
 
บทที่ 4 

รายงานผลการศึกษา 
 

ในการวิเคราะหยอดขายตามเปาประสงค ของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด 
ไดรายงานตามขั้นตอนการศึกษา 5 ขั้นตอน ซ่ึงมีรายละเอียดการศึกษาในแตละขั้นตอนดังตอไปนี้ 

4.1 การวิเคราะหความตองการของรายงานวิเคราะหยอดขาย 
4.2 การศึกษาการใช เทคโนโลยีการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของ

ไมโครซอฟต 
4.3 การจัดเตรียมองคประกอบหลักเพื่อสนับสนุนการวิเคราะหยอดขาย 
4.4 การพัฒนาระบบวิเคราะหยอดขายดวย BI 
4.5 การทดสอบระบบควบคูไปกับผูใชงาน 

 
4.1 การวิเคราะหความตองการของรายงานวิเคราะหยอดขาย 

 
ฝายขายของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด มีหนาที่ตอบสนองตอคําสั่งซื้อ

สินคาจากลูกคาที่ส่ังซื้อสินคามายังบริษัท ฯ โดยตรง หรือส่ังซื้อจากตัวแทนจําหนายของบริษัท ฯ 
โดยการสั่งซื้อสินคานี้จะดําเนินการผานโครงสรางการจัดจําหนาย ซ่ึงมีหลายรูปแบบและหลาย
ชองทาง จากนั้นฝายขายจะตองติดตามคําสั่งซื้อของลูกคาและทําการสงมอบสินคาใหกับลูกคาจน
จบกระบวนการเมื่อลูกคาไดรับสินคาอยางถูกตองครบถวน และเพื่อใหการบริหารงานขายทําได
อยางมีประสิทธิภาพ ฝายขายจึงจําเปนที่ตองอาศัยขอมูลที่ปฏิบัติงานอยูหลายดาน และเกิดขอมูลที่
เกี่ยวกับการขายขึ้นหลายดาน เชน ขอมูลลูกคา สินคา เวลา ชองทางจัดจําหนาย เปนตน ซ่ึงปจจุบัน
ฝายขายไดนําระบบประมวลผลรายการขาย (Sales Processing System) มาชวยเพื่อบันทึกขอมูลการ
ขายสินคาเปนระยะเวลากวา 4 ปแลว ทําใหมีปริมาณขอมูลที่จัดเก็บไวเปนจํานวนมากกวา 300,000 
รายการ โดยฝายขายตองนําขอมูลจํานวนมากที่เกิดขึ้นนี้มาทําการวิเคราะหยอดขาย ซ่ึงเปนหนึ่งใน
ภารกิจที่สําคัญตอการทําธุรกิจของบริษัท ฯ ใหอยูในรูปแบบพรอมสําหรับการตัดสินใจของ
ผูบริหารระดับกลางดวย ซ่ึงผลการวิเคราะหความตองการของรายงานวิเคราะหยอดขายมี
รายละเอียดตามขั้นตอน ดังนี้ 
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4.1.1 โครงสรางของชองทางการจัดจําหนาย (ในประเทศ) 
บริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด เปนองคกรทางธุรกิจขนาดกลางและขนาด

ยอม ซ่ึงทําการผลิตสินคาในหมวดเย็บ ปก ถัก รอย และมีชองทางการจัดจําหนายจํานวนมาก ทั้งคา
ปลีกและคาสง ผานตัวแทน สมาชิก และหางรานทั้งในและตางประเทศ 

 

 
 

ภาพ 4.1 แสดงโครงสรางชองทางการจัดจําหนายในประเทศของบริษทั ฯ 
 

จากภาพ 4.1 แสดงโครงสรางชองทางการจัดจําหนายในประเทศ ของบริษัท ฯ ซ่ึง
ประกอบไปดวย 6 ชองทางหลัก ดังนี้ 

1) เดอะมอลล เปนชองทางการจัดจําหนายของบริษัท ฯ ซ่ึงเชาพื้นที่ภายใน
บริเวณหางสรรพสินคาเดอะมอลล ซ่ึงมีจํานวน 4 สาขา ในกรุงเทพ ฯ 

2) เทสโกโลตัส เปนชองทางการจัดจําหนายแบบฝากขาย ซ่ึงมีช้ันวางสินคา
ของบริษัท ฯ โดยเฉพาะอยูภายในหางเทสโกโลตัส จํานวนทั้งสิ้น 12 สาขาทั่วประเทศ 

