุนที่ต่ าลง มีผู้เชี่ยวชาญให้ค าปรึกษาในการเลือกใช้วัตถุดิบให้ตรงตามลักษณะผลิตภัณฑ์
ของลูกค้า โดยการน าเสนอเศษวัสดุที่หลากหลายและตรงตามความต้องการของลูกค้า อีกทั้งยังรับ
ซื้อเศษที่เหลือจากการผลิตของลูกค้า น ามาหลอมใหม่เป็นวัตถุดิบส าหรับลูกค้าต่อไป มีส่วนร่วมกับ
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ลูกค้าในการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อสร้างความสัมพันธ์ระยะยาว และตอบสนองความต้องการ                  
ที่หลากหลายของลูกค้า ในการจัดหาผลิตภัณฑ์คุณภาพสูงในราคาที่เหมาะสม  

 5.  รูปแบบของรายได้ (Revenue streams) 
 รายได้ของบริษัทมาจากการด าเนินงานดังต่อไปนี้ 
 การจ าหน่ายสินค้าประเภทวัสดุที่มาจากการคัดแยกเศษวัสดุเหลือใช้ ที่ได้มาจาก 

กระบวนการผลิตของโรงงานต่าง ๆ (P 01, P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19  
กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 

 การจ าหน่ายสินค้าแท่งโลหะผสมทองแดงที่ผ่านกระบวนการหลอมเศษวัสดุเหลือใช้                    
(P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01, A 01 นามสมมติ, 
สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 

 การจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ผลิตมาจากเศษวัสดุเหลือใช้  (P 01, P 02, M 01, M 02,                  
นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563)  

 
ตารางที่ 4-6 รายได้ของบริษัท 

 
รายได้ของบริษัท P 01 P 02 M 01 M 02 F 01 A 01 

1. จ าหน่ายสินค้าประเภทวัสดุที่มาจาก
การคัดแยกเศษวัสดุเหลือใช้ที่ได้มาจาก
กระบวนการผลิตของโรงงานต่าง ๆ 

√ √ √ √ √  

2. จ าหน่ายสินค้าแท่งโลหะผสมทองแดง
ที่ผ่านกระบวนการหลอมเศษวัสดุ                      
เหลือใช้ 

 √ √ √ √ √ 

3. จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ผลิตมาจาก
เศษวัสดุเหลือใช้ 

√ √ √ √   

 
 จากตารางที่ 4-6 การสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 6 คน พบว่า รายได้ของบริษัท มาจาก 

การจ าหน่ายสินค้าประเภทวัสดุที่มาจากการคัดแยกเศษวัสดุเหลือใช้ที่ได้มาจากกระบวนการผลิต
ของโรงงานต่าง ๆ การจ าหน่ายสินค้าแท่งโลหะผสมทองแดงที่ผ่านกระบวนการหลอมเศษวัสดุ
เหลือใช้ และการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ผลิตมาจากเศษวัสดุเหลือใช้ 
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 6.  ทรัพยากรที่ส าคัญ (Key resource) 
 มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการวิจัยและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง (M 01, M 02, นามสมมติ, 

สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563)  
 มีเทคโนโลยีการวิเคราะห์ผสมทางเคมีที่อยู่ในเศษวัสดุ (P 01, P 02, M 01, M 02,                 

นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01, A 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 
2563) 

 บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญในโลหะอุตสาหกรรม และมีความรู้ความช านาญในการคัด
แยกเศษวัสดุเหลือใช้ (P 01, P 02, M 01, M 02 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ   
(A 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 

 มีเตาหลอมขนาดใหญ่ในประเทศญี่ปุ่น (M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 
2563)  

 มีพื้นที่ในการคัดแยก และจัดเก็บ (P 01, M 01, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 
2563)  

 มีเงินทุนที่ปราศจากเงินกู้ (F01, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 
 

ตารางที่ 4-7 ทรัพยากรที่ส าคัญ 
 

ทรัพยากรที่ส าคัญ P 01 P 02 M 01 M 02 F 01 A 01 
1. มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการวิจัยและ
พัฒนาอย่างต่อเนื่อง 

  √ √   

2. มีเทคโนโลยีการวิเคราะห์ส่วนผสม
ทางเคมีที่อยู่ในเศษวัสดุ 

√ √ √ √ √ √ 

3. บุคลากรมีความรู้ความช านาญในการ
คัดแยกเศษวัสดุเหลือใช้ 

√ √ √ √   

4. มีเตาหลอมขนาดใหญ่ในประเทศญี่ปุ่น    √   
5. มีพื้นที่ในการคัดแยก และจัดเก็บ √  √    
6. มีเงินทุนที่ปราศจากเงินกู้     √  

 
 จากตารางที่ 4-7 การสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 6 คน พบว่า ทรัพยากรที่ส าคัญของ

บริษัท คือ มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการวิจัยและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง มีเทคโนโลยีในการวิเคราะห์
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ส่วนผสมทางเคมีที่อยู่ในเศษวัสดุ โดยบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญในโลหะอุตสาหกรรม และ         
มีความรู้ความช านาญในการคัดแยกเศษวัสดุเหลือใช้  อีกทั้งยังมีเตาหลอมขนาดใหญ่ในประเทศ
ญ่ีปุ่น และมีพื้นที่ในการคัดแยก และจัดเก็บ รวมถึงมีเงินทุนที่ปราศจากเงินกู้ 

