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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัญหาในการบริหารจัดการธุรกิจขายรถยนต์มือสองในจังหวดัลพบรุี 

สระบุรี และสิงห์บุร ี 2) เพื ่อพัฒนาระบบส านักงานอัตโนมัติส าหรับการบริหารจัดการธุรกิจขายรถยนต์มือสอง 
3) เพื่อศึกษาประสิทธิภาพของระบบส านักงานอัตโนมัติในการเพิ่มศักยภาพการบริหารจัดการธุรกิจขายรถยนต์มือสอง
4) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของที่ปรึกษาการขายรถยนต์มือสองต่อระบบส านักงานอัตโนมัติในการบริหารจัดการธุรกิจ
และ 5) เพื่อเสนอแนวทางการพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสองในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรีให้สอดคล้องกับสภาพ
เศรษฐกิจและพฤติกรรมผู้บริโภค กลุ่มตัวอย่างประกอบด้วย ธุรกิจขายรถยนต์มือสองขนาดเล็กและขนาดกลางในจังหวัด
ลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี รวมจ านวน 33 แห่ง เครื่องมือที่ใช้ประกอบด้วย แบบวัดประสิทธิภาพของระบบส านักงาน
อัตโนมัติและแบบสอบถามความพึงพอใจของผู้ใช้งาน แบบสัมภาษณ์กึ ่งโครงสร้างที่ใช้ในการประชุมกลุ่มย่อยและ
จัดสัมมนาอิงผู้เชี่ยวชาญ การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
และการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา ผลการวิจัยพบว่า 1) ปัญหาหลักคือความเชื่อมั่นของลูกค้า 2) ระบบส านักงานอัตโนมัติ
สามารถเพิ่มข้อมูลรถยนต์ของเต้น เพื่อให้พนักงานขายสามารถมีข้อมูลรถเสนอลูกค้าอย่างรวดเร็ว และเปิดใช้ข้อมูล
ได้ตลอดเวลา พร้อมสามารถเพิ่มข้อมูลลูกค้าเพื่อไว้ติดตามลูกค้าได้ 3) ระบบมีประสิทธิภาพการตอบสนองความต้องการ
พื้นฐานของธุรกิจขายรถยนต์ที ่มีประสิทธิภาพในการเก็บข้อมูลและติดตามการขายอยู่ในระดับมาก 4) ผู ้ใช้งานมี
ความพึงพอใจในระดับมาก โดยมีคะแนนเฉลี่ยความพึงพอใจอยู่ที ่ 4.47 และ 5) แนวทางการพัฒนาธุรกิจสามารถ
การสร้างความเชื่อมั่นของลูกค้าผ่านรายงานประวัติรถยนต์ การรับประกัน และการตรวจสอบคุณภาพ การใช้เทคโนโลยี
ในการบริหารธุรกิจ เช่น Airtable และแพลตฟอร์มออนไลน์เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ และการปรับกลยุทธ์การขาย เช่น Live
Sale และบริการเสริมช่วยตอบโจทย์ผู้บริโภคยุคใหม่

ค าส าคัญ : การขายรถยนต์มือสอง, ระบบส านักงานอัตโนมัติ, การพัฒนาธุรกิจ, จังหวัดลพบุรี สระบุรี สิงห์บุรี 

การอางอิงบทความ: พันธศักดิ์ พึ่งงาม. (2568). การพัฒนาธุรกิจขายรถยนตมือสอง ดวยระบบสํานักงานอัตโนมัติในจังหวัดลพบุรี สระบุรี 

และสิงหบุรี. วารสารพัฒนาธุรกิจและอุตสาหกรรม, 5(3),  87-104.

บทความวิจัย



Journal of Business and Industrial Development. Vol.5, No.3, Sep. – Dec. 2025

วารสารพัฒนาธุรกิจและอุตสาหกรรม ปที่ 5 ฉบับที่ 3 กันยายน-ธันวาคม 2568
88

Developing the Used Car Sales Business with An Automated Office System 
in Lopburi, Saraburi, and Singburi Provinces 

Phansak Phungngam* 

Faculty of Management Science Thepsatri Rajabhat University, Lopburi, Thailand. 

*Corresponding Author, Tel. 08 4644 1876, E-mail: phansak.p@lawasri.tru.ac.th DOI: 10.14416/j.bid.2025.12.006 
Received 20 September 2025; Revised 9 October 2025; Accepted 28 November 2025; Published online: 30 December 2025 
© 2025 King Mongkut’s University of Technology North Bangkok. All Rights Reserved.  

Abstract 
This research aimed to: 1) study the problems in managing used car dealerships in Lopburi, Saraburi, 

and Singburi provinces 2) develop an automated office system to support the management of these 
businesses  3) evaluate the effectiveness of the automated office system in enhancing management 
capabilities 4) assess the satisfaction of used car sales consultants towards the automated office system and 
5) propose development guidelines for used car businesses in Lopburi, Saraburi, and Singburi, aligning with
the prevailing economic conditions and consumer behaviors. The sample comprised 33 small and medium-
sized used car dealerships across the three provinces. Research tools included an automated office system
performance assessment, a user satisfaction questionnaire, semi-structured interviews for focus group
discussions, and expert seminars. Data analysis employed descriptive statistics frequency, percentage, mean,
and standard deviation as well as content analysis. The results indicated 1) the primary issue was customer
trust 2) the automated office system enabled dealerships to conveniently and quickly update vehicle
information for sales staff, who could then easily access and present this information to customers at any
time, including adding customer data for follow-up purposes 3) the system demonstrated high effectiveness
in meeting the basic needs of used car business operations, especially in data storage and sales tracking 4)
users reported a high level of satisfaction, with an average satisfaction score of 4.47; and 5) development
guidelines included building customer trust via vehicle history reports, warranties, and quality inspections,
leveraging technology such as Airtable and online platforms to enhance operational efficiency, and adapting
sales strategies with live sales and additional services to better meet the needs of modern consumers.

Keywords:  Used Car Sales, Office Automation System, Business Development, Lopburi, Saraburi, and 
Singburi provinces 
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 1.บทน า 
ตลาดรถยนต์มือสองและรถเช่าในปี 2567 ก าลังเผชิญกับความท้าทายหลายด้าน [1], [2] ได้กล่าวไว้ว่าธนาคาร

คุมเข้มการปล่อยสินเชื่อ ท าให้ยอดปฏิเสธสินเชื่อแตะ 30-50% โดยเฉพาะรถกระบะส่งผลให้ตลาดรถมือสองหดตัว ราคา
รถลดลงจากรถเข้าลานประมูลมากขึ ้น  และผู ้ประกอบการรายย่อยลดลง ขณะที ่ตลาดรถเช่าก็หดตัวลงเช่นกัน  
จากผลกระทบของโควิด-19 และกลุ่มลูกค้าโลจิสติกส์ที่เปลี่ยนไปซื้อรถแทนการเช่าการแข่งขันในตลาดลดลงเน้นการ
แข่งขันด้านราคาและลดต้นทุน ส่งผลให้คุณภาพบริการลดลง มีรถยนต์ครบอายุสัญญาจ านวนมากกลับเข้าตลาด ท า ให้ 
ผู้เช่าขาดทุนจากการขายรถ ส่วนลูกค้ามองหาผู้ให้บริการใหม่ที่มีคุณภาพดีกว่า หรือเน้นราคาเนื่องจากยังไม่มีประสบการณ์
ปัญหาในการใช้บริการ ด้านรถยนต์ไฟฟ้า (EV) เริ่มเข้ามามีส่วนแบ่งในตลาด แต่ยังไม่มากนักในปี 2567 เนื่องจากราคาสูง
และระยะทางการใช้งานยังไม่รองรับโดยคาดว่ารายได้จากการจ าหน่ายรถยนต์มือสองจะเพิ่มขึ้นในปีนี้ โดยมีรถครบสัญญา
ประมาณ 2,000 คัน และตั้งงบลงทุนปี 67 ไว้ท่ี 2,000 ล้านบาท เพื่อซื้อรถใหม่และเสริมบริการ โดยคาดว่ารายได้จะเตบิโต 
5-6% ในปีหน้า สุดท้าย การปรับกลยุทธ์ต่างๆ เช่น การตลาดออนไลน์ การเพิ่มบริการที่ทันสมัย และการลดสต๊อกรถเก่า
จะเป็นกุญแจส าคัญในการรักษาฐานลูกค้าและสร้างความแข็งแกร่งให้กับธุรกิจในอนาคต 

