
บทท่ี 2 
เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
การศึกษาคนควาแบบอิสระ เร่ืองการวิเคราะหยอดขายของบริษัท สยามโกลบอลเฮาส 

จํากัด (มหาชน) สาขาเวียงกุมกาม โดยใชหลักการบิซิเนสอินเทลลิเจนท ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด 
ศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ มาทําการคนควาโดยครอบคลุมเร่ืองดังตอไปนี้ 
2.1 หลักการเก่ียวกับการวิเคราะหยอดขาย  
 สาวิกา อุณหนันท (2542) กลาวถึงการวิเคราะหยอดขาย แหลงขอมูลและการแยกประเภท
ขอมูลเพื่อวิเคราะหยอดขาย ไวดังนี้ 

2.1.1 การวิเคราะหยอดขาย 
การวิเคราะหยอดขาย (Sales Analysis) เปนสวนหนึ่งของการควบคุมแผนงานประจําป 

เพื่อท่ีจะทําใหธุรกิจทราบวาตนสามารถบรรลุวัตถุประสงคท่ีไดต้ังไวในเร่ืองของยอดขายหรือไม 
การควบคุมดังกลาวสามารถนําไปใชไดในระดับปฏิบัติการทุกระดับ กลาวคือ เม่ือผูบริหารระดับสูง
ไดวางแผนงานประจําปและต้ังเปาหมายในดานตาง ๆ แลวเปาหมายดังกลาวจะถูกนํามาเปน
แนวทางในการต้ังเปาหมายของระดับปฏิบัติการรอง ๆ ลงมา เชน ผูจัดการผลิตภัณฑจะตอง
ต้ังเปาหมายยอดขายผลิตภัณฑของตนหรือผูจัดการเขตการขายแตละเขตก็จะมีเปาหมายสําหรับเขต
การขายของตนเชนกัน ดังนั้นเม่ือท้ังผูบริหารระดับสูง ผูจัดการผลิตภัณฑและผูจัดการเขตการขาย
ไดทําการควบคุมแผนงานประจําปตามเปาหมายของตนจะทําใหทราบวาตองปรับกลยุทธการตลาด
ของตน ณ จุดใด 

การวิเคราะหยอดขายเชิงเปรียบเทียบ (Comparative Sales Analysis หรือ Performance 
Analysis) เปนการวิเคราะหยอดขายท่ีเกิดข้ึนจริงกับคามาตรฐานหน่ึงคา โดยทั่วไปมักจะใช
เปาหมายการขาย (Sales Quota) เปนคามาตรฐาน แตท้ังนี้เปาหมายการขายท่ีถูกกําหนดข้ึนนั้น
จะตองคํานึงถึงปจจัยแวดลอมตาง ๆ อยางมีเหตุผลและเปาหมายท่ีกําหนดขึ้นดวยความยุติธรรม 
หรืออาจใชเกณฑอ่ืน ๆ เปนคามาตรฐานในการวิเคราะหยอดขายเชิงเปรียบเทียบก็ได เชน 

-  เปรียบเทียบกับยอดขายในชวงระยะเวลากอนหนา หรือ คาเฉลี่ยของยอดขายในชวง
ระยะเวลากอนหนา 

-  เปรียบเทียบระหวางยอดขายในแตละกลุมสินคาของบริษัท 
-  เปรียบเทียบกับยอดขายเฉล่ียของอุตสาหกรรมนั้น 
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การวิเคราะหยอดขายอยางงาย แบงตามลําดับข้ันของการวิเคราะหได 2 ระดับดังนี้ 
1) การวิเคราะหยอดขายรวม (Macro sales Analysis) 
เปนการวิเคราะหยอดขายรวมของบริษัทเปรียบเทียบกับคามาตรฐาน โดยคามาตรฐานอาจ

มาจากเปาหมายยอดขายท่ีธุรกิจต้ังข้ึนเองโดยตรงหรือเปาหมายท่ีต้ังในรูปของสวนครองตลาดก็ได 
การวิเคราะหประเภทนี้ เปนการพิจารณาในภาพรวมเทานั้น ไมไดนําขอมูลมาแยกวิเคราะหให
ละเอียดลงไป จึงทําใหธุรกิจทราบแตเพียงวาตนสามารถบรรลุวัตถุประสงคหรือไมเทานั้น แตไม
อาจทราบไดวาธุรกิจประสบปญหาหรือมีความไดเปรียบในการแขงขัน ณ จุดใด 

ตาราง 2.1 ตัวอยางของการวเิคราะหยอดขายรวม 

ป พ.ศ. 
ยอดขายรวม
ของบริษัท 
(ลานบาท) 

ยอดขายรวม
ของท้ัง

อุตสาหกรรม
(ลานบาท) 

เปาหมายของ
สวนครองตลาด 

เปาหมายยอดขาย
(ลานบาท) 

ดัชนีผลการ
ทํางาน (%) 

2540 88.41 600 16 % 90 98.2 
2539 74.5 500 15 % 75 99.3 
2538 66.5 480 14 % 67 99.3 
2537 60.25 420 14 % 59 102.1 

 
จากตาราง 2.1 การวิเคราะหยอดขายรวมทําใหทราบวาธุรกิจมีอัตราการเจริญเติบโตลดลง

แสดงใหเห็นจากยอดขายท่ีลดลงแตดัชนีผลการทํางานสูงข้ึน เพราะตลาดอยูในระยะของการหดตัว
มีขนาดเล็กลงมากกวาอัตราการลดลงของยอดขายของธุรกิจ 

2) การวิเคราะหยอดขายสวนยอย (Micro sales Analysis) 
เปนการวิเคราะหยอดขายโดยใหหลักการของการแยกออกและวิเคราะหเจาะลึกลงไปใน

รายละเอียดของขอมูล (Isolate and Explode) โดยเร่ิมจากการแบงประเภทของขอมูลออกเปนกลุม
ตามท่ีสนใจศึกษาแลววิเคราะหรายละเอียดของขอมูลในแตละกลุมนั้นใหลึกลงไปเร่ือย ๆ เชน 

-  การวิเคราะหยอดขายตามเขตการขาย 
-  วิเคราะหยอดขายของพนักงานขายแตละคนในเขตการขาย 
-  วิเคราะหยอดขายของสินคาแตละชนิดท่ีพนักงานขายผูหนึ่งทําได 
-  วิเคราะหลูกคาแตละประเภทท่ีพนักงานขายผูหนึ่งรับผิดชอบ 
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ดวยวิธีการดังกลาวจะทําใหธุรกิจสามารถทราบถึงปญหาท่ีแทจริงของธุรกิจวาเกิดข้ึนจาก
จุดใดตัวอยางเชน ขอมูลของบริษัทในป 2540 เ ม่ือแยกวิเคราะหตามเขตการขายปรากฏผล 
ดังตาราง 2.2 

ตาราง 2.2 การวิเคราะหยอดขายแยกตามเขตการขาย 

เขตการขาย ยอดขาย (ลานบาท) 
เปาหมายการขาย 

(ลานบาท) 
ดัชนีผลการ
ทํางาน (%) 

กรุงเทพ ฯ 12.55 15.45 81.23 
ภาคเหนือ 20.04 18.24 109.87 
ภาคกลาง 15.98 16.35 97.74 
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 20.26 20.53 89.68 
ภาคใต 19.58 19.43 100.77 
รวม 88.41 90.00 98.23 

 
2.1.2 แหลงขอมูล 
การกําหนดแหลงขอมูลท่ีจะใชเพื่อการวิเคราะหยอดขายนี้จะตองคํานึงถึงรูปแบบของการ

เปรียบเทียบวาเปนแบบใด อยางไรก็ตามแหลงขอมูลท่ีนิยมใชมากที่สุด ไดแก ใบสงของ (Sales 
Invoice) ซ่ึงสามารถใหขอมูลตาง ๆ ท่ีเปนประโยชนตอการวิเคราะหยอดขายดังนี้คือ 