 7.   กิจกรรมหลัก (Key activities) 
 รับซื้อเศษวัสดุเหลือใช้จากโรงงานอุตสาหกรรมประเภทโลหะอุตสาหกรรม (P 01, P 02, 

M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01, A 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 
27 กุมภาพันธ์ 2563) 
  น าเศษวัสดุที่เหลือใช้จากการผลิตมาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ (P 01, M 01, M 02,                  
นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563)  
  ลดเศษวัสดุเหลือใช้ให้เหลือน้อยโดยใช้หลักการเศรษฐกิจหมุนเวียน ในการใช้ทรัพยากร
ให้เกิดคุณค่าสูงสุด (P 02, M 01, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563)  

 คัดแยก และหลอมเศษวัสดุเหลือใช้เพื่อน ามารีไซเคิลเป็นแท่งโลหะผสมทองแดง (P 01, 
P 02, M 01, M 02 , นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563)  

 
ตารางที่ 4-8 กิจกรรมหลักของบริษัท 
 

กิจกรรมหลักของบริษัท P 01 P 02 M 01 M 02 F 01 A 01 
1. รับซื้อ คัดแยก และหลอมเศษวัสดุ
เหลือใช้จากโรงงานอุตสาหกรรมประเภท
โลหะอุตสาหกรรม 

√ √ √ √ √ √ 

2. น าเศษวัสดุที่เหลือใช้จากการผลิตมา
แปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ เช่น ผลิตภัณฑ์
แท่งโลหะ และการหล่องานศิลปะ 

√  √ √   

3. ลดเศษวัสดุเหลือใช้ให้เหลือน้อยโดย
ใช้หลักการเศรษฐกิจหมุนเวียน ในการใช้
ทรัพยากรให้เกิดคุณค่าสูงสุด 

 √ √    

 
 จากตารางที่ 4-8 การสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 6 คน พบว่า การด าเนินธุรกิจหลักของ

บริษัท คือ การรับซื้อ คัดแยก และแปรรูปเศษวัสดุเหลือใช้จากการผลิตในโรงงานอุตสาหกรรม 
ประเภทโลหะอุตสาหกรรม แล้วน าเศษวัสดุดังกล่าวมาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่  เช่น ผลิตภัณฑ์
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แท่งโลหะ และการหล่องานศิลปะ โดยการลดเศษวัสดุเหลือใช้ให้เหลือน้อยโดยใช้หลักการ
เศรษฐกิจหมุนเวียน ในการใช้ทรัพยากรให้เกิดคุณค่าสูงสุด 

 8.  พันธมิตรในการด าเนินธุรกิจที่ส าคัญ (Key partners)  
 ส านักงานใหญ่ที่ประเทศญ่ีปุ่น (P 01, P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 

กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01, A 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 
 โรงหลอมในประเทศไทย (P 01, P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 

กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01, A 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 
 บริษัทในเครือ (P 02, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563)  
 กลุ่มโรงงานอุตสาหกรรมที่เป็นผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์และอิเล็กทรอนิกส์ (P 01, P 02, 

M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563)  
 บริษัทรีไซเคิลรายย่อย (P 01, P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 

2563) และ (F 01, A 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 
 บริษัทที่ด าเนินกิจการแลกเปลี่ยนสินค้า ในลักษณะซื้อมาขายไป (Trading company)                

(P 01, P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01, A 01 นามสมมติ, 
สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 

 
ตารางที่ 4-9 พันธมิตรในการด าเนินธุรกิจ 
 

คู่ค้าในการด าเนินธุรกิจ P 01 P 02 M 01 M 02 F 01 A 01 
1. ส านักงานใหญ่ที่ประเทศญ่ีปุ่น √ √ √ √ √ √ 
2. โรงหลอมในประเทศไทย √ √ √ √ √ √ 
3. บริษัทในเครือ  √  √   
4. กลุ่มโรงงานอุตสาหกรรมที่เป็นผู้ผลิต
ชิ้นส่วนยานยนต์และอิเล็กทรอนิกส์ 

√ √ √ √   

5. บริษัทรีไซเคิลรายย่อย √ √ √ √ √ √ 
6. Trading Company √ √ √ √ √ √ 
 

 จากตารางที่ 4-9 การสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 6 คน พบว่า พันธมิตรหลักในการ
ด าเนินธุรกิจ ได้แก่ ส านักงานใหญ่ที่ประเทศญ่ีปุ่น โรงหลอมในประเทศไทย บริษัทในเครือ กลุ่ม
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โรงงานอุตสาหกรรมที่เป็นผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์และอิเล็กทรอนิกส์ บริษัทรีไซเคิลรายย่อย และ 
Trading Company  

 9.  โครงสร้างต้นทุน (Cost structure) 
 ต้นทุนวัตถุดิบ ได้แก่ การรับซื้อเศษวัสดุเหลือใช้จากโรงงาน (P 01, P 02, M 01, M 02, 

นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ (F 01, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 
2563) 

 ค่าแรงงาน, ค่าจ้างพนักงาน (F 01, A 01 นามสมมติ, สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 
 ค่าใช้จ่ายในการผลิต ได้แก่ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าเช่าโรงงาน ค่าบ ารุงรักษาเคร่ืองจักร (P 01,                   

P 02, M 01, M 02, นามสมมติ, สัมภาษณ์, 19 กุมภาพันธ์ 2563) และ (F01, A 01 นามสมมติ, 
สัมภาษณ์, 27 กุมภาพันธ์ 2563) 

 
ตารางที่ 4-10 โครงสร้างต้นทุนของบริษัท 

 
โครงสร้างต้นทุนของบริษัท P 01 P 02 M 01 M 02 F 01 A 01 

1. ต้นทุนวัตถุดิบ ได้แก่ การรับซื้อเศษ
วัสดุเหลือใช้จากโรงงานอุตสาหกรรม 

√ √ √ √ √  

2. ค่าแรงงาน ค่าจ้างพนักงาน     √ √ 
3. ค่าใช้จ่ายในการผลิต ได้แก่ ค่าน้ า                 
ค่าไฟ ค่าเช่าโรงงาน ค่าบ ารุงรักษา
เคร่ืองจักร 

√ √ √ √ √ √ 

 
 จากตารางที่ 4-10 การสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักทั้ง 6 คน พบว่า ต้นทุนของบริษัท

แบ่งเป็น ต้นทุนวัตถุดิบ ได้แก่ การรับซื้อเศษวัสดุเหลือใช้จากโรงงานอุตสาหกรรม ค่าแรงงาน 
ค่าจ้างพนักงาน และค่าใช้จ่ายในการผลิต ได้แก่ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าเช่าโรงงาน ค่าบ ารุงรักษาเคร่ืองจักร
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บทที ่5 
สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเร่ือง การวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง กรณีศึกษาบริษัท
แห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี  มีวัตถุประสงค์เพื่อ วิเคราะห์โมเดลธุรกิจ                
รีไซเคิล ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative methodology) เก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์            
เชิงลึก ด้วยแบบฟอร์มแนวทางการสัมภาษณ์ กระบวนทัศน์การวิจัยเชิงคุณภาพแบบสร้างสรรค์นิยม 
(Constructivism) และยุทธศาสตร์การวิจัยแบบกรณีศึกษา (Case study) กับกลุ่มเป้าหมายหลัก
จ านวน 6 คน   
 

สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า การด าเนินธุรกิจผู้ประกอบการรับซื้อขยะรีไซเคิลหรือ
ธุรกิจบริการคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิล ซึ่งได้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ โดยมุ่งเน้นค าถามที่สอดคล้อง
กับแม่แบบโมเดลธุรกิจ (Business model canvas) สรุปผลได้  9 องค์ประกอบ ดังต่อไปนี้ 
 1.  กลุ่มลูกค้า (Customer segments)  
 2.  คุณค่าที่มอบให้ลูกค้า (Value proposition) 
 3.  ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) 
 4.  ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer relationships) 
 5.  รูปแบบของรายได้ (Revenue streams) 
 6.  ทรัพยากรที่มี (Key resource) 
 7.  กิจกรรมหลัก (Key activities) 
 8.  พันธมิตรหลัก (Key partners) 
 9.  โครงสร้างต้นทุน (Cost structure) 
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ตารางที่ 5-1 แม่แบบโมเดลธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี 

 
Key partners 
-ส านักงานใหญท่ี่ประเทศ
ญี่ปุ่น  
-โรงหลอมในประเทศไทย  
-บรษิัทในเครือ  
-กลุ่มโรงงานอุตสาหกรรม
ที่เปน็ผู้ผลติชิ้นส่วนยาน
ยนต์ และอิเล็กทรอนิกส์  
-บรษิัทรีไซเคิลรายย่อย  
-Trading Company 

Key activities 
-การรับซื้อ คัดแยก และแปรรูป
เศษวัสดุเหลือใช้จากการผลิต
ใน โ ร ง ง า น อุ ต ส าห ก ร ร ม 
ประเภทโลหะอุตสาหกรรม  
-น าเศษวัสดุที่เหลือใช้จากการ
ผลิตมาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์
ใหม่ เช่น ผลิตภัณฑ์แท่งโลหะ 
และการหล่องานศิลปะ  
-ลดเศษวัสดุเหลือใช้ให้เหลือ
น้อยโดยใช้หลักการเศรษฐกิจ
หมุนเวียน ในการใช้ทรัพยากร
ให้เกิดคุณค่าสูงสุด 
 
 
 
 

Value propositions 
-ให้ความรู้เกี่ยวกับโลหะตั้งแต่
การเก็บสะสมจนถึงการผลิต
และการแปรรูปผลิตภัณฑ์แก่
ลูกค้า  
-ให้บริการก าจัดและรีไซเคิล
แก่โรงงานอุตสาหกรรม  
-เพิ่มมูลค่าให้ทรัพยากร โดย                   
ลดผลกระทบต่อส่ิงแวดล้อม 
 
 