ในการด าเนินธุรกิจรถยนต์มือสอง ผู ้ประกอบการจ าเป็นต้องเร่งปรับตัวเพื่อช่วงชิงโอกาสทางการตลาด 
โดยเฉพาะในสภาวะเศรษฐกิจท่ีท้าทาย [3] ได้เสนอแนวทางหลัก ๆ ในการปรับตัว ดังนี้ 1) Live Sale ใช้ช่องทางออนไลน์ 
เช่น Facebook และ TikTok เพื่อเข้าถึงลูกค้าได้ง่ายขึ้น สร้างความน่าเชื่อถือ และลดปัญหาข้อมูลไมเ่ท่าเทียมระหว่างผู้ซื้อ
และผู้ขาย 2) Launch Services เพิ่มบริการเสริมที่ทันสมัย เช่น บริการซ่อมบ ารุง ทดลองขับ และจัดส่งรถฟรีถึงบ้าน 
รวมถึงบริการเช่าใช้รถ (Car Subscription) ที่ตอบโจทย์คนรุ่นใหม่ 3) Lower Stock ลดสต๊อกรถเก่าที่ไม่ได้รับความนิยม 
เพื่อลดต้นทุนและเพิ่มสภาพคล่อง โดยเน้นรถที่ตรงความต้องการ เช่น รถอายุไม่เกิน 10 ปี 4) การตลาดออนไลน์  
ใช้โซเชียลมีเดียในการโฆษณาและสร้างฐานลูกค้า พร้อมน าเสนอข้อมูลและรูปภาพรถยนต์อย่างชัดเจน และ 5) บริการหลัง
การขายให้บริการที่ดี เช่น การรับประกันและซ่อมบ ารุง เพื่อสร้างความมั่นใจให้ลูกค้า กลยุทธ์เหล่านี้ช่วยให้ผู้ประกอบการ
ปรับตัวได้ดีในสภาวะเศรษฐกิจท่ียากล าบาก และรักษาฐานลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

หากพิจารณาถึงข้อมูลภาพรวมธุรกิจขายรถยนต์มือสอง [4] ได้แสดงข้อมูลไว้ สามารถแบ่งกลุ่มของธุรกิจขาย
รถยนต์มือสองไว้ 3 กลุ่มด้วยกัน ได้แก่ 1) กลุ่มธุรกิจขนาดเล็ก เป็นร้านท่ีมีรถจ านวนไม่มากและด าเนินการโดยเจ้าของเอง
หรือมีพนักงานไม่มาก ที่เข้ามาช่วยกันท างานทั้งหมดทั้งร้าน ทั้งการจัดการการขายและการจัดการทั่วไป มีทุนจดทะเบยีน
ไม่เกิน 1,000,000 บาท 2) กลุ่มธุรกิจขนาดกลาง เป็นร้านท่ีมีการจ้างพนักงานเพิ่มเติมและมีรถในสต๊อกมากข้ึน ค่าใช้จ่าย
ในการเริ่มต้นธุรกิจขนาดกลางอาจสูงกว่าเล็กน้อยจากธุรกิจขนาดเล็ก โดยอาจรวมถึงค่าใช้จ่ายในการท าการตลาดและการ
บริการจัดการที่เพิ่มเติม มีทุนจดทะเบียนตั้งแต่ 1,000,000 บาท แต่ไม่เกิน 10,000,000 บาท และกลุ่มที่ 3) กลุ่มธุรกิจ
ขนาดใหญ่ เป็นร้านที่มีรถในสต๊อกจ านวนมาก มีพนักงานหลายคน และมีการท าการตลาดอย่างจริงจัง ค่าใช้จ่ายในการ
เริ่มต้นธุรกิจขนาดใหญ่ มีทุนจดทะเบียนตั้งแต่ 10,000,000 บาท ข้ึนไป 

ด้วยการพัฒนาสภาวะเศรษฐกิจของจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี ที่มุ่งเน้นการส่งเสริมการลงทุนและธุรกิจ
เพื่อเสริมสร้างศักยภาพทางเศรษฐกิจอย่างยั่งยืน [5] ได้สนับสนุนธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) เพื่อเพิ่ม 
ขีดความสามารถในการแข่งขัน ซึ ่งที ่ผ่านมาพบกว่ามหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรีมีบทบาทส าคัญในการส่งเสริมและ

พันธศักดิ์ พึ่งงาม. (2568). “การพัฒนาธุรกิจขายรถยนตมือสอง ดวยระบบสํานักงานอัตโนมัติในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงหบุรี.” 
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สนับสนุนทางวิชาการแก่ผู้ประกอบการในพื้นที่ ผ่านการจัดอบรม สัมมนา และให้ค าปรึกษา [6] ธุรกิจขายรถยนต์มือสอง
ซึ่งเป็นหน่ึงในธุรกิจที่ด าเนินการใน 3 จังหวัดนี้ มีศักยภาพท่ีจะฟื้นตัวจากภาวะซบเซาและช่วยให้เศรษฐกิจในพ้ืนที่ขยายตัว
ได้ โดยอาศัยการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาบริหารจัดการการขาย สร้างฐานลูกค้า และพัฒนาบริการหลังการขาย 
รวมถึงการโฆษณาอย่างมีประสิทธิภาพ หากธุรกิจขายรถยนต์มือสองสามารถด าเนินการได้ดี จะส่งผลให้เศรษฐกิจ  
ในภาพรวมมีการหมุนเวียนและเติบโตมากขึ้น 

โดยการท าธุรกิจขายรถยนต์มือสองในยุคปัจจุบันต้องผสมผสานกลยุทธ์การตลาดและการใช้เทคโนโลยีเพื่อสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยเน้นการเข้าใจความต้องการและพฤติกรรมของลูกค้า ( Customer Value) รวมถึง
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน (Segmentation and Targeting) ซึ่งช่วยให้สามารถออกแบบข้อเสนอที่ตรงใจลูกค้าได้
อย่างมีประสิทธิภาพ การใช้เทคโนโลยีดิจิทัล เช่น แพลตฟอร์มออนไลน์และโซเชียลมีเดีย ช่วยขยายการเข้าถึงตลาดอย่าง
รวดเร็วและทั่วถึง นอกจากนี้ การประยุกต์ใช้ระบบ AI และเครื่องมือวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า สามารถน าเสนอข้อเสนอที่
เหมาะสมเฉพาะบุคคล (Personalized Offers) และเพิ่มความโปร่งใสในการประเมินราคารถยนต์แบบเรียลไทม์ สร้าง
ความน่าเชื่อถือในตลาดที่มีการแข่งขันสูงและความเปลี่ยนแปลงรวดเร็ว การบูรณาการกลยุทธ์และเทคโนโลยีนี้จึงเป็นหัวใจ
ส าคัญที่ช่วยส่งเสริมการเติบโตและเพิ่มขีดความสามารถของธุรกิจขายรถยนต์มือสองอย่างมีนัยส าคัญ [28] และยังได้
กล่าวถึงปัญหาของผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับรถยนต์มือสองที่ต้องเผชิญกับปัญหาหลายด้านที่ส่งผลกระทบต่อความมั่นคง
และศักยภาพในการด าเนินธุรกิจ ประการส าคัญ ได้แก่ ปัญหาทางเศรษฐกิจ เช่น ความต้องการซื้อที่ผันผวน เนื่องจาก
สภาวะเศรษฐกิจและหนี้ครัวเรือนสูง กอปรกับมาตรการปล่อยสินเชื่อของสถาบันการเงินที่เข้มงวดขึ้น ท าให้ลูกค้าหลาย
กลุ่มไม่สามารถเข้าถึงไฟแนนซ์และส่งผลให้ยอดขายลดลงอย่างมีนัยส าคัญ ด้านกฎหมายและจริยธรรมยังพบปัญหาสัญญา
ซื้อขายที่ไม่เป็นธรรม ขาดความโปร่งใสในข้อมูลรถยนต์ ประเด็นเกี่ยวกับรถยนต์ที่ประสบอุบัติเหตุ รถสวมซาก หรือการ
กรอกเลขไมล์ ยังคงเป็นปัญหาส าคัญที ่ท าลายความเชื ่อมั ่นของผู ้บริโภค  นอกจากนี้ การแข่งขันที ่ร ุนแรงจากท้ัง
ผู ้ประกอบการรายเดิมและคู่แข่งรายใหม่ ส่งผลให้ผู้ประกอบการต้องปรับตัวโดยพัฒนากลยุทธ์และพึ่งพาเทคโนโลยี
สมัยใหม่มากข้ึน  

ผู้วิจัยจึงมีแนวคิดในการเพิ่มศักยภาพของธุรกิจขายรถยนต์มือสองของจังหวัด ลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี โดย
การพัฒนาระบบการบริหารจัดการการขายรถยนต์ ด้วยโปรแกรม Airtable เพื่อให้ที่ปรึกษาการขายได้ใช้งาน ระบบ
สามารถบันทึกข้อมูลรถยนต์ที่เข้ามาเพื่อขาย พร้อมกับทีมของที่ปรึกษาการขาย เมื่อมีผู้เข้ามาติดต่อสอบถามที่ปรึกษาการ
ขายมีหน้าที่ในการจัดเก็บข้อมูลผู้ที่เข้ามาสอบถามการขายให้ได้มากที่สุด ถึงแม้ว่าจะไม่สามารถจบการขายได้ก็ตาม แล้ว
บันทึกข้อมูลลงในระบบ ส่วนลูกค้าที่สามารถจบการขายได้นั้น ที่ปรึกษาการขายก็ต้องมีการบันทึกข้อมูลในระบบด้วย
เหมือนกัน ท าให้มีข้อมูลพื้นฐานของรถยนต์ ข้อมูลการขาย และข้อมูลลูกค้า เพื่อใช้ในการวางแผนด าเนินการของธุรกิจขาย
รถยนต์มือสองนั้น ๆ ได้ และข้อมูลทั้งหมดจะเป็นข้อมูลแบบเชิงลึกเพื่อน าไปประยุกต์ใช้กับโฆษณาให้มีปร ะสิทธิภาพ
เพิ่มขึ้น ดังนั้นเพื่อพัฒนาธุรกิจรถยนต์มือสองให้ตอบสนองต่อพฤติกรรมผู้บริโภคและการเปลี่ยนแปลงของตลาด งานวิจัยนี้
จึงมีวัตถุประสงค์ที่จะศึกษาและวิเคราะห์กลยุทธ์และการใช้เทคโนโลยีที่เหมาะสมกับธุรกิจขายรถยนต์มือสองในพื้นที่
เป้าหมาย 

 

พันธศักดิ์ พึ่งงาม. (2568). “การพัฒนาธุรกิจขายรถยนตมือสอง ดวยระบบสํานักงานอัตโนมัติในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงหบุรี.” 