1)  ช่ือและสถานท่ีต้ังของลูกคา 
2)  ชนิดของสินคาท่ีขาย 
3)  จํานวนหนวยและมูลคาสินคาขาย 
4)  พนักงานท่ีรับผิดชอบการขาย 
5)  สถานท่ีสงของ 
6)  ลักษณะธุรกิจของลูกคา 
7)  ลักษณะชองทางการจัดจําหนาย 
8)  เง่ือนไขการขายและการใหสวนลด 
9)  วิธีการขนสง 

 10)  วันเวลาท่ีสงมอบสินคา 
แหลงขอมูลอ่ืนนอกเหนือจากใบสงของไดแก รายงานการเยี่ยมลูกคาของพนักงานขาย 

รายงานจากการตรวจสอบรานคา (Store Audit Report) หรือการใชระบบการสงผานขอมูล
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อิเล็กทรอนิกส (Electronic Data Interchange) ในการตัดสตอคดวยบารโคด ซ่ึงเปนระบบท่ี
เช่ือมโยงขอมูลระหวางผูขายและลูกคาแตละราย เปนตน 

2.1.3 การแยกประเภทของขอมูลเพื่อวิเคราะหยอดขาย 
ในการวิเคราะหยอดขาย ธุรกิจตองกําหนดวาการวิเคราะหยอดขายของตนจะแยกวิเคราะห

ตามเกณฑใดบางเพ่ือท่ีธุรกิจจะไดจัดเตรียมขอมูลตามเกณฑดังกลาว ท้ังนี้เกณฑท่ีอาจนํามาใช
ไดแก 

1)  วิเคราะหแยกตามชนิดผลิตภัณฑ เชน ยาสีฟน แปรงสีฟน ผงซักฟอก น้ํายาลางจาน 
2)  วิเคราะหแยกตามประเภทบรรจุภัณฑ เชน กลองกระดาษ ขวดพลาสติก บรรจุภัณฑ

ชนิดเติม 
3)  วิเคราะหแยกตามขนาดบรรจุภัณฑ เชน 250 มล. 790 มล. 1 ลิตร 
4)  วิเคราะหแยกตามประเภทลูกคา เชน โรงแรม ภัตตาคาร โรงเรียน 
5)  วิเคราะหแยกตามขนาดคําส่ังซ้ือ เชน นอยกวา 100,000 บาทตอป 100,000 ถึง 300,000 

บาทตอป 300,000 ถึง 500,000 บาทตอป 
6)  วิเคราะหแยกตามเขตการขาย เชน กรุงเทพฯ ภาคเหนือ ภาคอีสาน ภาคใต 
7)  วิเคราะหแยกตามลักษณะชองทางการจัดจําหนายท่ีใช เชน ขายผานรานคาสงขายผาน

รานคาปลีก ขายตรง 
8)  วิเคราะหแยกตามพนักงานขายแตละคน 
9)  วิเคราะหแยกตามชวงเวลา เชน แตละเดือน แตละไตรมาส แตละป 
10) วิเคราะหแยกตามเง่ือนไขการชําระเงิน เชน การขายเงินสด การใหเครดิต 30 วัน การให

เครดิต 60 วัน เปนตน 
ท้ังนี้แตละองคกรธุรกิจอาจมีความสนใจท่ีจะวิเคราะหยอดขายโดยเกณฑท่ีแตกตางกัน เชน

บริษัทท่ีจัดองคกรโดยมีผูจัดการผลิตภัณฑรับผิดชอบสินคาแตละชนิด ผูจัดการผลิตภัณฑยอม
สนใจยอดขายแยกตามกลุมผลิตภัณฑหรือยอดขายแยกตามเขตการขาย ในขณะท่ีผูจัดการฝายขาย
อาจใหความสนใจตอยอดขายของพนักงานขายแตละคนมากกวา เปนตน 
2.2 แนวคิดพื้นฐานของการพยากรณการขาย 

กุณฑลี  ร่ืนรมย  (2543) อธิบายวาการพยากรณการขายเกิดข้ึนเนื่องจากผูบริหารตองการ
ทราบอนาคตของการตลาดท้ังนี้เพื่อท่ีจะไดวางแผนเตรียมการสําหรับส่ิงท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนใน
อนาคต  ถาวางสมมติฐานวาอนาคตเปนผลมาจากการกระทําในปจจุบัน  และผลงานในปจจุบันเปน
ผลสืบเนื่องมาจากผลงานในอดีต ดังนั้นการพยากรณก็คือ การมองดูอนาคตโดยอาศัยขอมูลหรือ
เหตุการณท่ีเกิดข้ึนมาแลวในอดีตนํามาเปนพื้นฐานของการพยากรณยอดขาย  ดังนั้นการพยากรณ
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ยอดขายจึงเปนหัวใจท่ีสําคัญอยางยิ่งของการวางแผนการตลาดและการตัดสินใจอยางมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

เหตุผลสําคัญท่ีสุดประการหนึ่งของความจําเปนท่ีตองมีการพยากรณการขายก็คือชวง
ระยะเวลาระหวางปจจุบันและอนาคต  ศัพทภาษาอังกฤษเรียกระยะเวลานี้วา “Lead time” ยิ่ง Lead 
time มีชวงยาวมาก การพยากรณยอดขายก็ยิ่งมีความจําเปนมากข้ึนเทานั้นเพราะผูประกอบการหรือ
ผูบริหารตองการใหการวางแผนในอนาคตบรรลุเปาหมายโดยมีความคลาดเคล่ือนนอยท่ีสุด 

 
รูป 2.1 Lead time 

จากรูป 2.1 จะเห็นวา Lead time คือชวงเวลาระหวางปจจุบันและอนาคต  การพยากรณการ
ขายเกิดข้ึนโดยมีสาเหตุมาจาก Lead time ถาสมมติวาไมมีอนาคตมีแตปจจุบัน Lead time จะไมเกิด  
เม่ือเปนเชนนั้นการพยากรณการขายและการวางแผนการตลาดก็ไมจําเปนตองเกิดข้ึน  แนวคิด
สมัยใหมทางการตลาดก็คือการวางแผนจะเกิดข้ึนไดก็ตอเม่ือผูวางแผนสามารถพยากรณยอดขายใน
อนาคตไดเสียกอน   ดังนั้นการพยากรณจึงเกิดข้ึนกอนการวางแผนการตลาด  ยิ่งผูประกอบการ
ตองการใหแผนการของตนบรรลุวัตถุประสงคมากเทาใดการพยากรณท่ีผิดพลาดนอยท่ีสุดก็ยิ่งมี
ความจําเปนมากข้ึนเทานั้น ดังนั้นการพยากรณการขายจึงเปนเคร่ืองมือท่ีสําคัญอยางยิ่งในการ
วางแผนการตลาด  เพราะการพยากรณจะทําใหผูบริหารมีขอมูลเกี่ยวกับยอดขายในอนาคตเพ่ือใช
เปนแนวทางในการวางแผนและการควบคุมตอไป  

2.2.1 ประโยชนของการพยากรณการขาย 
การพยากรณการขายมีประโยชนท่ีสําคัญๆ อยูหลายประการ  ดังตอไปนี้ 
1)  การพยากรณชวยในการกําหนดตารางการใชทรัพยากรที่มีอยูในปจจุบัน (Scheduling 

existing resources) การพยากรณทําใหทราบวาทรัพยากรในองคกรท่ีมีอยูในปจจุบันมีอะไรบาง 
เชน เคร่ืองจักร คนงาน เงินสดหมุนเวียน ฯลฯ มีการใชไปเทาใด  และถูกใชอยางมีประสิทธิภาพ
หรือไม 