Customer relationships 
-สร้ า งความสัมพัน ธ์แบบการให้ความ
ช่วย เหลื อ  โดยการให้ ความรู้ เ กี่ ยวกับ
ส่วนผสมทางเคมี  เพื่อน ามาปรับใช้กับ
ผลิตภัณฑ์ของลูกค้า         แต่ละราย เพื่อให้
ได้ผลิตภัณฑ์ที่ดีในต้นทุน           ที่ต่ าลง  
-มีผู้เช่ียวชาญให้ค าปรึกษาในการเลือกใช้
วัตถุดิบให้ตรงตามลักษณะผลิตภัณฑ์ของ 
ลูกค้า โดยการน าเสนอเศษวัสดุที่หลากหลาย
และตรงตามความต้องการของลูกค้า  
-รับซ้ือเศษที่ เหลือจากการผลิตของลูกค้า 
น ามาหลอมใหม่เป็นวัตถุดิบส าหรับลูกค้า
ต่อไป  
-มีส่วนร่วมกับลูกค้าในการพัฒนาผลิตภัณฑ์
เพื่ อสร้ างความสัมพันธ์ระยะยาว และ
ตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของ
ลูกค้า ในการจัดหาผลิตภัณฑ์คุณภาพสูงใน
ราคาที่เหมาะสม  

Customer segments 
-ก ลุ่ ม อุ ต ส า ห ก ร ร ม ที่ ใ ช้                        
เศษโลหะทองแดงเป็นส่วนผสม
ในการผลิต เช่น อุตสาหกรรม
ผู้ผลิตลวดและสายไฟทองแดง 
อุตสาหกรรมหลอดหรือท่อ
ทองแดง  
-บริษัทผู้ผลิตชิ้นส่วนยานยนต์  
-บรษิัทผูผ้ลิตชิ้นส่วน
อิเล็กทรอนิกส์ 
-บริษัทผลิตใบพัดเรือและการ
ต่อเรือ 
-บริษัทที่รับซ้ือเศษวัสดุเหลือใช้
จากอุตสาหกรรมเพื่อน าไป
จ าหน่ายต่อ 
  

 



 

 
 

52 
ตารางที่ 5-1 (ต่อ) 

 
 Key resources 

-มีเทคโนโลยทีี่ทนัสมัยในการวิจยัและ
พัฒนาอย่างต่อเนื่อง  
-มีเทคโนโลยใีนการวิเคราะห์ส่วนผสม
ทางเคมทีี่อยู่ในเศษวัสดุ  
-บุคลากรมีความเชี่ยวชาญในโลหะ
อุตสาหกรรม และมีความรู้ความ
ช านาญในการคัดแยกเศษวัสดุเหลือใช้   
-มีเตาหลอมขนาดใหญ่ในประเทศญี่ปุ่น  
-มีพ้ืนที่ในการคัดแยก และจัดเกบ็  
-มีเงินทุนที่ปราศจากเงนิกู้ 

 Channels 
- ลูกค้าจะสามารถรับรู้ถึงสินค้าและ
ผลิตภัณฑ์ได้ผ่านทางเวบ็ไซต์ของบริษทั  
- พันธมิตรทางการค้า บรษิัทคู่ค้า  
- โบชัวร์บริษทั 
- เว็บไซต์และระบบของกรมโรงงาน
อุตสาหกรรม 
- การจัดประชุมสัมมนาในกลุ่มธุรกิจ 

 

Cost structure 
-ต้นทนุวัตถุดิบ ได้แก่ การรับซื้อเศษวัสดุเหลือใช้จากโรงงานอุตสาหกรรม  
-ค่าแรงงาน, ค่าจ้างพนักงาน  
-ค่าใช้จ่ายในการผลิต ได้แก่ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าเช่าโรงงาน ค่าบ ารุงรักษาเครื่องจักร 

Revenue streams 
- การจ าหน่ายสินค้าประเภทวัสดทุี่มาจากการคัดแยกเศษวัสดุเหลือใช้ ที่ได้มาจาก
กระบวนการผลิตของโรงงานต่าง ๆ  
- การจ าหน่ายสินค้าแท่งโลหะผสมทองแดงที่ผ่านกระบวนการหลอมเศษวัสดเุหลือใช้  
- การจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ใหมท่ี่ผลติมาจากเศษวัสดุเหลือใช้ 
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อภิปรายผล 
 ผลการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่ง               
ในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี ผู้วิจัยอภิปรายผลการวิจัยในประเด็นต่าง ๆ ดังนี ้