Journal of Business and Industrial Development. Vol.5, No.3, Sep. – Dec. 2025

วารสารพัฒนาธุรกิจและอุตสาหกรรม ปที่ 5 ฉบับที่ 3 กันยายน-ธันวาคม 2568
91

1.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1.1.1 เพื่อศึกษาปัญหาในการบริหารจัดการธุรกิจขายรถยนต์มือสองในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี 
 1.1.2 เพื่อพัฒนาระบบส านักงานอัตโนมัติส าหรับการบริหารจัดการธุรกิจขายรถยนต์มือสองในจังหวัดลพบุรี สระบุรี 
และสิงห์บุรี 
 1.1.3 เพื่อศึกษาประสิทธิภาพของระบบส านักงานอัตโนมัติในการเพิ่มศักยภาพการบริหารจัดการธุรกิจขายรถยนต์มือ
สองในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี 
 1.1.4 เพื่อศึกษาความพึงพอใจของที่ปรึกษาการขายรถยนต์มือสองต่อระบบส านักงานอัตโนมัติในการบริหารจัดการ
ธุรกิจ 
 1.1.5 เพื่อเสนอแนวทางการพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสองในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรีให้สอดคล้องกับ
สภาพเศรษฐกิจและพฤติกรรมผู้บริโภค 

 
1.2 เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

1.2.1 บริหารจัดการการขาย 
 การบริหารจัดการการขายมีความส าคัญต่อธุรกิจเพราะช่วยสร้างรายได้และฐานลูกค้าที่มั่นคง โดยส าคัญใน  

7 ด้าน ได้แก่ 1) การปรับกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายและก าไร 2) การสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า 3) การพัฒนาทักษะทีม
ขาย 4) การสร้างความได้เปรียบในตลาด 5) การสร้างภาพลักษณ์ที่น่าเชื่อถือ 6) การปรับตัวตามเทรนด์และเทคโนโลยี 
และ 7) การสร้างความเชื่อมั่นในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ทั้งหมดนี้เป็นกุญแจส าคัญที่ช่วยให้ธุรกิจอยู่รอดในสภาวะการ
แข่งขันสูง [7] 

1.2.2 การขายรถมือสอง (Used Car Sales) 
 ตลาดรถยนต์มือสองในปีนี้เติบโตต่อเนื่อง โดยกว่า 70% ของรถถูกจองหลังโพสต์ออนไลน์ ลูกค้าตัดสินใจจาก

รูปถ่ายและรายงานสภาพรถ การซื้อขายเน้นท าธุรกรรมออนไลน์โดยไม่ต้องทดลองขับ ธุรกิจเน้นความไว้วางใจและโปร่งใส
ด้วยการน าเสนอรถคุณภาพสูงและภาพ 360 องศา การปรับกลยุทธ์ให้ทันสมัยจึงเป็นกุญแจส าคัญในการอยู่รอดในอนาคต 
[9] และยังให้ความคิดเห็นว่า ตลาดรถยนต์มือสองเติบโตท่ามกลางเศรษฐกิจถดถอย เนื่องจากความต้องการใช้รถยนต์
ส่วนตัวเพิ่มข้ึน แบรนด์รถยนต์ประสบปัญหาการผลิตจากการขาดแคลนชิปเซต คาดว่าตลาดจะเติบโต 3-5% ตั้งแต่ปี 2565 
เนื่องจากเศรษฐกิจและรายได้ครัวเรือนฟื้นตัว ผู้บริโภคหันมาซื้อรถมือสองมากกว่ารถใหม่เพราะอัตราเงินเฟ้อ ธุรกิจต้อง
ปรับตัวด้วยกลยุทธ์การตลาดที่ทันสมัยและบริการที่ตอบโจทย์ [8] 

1.2.3 เศรษฐกิจของจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี 
    ข้อมูลด้านเศรษฐกิจของจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี ว่าส่วนมากพึ่งพาภาคเกษตรกรรมเป็นหลัก  

พืชเศรษฐกิจหลัก ได้แก่ ข้าว มันส าปะหลัง อ้อย และผัก นอกจากนี้ ยังมีธุรกิจอื ่น  ๆ ที่ส าคัญ เช่น การท่องเที่ยว 
อุตสาหกรรม  และบริการ แต่ในช่วงไม่กี่ปีที่ผ่านมา ทั้ง 3 จังหวัดมีการพัฒนาธุรกิจอย่างต่อเนื่อง  มีปัจจัยสนับสนุนส าคัญ 
คือ มีการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐาน เช่น ถนน สะพาน และระบบขนส่ง ซึ่งช่วยอ านวยความสะดวกในการเดินทางและขนส่ง
สินค้า ภาครัฐมีนโยบายส่งเสริมการลงทุน สนับสนุนวิสาหกิจชุมชน โดยธุรกิจที่ก าลังเติบโตจะมีการลงทุนในอุตสาหกรรม
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ใหม่ ๆ เช่น อุตสาหกรรมยานยนต์ อุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ และอุตสาหกรรมแปรรูปอาหาร ส่งผลให้เกิดการจ้างงาน
และกระตุ้นเศรษฐกิจ [6] , [10],  [11],  [12] 

1.2.4 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
 พฤติกรรมของผู้บริโภคมีความหลากหลายและถูกผลักดนัโดยตัวตน สภาพแวดล้อม และปัจจัยอื่น ๆ ผู้บริโภค

ท าความรู้จักสินค้าและบริการก่อนซื้อ ค านึงถึงคุณค่าและคุณภาพ ตอบสนองต่อการสื่อสารและการตลาด และเลือกสินค้า
ที่สอดคล้องกับตัวตนและค านึงถึงสังคม พวกเขาให้ความส าคัญกับประสบการณ์ผู้ใช้และท าธุรกรรมออนไลน์มากขึ้น 
รวมถึงการใส่ใจเรื ่องความยั่งยืน การเข้าใจพฤติกรรมเหล่านี้ช่วยธุรกิจปรับกลยุทธ์การตลาดและพัฒนาผลิตภั ณฑ์ 
ให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า [13] 

1.2.5 ที่ปรึกษาการขาย (Sales Consultant) 
 ที่ปรึกษาการขายรถยังคงเป็นอาชีพที่มีความต้องการสูง เนื่องจากรถยนต์เป็นปัจจัยส าคัญในการด ารงชีวิต

ของผู้บริโภคในยุคนี้ ที ่ปรึกษาการขายรถยุคใหม่ในยุคดิจิทัล 4.0 ต้องรู ้จักวิเคราะห์และเจาะลึกพฤติกรรมผู้บริโภค  
โดยจ าแนกเส้นทางการตัดสินใจซื้อออกเป็น 3 ระยะ ได้แก่ ระยะดูอย่างเดียว ระยะก าลังตัดสินใจ และระยะต้องการซื้อ
ทันที การเข้าใจ customer journey เหล่านี้จะช่วยให้เจาะกลุ่มลูกค้าได้ถูกต้องและน าเสนอแบบที่เหมาะสมกับระยะการ
ตัดสินใจของลูกค้า [14] 

1.2.6 กลยุทธ์และการตลาดส าหรับรถยนต์มือสอง 
 แนวคิดกลยุทธ์และการตลาดส าหรับธุรกิจขายรถยนต์มือสองในปัจจุบันจ าเป็นต้องผสานหลักการตลาดยุค

ใหม่ที่เน้นส่วนประสมทางการตลาด 7P ได้แก่ สินค้า (Product) ต้องคัดสรรรถคุณภาพดีพร้อมข้อมูลประวัติที่โปร่งใส 
ราคา (Price) ต้องมีความเหมาะสมและยืดหยุ่นตามสภาพตลาด ช่องทางจ าหน่าย (Place) ต้องครอบคลุมทั้งออฟไลน์และ
ออนไลน์ ส่งเสริมการขาย (Promotion) ด้วยการใช้กลยุทธ์โฆษณา รีวิว และโปรโมชันเฉพาะกลุ่ม บุคลากร (People)  
ควรได้รับการฝึกอบรมเพื่อสร้างความเชื่อมั่นและบริการที่เป็นมิตร กระบวนการให้บริการ ( Process) ต้องมีระบบการ
จัดการที่รวดเร็วและแม่นย า เช่น การใช้ฐานข้อมูลหรือซอฟต์แวร์อัตโนมัติ ส่วนหลักฐานทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ต้องดูแลสถานท่ีขายและการน าเสนอสนิค้าให้มีความน่าเชื่อถือ กลยุทธ์เหล่านี้สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler 
ซึ่งระบุว่าส่วนผสมทางการตลาด 7P เป็นเครื่องมือส าคัญในการตอบโจทย์ลูกค้าและสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
อย่างยั่งยืน [29] 

1.2.7 ทฤษฎีและโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ทฤษฎีและโมเดลพฤติกรรมผู้บรโิภคเป็นแนวคิดส าคญัที่อธิบายกระบวนการตดัสินใจซื้อสนิค้าและบรกิารของ