2)  การพยากรณทําใหองคกรสามารถเสาะแสวงหาทรัพยากรอื่น ๆ มาเพ่ิมเติม (Acquiring 
additional resources) จากพ้ืนฐานขอมูลท่ีมีอยูในปจจุบันผนวกกับ Lead time หรือระยะเวลาท่ี
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กําหนดไวในแผน  องคกรจะสามารถเสาะหาทรัพยากรที่คาดวาตองการใชในอนาคตไดอยางทัน
การณ  ไมวาจะเปนวัสดุอุปกรณ เงิน คน  และวัตถุดิบตาง ๆ เปนตน 

3)  การพยากรณทําใหทราบวาองคกรธุรกิจตองการทรัพยากรอะไร  (Determining what 
resources are desired) การพยากรณท่ีมีความถูกตองแมนยําจะชวยใหองคกรสามารถตัดสินไดวา
ทรัพยากรอะไรคือส่ิงท่ีองคกรตองการอยางแทจริง  ทําใหองคกรไมเสียเวลาและไมเสียเงินไปกับ
ส่ิงท่ีไมจําเปน 

 
รูป 2.2 ความสัมพันธระหวางการพยากรณและการวางแผน 

 4)  การพยากรณสามารถนํามาใชในการวางแผนชองทางการจัดจําหนายเพ่ือใหสินคามี
เพียงพอกับความตองการของผูบริโภคและสามารถตอสูกับคูแขงขันได ท้ังนี้เพื่อจะไดรักษาสวน
แบงการตลาดเอาไวอยางตอเนื่อง 

5)  สามารถใชในการวางแผนงบประมาณสําหรับหนวยงานตาง ๆ ขององคกรเพื่อให
สามารถทํายอดขายไดถึงเปาท่ีไดดําเนินการพยากรณไว 

6) ชวยในการวางแผนสงเสริมการจําหนาย (Promotions) ใหกับลูกคาไดอยางมี
ประสิทธิภาพและสอดคลองกับสถานการณท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนในอนาคต  กลาวคือ ถาผลของการ
พยากรณยอดขายในอนาคตเปนไปในทิศทางท่ีเพิ่มข้ึน ผูบริหารก็ตองวางแผนวิธีการสงเสริมการ
จําหนายใหเหมาะสมเพื่อใหการขายบรรลุเปาท่ีพยากรณไว  แตถาผลการพยากรณเปนไปในทิศทาง
ท่ีลดลง  ผูบริหารก็ตองวางแผนคิดหาวิธีสงเสริมการจําหนายใหมากข้ึน  เพื่อชวยพยุงยอดขายและ
กระตุนใหผูบริโภคมาซ้ือเพิ่มข้ึน  เชน อาจจะใชวิธีลด  แลก  แจก  แถม เปนตน  เพราะฉะน้ันการ
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พยากรณการขายจะชวยใหผูบริหารสามารถตัดสินใจเตรียมหาวิธีการปองกันไมใหยอดขายลดลง
ตามท่ีพยากรณไว 

7)  การพยากรณยอดขายเปนเคร่ืองมือท่ีชวยในการควบคุมและรักษาสวนแบงตลาด 
(Market  share) ใหมีความตอเนื่องในดานบวก  ขณะเดียวกันก็สามารถใชเปนเคร่ืองมือในการ
ประเมินผลการดําเนินงานได  เพราะผูบริหารสามารถนําคาท่ีพยากรณไดมาเปนเคร่ืองมือในการ
ตรวจสอบวาวิธีการหรือกลยุทธท่ีองคการใชอยูนั้นเปนวิธีท่ีเหมาะสมหรือไม ถาการพยากรณการ
ขายใหผลท่ีคลาดเคล่ือนจากความเปนจริง  เพื่อดูวาความคลาดเคล่ือนเกิดจากสาเหตุอะไร  ผูบริหาร
จะไดสามารถดําเนินการแกไขหรือปองกันไมใหเกิดความผิดพลาดข้ึนอีกไดอยางทันทวงที 

8)  การพยากรณยอดขายสามารถใชเปนเคร่ืองมือในการกําหนดเปาหมายในการดําเนินงาน  
ทําใหผูบริหารสามารถประมาณสถานการณและความคาดหวังในอนาคตนอกจากน้ีการพยากรณยัง
ทําใหผูท่ีเกี่ยวของกับงานขายมีความกระตือรือลนในการทํางานมากข้ึนอีกดวย  เพราะเขาจะทราบ
ขอมูลในอนาคตดานการตลาดไดในระดับหนึ่งอันเปนผลมาจากการพยากรณ 

2.2.2 เทคนิคการพยากรณ 
นับต้ังแตป 2503 เปนตนมา  ความตองการการพยากรณไดเพิ่มข้ึนในแทบทุกองคกรไมวา

จะเปนองคกรธุรกิจโดยตรงหรือไมก็ตาม  ท้ังนี้เปนเพราะสาเหตุสําคัญหลายสาเหตุ  สาเหตุประการ
แรกก็คือการท่ีองคกรมีความสลับซับซอนในการบริหารงานมากข้ึนรวมท้ังการท่ีสภาพแวดลอม
ภายนอกองคกรมีการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็ว  ผูบริหารเร่ิมประสบปญหาในการพิจารณาปจจัย
แวดลอมตาง ๆ ไดอยางท่ัวถึง  สาเหตุสําคัญประการที่สองเกิดจากการขยายตัวขององคกรซ่ึงทําให
มีความสลับซับซอนและจําเปนตองใหความสําคัญแกการตัดสินใจมากข้ึน  การตัดสินใจในปญหาท่ี
สําคัญ ๆ จําเปนตองอาศัยการวิเคราะหอยางเปนระบบกอนจึงจะสามารถตัดสินใจได  สาเหตุสําคัญ
ประการท่ีสามก็คือการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วของสภาพแวดลอมท้ังภายในและภายนอกองคกร  
ทําใหผูบริหารตองติดตามการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วของสภาพแวดลอมท้ังหลายท่ีมีผลกระทบ
ตอองคกร  และตองพยายามปรับตัวเองและองคกรใหทันตอการเปล่ียนแปลงท้ังหลายท่ีเกิดข้ึน   
จึงทําใหการพยากรณเหตุการณในอนาคตของธุรกิจเพิ่มความสําคัญมากข้ึน   สาเหตุสําคัญประการ
ท่ีส่ีก็คือองคกรสมัยใหมมีแนวโนมท่ีจะตัดสินใจอยางเปนระบบมากข้ึน  (Systematic  Decision 
Making) ซ่ึงการตัดสินใจอยางเปนระบบนี้จําเปนตองใชการพยากรณอยางมีระบบและเปนทางการ 
(Formal forecasting) มากข้ึนมาชวยสนับสนุนการตัดสินใจ  สาเหตุประการสุดทายซ่ึงอาจจัดวาเปน
สาเหตุสําคัญท่ีสุดก็คือการพัฒนาวิธีพยากรณแบบตาง ๆ และมีการนําความรูที่เกี่ยวกับผลการ
พยากรณไปใชไดโดยตรง  ทําใหผูบริหารมองเห็นประโยชนของการพยากรณเพื่อใหการวางแผน
ในธุรกิจมีความเดนชัดเปนรูปธรรมมากข้ึนกวาในอดีต  
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สถานการณท่ีตองใชการพยากรณจะแตกตางออกไปในแตละสถานการณ  ท้ังนี้อาจจะมี
ปจจัยมากมายเขามาเกี่ยวของในแตละสถานการณ  เชน  ชวงระยะเวลา  รูปแบบของขอมูลท่ีมีอยู  
หรือปจจัยท่ีมีผลกระทบโดยตรงตอผลลัพธท่ีคาดวาจะเกิด  การพยากรณยอดขายของธุรกิจในแตละ
สถานการณนั้นไดมีเคร่ืองมือหรือวิธีการพยากรณหลายวิธีดวยกัน  ซ่ึงสามารถกลาวไดวาวิธีการ
พยากรณแบงออกไดเปน 2 ประเภทใหญ ๆ คือวิธีพยากรณเชิงปริมาณ (Quantitative Forecasting 
Methods) และวิธีพยากรณเชิงคุณภาพ (Qualitative Forecasting Methods) 