 1.  กลุ่มลูกค้า (Customer segment) กลุ่มลูกค้าของธุรกิจรีไซเคิลโลหะทองแดง ได้แก่ 
กลุ่มอุตสาหกรรมที่ใช้เศษทองแดงเป็นส่วนผสมในการผลิต เช่น อุตสาหกรรมผู้ผลิตลวดและ
สายไฟทองแดง อุตสาหกรรมหลอดหรือท่อทองแดง อุตสาหกรรมแผ่น และฟอยล์ทองแดง 
อุตสาหกรรมท่อน แท่ง เส้น ทองแดง อุตสาหกรรมหล่อทองแดง เพื่อน ามาผลิตเป็นชิ้นส่วนยาน
ยนต์และอิเล็กทรอนิกส์ ผลิตภัณฑ์ก๊อกน้ าและสุขภัณฑ์ รวมถึงบริษัทผลิตใบพัดเรือและการต่อเรือ 
และบริษัทที่รับซื้อเศษวัสดุเหลือใช้จากอุตสาหกรรมเพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ สอดคล้องกับ สุปัญญา 
ไชยชาญ (2551) กล่าวว่า กลุ่มลูกค้าประกอบไปด้วยบุคคล หรือกลุ่มบุคคล หรือองค์กร ที่ซื้อสินค้า
ไปเพื่อใช้ในการผลิตสินค้าอื่น หรือเพื่อน าไปจ าหน่ายต่อ 

 2.  ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer relationships) บริษัทให้ความส าคัญกับการพัฒนา
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ของบริษัท และระบบการส่งมอบสินค้า เพื่อเป็นการให้บริการแก่ลูกค้า และ
ยังให้ความส าคัญกับการรักษาความสัมพันธ์อย่างใกล้ชิดกับลูกค้าโดยมีการติดตามสอบถามความ
ต้องการของลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ เพื่อจะได้รู้ถึงคุณสมบัติของสินค้าต่าง ๆ ที่ลูกค้าต้องการ เพื่อท า
การพัฒนาคุณภาพของสินค้า และประเภทของสินค้าให้ตรงตามความต้องการของลูกค้าต่อเนื่อง 
สอดคล้องกับ โกศล พรประสิทธิ์เวช (2552) ศึกษา “ความต้องการ” และ “พฤติกรรม” ของลูกค้า
เป็นกระบวนการตอบสนองให้ลูกค้าเกิดความประทับใจมีความสัมพันธ์ที่ดียิ่งขึ้น น าไปสู่รายได้
ผลงานที่มากขึ้นในอนาคต น าข้อมูลที่ได้จาก CRM มาวิเคราะห์วางแผนกลยุทธ์ ก าหนดนโยบาย
การขาย การให้บริการที่เหมาะสมแก่ลูกค้าแต่ละกลุ่ม สินค้าหรืองานแต่ละชนิด ในการปรับปรุง 
เพิ่ม/ลด การท างานให้เหลือเท่าที่จ าเป็น เพื่อลดค่าใช้จ่ายลง น าข้อมูลที่ได้จากระบบมาใช้ในการ
ตรวจสอบและควบคุมภายในได้ง่ายและสะดวกขึ้น 

 3.  ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) ลูกค้าจะสามารถรับรู้ถึงสินค้าและผลิตภัณฑ์ได้
ผ่านเว็บไซต์บริษัท พันธมิตรทางการค้า บริษัทคู่ค้า โบชัวร์ เว็บไซต์และระบบของกรมโรงงาน
อุตสาหกรรม และเครือข่ายทางสังคมผ่านการเข้าร่วมสัมมนาทางธุรกิจ  สอดคล้องกับ จุฑารัตน์ 
ศราวณะวงศ์ (2558) ที่ว่า งานประชาสัมพันธ์และการสร้างการรับรู้และความเข้าใจให้ผู้บริโภคใน
ปัจจุบัน คือ สื่อสังคมออนไลน์ที่อยู่ ในระดับมากและมากที่สุดส่วนใหญ่จะใช้ เพื่อการ
ประชาสัมพันธ์องค์กร 

 4.  คุณค่าของสินค้า (Value propositions) คุณค่าที่บริษัทส่งมอบให้แก่ลูกค้า ได้แก่ สร้าง
ความรู้เกี่ยวกับโลหะตั้งแต่การเก็บสะสมจนถึงการผลิตและการแปรรูปผลิตภัณฑ์   ให้การจัดการ
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ของเสียสามารถเข้าถึงได้ง่ายและมีความน่าเชื่อถือ  โดยการให้บริการก าจัดและรีไซเคิลใน
อุตสาหกรรม เป็นการเพิ่มมูลค่าให้ทรัพยากรในขณะเดียวกันลดผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม โดย
ผู้เชี่ยวชาญในโลหะอุตสาหกรรม สอดคล้องกับ (Cespedes, 2015) ได้กล่าวถึงการสร้างความ
แตกต่างอย่างไร้ความหมาย ลูกค้าจะไม่จ่ายเงินส่วนเพิ่มส าหรับความแตกต่างที่ไม่สามารถสัมผัสได้ 
หรืออาจเป็นความแตกต่างที่ไม่ยั่งยืน เช่น การถูกลอกเลียนแบบเมื่อเวลาผ่านไป ดังนั้นการที่เราจะ
สามารถออกแบบคุณค่าให้กับลูกค้า จึงควรพิจารณา ตามหลักการเหล่านี้ด้วย เพื่อความยั่งยืนของ
บริษัท การเสนอคุณค่าซึ่งเป็นผลประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับจากสินค้า  และบริการที่เราสร้างขึ้นมา 
ซึ่งเป็นเหตุผลหลักที่ท าให้ลูกค้าเลือกที่จะใช้สินค้าหรือบริการจากเรา แทนที่จะเป็นสินค้าและ
บริการจากคู่แข่ง ซึ่งอาจสรุปได้ว่าเป็นการสร้างคุณประโยชน์ที่เหนือกว่า 