ผู้บริโภค โดยอาศัยปัจจัยทั้งภายใน เช่น แรงจูงใจ ทัศนคติ บุคลิกภาพ และปัจจัยภายนอก เช่น วัฒนธรรม กลุ่มอ้างอิง 
และสถานการณ์ทางสังคม หนึ ่งในโมเดลที ่ได้ร ับความนิยม คือ Engel-Kollat-Blackwell (EKB) Model ซึ ่งอธิบาย
พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกระบวนการ 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ
ซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ โมเดลนี้ยังเน้นบทบาทของอิทธิพลทางจิตวิทยา สังคม และประสบการณ์ที่มีต่อการเลือกซื้อ
สินค้า นอกจากนี้ EKB Model ยังช่วยให้นักการตลาดสามารถวางกลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกับขั้นตอนการ
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ตัดสินใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม อันน าไปสู่การสร้างความพึงพอใจและสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้า โมเดล
นี้จึงเป็นเครื่องมือหลักในการท าความเข้าใจและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในบริบทต่าง ๆ ได้อย่างเป็นระบบ [30]  
 1.2.8 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 วิจัยเรื่อง ระบบสารสนเทศซื้อรถยนต์มือสอง กล่าวว่า การวิจัยนี้มุ่งสร้างระบบสารสนเทศส าหรับการซื้อรถยนต์
มือสองในประเทศไทย เนื่องจากความนิยมในการซื้อขายรถมือสองผ่านระบบออนไลน์ ท าให้มีปัญหาในการเปรียบเทียบ
ข้อมูลจากหลายเว็บไซต์ ระบบนี้ใช้ Bootstrap, PHP และ MySQL ออกแบบมาให้มีสามกลุ่มผู้ใช้หลัก ได้แก่ ผู้ดูแลระบบ 
สมาชิก และเจ้าของร้าน ระบบจะช่วยให้การซื้อขายเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ แม่นย าและสะดวกสบายผ่านอินเทอร์เน็ต  
[15] 
 วิจัยเรื ่อง การพัฒนาระบบสารสนเทศร้านขายรถยนต์ไฟฟ้า กรณีศึกษา บริษัท ไอลีนออโต้อยุธยา จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา กล่าวว่า โดยระบบสามารถจัดการข้อมูลลูกค้า , รถยนต์ไฟฟ้า, การสั่งซื้อ, การขาย รวมถึงการออก
รายงานและใบเสร็จ ระบบนี้ได้รับการประเมินว่ามีประสิทธิภาพสูง และผู้ใช้งานมีความพึงพอใจในระดับสูง [16] 
 วิจัยเรื่อง คลังข้อมูล ธุรกิจอัจฉริยะ และการวิเคราะห์ข้อมูลขั้นสูงของธุรกิจขายรถยนต์มือสองออนไลน์ งานวิจัย
นี้สร้างระบบสารสนเทศเพื่อธุรกิจขายรถยนต์มือสองออนไลน์ ซึ่งประกอบด้วย 5 ระบบ ได้แก่ ระบบวิเคราะห์ลูกค้าธุรกิจ, 
ระบบวิเคราะห์ลูกค้าบุคคล, ระบบวิเคราะห์พฤติกรรมการเข้าชมเว็บไซต์, ระบบวิเคราะห์การร้องเรียน และระบบ
พยากรณ์การยกเลิกสัญญาของลูกค้าธุรกิจ ระบบถูกพัฒนาบนฐานข้อมูล Microsoft SQL Server Studio 2018 โดยใช้ 
Power BI และ Rapid Miner Studio เพื่อวิเคราะห์ข้อมูล ท าให้เว็บไซต์สื่อกลางสามารถวิเคราะห์ข้อมูลได้อย่างแม่นย า
และรวดเร็ว ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการแข่งขันในตลาด [17] 
 วิจัยเรื่อง กลยุทธ์ส่งเสริมการขายที่มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อ รถยนต์มือสองในจังหวัดนนทบุรี 
การวิจัยนี้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองในจังหวัดนนทบุรี โดยเน้นท่ีกลยุทธ์ส่งเสริมการขาย เช่น การ
ให้ส่วนลด, การคืนเงิน, การให้ทดลองสินค้า, ข้อเสนอทางการเงิน และของแถม ผลการศึกษาพบว่ากลยุทธ์เหล่านี ้มี
ความส าคัญในระดับมาก โดยเฉพาะการให้ส่วนลดและการคืนเงิน นอกจากนี้ยังพบว่า อายุและสถานภาพสมรสมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ ส่วนพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองไม่แตกต่างกันมากนัก การให้ส่วนลดและการคืนเงินมี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อในระดับสูง ขณะที่การให้ทดลองสินค้ามีความสัมพันธ์ในระดับต ่า [18] 
 วิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของผู้ใช้ต่อ ระบบบริหารจัดการธุรกิจยานยนต ์(Automotive Business Management 
Systems - ABMS) โดยมุ่งเน้นไปที่ ปัจจัยด้านการใช้งาน (Usability Factors) ที่มีผลต่อประสบการณ์ของผู้ใช้ งานวิจัยนี้
ใช้แบบส ารวจและการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ใช้ระบบในอุตสาหกรรมยานยนต์เพื่อตรวจสอบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อระดับความ
พึงพอใจ ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยหลักที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้ ได้แก่ ความง่ายต่อการใช้งาน ( Ease of Use), 
ประสิทธิภาพของระบบ (System Efficiency), การตอบสนองต่อผู้ใช้ (User Responsiveness) และการสนับสนุนทาง
เทคนิค (Technical Support) ผู้ใช้ให้ความส าคัญกับระบบที่สามารถ เข้าถึงข้อมูลได้รวดเร็ว มีโครงสร้างที่ชัดเจน และ
ช่วยลดภาระงานเอกสาร [19] 
 วิจัยเรื่อง การประเมินความพึงพอใจต่อระบบสารสนเทศในธุรกิจยานยนต์ในกรุงเทพฯ พบว่าผู้ประกอบการ 
มีความพึงพอใจระดับดี โดยเฉพาะด้านการเข้าถึงข้อมูลและความแม่นย า ปัจจัยส าคัญคือความง่ายในการใช้งาน  
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ความเสถียร และการสนับสนุนทางเทคนิค ส่วนที่ควรปรับปรุงคือการอัปเดตข้อมูลและการเชื ่อมโยงระหว่างแผนก 
ข้อเสนอแนะได้แก่ การเพิ่มการฝึกอบรม การออกแบบระบบท่ีตรงกับความต้องการเฉพาะธุรกิจ และการพัฒนาแอปพลิเค
ชันบนอุปกรณ์เคลื่อนที่ [20] 
 วิจัยเรื่อง กลยุทธ์เชิงบูรณาการของธุรกิจรถยนต์มือสองยุควิกฤต COVID-19 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองในยุควิกฤต COVID-19 และกลยุทธ์การตลาด 7P’s ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ โดยพบว่ากลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลิตภัณฑ์ และราคามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้ยัง
วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ และสร้างกลยุทธ์เชิงบูรณาการส าหรับการจัดการธุรกิจรถยนต์มือ
สองในยุค COVID-19 และอนาคต ระบบการตลาดเน้นไปที่การใช้ช่องทางออนไลน์และการขายตรงแบบมีหน้าร้าน [21] 
 วิจัยเรื่อง ศึกษาปัจจัยด้านประสบการณ์ผู้ใช้และการยอมรับเทคโนโลยีในระบบบริหารธุรกิจขนาดเล็ก โดยใช้
แบบจ าลอง TAM พบว่าความง่ายในการใช้งานและประโยชน์ที่ได้รับเป็นปัจจัยส าคัญต่อการยอมรับระบบ ขณะที่การ
ออกแบบอินเทอร์เฟซที่เป็นมิตรและการสนับสนุนหลังการขายมีผลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้ เนื่องจากธุรกิจขนาดเล็กมี
ข้อจ ากัดด้านทรัพยากร ระบบที่มีต้นทุนต ่า ใช้งานง่าย และเพิ่มประสิทธิภาพจะได้รับการยอมรับมากกว่า [22] 