2.2.3 ประเภทของเทคนิคในการพยากรณการขาย 
เทคนิคหรือวิธีท่ีสําคัญในการพยากรณยอดขายมีอยู  2  เทคนิคใหญ ๆ คือ 
1)  เทคนิคการพยากรณเชิงปริมาณ (Quantitative Forecasting Methods)  

 2)  เทคนิคการพยากรณเชิงคุณภาพ (Qualitative Forecasting Methods) 
วิธีการพยากรณแตละวิธีสามารถอธิบายพอสังเขปไดดังตอไปนี้ 

 1)  การพยากรณเชิงปริมาณ   (Quantitative Forecasting Methods) 
วิธีการพยากรณเชิงปริมาณเปนการพยากรณท่ีสามารถนํามาใชภายใตเง่ือนไขท่ีสําคัญ 3 

ประการคือ 
-  ขอมูลยอดขายในอดีตและขอมูลสําคัญอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของตองมีอยูเพียงพอท่ีจะใชในการ

พยากรณยอดขายในอนาคต (Data availability) 
-  ขอมูลเหลานี้สามารถทําใหอยูในรูปตัวเลขหรือเชิงปริมาณได (Quantifiable) 
-  นักพยากรณสามารถกําหนดขอสมมติไดวารูปแบบหรือลักษณะของยอดขายในอดีตจะ

ดําเนินตอเนื่องตอไปไดในอนาคต (Assumption of continuity) 
รูปแบบของการพยากรณเชิงปริมาณมีอยูหลายรูปแบบต้ังแตรูปแบบท่ีงายท่ีสุด  ซ่ึงไดแก

การพยากรณอยางงายจนถึงการพยากรณอยางเปนทางการที่อยูบนพื้นฐานของหลักการทางสถิติ  
การพยากรณในลักษณะแรกจะใชยอดขายในอดีตเปนตัวกําหนดและใชประสบการณในการทํา
ธุรกิจของผูบริหารมาชวยในการพยากรณยอดขายในอนาคต  ซ่ึงในแตละธุรกิจจะมีลักษณะท่ี
แตกตางกันออกไปท้ังนี้ข้ึนอยูกับลักษณะของสินคาหรือบริการ  ประเภทของอุตสาหกรรม  หรือ
ความคุนเคยของผูพยากรณท่ีใชวิธีท่ีแตกตางกันในการพยากรณ  วิธีการพยากรณเชิงปริมาณอยาง
งายยังใชกันอยูในปจจุบัน  ท้ังนี้เพราะความงายและความไมยุงยากในการพยากรณ  ถึงแมวาจะมี
ความคลาดเคลื่อนในผลท่ีไดรับอยูบาง  สวนวิธีการพยากรณเชิงปริมาณท่ีตองใชหลักการทาง
คณิตศาสตรและสถิติมาชวยในการพยากรณก็มีอยูหลายวิธี  เชนกัน  วิธีการพยากรณเชิงปริมาณ
ควรนํามาใชในกรณีท่ีมีขอมูลเปนจํานวนมาก  ตัวแบบ (Model) ของวิธีการพยากรณเชิงปริมาณ
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สามารถแบงไดเปน 2 ตัวแบบ  คือ  ตัวแบบการพยากรณแบบอนุกรมเวลา  (Time-series models)  
และตัวแบบการพยากรณแบบเปนเหตุเปนผล (Causal or explanatory  models)  

ตัวแบบอนุกรมเวลา (Time-series methods) เปนวิธีการพยากรณยอดขายโดยยอดขายใน
อนาคตข้ึนอยูกับตัวเลขในอดีตของตัวแปรตาง ๆ วัตถุประสงคสําคัญของอนุกรมเวลาก็คือการ
คนหารูปแบบของขอมูลยอดขายในอดีต (Pattern in the historical data) เพื่อนํารูปแบบ (Pattern) 
นั้น มาใชในการพยากรณยอดขายในอนาคตตอไป 

ตัวแบบในเชิงเปนเหตุเปนผลกัน (Causal หรือ Explanatory methods) เปนวิธีการพยากรณ
เชิงปริมาณอีกรูปแบบหนึ่ง  โดยท่ีนักพยากรณจะใหความสนใจตอความสัมพันธท่ีเกิดข้ึนระหวาง
ตัวแปร 2 ประเภท  ตัวแปรประเภทแรกคือตัวแปรตนหรือตัวแปรอิสระ (Independent variables) 
ตัวแปรประเภทท่ีสองคือตัวแปรตามหรือตัวแปรท่ีไมเปนอิสระ(Dependent variables) ตัวแปรท่ีไม
เปนอิสระนี้จะข้ึนอยูกับตัวแปรอิสระ  โดยปกติแลวยอดขาย (Sales) จะเปนตัวแปรตามท่ีไปข้ึนอยู
กับตัวแปรอิสระหลาย ๆ ตัว  เชน  คาโฆษณา  คาวิจัยการตลาด  รายไดของผูบริโภค  ราคาสินคา
ของบริษัท  ราคาสินคาของคูแขงขัน ฯลฯ  เปนตน  ดังนั้นผูพยากรณจะสนใจวาความสัมพันธ
ระหวางตัวแปรตนและตัวแปรตามน้ีมีลักษณะเปนอยางไร (Cause – effect relationship)  ถาผู
พยากรณสามารถคนหารูปแบบความสัมพันธระหวางตัวแปร (Form of relationship between 
variables) ได  ก็จะสามารถนํารูปแบบความสัมพันธท่ีเรียกวา  Forecasting  Model นั้นมาใชเปน 
ตัวแบบพยากรณยอดขายในอนาคตตอไปได  ท้ังนี้อยูภายใตสมมติฐานท่ีวา Form  หรือรูปแบบของ
ความสัมพันธนั้นจะไมมีการเปล่ียนแปลงในอนาคตอันใกล 

2)  การพยากรณเชิงคุณภาพ  (Qualitative forecasting methods) 
การพยากรณเชิงคุณภาพเปนการพยากรณยอดขายอีกวิธีหนึ่งท่ีไดรับความนิยมมากในทาง