3) สํานักงานใหญ เชียงใหม เปนศูนยกลางในการรับคําสั่งซื้อโดยตรงจาก
ตัวแทนจําหนายรายยอย หรือจากสมาชิก 

4) สาขาพัทยา เปนรานสาขาของบริษัท ฯ ซ่ึงทําการจําหนายดวยหนาราน 
5) ฝากขาย เปนการขายดวยการฝากสินคาของบริษัท ฯ ไว ณ รานคาตาง ๆ 

ที่จําหนายสินคาที่จําหนายสินคาประเภทงานฝมือแบบเย็บ ปก ถักรอย 
6) จัดรายการ เปนการจัดจําหนายโดยการออกงานแสดงสินคาเพื่อทําการ

สงเสริมการขายของบริษัท ฯ เปนระยะ  
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4.1.2 การบันทึกขอมูลการขายของฝายขาย 
 

สาขาสาขา
Tesco
LotusTesco

Lotus
The Mall

The Mall
จัดรายการจัดรายการฝากขายฝากขาย

เดอะมอลล จัดรายการเทสโก
โลตัส

สาขา

ฝายขาย

ฝากขาย

ผูจัดการฝายขายฐานขอมูล

ระบบประมวลผลรายการขาย

ชองทางการจัดจําหนายในประเทศ

บันทึกขอมูลการขาย
- รายละเอียดลูกคา
- วัน เวลา
- สินคา
- จํานวน
- มูลคาสินคา
- สถานที่ขาย
- อ่ืน ๆ

รายงานการขาย

 
ภาพ 4.2 แสดงลักษณะการบันทึกขอมูลการขายของฝายขาย 
 
จากภาพ 4.2 พบวาชองทางการจัดจําหนายในประเทศของบริษัท ฯ มีมากและ

กระจัดกระจายไปทั่วประเทศ เมื่อเกิดการขายขึ้น พนักงานขายจะทําการบันทึกขอมูลการขายลงใน
เอกสาร จากนั้นจะจัดสงเอกสารกลับมายังฝายขายที่สํานักงานใหญ เพื่อทําการบันทึกขอมูลการขาย
และจัดเก็บไวในระบบฐานขอมูลผานระบบประมวลผลรายการขาย ซ่ึงระบบไดจัดเก็บขอมูลสําคัญ
ที่เกี่ยวของกับการขายไว เชน รายละเอียดลูกคา รายละเอียดสินคา วันที่ขาย จํานวนขาย มูลคาสินคา 
สถานที่ขาย เปนตน 

เนื่องจากสินคาของบริษัท ฯ มีหลายประเภท ประกอบกับจํานวนลูกคาก็มีมากกวา 
2,000 ราย ดังนั้นระบบประมวลผลรายการขายซึ่งมีลักษณะการทํางานเปน TPS จึงออกแบบมาเพื่อ
ชวยลดการใชความจํา ลดความผิดพลาด และเพิ่มความรวดเร็วในการประมวลผลการขายของ
พนักงานฝายขายใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
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4.1.3 รูปแบบรายงานการขายแบบเดิม 
การจัดทํารายงานยอดขายที่ฝายขายใชอยูเดิมนั้น สามารถจัดทํารายงานจากระบบ

ประมวลผลรายการขายที่ใชอยูได ซ่ึงระบบไดเตรียมรูปแบบรายงานไวลวงหนาแลว โดยรองรับ
การออกรายงานยอดขายที่สามารถระบุรหัสสินคา ชวงเวลาและสถานที่ได เมื่อผูใชระบุขอมูล
ดังกลาว ระบบจะสรางรายงานยอดขายจากขอมูลที่ไดทําการบันทึกไวในระบบ โดยแสดงผลดวย
ตัวอักษรและตัวเลขบนหนาจอ หรือส่ังพิมพรายงานออกทางเครื่องพิมพไดโดยสะดวก (ตัวอยาง
รายงานยอดขายแบบเดิม ดูภาคผนวก ข) 