 
2. วิธีด าเนินการวิจัย 
2.1 เคร่ืองมือการวิจัย 
 2.1.1 ระบบส านักงานอัตโนมัติ ในการขายรถยนต์มือสอง ในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี ด้วยโปรแกรม 
Airtable  
 2.1.2 แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (semi-structure interview) ชนิดปลายเปิดที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นส าหรับการสนทนา
กลุ่มแบบสอบถามเพื่อสอบถามถึงปัญหาของการขายรถยนต์มือสอง ประกอบด้วย ข้อมูลทั่วไป และปัญหาของการ
ด าเนินการขายรถยนต์มือสอง 
 2.1.3 แบบวัดประสิทธิภาพใช้งานของระบบส านักงานอัตโนมัติ ในการขายรถยนต์มือสอง ด้วยโปรแกรม Airtable 
โดยจะประกอบด้วย  1) ด้านตรงตามความต้องการ 2) ด้านสามารถท างานได้ตามหน้าที่ 3) ด้านความง่ายต่อการใช้งาน 
 4) ด้านประสิทธิภาพ และ 5) ด้านการรักษาความปลอดภัยของข้อมูล  [23] 
 2.1.4 แบบส ารวจความพึงพอใจของระบบส านักงานอัตโนมัติ ในการขายรถยนต์มือสอง ด้วยโปรแกรม Airtable 
ประกอบด้วย 1) ประสิทธิภาพของระบบ (System Efficiency) 2) ความตรงตามความต้องการ (System Functionality)  
3) ความสะดวกในการใช้งาน (Usability) 4) ความน่าเช ื ่อถ ือ (Reliability) 5) การร ักษาความปลอดภัย (Security)  
6) การสนับสนุนและการบ ารุงรักษา (Support and Maintenance) 7) ความพึงพอใจของผู้ใช้งาน (User Satisfaction) [24] 
 2.1.5 แบบสัมภาษณ์กึ ่งโครงสร้าง (semi-structure interview) ชนิดปลายเปิดที่ผู ้วิจัยสร้างขึ ้นส าหรับการจัด
สัมมนาอิงผู้เชี่ยวชาญ (Connoisseurship) เพื่อพิจารณาแนวทางการพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสองในจังหวัดลพบุรี 
สระบุรี และสิงห์บุรีให้สอดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจและพฤติกรรมผู้บริโภค 
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2.2. กลุ่มเป้าหมาย 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มที่ 1 กลุ่มที่ให้ข้อมูลในการส ารวจปัญหาของการขายรถยนต์มือสอง 
ประชากร  
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ ธุรกิจขายรถยนต์มือสอง ที่จดทะเบียนการค้า หมวดธุรกิจการขายยาน

ยนต์เก่าชนิดรถยนต์นั่งส่วนบุคคลรถกระบะรถตู้และรถขนาดเล็กที่คล้ายกัน ในจังหวัดลพบุรี จ านวน  14 แห่ง จังหวัด
สระบุรี จ านวน 14 แห่ง และจังหวัดสิงห์บุรี จ านวน 5 แห่ง รวมจ านวน 33 แห่ง [4] 

กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ ธุรกิจขายรถยนต์มือสองขนาดกลางและขนาดเล็ก ที่จดทะเบียน

การค้า หมวดธุรกิจการขายยานยนต์เก่าชนิดรถยนต์นั่งส่วนบุคคลรถกระบะรถตู้และรถขนาดเล็กที่คล้ายกัน ในจั งหวัด
ลพบุรี จ านวน 14 แห่ง สระบุรี จ านวน 14 แห่ง และสิงห์บุรี จ านวน 5 แห่ง รวมจ านวน 33 แห่ง  [4] เป็นการเลือกแบบ
เจาะจง 

กลุ่มที่ 2  
ผู้เชี่ยวชาญจ านวน 3 คน ในการตรวจประเมินประสิทธิภาพของระบบบริหารจัดการการขายธุรกิจขาย

รถยนต์มือสอง ด้วย Airtable ในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี 
กลุ่มที่ 3  

 กลุ่มตัวอย่างจากธุรกิจรถยนต์มือสอง ระดับผู้บริหารจ านวนจังหวัดละ 1 แห่ง แห่งละ 1 คน และพนักงาน
ขายรถยนต์มือสอง จังหวัดละ 2 แห่ง แห่งละ 2 คน รวมทั้งสิ้น 9 คน 
 
2.3  ขั้นตอนการด าเนินการวิจัย  
 ผู้วิจัยได้ด าเนินการสร้างและพัฒนาเครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลตามขั้นตอนดังน้ี 
 ขั้นที่ 1 ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับการด าเนินกิจการ และผลการด าเนินกิจการของธุรกิจขายรถยนต์มือสอง ในจังหวัด
ลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี เพื่อทราบถึงแนวโน้มทางธุรกิจรถยนต์มือสองว่ามีทิศทางเป็นอย่างไร 
 ขั้นที่ 2 การประชุมกลุ่มย่อย (Focus Group Discussion) เป็นการจัดประชุมเพื่อรวบรวมข้อมูลการด าเนินงาน
ของธุรกิจขายรถยนต์มือสอง โดยเฉพาะในด้านกระบวนการขาย พร้อมกับแลกเปลี่ยนข้อมูลปัญหาที่เกิดขึ ้นในการ
ด าเนินงานขายของที่ปรึกษาการขาย กลุ่มตัวอย่างได้แก่ ธุรกิจขายรถยนต์มือสอง ในจังหวัดสระบุรี ลพบุรี และสิงห์บุรี คน
เพื่ออภิปรายแลกเปลี่ยนความรู้ ระดมความคิดเห็น พูดคุย เกี่ยวกับปัญหาการด าเนินงานการขายรถยนต์มือสอง เครื่องมือ
ที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-Structure Interview) ชนิดปลายเปิดที่ผู้วิจัยสรา้งขึน้
ส าหรับการสนทนากลุ่ม 
 ขั้นที่ 3 ผู้วิจัยได้ใช้การวิเคราะห์เนื้อหา โดยการวิเคราะห์จัดประเด็นข้อเสนอเป็นความเรียง โดยใช้ข้อความที่ให้
สัมภาษณ์มาอ้างอิงประกอบการวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัย  
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ขั้นที่ 4 ออกแบบระบบส านักงานอัตโนมัติ เพื่อพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสองในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และ
สิงห์บุรี โดยผู้วิจัยได้ใช้เครื่องมือ Airtable ในการออกแบบ 

ขั้นที่ 5 สร้างแบบวัดประสิทธิภาพระบบส านักงานอัตโนมัติ เพื่อพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสอง ในจังหวัดลพบุรี 
สระบุรี และสิงห์บุรี โดยศึกษาจากเอกสาร ต ารา รูปแบบการประเมินที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาระบบส านักงานอัตโนมัติ 
เพื่อสร้างข้อค าถามตามกรอบการศึกษาวิจัย แบ่งออกได้เป็น 5 ด้าน คือ 1) ด้านตรงตามความต้องการ 2) ด้านสามารถ
ท างานได้ตามหน้าท่ี 3) ด้านความง่ายต่อการใช้งาน 4) ด้านประสิทธิภาพ และ 5) ด้านการรักษาความปลอดภัยของข้อมูล 
แล้วส่งให้กับผู้เชี่ยวชาญในด้านระบบส านักงานอัตโนมัติและระบบ CRM บริหารงานขาย รวมจ านวน 3 คน ได้ประเมิน
ประสิทธิภาพการใช้งาน โดยแบบประเมินประสิทธิภาพระบบส านักงานอัตโนมัติ เพื่อพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสอง 
 ขั้นที่ 6 สร้างแบบส ารวจความพึงพอใจของระบบส านักงานอัตโนมัติ เพื่อพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสอง ที่ได้
พัฒนาขึ้นเสนอให้ผู้เชี่ยวชาญด้านการตรวจสอบคุณภาพด้านความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) จ านวน 3 คน โดย
พิจารณาค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item-Objective Congruence : IOC) แล้วคัดเลือกข้อค าถามที่มีค่าดัชนี
ความสอดคล้องเท่ากับ 0.67 และ 1 ได้ข้อค าถาม 35 ข้อ 

ขั้นที่ 7 น าระบบส านักงานอัตโนมัติ เพื่อพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสอง ในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี ที่
ผ่านหรือแก้ไขจากผู้เชียวชาญแล้ว ไปทดลองใช้ (tryout) กับธุรกิจขายรถยนต์มือสองในจังหวัดสุพรรณบุรี และชัยนาท 
จ านวน 10 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 30.30 ของกลุ่มตัวอย่าง ผลการวิเคราะห์ข้อมูลผู้ใช้งาน (User Experience Analysis) ผล
การ tryout แบบสอบถามได้ ค่าความเชื่อมั่นทั้งฉบับ = 0.982 แสดงว่ามีความน่าเช่ือถือสูง 
 ขั้น 8 น าระบบส านักงานอัตโนมัติ เพื่อพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสอง ในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี ไปใช้
จริงกับกลุ่มตัวอย่าง  
 ขั้นที่ 9 น าแบบวัดประสิทธิภาพและความพึงพอใจของระบบส านักงานอัตโนมัติ เพื่อพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือ
สอง กับผู้บริหารและพนักงานขายของธุรกิจขายรถยนต์มือสองขนาดกลาง ในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี การเลือก
กลุ่มตัวอย่างในการจัดเก็บข้อมูลแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
 ขั้นที่ 10 น าผลการวัดประสิทธิภาพและความพึงพอใจของระบบส านักงานอัตโนมัติ เพื่อพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์
มือสองที่ได้มาจากผู้ด าเนินธุรกิจรถยนต์มือสอง มาพัฒนาแนวทางการพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสองในจังหวัดลพบุรี 
สระบุรี และสิงห์บุรี 
 ขั้นที่ 11 การจัดสัมมนาอิงผู้เชี่ยวชาญ (Connoisseurship) เพื่อพิจารณาแนวทางการพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือ
สองในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรีให้สอดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจและพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
2.4   การวิเคราะห์และสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
1) ผู้วิจัยได้ใช้การวิเคราะห์เนื้อหา โดยการวิเคราะห์จัดประเด็นข้อเสนอเป็นความเรียง โดยใช้ข้อความที่ให้

สัมภาษณ์และจากการจัดสัมมนาอิงผู้เชี่ยวชาญมาอ้างอิงประกอบการวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัย  
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2) แบบวัดประสิทธิภาพ และแบบสอบถามความพึงพอใจ กระท าโดยวิธีลงรหัสจัดระเบียบข้อมูลเพื่อน ามา
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลจ าแนกตามลกัษณะของแบบสอบถามในแต่ละตอน 
ดังนี ้