ปฏิบัติเพราะอาศัยตัวเลขท่ีไมตองมีการคํานวณอยางสลับซับซอนเทากับการพยากรณยอดขายเชิง
ปริมาณ  ถึงแมจะมีตัวเลขมาประกอบบางก็ไมจําเปนตองนํามาหารูปแบบ (Form or model) ท้ังนี้
ขอมูลอ่ืน ๆ ท่ีนํามาประกอบในการพยากรณก็อาจจะมีไดท้ังขอมูลท่ีเปนเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ  
เนื่องจากการพยากรณยอดขายไมใชเร่ืองท่ีเปนศาสตร (Science) ลวน ๆ แตเปนกระบวนการท่ีมี
ระบบ  และตองอาศัยเคร่ืองมือตาง ๆ มาใชชวยในการพยากรณโดยเฉพาะอยางยิ่งวิจารณญาณท่ี
ถูกตอง  สายตาท่ียาวไกล และประสบการณในอดีตท่ีผูบริหารส่ังสมมาจะเปนเคร่ืองมือชวยอยาง
สําคัญในการพยากรณยอดขายใหมีความถูกตองมากท่ีสุดเทาท่ีจะทําได 
 การพยากรณเชิงคุณภาพสามารถแบงออกเปน 3 วิธีการใหญ ๆ ไดแก 
 1)Subjective assessment methods 
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 Subjective assessment methods เปนวิธีการพยากรณเชิงคุณภาพท่ีใชกันมากในหมูผูบริหาร 
คือเปนการซักถามความคิดเห็นของผูมีความรูหรือผูท่ีเกี่ยวของกับการขาย วิธีการพยากรณมีหลาย
วิธีไดแก 
 -  การใชวิจารณญาณของผูบริหาร (Jury of executive judgment) 
 -  การถามความเห็นพนักงานขาย (Salesforce opinions หรือ Grassroot approach) 
 -  การสํารวจหรือทําวิจัยการตลาด (Formal surveys and market research based-
assessments) 
 -  การคนหาความนาจะเปนของผูบริโภค (Individual subjective probability assessments) 
 2)  Exploratory methods   
 Exploratory methods เปนการสืบเสาะหาขอเท็จจริงเกี่ยวกับการขายในอดีตจนถึงปจจุบัน
และนําขอมูลนั้นมาใชในการพยากรณหายอดขายในอนาคต ท้ังนี้ตองอาศัยความรู วิจารณญาณ 
ตลอดจนลางสังหรณของผูพยากรณหลังจากท่ีไดพิจารณา ถึงความเปนไปไดท้ังหมดท่ีมีอยู 
Exploratory methods  มีหลายวิธีไดแก 
 -  Scenario development methods 
 -  Delphi approach 
 -  Cross-impact matrices 
 -  Curve fitting 
 -  Analogy methods 
 -  Morphological research 
 -  Catastrophe theory 
 3)  Normative methods 
 วิธี Normative methods นี้จะมีลักษณะตรงกันขามกับ  Exploratory methods  นั่นคือ 
Normative methods จะเร่ิมจากเปาหมายท่ีกําหนดไวแลวในอนาคต จากเปาหมายน้ันก็จะพิจารณา
ยอนหลังวาอะไรท่ีสามารถทําไดหรือทําไมไดท้ังนี้จะตองพิจารณาอยางรอบคอบถึงปญหา 
อุปสรรค ทรัพยากรตาง ๆ ตลอดจนเทคโนโลยีท่ีมีอยูในปจจุบัน Normative methods มีอยู 2 วิธี
ไดแก Relevance trees และการวิเคราะหระบบ (Systemanalysis)  
2.3 การแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาด (Business Intelligence) 
 วรพจน กรีสุระเดช (2546) อธิบายวา Business Intelligence (BI) เปนกระบวนการ
วิเคราะหขอมูลทางธุรกิจเพื่อนําไปใชในการตัดสินใจท่ี “ดีกวา” และ “เร็วกวา”  Business 
Intelligence (BI) เปนกระบวนการท่ีซับซอนและมีหลายระดับเร่ิมจากแหลงขอมูลตาง ๆ ท่ีนํามา
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แปลงและเก็บ (Extract Transform and Load) ลงในคลังขอมูล (Data Warehouse) แลวนํามา
วิเคราะหโดยสรางความสัมพันธระหวางขอมูลในมิติตาง ๆ ซ่ึงเรียกวา OLAP (On-Line 
Analytical Processing) เพื่อศึกษาเหตุการณปจจุบัน นําขอมูลมาวิเคราะหทางสถิติ คนหาขอมูล 
และทํารายงานเพื่อแสดงผล (Statistical Analysis ,Querying and Reporting) เปนการทําความ
เขาใจขอมูลและทําเหมืองขอมูล (Data Mining) ซ่ึงเปนการวิเคราะหคนหาขอสนเทศท่ีอาจไมได
ปรากฏอยูจริงๆ เพื่อทํานายอนาคต โดยอาศัยโมเดลและสูตรทางธุรกิจ ซ่ึงจะใหผลลัพธใน
รูปแบบท่ีแตกตางกันจากนั้น ก็นําขอมูลมาแสดงผลใหผูบริหารเขาใจ เพื่อนําไปใชตัดสินใจตอไป
 การทํา BI เร่ิมจากการศึกษาคนหาวิเคราะหขอมูลท่ีมีอยู (Analysis) จนไดเปนขอมูลลึกๆ 
(Insight) จากนั้นจึงนํามาใชงาน (Action) แลวประเมินผลการใชงาน (Measurement) โดยมีปจจัย
หลักสูความสําเร็จ 2 ประการ คือ คนท่ีตองใหความสําคัญในเร่ือง BI และเคร่ืองมือในแตละระดับ
ของ BI สวนการที่จะทําไปถึงระดับใด ข้ึนอยูกับลักษณะงาน ผลลัพธท่ีตองการ และงบประมาณ
เปนสําคัญ 
 ในการวิเคราะหขอมูลดังกลาว จะตองอาศัยเทคโนโลยีสารสนเทศ โดยเทคโนโลยีหลัก 
ไดแก เทคโนโลยีทางดานคลังขอมูล  (Data Warehouse),ดาน OLAP และเหมืองขอมูล (Data 
Mining) ซ่ึงเทคโนโลยีท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับ BI จะมีหลายระดับ ดังแสดงไวในรูป 2.3 ระดับลาง
จะใหขอมูลแบบพื้นฐาน ระดับสูงข้ึนไปก็จะใหขอมูลท่ีละเอียดลึกซ้ึงมากยิ่งข้ึนแตก็ตองใช
เงินทุนเพิ่มข้ึนดวย การทํา BI อาจไมตองทําทุกระดับก็ได การที่จะทําไปถึงระดับใดนั้น ข้ึนอยูกับ
ลักษณะงาน ผลลัพธท่ีตองการ และงบประมาณเปนสําคัญ 