 5.   คู่ค้าการด าเนินธุรกิจที่ส าคัญ (Key partner) คู่ค้าในการด าเนินธุรกิจที่ คือ พันธมิตร
ผู้ผลิตและผู้ขายในอุตสาหกรรม ส านักงานใหญ่ที่ประเทศญ่ีปุ่น รวมถึงบริษัทในเครือ และบริษัท              
รีไซเคิล สอดคล้องกับ มนัสนันท์ มณีขัติย์ (2551) ศึกษาเร่ือง ผลกระทบของประสิทธิผลพันธมิตร
ทางธุรกิจที่มีต่อศักยภาพการแข่งขันของธุรกิจน าเที่ยวในประเทศไทยผลการศึกษาพบว่า 
ผู้ประกอบการ ธุรกิจน าเที่ยวมีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีประสิทธิผลพันธมิตรทางธุรกิจ
โดยรวมและเป็นหลายด้านอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ด้านความไว้วางใจ ด้านความผูกพัน และด้าน
ความร่วมมือ และ ผู้ประกอบการธุรกิจ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีศักยภาพการแข่งขัน
โดยรวมและเป็นรายด้านอยู่ในระดับมาก ได้แก่ด้านการเรียนรู้ขององค์กร ด้านประสิทธิภาพในการ
ผลิต ด้านความสัมพันธ์กับลูกค้า ด้านแหล่งที่มาของเทคโนโลยีด้านการบริหารความรู้และด้านการ
ด าเนินงานทีมุ่่งเน้นการประกอบการ 

 6.  กิจกรรมหลัก (Key activities) การด าเนินธุรกิจหลักของบริษัท คือ การรับซื้อ คัดแยก 
และแปรรูปเศษวัสดุเหลือใช้จากการผลิตในโรงงานอุตสาหกรรม ประเภทโลหะอุตสาหกรรม               
แล้วน าเศษวัสดุดังกล่าวมาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ เช่น ผลิตภัณฑ์แท่งโลหะ และการหล่องาน
ศิลปะ โดยการลดเศษวัสดุเหลือใช้ให้เหลือน้อยโดยใช้หลักการเศรษฐกิจหมุนเวียน ในการ                        
ใช้ทรัพยากรให้เกิดคุณค่าสูงสุด สอดคล้องกับ ภูธิป มีถาวรกุล และสันติธร ภูริภักดี (2560) ที่กล่าวว่า
ทุกธุรกิจมีความชัดเจนในวัตถุประสงค์และรูปแบบการด าเนินการ เพื่อให้กิจกรรมหลักเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็นการผลิต การจัดจ าหน่ายสินค้าและการบริการหรือการประชาสัมพันธ์ 

 7.  ทรัพยากรหลัก (Key resource) บริษัทมีเงินทุนที่แน่นหนา โดยปราศจากเงินกู้ และ           
ยังมีเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการวิจัยและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง สามารถวิเคราะห์ส่วนผสมทางเคมี               
ที่อยู่ในเศษวัสดุได้ โดยบุคลากรที่มีความรู้ความช านาญในโลหะอุตสาหกรรม  สอดคล้องกับ                 
ธนนนท์ สิมมากุล และสุดาพร สาวม่วง (2557) ได้ศึกษากลยุทธ์การตลาดส าหรับโรงงานคัดแยก
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ขยะเพื่อรีไซเคิลในประเทศไทย การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ มีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหากลยุทธ์
การตลาดส าหรับธุรกิจโรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลในประเทศไทย ผลการวิ จัย พบว่า โมเดล
สมการโครงสร้างมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ระดับเกณฑ์ดี และกลยุทธ์การตลาด
ส าหรับโรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลในประเทศไทย ประกอบด้วย ปัจจัยคุณลักษณะผู้บริหาร
ของโรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิล ปัจจัยสิ่งแวดล้อม ปัจจัยกลยุทธ์การตลาดส าหรับโรงงานคัด
แยกขยะเพื่อรีไซเคิล และผลประกอบการของโรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลในประเทศไทย โดยที่
ผู้บริหารมีประสบการณ์ในการบริหารโรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิล สามารถประยุกต์ใช้
เทคโนโลยีที่เหมาะสม และสามารถสร้างความแตกต่างในการให้บริการ มีผลประกอบการที่ดีและ
สามารถสร้างความเจริญเติบโตได้ ส่งผลให้โรงงานคัดแยกขยะเพื่อรีไซเคิลประสบผลส าเร็จและ
มั่นคง 

 8.  โครงสร้างต้นทุน (Cost structure) ต้นทุนของบริษัทแบ่งเป็น ต้นทุนวัตถุดิบ ได้แก่ 
การรับซื้อเศษวัสดุเหลือใช้จากโรงงานอุตสาหกรรม ค่าแรงงาน  ค่าจ้างพนักงาน และค่าใช้จ่ายใน
การผลิต ได้แก่ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าเช่าโรงงาน ค่าบ ารุงรักษาเคร่ืองจักร  สอดคล้องกับ ศรีสุดา                           
ธีรกาญจน์ (2549) ได้กล่าวว่าต้นทุน (Cost) คือ รายจ่ายที่เกิดขึ้นเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการ 
ซึ่งอาจจ่ายเป็นเงินสด สินทรัพย์อ่ืน หุ้น หรือการให้บริการ 