2.1) การวิเคราะห์สถานภาพส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามในด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา วิทยฐานะ 
ต าแหน่งวิชาการ ต าแหน่งหน้าที่ และประสบการณ์ในการท างานใช้การวิเคราะห์ด้วยสถิติพื ้นฐาน ได้แก่ ความถี่ 
(frequency) และร้อยละ (percentage) 

2.2) การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามใช้การวิเคราะห์ด้วยสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าเฉลี่ย 
(𝑥̅𝑥) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยมีการแปลความหมายเทียบเคียงกับเกณฑ์ขอบเขตของค่าเฉลี่ยตามแนวคิดของ
เบสท์  [26] ดังนี ้

การแปลความหมายของระดับความพึงพอใจ ได้ก าหนดการแปลความหมายค่าเฉลี่ยตามเกณฑ์ของ Best 
ดังนี ้

ค่าเฉลี่ยตั้งแต่  4.50-5.00  หมายถึง มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
ค่าเฉลี่ยตั้งแต่  3.50-4.49  หมายถึง มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก 
ค่าเฉลี่ยตั้งแต่  2.50-3.49  หมายถึง มีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง 
ค่าเฉลี่ยตั้งแต่  1.50-2.49  หมายถึง มีความพึงพอใจอยู่ในระดับน้อย 
ค่าเฉลี่ยตั้งแต่  1.00-1.49  หมายถึง มีความพึงพอใจอยู่ในระดับน้อยท่ีสุด 

 
3. ผลการวิจัย 
3.1 ปัญหาของการขายรถยนต์มือสอง  
 จากการวิเคราะห์ปัญหาที่พบบ่อยที่สุดในการขายรถยนต์มือสอง คือ ความเชื่อมั่นของลูกค้า เนื่องจากลูกค้ามัก
กังวลเกี่ยวกับคุณภาพและประวัติการใช้งานของรถยนต์มือสอง นอกจากนี้ยังมีปัญหาเกี่ยวกับ ราคา ที่ไม่แน่นอน และ  
การจัดการเอกสาร ที่ซับซ้อนในการโอนกรรมสิทธิ์ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า สามารถจัดอันดับได้ดังนี้  
1) ราคา 2) สภาพรถ 3) ยี่ห้อและรุ่น 4) ประวัติการใช้งาน และ 5) บริการหลังการขาย ส่วนการสร้างความเชื่อมั่นให้กับ
ลูกค้าเกี่ยวกับคุณภาพของรถยนต์มือสอง ควรมีการให้ รายงานประวัติรถยนต์ ท่ีชัดเจน รวมถึงการเสนอ บริการรับประกัน 
และการอนุญาตให้ลูกค้าทดลองขับรถก่อนตัดสินใจซื้อ แต่ปัญหาที่พบบ่อยในการโอนกรรมสิทธิ์คือ เอกสารไม่ครบถ้วน 
และ ขั ้นตอนที ่ซับซ้อน ท าให้เกิดความล่าช้าในการด าเนินการ จุดแข็งของบริษัทมีบริการหลังการขายที ่ดี และ  
ความหลากหลายของประเภทรถยนต์ ที ่มีให้เลือกมากมาย รวมถึงทีมงานที ่มีความรู้และทักษะในการขาย โดยมี
ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงกระบวนการขายรถยนต์มือสองควรมีการใช้ เทคโนโลยีสารสนเทศ ในการบริหารจัดการข้อมูล 
เพื ่อเก็บข้อมูลลูกค้าและรถยนต์อย่างเป็นระบบ ยิ ่งการแข่งขันในตลาดรถยนต์มือสองมีความรุ นแรง โดยเฉพาะ 
จากผู้ประกอบการจ านวนมาก ท าให้ต้องมีการปรับกลยุทธ์อย่างต่อเนื่องเพื่อรักษาส่วนแบ่งตลาด เพื่อรักษาความสัมพนัธ์
กับลูกค้าหลังการขาย ควรมี ติดตามผลหลังการขาย และเสนอโปรโมช่ันพิเศษส าหรับลูกค้าประจ า เช่น ส่วนลดหรือบริการ
เสริม 
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3.2 ระบบส านักงานอัตโนมัติ  
เพื่อพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสอง ด้วย Airtable มีการแสดงการใช้งานของโปรแกรมส าหรับธุรกิจการขายรถยนต์มี

หลายการท างาน โดยโปรแกรมช่วยในการติดตามสต๊อกรถยนต์ที่พร้อมขาย การบันทึกข้อมูลลูกค้า การติดตามขั้นตอนการ
ขาย และการจัดการเอกสารที่เกี่ยวข้อง ที่ปรึกษาการขายสามารถเพิ่มเติมข้อมูลตามเงื่อนไขการขายได้ตามต้องการ การ
เพิ่มข้อมูลรถยนต์ใหม่ การติดตามสถานการณ์ติดต่อกับลูกค้า และการปิดการขาย เพื่อให้ธุรกิจมีการจัดการข้อมูลที่เป็น
ระบบและมีประสิทธิภาพ 

 

 
 

รูปที่ 1 ข้อมูลรายละเอียดรถยนตท์ี่มีขายอยู่ในระบบ 
 

 
 

รูปที่ 2 สรุปข้อมูลการขาย 
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3.3 การวัดประสิทธิภาพ  
จากการวัดประสิทธิภาพพบว่า โปรแกรมตอบสนองความต้องการพื้นฐานของธุรกิจขายรถยนต์ เช่น การจัดการสตอ๊ก 

ติดตามลูกค้า และประสานงานการขาย ท างานได้ดีในการเก็บข้อมูลและการติดตามการขายในแต่ละขั้นตอน มีความง่าย
ต่อการใช้งานแม้ผู้ใช้ที่ไม่ช านาญเทคโนโลยีก็สามารถเรียนรู้ได้เรว็ มีประสิทธิภาพท างานได้เร็วและจัดการข้อมูลจ านวนมาก
ได้ดี แต่ขึ้นอยู่กับการเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ต และด้านการรักษาความปลอดภัยเป็นแบบพ้ืนฐานส าหรับการปกป้องข้อมูลของ
ลูกค้า เช่น การเข้ารหัสและการก าหนดสิทธิ์ในการเข้าถึง โดยมีข้อเสนอแนะให้เพิ่มความสามารถส าหรับการวิเคราะห์เชิง
ลึกเกี่ยวกับยอดขาย การท างานของพนักงาน และการจัดการลูกค้า เพื่อให้การตัดสินใจทางธุรกิจมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
และเพิ่มการควบคุมสิทธ์ิเข้าถึงข้อมูลมากขึ้น โดยเฉพาะเมื่อมีข้อมูลลูกค้าท่ีส าคัญ 

 
3.4 แสดงผลการวิเคราะหค์วามพึงพอใจจากผู้ใช้งานที่มีต่อระบบส านักงานอัตโนมัติ  

เพื่อพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสอง กับผู้บริหารและพนักงานขายของธุรกิจขายรถยนต์มือสองขนาดกลาง ในจังหวัด
ลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี 
 
ตารางที่ 1  แสดงผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจจากผู้ใช้งานท่ีมีต่อระบบส านักงานอัตโนมัติ 
 

ข้อ 
ความพึงพอใจ 

𝒙̅𝒙 S.D. แปลผล 
1) ด้านประสิทธิภาพของระบบ 4.50 0.50 มาก 
2) ด้านความตรงตามความต้องการ 4.50 0.47 มาก 
3) ด้านความสะดวกในการใช้งาน 4.54 0.49 มากที่สุด 
4) ด้านความน่าเชื่อถือ 4.42 0.48 มาก 
5) ด้านการรักษาความปลอดภัย 4.42 0.49 มาก 
6) ด้านการสนับสนุนและการบ ารุงรักษา 4.51 0.49 มากที่สุด 
7) ด้านความพึงพอใจของผู้ใช้งาน 4.39 0.48 มาก 
 4.47 0.49 มาก 