 
รูป 2.3 แสดงระดับตาง ๆ ของ Business Intelligence 
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 เทคโนโลยีระดับท่ี 1 ท่ีเขามาสนับสนุน BI คือแหลงขอมูลตางๆไดแกฐานขอมูลไฟล ฯลฯ 
ซ่ึงจะใหขอมูลพื้นฐานท่ัวไป เชน ขอมูลเกี่ยวกับลูกคาแตละคนวาเปนอยางไรซ้ือสินคามากนอย 
แคไหนในชวง 6 เดือนท่ีผานมาเปนตน 
 เทคโนโลยีระดับท่ี 2 คือคลังขอมูล ซ่ึงก็เปนฐานขอมูลชนิดหนึ่ง แตตางจากฐานขอมูล
ท่ัวไปตรงที่มีจุดมุงหมายในการเก็บขอมูลเพื่อใชในการวิเคราะห โดยใชโครงสรางแบบ Star 
Schema อันเปนฐานขอมูลแบบ Relational ท่ีเรียงตารางขอมูล (Table) แบบ Star Diagram เพื่อชวย
ในการคนหาขอมูลทําไดรวดเร็วข้ึน คลังขอมูลจะถูกแยกจากฐานขอมูลอ่ืนๆ ออกมาเปนเซิรฟเวอร
ตางหากเพื่อใหการใชงานไมไปกระทบกับงานปกติ (อันท่ีจริงแลว คลังขอมูลไมไดตองการ
เซิรฟเวอรท่ีมีขนาดใหญ แตท่ีตองการมาก คือ อุปกรณจัดเก็บขอมูลพวกสตอเรจ โดยจะใช
เคร่ืองมือท่ีเรียกวา ETL (Extract, Transform and Load) เชน Microsoft Data Transformation 
Services (DTS) เปนตน ในการดึงขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ มาแปลงใหเปนขอมูลชนิดเดียวกัน
ท้ังหมด แลวนําไปเก็บไวในคลังขอมูล ผลิตภัณฑทางดานคลังขอมูลนั้น ไดแก ผลิตภัณฑทางดาน
ฐานขอมูลตางๆ นั่นเอง เชน Oracle Database,IBM DB2 UDB,Microsoft SQL Sever เปนตน แตก็มี
ผลิตภัณฑทางดานคลังขอมูลโดยเฉพาะดวย เชน IBM Red Brick Warehouse (ใชท่ี DTAC), SAP 
Business Information Warehouse นอกจากคลังขอมูลแลว ก็ยังมีคลังขอมูลขนาดเล็ก (Data Mart) 
ซ่ึงก็คือ สวนยอยของคลังขอมูลนั่นเอง โดยเราสามารถแบงคลังขอมูลออกเปนหลายๆ คลังขอมูล
ขนาดเล็กได เชน สวนของการเงิน สวนของสินคาคงคลัง สวนของการขาย เปนตน ซ่ึงจะทําใหการ
จัดการทําไดงายข้ึนและการนําเอาขอมูลไปสรางความสัมพันธและวิเคราะหตอก็งายข้ึน 
 เครื่องมือวิเคราะหขอมูล  เม่ือเก็บขอมูลไวแลว ก็ตองนํามาวิเคราะห โดยใชเคร่ืองมือ 
(Tools) หลายประเภท ไดแก OLAP, Data Exploration และเหมืองขอมูล สําหรับ OLAP (On-Line 
Analytical Processing) นั้น ก็เปนการประมวลผลขอมูลเชิงวิเคราะหโดยมีการสรางความสัมพันธ
ระหวางขอมูลในมิติ (Dimension) หรือมุมมองตางๆ เชน ความสัมพันธระหวางสินคากับสาขากับ
เวลา เปนตน เปนการวิเคราะหเหตุการณในปจจุบัน ผลิตภัณฑทางดาน OLAP ไดแก Oracle OLAP, 
IBM DB2 OLAP Server, Microsoft SQL Server Analysis Services, Hyperion Essbase, Cognos 
PowerPlay, MicroStrategy Intelligent Cubes & MicroStrategy OLAP Services SAP Business 
Information Warehouse สวน Data Exploration เปนเคร่ืองมือท่ีชวยนําขอมูลมาวิเคราะหทางสถิติ 
คนหาขอมูล และทํารายงานเพื่อแสดงผล (Statistical Analysis, Querying and Reporting) เปนการ
สํารวจทําความเขาใจขอมูลผลิตภัณฑในระดับนี้ ไดแก Brio Performance Suite, Crystal Analysis, 
Crystal Reports, Cognos  Impromptu, MicroStrategy Intelligence Server, Business Objects, Excel
 เทคโนโลยีระดับท่ี 3 คือเหมืองขอมูล ซ่ึงก็คือ  กระบวนการในการดึงสารสนเทศ 
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(Information) ออกจากฐานขอมูลขนาดใหญ เพื่อนําไปใชประโยชนในการตัดสินใจ เปนการ
วิเคราะหคนหาสารสนเทศ (Information Discovery) จึงอาจไมไดปรากฏอยูจริงๆ ในฐานขอมูลก็ได 
โดยใชเทคโนโลยีทางคอมพิวเตอรดานตางๆ เชน ทางดานปญญาประดิษฐ (Artificial Intelligence) 
เขามาชวยในการคนหาสารสนเทศ เหมืองขอมูลมีหลายโมเดล แตละโมเดลจะมีสูตรทางธุรกิจ 
(Business Formula) เขามาเกี่ยวของและใหผลลัพธในรูปแบบท่ีแตกตางกัน เชน เปนกฎ If-then 
หรือเปนแผนภูมิการตัดสินใจ (Decision Trees) เปนตน  การต้ังราคานํ้ามันลวงหนา ก็จะตองมี
ขอมูลตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับราคาน้ํามันเก็บอยูและตองรูแนวโนมของปจจัยตางๆ ท้ังภายในและ
ภายนอก จากนั้นก็นํามาเขาสูตรแลวเราก็จะไดผลลัพธในลักษณะท่ีเปนการทํานายอนาคต 
 ความแตกตางระหวาง OLAP กับเหมืองขอมูล คือ OLAP เปนการวิเคราะหขอมูลเพื่อศึกษา
เหตุการณปจจุบัน แตเหมืองขอมูลเปนการวิเคราะหขอมูลเพื่อทํานายอนาคต องคกรท่ีพรอมท่ีจะทํา
เหมืองขอมูลนี้ จะตองมีขอมูลท่ีเปนตนทางอยูมากพอสมควรและตองเปนขอมูลท่ีเก็บยอนหลัง
อยางนอย 3 ถึง 5 ปถึงจะทําการวิเคราะหได ถาหากมีขอมูลอยูเพียง 2 เดือน ก็ไมสามารถใชขอมูลนี้
วิเคราะหลวงหนา 10 ปได 
 วรพจน กรีสุระเดช (2546) กลาววาการทําเหมืองขอมูลจะมีการตั้งวัตถุประสงค เชน เพื่อ
คนหาพฤติกรรมการซ้ือของลูกคาในซูเปอรมาเก็ต ซ่ึงไดยกตัวอยางกรณีศึกษาทางดานเหมืองขอมูล
ท่ีมีช่ือเสียงในอเมริกากรณีหนึ่ง เปนการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของลูกคาในรานแบบ 7-11 โดยใช
วิธี Link Analysis ทําใหพบวา ในคืนวันพฤหัสบดีผูชายท่ีเขาไปซื้อเบียรจะซ้ือผาออมมาดวยจาก
ขอมูลนี้ บริษัทจะนําไปใชประโยชนในการวางกลยุทธทางการตลาด กลาวคือจะไมจัดโปรโมชัน
ลดราคาเบียรกับผาออมพรอมกัน เพราะถาลดราคาอยางหน่ึง ลูกคาก็ตองซ้ืออีกอยางหนึ่งอยูแลว 
นอกจากนี้ พฤติกรรมของลูกคาในแตละประเทศอาจแตกตางกันดวย ผลิตภัณฑท่ีเปนเหมืองขอมูล
เร่ิมมีมาประมาณ 4-5 ปมาแลวโดยมีบริษัทเล็กๆ จํานวนมากผลิตข้ึนมา แตบริษัทเหลานี้ก็ถูกบริษัท
ใหญๆ เชน ออราเคิลซ้ือไป นอกจากนั้น ก็มีบริษัทท่ีมีพื้นฐานทางดานสถิติพัฒนาข้ึนมา ในปจจุบัน 
ซอฟตแวรในระดับเหมืองขอมูล ไดแก SPSS Clementine, SAS Enterprise Miner, IBM DB2 
Intelligent Miner, Oracle Data Mining เปนตน 
 เ ม่ื อ ได ผล ลัพธ จ าก เห มืองข อ มูลแล ว  ก็ จ ะ เปนการนํ าข อ มู ลนั้ นมาแสดงผล  
(Data Presentation) ในรูปแบบตางๆ ใหผูบริหารเขาใจ ซ่ึงในสวนนี้ก็คือการนําเอาขอมูลของเหมือง
ขอมูลมาแสดงผลในรูปแบบหรือเทคนิคตางๆ เชน ในรูปแบบกราฟหรือแผนภูมิตางๆ ซ่ึง
วัตถุประสงคก็คือ ใหผูบริหารเขาใจขอมูลโดยไมตองเขาถึงขอมูลตัวเลขโดยตรง เทคนิคการทํา 
Visualization จะชวยใหผูบริหารเขาใจไดงายข้ึน เชน การดูผลการจัดเก็บภาษีในเขตตางๆ ของ
กรุงเทพฯ แทนท่ีจะดูรายงานเปนแบบ worksheet ท่ีมีตัวเลขอยูเต็มไปหมด ก็เปนรูปแผนท่ี
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กรุงเทพฯ ท่ีมีเขตตางๆ ตัวเลขการจัดเก็บจะถูกแทนดวยสี หากจัดเก็บตํ่ากวาเปาก็เปนสีหนึ่ง สูงกวา
เปาเปนอีกสีหนึ่ง ตามเปาก็เปนอีกสีหนึ่ง และทายท่ีสุดก็นําขอมูลท่ีไดไปใชในการตัดสินใจ 
(Decision Making) ทางธุรกิจตอไป 
การเร่ิมทํา Business Intelligence 
 การที่จะทํา BI จะตองเร่ิมจากการศึกษา คนหาวิเคราะหขอมูลท่ีมีอยู (Analysis) จนไดเปน
ขอมูลลึกๆ ท่ีไดจาก BI (Insight) จากนั้นจึงนําขอมูลลึกๆ ท่ีไดมาใชงาน (Action) แลวประเมินผล
การใชงาน (Measurement) ดังแสดงไวในรูป 2.4 เชน กรณีเบียรกับผาออมท่ีไมจัดโปรโมชันลด
ราคาพรอมกัน จะทําใหกําไรเพิ่มข้ึนหรือไม วงจรดังกลาวนี้ ตองทําตอเนื่องไปตลอด เชน  
ทุกๆ3 เดือน  