 9.  รูปแบบรายได้ (Revenue streams) รายได้ของบริษัทมาจาก การจ าหน่ายสินค้า
ประเภทวัสดุที่มาจากการคัดแยกเศษวัสดุเหลือใช้ที่ได้มาจากกระบวนการผลิตของโรงงานต่าง  ๆ 
การจ าหน่ายสินค้าแท่งโลหะผสมทองแดงที่ผ่านกระบวนการหลอมเศษวัสดุเหลือใช้ และการ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ผลิตมาจากเศษวัสดุเหลือใช้  สอดคล้องกับ ภูธิป มีถาวรกุล และสันติธร             
ภูริภักดี (2560) ที่กล่าวว่าผู้ประกอบการเข้าใจถึงรูปแบบรายได้หลักซึ่งแต่ละธุรกิจมีความแตกต่าง
กันขึ้นอยู่กับรูปแบบสินค้าและการบริการ เพราะแต่ละธุรกิจรายได้มาจากผลิตภัณฑ์และบริการที่
สอดคล้องกับกิจกรรมหลักของธุรกิจ 

 จากการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่งใน
นิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี จะเห็นได้ว่าการสร้างโมเดลธุรกิจมีความส าคัญมาก 
เปรียบเสมือนต้นแบบที่อธิบายถึงวิธีการด าเนินงานขององค์กร  เป็นตัวช่วยในการเร่ิมต้นการ
ด าเนินงานของธุรกิจ การปรับปรุงกระบวนการในการบริหารจัดการ หรือพัฒนาธุรกิจที่ด าเนินการ
อยู่แล้วให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น สร้างรายได้ หรือสร้างขีดความสามารถที่เหนือคู่แข่งให้กับ
องค์กรได้อีกด้วย ซึ่งแม่แบบโมเดลธุรกิจเป็นรูปแบบการสร้างโมเดลธุรกิจรูปแบบหนึ่งที่นิยม
น ามาใช้กันอย่างแพร่หลายในปัจจุบัน เพื่อเป็นเคร่ืองมือที่ช่วยในการวางแผนธุรกิจ ซึ่งจะช่วยให้
เห็นภาพได้อย่างครบถ้วนทุกมุม ช่วยในการก าหนดยุทธศาสตร์ กลยุทธ์ และประเมินความส าเร็จ
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ของแผนงานได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Pereira and Caetano (2015) ได้ศึกษาการน า
องค์ประกอบของแม่แบบโมเดลธุรกิจมาประยุกต์ใช้ในการออกแบบธุรกิจการขนส่งทางอากาศ ซึ่ง
จากผลการศึกษางานวิจัยนี้พบว่า ธุรกิจสายการบินให้ความส าคัญกับ 5 องค์ประกอบหลัก ได้แก่ 
คุณค่าที่น าเสนอ กลุ่มลูกค้า ช่องทางการเข้าถึงลูกค้าและการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ทรัพยากร
ที่มี และต้นทุน ซึ่งเป็น 5 องค์ประกอบที่ธุรกิจนี้ให้ความส าคัญ (Pereira & Caetano, 2015) โดยมอง
ว่าทั้ง 5 องค์ประกอบที่กล่าวมาสามารถเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจสายการบินได้ 
ในอุตสาหกรรมการขายสินค้ารูปแบบเดิมก็มีการสร้างโมเดลธุรกิจที่มี ความเหมาะสมกับ
อุตสาหกรรมด้วย โดยให้ความส าคัญกับคุณค่าที่น าเสนอเป็นหลักและ มีองค์ประกอบเสริมอ่ืน ๆ 
เพิ่มเติม ทั้งด้านการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า กลุ่มลูกค้าของอุตสาหกรรมรวมถึงในส่วนของ
กระบวนการท างาน เช่น กิจกรรมหลักที่ท า ทรัพยากรที่มี เป็นต้น (Wallin, Chirumalla, & 
Thompson, 2013)  

 

ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง กรณีศึกษาบริษัท
แห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี สามารถน าหลักไปประยุกต์ใช้เพื่อ เป็นกรอบ
ของธุรกิจที่จะช่วยให้เห็นภาพรวม และอธิบายที่มาที่ไปของวิธีการที่องค์กรใช้ รวมไปถึง                       
การหมุนเวียนทรัพยากรต่าง ๆ ภายในองค์กร เพื่อแสดงถึงการส่งมอบคุณค่าให้ลูกค้า ข้อเสนอที่
มอบให้ โครงสร้างภายในองค์กร และการไหลเข้าออกของเงินทุน  
 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 1.  การวิจัยคร้ังนี้เป็นการวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง กรณีศึกษา