 
3.5 ผลการประชุมกลุ่มย่อยได้สะท้อนถึงปัญหาและแนวทางพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสอง  
 โดยผู้ร่วมประชุมได้เน้นย ้าว่าปัญหาหลักของธุรกิจคือความเชื่อมั่นของลูกค้าในการซื้อรถยนต์มือสอง ซึ่งเป็น
อุปสรรคต่อการตัดสินใจซื้อและการขยายตลาด ส่งผลให้การพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสองในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และ
สิงห์บุรี ด้านการสร้างความเชื่อมั ่นของลูกค้า ผ่านรายงานประวัติรถยนต์ การรับประกัน และการตรวจสอบคุณภาพ  
เป็นกลยุทธ์ที่จ าเป็น เพราะผู้บริโภคมีความกังวลเรื่องคุณภาพรถมือสอง การให้ข้อมูลโปร่งใสช่วยเพิ่มความมั่นใจในการ
ตัดสินใจซื้อ ด้านการใช้เทคโนโลยีในการบริหารธุรกิจ นอกจากนี้ยังพบว่าการบริหารจัดการข้อมูลลูกค้าและสต๊อกรถยนต์
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ยังด าเนินการด้วยวิธีดั้งเดิม ท าให้เกิดข้อผิดพลาดและลดประสิทธิภาพการท างาน จึงเห็นไปในทิศทางเดียวกันว่า Airtable 
และแพลตฟอร์มออนไลน์ มีความเหมาะสม เพราะช่วยให้การจัดการสต๊อกและข้อมูลลูกค้ามีประสิทธิภาพ ลดต้นทุนการ
ด าเน ินงาน และเข้าถ ึงผ ู ้บร ิโภคได้ กว ้างขึ ้น ด ้านการปร ับกลยุทธ ์การขาย เช่น Live Sale และบริการเสริม  
(Car Subscription, จัดส่งฟรี) ช่วยตอบโจทย์ผู ้บริโภคยุคใหม่ที ่เน้นความสะดวกและประสบการณ์ซื ้อขายออนไลน์  
ด้านการจัดการสต๊อกที่มีประสิทธิภาพ โดยคัดเลือกรถอายุไม่เกิน 10 ปี และลดสต๊อกรถที่ขายยาก ช่วยควบคุมต้นทุนและ
เพิ่มอัตราการขายต่อรถในตลาด และด้านการพัฒนาสินเชื่อร่วมกับสถาบันการเงิน เป็นแนวทางที่ดี เนื่องจากการคุมเข้ม
สินเชื่อท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงรถมือสองได้ยาก หากสามารถเสนอสินเชื่อดอกเบี้ยต ่าหรือเงื่อนไขผ่อนช าระที่ยืดหยุ่น จะช่วย
กระตุ้นยอดขายได้ โดยผู้เชีย่วชาญให้ความคิดเห็นไว้ว่า มีความเหมาะสมและสามารถน าไปปฏิบัติได้จริง โดยเฉพาะการใช้
เทคโนโลยีและการตลาดออนไลน์เป็นเครื่องมือหลัก อย่างไรก็ตาม ควรมีการปรับตัวให้ทันต่อแนวโน้มของตลาดรถยนต์
และพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ดังภาพท่ี 3 
 

เพิ่มความเชื่อมั่นของลูกค้า
จัดท า รายงานประวัติรถยนต์ อย่างโปร่งใส

ให้ บริการรับประกัน และทดลองขับ
ใช้ระบบตรวจสอบคุณภาพก่อนขาย

ปรับกลยุทธ์การขายให้ทันสมัย
ท า Live Sale เพื่อสร้างการรับรู้และกระตุ้นยอดขาย

เพิ่มบริการเสริม เช่น Car Subscription หรือ จัดส่งฟรีน าเทคโนโลยีมาช่วยจัดการธุรกิจ
ใช้ Airtable หรือระบบส านักงานอัตโนมัติ บริหารสต็อก 

จัดการข้อมูลลูกค้า และติดตามกระบวนการขาย
ท าการตลาดผ่าน แพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Facebook, 

TikTok, และเว็บไซต์

จัดการสต อกให้มีประสิทธิภาพ
คัดเลือกรถที่มีอายุน้อยกว่า 10 ปี และได้รับความนิยม

ลดจ านวนรถเก่าที่ขายยากเพ่ือลดต้นทุน

พัฒนาโครงสร้างทางการเงินและสินเชื่อ
ประสานงานกับสถาบันการเงินเพ่ือเพ่ิม

โอกาสการปล่อยสินเชื่อ
เสนอทางเลือกการผ่อนช าระที่ยืดหยุ่น

 
 

รูปที่ 3 แนวทางการพัฒนาธุรกิจขายรถยนตม์ือสองในจังหวัดลพบุรี สระบรุี และสิงห์บุรีใหส้อดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจ
และพฤติกรรมผู้บรโิภค 

 
4. อภิปรายผลและสรุปผล 

1) การศึกษาปัญหาและความท้าทายในการบริหารจัดการธุรกิจขายรถยนต์มือสอง ผลการวิจัยพบว่าปัญหาหลัก
ของธุรกิจขายรถยนต์มือสองในลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี คือความเชื่อมั่นของลูกค้าต่อคุณภาพรถมือสองและการคุมเข้ม
สินเชื่อของธนาคาร ซึ่งท าให้ยอดปฏิเสธสินเชื่อสูงถึง 30–50% ปัญหานี้สอดคล้องกับงานวิจัย [27] ที่พบว่าผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับความโปร่งใสและข้อมูลประวัติรถยนต์ ซึ่งช่วยเพิ่มความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้  [21] ยังพบว่า
การให้บริการรับประกันและทดลองขับเป็นปัจจัยส าคัญที่ช่วยลดความกังวลของลูกค้าท าให้สามารถแข่งขันในตลาดที่มี
ความท้าทายสูงขึ้นได้ 

2) การพัฒนาระบบส านักงานอัตโนมัติในการบริหารจัดการธุรกิจขายรถยนต์มือสอง การใช้ Airtable ในการ
จัดการข้อมูลรถยนต์ สต๊อก และพฤติกรรมลูกค้า ส่งผลให้การด าเนินธุรกิจมีความคล่องตัวมากขึ้น งานวิจัย [17] พบว่าการ
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ใช้ระบบสารสนเทศช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดเก็บข้อมูลลูกค้าและติดตามการขายได้อย่างเป็นระบบ ซึ่งช่วยลดความ
ซับซ้อนของเอกสารและเพิ่มโอกาสปิดการขาย ในขณะเดียวกัน [16] ยังพบว่าการใช้ระบบดิจิทัลในการจัดการร้านขาย
รถยนต์ไฟฟ้าช่วยลดข้อผิดพลาดในการบริหารสต๊อกและปรับปรุงการบริการลูกค้า ซึ ่งแสดงให้เห็นว่าการน าระบบ
ส านักงานอัตโนมัติไปใช้ในธุรกิจขายรถมือสองสามารถช่วยพัฒนาองค์กรได้อย่างแท้จริง 

3) การศึกษาประสิทธิภาพของระบบส านักงานอัตโนมัติ ผลการทดลองใช้ Airtable พบว่าระบบสามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้งานได้ดี โดยเฉพาะในเรื่องความง่ายต่อการใช้งานและการเข้าถึงข้อมูลลูกค้า งานวิจัย  
[23] ระบุว่าความส าเร็จของระบบสารสนเทศขึ้นอยู่กับความสามารถในการท างาน ความพึงพอใจของผู้ใช้และผลกระทบ
ต่อประสิทธิภาพองค์กร ซึ่งตรงกับผลการวิจัยที่พบว่า ระบบส านักงานอัตโนมัติช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการท างานของที่
ปรึกษาการขายและลดระยะเวลาในการบริหารจัดการข้อมูล และ [22] พบว่าระบบที่ใช้งานง่ายและมีโครงสร้างชัดเจนมี
โอกาสได้รับการยอมรับจากผู้ใช้สูงขึ้นถึง 85% 

4) การศึกษาความพึงพอใจของที่ปรึกษาการขายต่อระบบส านักงานอัตโนมัติ ผลการส ารวจพบว่าผู้ใช้งานมีความ
พึงพอใจในระดับมาก โดยเฉพาะด้านความสะดวกในการใช้งานและความสามารถในการลดภาระงานเอกสาร งานวิจัย [19] 
พบว่าผู ้ใช้งานให้คะแนนความพึงพอใจสูงสุดกับระบบที่ช่วยลดภาระงานและท าให้การขายมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
นอกจากนี้  [20] ยังพบว่าธุรกิจที่น าระบบสารสนเทศมาใช้ในการจัดการข้อมูลลูกค้า สามารถเพิ่มความพึงพอใจของ
พนักงานและท าให้กระบวนการขายเป็นระบบมากข้ึน ซึ่งช่วยลดความผิดพลาดและเพิ่มยอดขายได้ 

5) แนวทางการพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสองให้สอดคล้องกับเศรษฐกิจและพฤติกรรมผู้บริโภค แนวทางส าคัญ
คือการท าตลาดออนไลน์ผ่าน Live Sale และการเพิ่มบริการเสริม เช่น Car Subscription และบริการส่งฟรี งานวิจัย [3] 
มีการสนับสนุนแนวคิดนี ้ โดยระบุว่าการตลาดออนไลน์เป็นปัจจัยส าคัญในการเพิ ่มยอดขายรถยนต์มือสอง และ
ผู้ประกอบการควรใช้ช่องทาง Facebook และ TikTok เพื่อเข้าถึงกลุ่มลูกค้าท่ีกว้างขึ้น ในขณะเดียวกัน [18] พบว่ากลยุทธ์
ส่งเสริมการขาย เช่น การให้ส่วนลดและโปรโมชั่นพิเศษ สามารถเพิ่มอัตราการปิดการขายได้อย่างมีนัยส าคัญ 
 
4.1  ข้อเสนอแนะ 
        งานวิจัยนี้จะมีการน าผลการวิจัยไปใช้ ดังนี ้

1)  น าผลการวิจัยและพัฒนาระบบส านักงานอัตโนมัติโดยใช้โปรแกรม Airtable ไปปรับปรุงกระบวนการบริหาร
จัดการธุรกิจขายรถยนต์มือสองในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี โดยมุ่งเน้นการบันทึกข้อมูลรถยนต์ ข้อมูลลูกค้า และ
ข้อมูลการขาย เพื่อให้ท่ีปรึกษาการขายสามารถเข้าถึงข้อมูลได้อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 