 

รูป 2.4 วงจรการทํา Business Intelligence 

 ข้ันตอนการทําโครงการประเภทนี้จะเร่ิมตนท่ีเขาไปศึกษาวาขอมูลท่ีมีอยูเก็บอยางไร  
มีฐานขอมูลอยูกี่ประเภท ถาทุกอยางอยูในฐานขอมูลหมดแลว ส่ิงท่ีตองทําคือ พิจารณาวาตองการ
วิเคราะหอะไร คืออยากรูอะไรกอน จากนั้นพิจารณาดูวาขอมูลท่ีมีอยูสนับสนุนส่ิงท่ีอยางรูหรือไม 
เชน อยากรูวากําไรของแตละสาขาเปนเทาใด ซ่ึงกําไรนั้นอาจไมไดแปรผันตามยอดขายเลย เชน 
บางสาขาขายไดนอยแตทํากําไรไดมากก็เปนไปได ซ่ึงการทํา BI ก็คือการนําเอาขอมูลจากระบบ
ตางๆ เชน ขอมูลจากระบบบัญชี ขอมูลจากระบบการขายตางๆ มาสรางความสัมพันธกันเพื่อใหได
ขอมูลในมิติใหม เชน การสรางรายงานจากระบบ ERP นั้น เรามักจะไดขอมูลเชิงเดี่ยว รายงานสวน
ใหญท่ีมีก็จะเปนในลักษณะความสัมพันธเชิงเดี่ยว เชนรายงานราคาขายของผลิตภัณฑ ซ่ึงผลิตภัณฑ
แตละชนิดก็จะแยกกันในแตละรายงานแตถาหากเปน OLAP นั้น เราสามารถสรางรายงานท่ีดูได
พรอมกันหลากหลายมิติ และเปรียบเทียบแตละมิติในหนาเดียวกันได เชน ดูขอมูลยอดขายของ
ผลิตภัณฑแตละชนิดของแตละสาขาในแตละเดือนไดในทีเดียว เปนตน 
 BI สามารถประยุกต ไปใชรวมกับระบบอะไรก็ได เชนการนําไปเช่ือมโยงกับ ERP ซ่ึงจะ
ชวยใหวิเคราะห สินคา ตนทุนยอดขาย เปนตน หรือนําไปวิเคราะหระบบ CRM (Customer 
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Relationship Management) ซ่ึงจะชวยใหเราวิเคราะหรายละเอียดลูกคาหรือทําใหเราทราบถึง
พฤติกรรมการซ้ือสินคาของลูกคาได หรือชวยในการออกแบบโปรโมชันท่ีเหมาะสมไดเปนตน อีก
ตัวอยางหน่ึงท่ีรูจักคือ Balanced Scored Card (BSC) หรือ KPI  ซ่ึงถาพิจารณาใหดีภายในของ BSC 
หรือ KPI ก็คือ BI นั่นเอง เนื่องจากตองนําขอมูล KPI มาวิเคราะหนี่ก็เปนอีกดานหนึ่งท่ีใช BI มา
ประยุกตใชกับการวิเคราะหความสามารถเชิงการแขงขันขององคกรได 
 
การจัดเตรียม Business Intelligence  
การจัดเตรียม BI มีอยู 3 รูปแบบหลัก ไดแก 
1. การจัดเตรียมเพียงแคคลังขอมูลโดยปราศจากคลังขอมูลขนาดเล็ก  

 
รูป 2.5 แสดงการจัดเตรียม BI ดวยคลังขอมูลโดยปราศจากคลังขอมูลขนาดเล็ก 

 การทํางานระบบจะไปเก็บขอมูลจากหลายแหลงขอมูลและรวมเขากันไวเปนขอมูล
ศูนยกลางขององคกร 
ขอด ี
 -  ทําใหกระบวนการรวบรวม หรือ Data Acquisition ทําไดงายข้ึน เพราะการดึงขอมูลจาก
แตละแหลงขอมูลนั้น กระทําเพียงแคคร้ังเดียวเทานั้น 
 -  เนื่องจากชวยเรารวบรวมขอมูลมาไวท่ีศูนยกลางเพียงแหงเดียว ทําใหขอมูลท่ีทุกคนจะ
นําไปใช เปนขอมูลท่ีมาจากแหลงเดียวกัน ซ่ึงจะเปนการสรางมาตรฐานใหกับตัวขอมูลท่ีนําไปใช 
 -  ชวยประหยัดคาใชจายในสวนของทรัพยากร เพราะใชฐานขอมูลท่ีเปนศูนยกลางเพียงแค
ท่ีเดียว ทําใหไมตองมีหลายฐานขอมูล ซ่ึงจะเปนการเปลืองท้ังทรัพยากรและคาใชจาย 
ขอเสีย 
 -  หากขอมูลมีปริมาณเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ จะทําใหฐานขอมูลมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว และมี
ความซับซอนเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ซ่ึงจะสงผลกระทบถึงประสิทธิภาพของระบบและเวลาท่ีใชตอบสนอง
ตอผูใชโดยตรง และสงผลถึงการบํารุงรักษาและการพัฒนาระบบในอนาคตทําไดยาก เพราะการ
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เปล่ียนแปลงอะไรก็ตามจะมีผลตอกระบวนการ Data Acquisition และการเขาถึงขอมูลสวนกลางใน
คลังขอมูล 
 -  มีผลกระบบตอผูใช เพราะการเรียกดูขอมูลท่ีมาจากกระบวนการ Data Acquisition นั้น 
การสืบคนขอมูลแตละคร้ังตองกระทําผานทางคลังขอมูล ซ่ึงคอนขางมีวิธีการที่ซับซอนและยากตอ
การใชงานของผูใช 
2. การจัดเตรียมเพียงแคคลังขอมูลขนาดเล็กโดยปราศจากคลังขอมูล 
 

 
รูป 2.6 แสดงการจัดเตรียม BI ดวยคลังขอมูลขนาดเล็กโดยปราศจากคลังขอมูล 

 การทํางานจะไมมีฐานขอมูลสวนกลางสําหรับจัดเก็บขอมูล และไมไดรับการสนับสนุน
จากคลังขอมูลแตใชคลังขอมูลขนาดเล็กสําหรับจัดเก็บขอมูล ซ่ึงทําใหไดขอมูลท่ีจําเพาะของแตละ
ชนิดขอมูลหลายๆ ชนิดขอมูล 
ขอดี 
 -  คลังขอมูลขนาดเล็กแตละตัวสามารถปรับตัวและรองรับกับกลุมผูใชหลายกลุมและการ
สืบคนขอมูลในหลายรูปแบบได 
 -  มีความรวดเร็วในการตอบสนองกับผูใช และงายตอการบํารุงรักษาและการปรับเปล่ียน
ในอนาคต 
ขอเสีย 
 -   เนื่องจากคลังขอมูลขนาดเล็กจะถูกสรางโดยแยกจากกันไมเกี่ยวของกัน ดังนั้นผลลัพธท่ี
ไดจากการพัฒนาก็คือ ขอมูลในแตละคลังขอมูลขนาดเล็กจะไมสอดคลองกันและไมเปนมาตรฐาน
เดียวกัน 
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3. การจัดเตรียมโดยมีท้ังคลังขอมูลและคลังขอมูลขนาดเล็ก 
 