บริษัทแห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี เพียงรูปแบบธุรกิจเดียว ในการท าวิจัย
คร้ังต่อไปจึงควรท าวิจัยในรูปแบบธุรกิจลักษณะเดียวกันแต่ต่างบริษัท ต่างกรณีศึกษา เพื่อจะได้
เข้าใจภาพรวมธุรกิจมากขึ้น และเป็นแนวทางพื้นฐานในการประกอบกิจการธุรกิจรีไซเคิล 
 2.  ควรศึกษารูปแบบโมเดลธุรกิจอื่น ๆ ประกอบ ในกลุ่มธุรกิจรีไซเคิลเดียวกัน เพื่อ
น าไปพัฒนาธุรกิจให้มีประสิทธิภาพเพิ่มมากขึ้นและสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
ดียิ่งขึ้น
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แบบสัมภาษณ์ 
เร่ือง การวิเคราะห์โมเดลธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่งในนิคม

อุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุรี 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ให้สัมภาษณ์ โดยการก าหนดรหัสผู้ให้ข้อมูล 
รหัสผู้ให้สัมภาษณ์.....................................................แผนก............................................................... 
สถานที่สัมภาษณ์................................................................................................................................. 
วันที่..........เดือน.......................พ.ศ..............เร่ิมสัมภาษณ์เวลา.......................น.ถึง........................น. 
 
ค าชี้แจง  
 ด้วย นางสาวปฐมาภรณ์ นิจพันธ์ นิสิตหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการ
จัดการ คณะการจัดการและการท่องเที่ยว มหาวิทยาลัยบูรพา ก าลังท าการวิจัยเร่ืองการวิเคราะห์
โมเดลธุรกิจรีไซเคิล โลหะกลุ่มทองแดง กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง 
จังหวัดชลบุรี ซึ่งจะท าการศึกษาเก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ผู้ เกี่ยวข้องในแผนกผลิต แผนก
การตลาดและจัดซื้อวัตถุดิบ แผนกบัญชีและการเงิน และแผนกธุรการ โดยการวางภาพจ าลองใน
การด าเนินธุรกิจ เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาการวิเคราะห์ Business Model Canvas ของธุรกิจ              
รีไซเคิล กรณีศึกษาบริษัทแห่งหนึ่งในนิคมอุตสาหกรรมปิ่นทอง จังหวัดชลบุร ี

 การสัมภาษณ์ในคร้ังนี้จะใช้ข้อมูลเพื่อการศึกษาวิจัยเท่านั้น ผู้วิจัยขออนุญาตบันทึกเสียง
ในการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลโดยเฉลี่ยประมาณ 45-60 นาที เพื่อให้มั่นใจว่าได้ข้อมูลถูกต้องตามที่
ท่านให้สัมภาษณ์ไปวิเคราะห์ และขอเรียนว่าผู้วิจัยจะปกป้องสิทธิ์ของผู้ให้ข้อมูลและจะไม่มีการ
เผยชื่อ-นามสกุลแต่อย่างใด ซึ่งข้อมูลที่ได้จะน าไปใช้เพื่อประโยชน์ในเชิงวิชาการเท่านั้น 
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ส่วนที่ 2 ค าถามส าหรับการสัมภาษณ์ 
1.   กลุ่มลูกค้า (Customer segment) 
- กลุ่มลูกค้าของบริษัทท่านคือกลุ่มใดบ้าง 
...............................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
2.  คุณค่าท่ีมอบให้ลูกค้า (Value propositions) 
- บริษัทของท่านสามารถอ านวยความสะดวกหรือสร้างประโยชน์ใด ๆ ให้กับกลุ่มลูกค้า

ของท่านได้อย่างไรบ้าง 
...............................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
3.  ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) 
- บริษัทสามารถอ านวยความสะดวก หรือสร้างประโยชน์ให้กลุ่มลูกค้าได้อย่างไรบ้าง 
...............................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
 4.  ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer relationships) 
- บริษัทสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า ส่งมอบคุณค่าตามรูปแบบความสัมพันธ์ เพื่อเพิ่ม
รายได้และเพิ่มกลุ่มลูกค้าอย่างไรบ้าง 
...............................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
5.  รูปแบบรายได้ (Revenue streams) 
- บริษัทของท่านมีรายได้จากการจ าหน่าย หรือการให้บริการอะไรบ้าง 
...............................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
6.  ทรัพยากรท่ีมี (Key resource) 
- ทรัพยากรอะไรที่น ามาซึ่งแก่นความสามารถหลักของธุรกิจ ท าให้ธุรกิจประสบ

ความส าเร็จ 
...............................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
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7.  กิจกรรมหลัก (Key activities) 
- กิจกรรมหลักอะไรบ้างคือสิ่งที่บริษัทท าจนประสบความส าเร็จแล้วส่งมอบคุณค่าแก่กลุ่ม

ลูกค้า เป็นแก่นความสามารถหลักของธุรกิจ 
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

8.  พันธมิตรหลัก (Key partners) 
- พันธมิตรหลักใดบ้างที่ให้ความช่วยเหลือส าหรับการด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ 
...............................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
9.  โครงสร้างต้นทุน (Cost structure) 
- การด าเนินธุรกิจนั้นมีต้นทุนที่จ าเป็นเพื่อส่งมอบคุณค่าแก่กลุ่มลูกค้า โครงสร้างต้นทุน

เป็นแบบไหน 
...............................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 
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