2)  น าข้อมูลเชิงลึกท่ีได้จากระบบส านักงานอัตโนมัติไปวิเคราะห์และปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดให้มีประสิทธิภาพ
มากขึ้น โดยเฉพาะการโฆษณาออนไลน์และการน าเสนอข้อมูลรถยนต์ที ่ตรงกับความต้องการของลูกค้าในแต่ละ
กลุ่มเป้าหมาย 
        การวิจัยในครั้งต่อไป มีดังนี ้

ยังด าเนินการด้วยวิธีดั้งเดิม ท าให้เกิดข้อผิดพลาดและลดประสิทธิภาพการท างาน จึงเห็นไปในทิศทางเดียวกันว่า Airtable 
และแพลตฟอร์มออนไลน์ มีความเหมาะสม เพราะช่วยให้การจัดการสต๊อกและข้อมูลลูกค้ามีประสิทธิภาพ ลดต้นทุนการ
ด าเน ินงาน และเข้าถ ึงผ ู ้บร ิโภคได้ กว ้างขึ ้น ด ้านการปร ับกลยุทธ ์การขาย เช่น Live Sale และบริการเสริม  
(Car Subscription, จัดส่งฟรี) ช่วยตอบโจทย์ผู ้บริโภคยุคใหม่ที ่เน้นความสะดวกและประสบการณ์ซื ้อขายออนไลน์  
ด้านการจัดการสต๊อกที่มีประสิทธิภาพ โดยคัดเลือกรถอายุไม่เกิน 10 ปี และลดสต๊อกรถที่ขายยาก ช่วยควบคุมต้นทุนและ
เพิ่มอัตราการขายต่อรถในตลาด และด้านการพัฒนาสินเชื่อร่วมกับสถาบันการเงิน เป็นแนวทางที่ดี เนื่องจากการคุมเข้ม
สินเชื่อท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงรถมือสองได้ยาก หากสามารถเสนอสินเชื่อดอกเบี้ยต ่าหรือเงื่อนไขผ่อนช าระที่ยืดหยุ่น จะช่วย
กระตุ้นยอดขายได้ โดยผู้เชีย่วชาญให้ความคิดเห็นไว้ว่า มีความเหมาะสมและสามารถน าไปปฏิบัติได้จริง โดยเฉพาะการใช้
เทคโนโลยีและการตลาดออนไลน์เป็นเครื่องมือหลัก อย่างไรก็ตาม ควรมีการปรับตัวให้ทันต่อแนวโน้มของตลาดรถยนต์
และพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ดังภาพท่ี 3 
 

เพิ่มความเชื่อมั่นของลูกค้า
จัดท า รายงานประวัติรถยนต์ อย่างโปร่งใส

ให้ บริการรับประกัน และทดลองขับ
ใช้ระบบตรวจสอบคุณภาพก่อนขาย

ปรับกลยุทธ์การขายให้ทันสมัย
ท า Live Sale เพื่อสร้างการรับรู้และกระตุ้นยอดขาย

เพิ่มบริการเสริม เช่น Car Subscription หรือ จัดส่งฟรีน าเทคโนโลยีมาช่วยจัดการธุรกิจ
ใช้ Airtable หรือระบบส านักงานอัตโนมัติ บริหารสต็อก 

จัดการข้อมูลลูกค้า และติดตามกระบวนการขาย
ท าการตลาดผ่าน แพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Facebook, 

TikTok, และเว็บไซต์

จัดการสต อกให้มีประสิทธิภาพ
คัดเลือกรถที่มีอายุน้อยกว่า 10 ปี และได้รับความนิยม

ลดจ านวนรถเก่าที่ขายยากเพ่ือลดต้นทุน

พัฒนาโครงสร้างทางการเงินและสินเชื่อ
ประสานงานกับสถาบันการเงินเพ่ือเพ่ิม

โอกาสการปล่อยสินเชื่อ
เสนอทางเลือกการผ่อนช าระที่ยืดหยุ่น

 
 

รูปที่ 3 แนวทางการพัฒนาธุรกิจขายรถยนตม์ือสองในจังหวัดลพบุรี สระบรุี และสิงห์บุรีใหส้อดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจ
และพฤติกรรมผู้บรโิภค 

 
4. อภิปรายผลและสรุปผล 

1) การศึกษาปัญหาและความท้าทายในการบริหารจัดการธุรกิจขายรถยนต์มือสอง ผลการวิจัยพบว่าปัญหาหลัก
ของธุรกิจขายรถยนต์มือสองในลพบุรี สระบุรี และสิงห์บุรี คือความเชื่อมั่นของลูกค้าต่อคุณภาพรถมือสองและการคุมเข้ม
สินเชื่อของธนาคาร ซึ่งท าให้ยอดปฏิเสธสินเชื่อสูงถึง 30–50% ปัญหานี้สอดคล้องกับงานวิจัย [27] ที่พบว่าผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับความโปร่งใสและข้อมูลประวัติรถยนต์ ซึ่งช่วยเพิ่มความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้  [21] ยังพบว่า
การให้บริการรับประกันและทดลองขับเป็นปัจจัยส าคัญที่ช่วยลดความกังวลของลูกค้าท าให้สามารถแข่งขันในตลาดที่มี
ความท้าทายสูงขึ้นได้ 

2) การพัฒนาระบบส านักงานอัตโนมัติในการบริหารจัดการธุรกิจขายรถยนต์มือสอง การใช้ Airtable ในการ
จัดการข้อมูลรถยนต์ สต๊อก และพฤติกรรมลูกค้า ส่งผลให้การด าเนินธุรกิจมีความคล่องตัวมากขึ้น งานวิจัย [17] พบว่าการ

พันธศักดิ์ พึ่งงาม. (2568). “การพัฒนาธุรกิจขายรถยนตมือสอง ดวยระบบสํานักงานอัตโนมัติในจังหวัดลพบุรี สระบุรี และสิงหบุรี.” 
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1) ท าการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการน าระบบส านักงานอัตโนมัติไปใช้ในธุรกิจขาย
รถยนต์มือสอง โดยพิจารณาถึงปัจจัยด้านผู้ใช้งาน (ท่ีปรึกษาการขาย) เทคโนโลยี และองค์กร เพื่อให้สามารถน าระบบไปใช้
อย่างมีประสิทธิภาพและยั่งยืน 

2)  ศึกษาและพัฒนาระบบให้สามารถรองรับการวิเคราะห์ข้อมูลขั้นสูง เช่น การใช้ AI หรือ Machine Learning 
เพื่อวิเคราะห์แนวโน้มตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค และคาดการณ์ยอดขาย เพื่อให้ธุรกิจสามารถตัดสินใจได้อย่างแม่นย าและ
รวดเร็ว 

3) ท าการศึกษาผลกระทบของระบบส านักงานอัตโนมัติที่มีต่อผลประกอบการของธุรกิจขายรถยนต์มือสองอย่าง
ละเอียด โดยวัดผลจากตัวชี้วัดทางการเงิน เช่น ยอดขาย ก าไร และส่วนแบ่งการตลาด เพื่อประเมินความคุ้มค่าของการ
ลงทุนในระบบ 
 
5. องค์ความรู้ใหม่ 
  จากงานวิจัยนี้ เน้นการพัฒนาธุรกิจขายรถยนต์มือสองโดยใช้ระบบส านักงานอัตโนมัติในพื้นที่ลพบุรี สระบุรี และ
สิงห์บุรีเป้าหมายคือการยกระดับศักยภาพและประสิทธิภาพการจัดการการขายรถยนต์มือสองผ่านการเก็บและวิเคราะห์
ข้อมูลแบบเชิงลึก ในงานวิจัยได้น าเสนอให้ระบบส านักงานอัตโนมัติเข้ามาช่วยบันทึกข้อมูลทั้งรถยนต์ ลูกค้า และการขาย 
ซึ่งช่วยให้ผู้ประกอบการ สามารถวางแผนกลยุทธ์การตลาดได้แม่นย าและตรงกลุ่มเป้าหมายมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ยังพบว่า
ในสภาพเศรษฐกิจปัจจุบันและวิกฤต COVID-19 ธุรกิจที่อยู่รอดและขยายตัวได้ดีคือธุรกิจที่ปรับตัวโดยใช้เทคโนโลยี เช่น 
ออฟฟิศอัตโนมัติและการตลาดออนไลน์ ผลการศึกษาระบุว่ากลยุทธ์ส าคัญในการแข่งขันคือ 7P’s โดยเฉพาะด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ผลิตภัณฑ์ และราคา ส่วนนวัตกรรมทางด้านระบบส านักงานอัตโนมัตินั้นส่งผลต่อความพึงพอใจของท่ี
ปรึกษาการขาย เพราะช่วยลดขั้นตอนงานซ ้าซ้อน การค้นหาข้อมูลเป็นระบบ และสามารถประยุกต์ใช้ข้อมูลไปพัฒนา
โฆษณาและการบริการ องค์ความรู้ใหม่ที่ส าคัญคือ การน าระบบส านักงานอัตโนมัติมาใช้ในธุรกิจรถยนต์มือสองในท้องถิ่น 
ช่วยให้เกิดฐานข้อมูลขนาดใหญ่ส าหรับการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกค้า ธุรกรรม และแนวโน้มตลาดอย่า งมีประสิทธิภาพ  
ช่วยให้ธุรกิจขนาดเล็กถึงกลางก็สามารถปรับตัวแข่งขันในยุคดิจิทัลได้อย่างยั่งยืน 
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