 
รูป 2.7 แสดงจดัเตรียม BI โดยมีท้ังคลังขอมูลและคลังขอมูลขนาดเล็ก 

 การทํางานจะนําขอดีของท้ังสองวิธีขางตนมารวมกัน โดยใชดาตาแวรเฮาสเพื่อชวยใหการ
ทํากระบวนการData Acquisition ทําไดงายและสะดวกข้ึน และเปนท่ีเก็บขอมูลสวนกลาง พรอมกัน
นี้ก็ใชคลังขอมูลขนาดเล็กในการสงขอมูลแตละสวนไปยังผูใชตามความเหมาะสม 
ประโยชนของ BI ท่ีมีตอองคกร 
 -  ชวยในการรวบรวมขอมูลจากท่ีตางๆ ในองคกรมาเก็บไวดวยกันเปนหนึ่งเดียว ไดขอมูล
รวมอยูในศูนยกลาง เปนขอมูลมาตรฐานขององคกร 
 -  ชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการทํางานและชวยลดเวลาที่ตองใชในการยายหรือสงขอมูล
ระหวางระบบ 
 -  ชวยใหผูใชสามารถคาดหมายและวิเคราะหผลตางๆ ในอนาคตดวยการใหขอมูลท่ีเกิดข้ึน
ในอดีตและปจจุบันอยางถูกตองและแมนยํา ชวยตอบคําถามท่ีจําเปนตอการวางแผนขององคกรได
อยางถูกตอง 
 -  สามารถชวยเหลือและทํางานรวมกับ CRM ไดเปนอยางดี โดย BI จะรวบรวมขอมูลของ
ลูกคาท่ีมีอยูในแตละระบบใหเปนขอมูลในระดับองคกรและ มีความเปนหนึ่งเดียวกัน ซ่ึงส่ิงนี้ชวย
ใหเขาใจในความตองการของลูกคาไดมากข้ึน รับรูคุณคาและความสําคัญของลูกคา สามารถหาวิธีท่ี
ดีท่ีสุดท่ีจะปฏิบัติตอลูกคาตัดสินใจไดวาจะสรางกลยุทธทางการตลาดอยางไรเพ่ือจูงใจลูกคาและ
สรางกําไรใหแกบริษัทใหไดมากท่ีสุด 
 
 



25 

ขั้นตอนการสรางคลังขอมูลและคลังขอมูลขนาดเล็ก 
 ขอมูลท่ีจะนําเขาคลังขอมูลตองผานกระบวนการที่เรียกวา Data Acquisition ซ่ึง
กระบวนการนี้ประกอบดวยข้ันตอนตางๆ ดังนี้ 
 - Capture คือ ข้ันตอนการดึงขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ ท่ีมีอยูในองคกร 
 - Integrate คือ ข้ันตอนการนําขอมูลท่ีดึงมาไดจากแหลงขอมูลหลายแหลง มารวมเขา
ดวยกันใหเปนขอมูลท่ีเปนขอมูลสวนกลางขององคกร 
 - Transform คือ ข้ันตอนการปรับเปล่ียนคุณสมบัติและลักษณะของขอมูลแตละตัวให
เหมาะสมกับการนําไปใช 
 - Cleanse คือ ข้ันตอนการตรวจสอบความถูกตองของขอมูล และแกไขขอมูลใหถูกตอง 
 - Load คือ ข้ันตอนการยายขอมูลท่ีถูกตองและเหมาะสมแลวเขาสูคลังขอมูล 

 
รูป 2.8 แสดงข้ันตอนพื้นฐานการทํา Data Acquisition 

 
 เม่ือมีขอมูลในคลังขอมูลแลวสามารถสรางคลังขอมูลขนาดเล็กข้ึนมาได ซ่ึงคลังขอมูล
ขนาดเล็กนั้นถูกออกแบบมาเพ่ือชวยเหลือผูใชในการตอบคําถามทางธุรกิจตามท่ีผูใชตองการ
ข้ันตอนการยายขอมูลจากคลังขอมูลเขาสูคลังขอมูลขนาดเล็กเรียกวา Data Delivery ซ่ึง
ประกอบดวยข้ันตอน 3 ข้ันตอน ดังนี้ 
 - Filtration คือ ข้ันตอนในการดึงขอมูลท่ีมีความจําเปน และตองถูกใชเพื่อชวย
สนับสนุนการตอบปญหาทางธุรกิจนั้นๆ ออกมาจากคลังขอมูล 
 - Formatting คือ ข้ันตอนการปรับเปล่ียนขอมูลท่ีไดมาใหอยูในรูปแบบท่ีเหมาะสมตอ
ความเขาใจของผูใชใหมากท่ีสุด 
 - Delivery คือ ข้ันตอนการยายและโหลดขอมูลเขาสูคลังขอมูลขนาดเล็ก 



26 

 เม่ือมีขอมูลในคลังขอมูลขนาดเล็กแลวผูใชสามารถเขาถึงคลังขอมูลขนาดเล็กไดโดยผาน
การใชงานอินเทอรเฟซชวยสนับสนุนการตัดสินใจ ซ่ึงมีฟงกชันมากมายใหเลือกใช โดย 2 ฟงกชัน
ท่ีสําคัญ คือ เคร่ืองมือในการสืบคนและการวิเคราะหขอมูล หรือท่ีเรียกวา Online Analytical 
Processing (OLAP) ซ่ึงในการสืบคนขอมูลนั้นผูใชสามารถเลือกท่ีจะรับผลลัพธออกมาในรูปแบบ
ของรายงานก็ได และสามารถปรับเปล่ียนพารามิเตอร และระดับความละเอียดของขอมูลท่ีตองการ
จะดูไดอีกดวย สวน OLAP นั้นจะแสดงผลออกมาในรูปแบบของตารางหรือกราฟ โดยผูใชสามารถ
ปรับเปล่ียนคุณสมบัติของแกนกราฟได เชน รวมหลายๆพารามิเตอรไวในแกนเดียวกัน และยัง
สามารถปรับเปล่ียนระดับความละเอียดของของขอมูลไดดวย ท้ัง 2 ฟงกชันนี้จะแสดงผลลัพธแก
ผูใชในลักษณะของกราฟฟคและยังสามารถเช่ือมตอกับเคร่ืองมืออ่ืนๆ ท่ีมีความสามารถในการ
แสดงผลท่ีดีกวาได 
2.4  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 การวิเคราะหยอดขายตามเปาประสงคของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด โดยใชการ
แกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟท ของคุณสมนึก วิเศษธรรมรัตน ซ่ึงปญหาและ
อุปสรรคท่ีพบคือ 
 1)  โครงสรางฐานขอมูลการขายในระบบประมวลผลรายการขายท่ีใชอยูของบริษัทฯ ยังไม
สอดคลองกับความตองการในการวิเคราะหยอดขายเทาท่ีควร เนื่องจากมีขอมูลไมครบตามความ
ตองการ 
 2)  ฐานขอมูลการขายยังถูกจัดเก็บแยกกันระหวางสาขาเชียงใหมกับกรุงเทพและ
สวนขอมูลการขายตางประเทศก็ยังไมไดออกแบบใหสามารถบันทึกขอมูลรวมกันไดจึงทําใหไม
สามารถวิเคราะหยอดขายในภาพรวมของบริษัทได 