จากการสัมภาษณผูจัดการฝายขาย (ในประเทศ) คุณวิภัทร โตประเสริฐ และคุณ
เดชนะ สิโรรส ผูอํานวนการฝายพัฒนาธุรกิจ ไดใหความเห็นเกี่ยวกับปญหาการวิเคราะหยอดขาย
จากรายงานแบบเดิมไว ดังนี้ 

1) รูปแบบรายงานการขายแบบเดิม มีลักษณะที่วิเคราะหขอมูลไดยาก 
เนื่องจากจะตองเลือกดูขอมูลไดเพียงบางมิติเทานั้น ขาดความยืดหยุนของรายงาน 

2) ลักษณะของรายงานจะตองเลือกวาตองการดูขอมูลรายละเอียด หรือ
ขอมูลเชิงสรุปอยางใดอยางหนึ่งเทานั้น ทําใหในบางครั้งไดขอมูลไมตรงกับจุดที่ตองการ 

3) รูปแบบรายงานนําเสนอดวยตัวอักษรและตัวเลขเทานั้น ขาดการเสนอ
ขอมูลดวยแผนภูมิ ทําใหการวิเคราะหเชิงเปรียบเทียบทําไดยาก ตองใชเวลาอานขอมูลและ
ตีความหมาย 

4) รูปแบบรายงานที่จัดเตรียมไวในระบบมีไมครอบคลุม เมื่อตองการ
วิเคราะหขอมูลที่แตกตางไปจากรายงานที่ไดจัดเตรียมไว หรือตองการเปลี่ยนมุมมองของขอมูล 
วิเคราะหเปรียบเทียบความสัมพันธของขอมูลในบางกรณีเฉพาะคราว ระบบไมสามารถตอบสนอง
ได จะตองรองขอไปยังฝายศูนยขอมูลเพื่อจัดทําให ซ่ึงจะเสียเวลารอคอยมาก จึงทําใหไมสามารถ
เขาถึงขอมูลไดสะดวกตามตองการ 

5) ลักษณะของรายงานไมเอื้ออํานวยใหเกิดการวิเคราะหขอมูลแบบระดม
สมอง ทําใหเกิดการเรียนรูจากขอมูลที่ไดไมมากนัก 

 

4.1.4 สํารวจความตองการขอมูลการขายเพื่อการวิเคราะหยอดขาย 
ผูจัดการฝายขายมีหนาที่บริหารชองทางการจัดจําหนาย ทั้งรานสาขา ตัวแทน หรือ

ชองทางอื่นใหเกิดการขายอยางมีประสิทธิภาพ และจะตองศึกษารสนิยมของลูกคาดวยการวิเคราะห
การซื้อสินคาของลูกคาแตละรายไดดวย  ประกอบกับที่สภาพการแขงขันมีมากขึ้น  จะตอง
ตอบสนองตอความตองการของตลาดอยางรวดเร็ว ซ่ึงทําใหเกิดคําถามตอมิติและมุมมองของขอมูล
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ในดานตาง ๆ ที่ผูบริหารตองการนํามาวิเคราะหยอดขายของบริษัท ฯ ในลักษณะที่เปนแบบรายงาน
เฉพาะคราวตามความสนใจของผูวิเคราะห (Ad hoc) มากขึ้น ดังนั้นจึงเกิดความตองการรูปแบบ
รายงานที่จะตองมีคุณลักษณะที่สามารถตอบสนองตอความตองการในการวิเคราะหยอดขายไดดขีึน้
กวาเดิม 

การสํารวจความตองการขอมูลการขายเพื่อการวิเคราะหยอดขาย ของฝายขายใน
ประเทศไดจากการสัมภาษณผูจัดการฝายขายและกรรมการผูจัดการ โดยการเก็บตัวอยางคําถามของ
ผูบริหารที่มีตอการวิเคราะหยอดขายขาย ดังนี้ 

 
ตัวอยางคําถามในการวิเคราะหยอดขาย ที่ผูจัดการฝายขายไดใหตัวอยางไว เชน 

1) ในไตรมาสที่ 1 ป 2001 สินคาหมวดใดสามารถสรางมูลคาการขายรวมทั้ง
ประเทศไดสูงสุด และแยกแตละเขตการขาย 

2) ชวงเดือนมกราคม ถึง มิถุนายน ป 2002 สินคารหัสใดสามารถขายได
จํานวนสูงสุดและต่ําสุด 

3) ลูกคาทั้งหมดที่มียอดส่ังซื้อรวมกัน 80% ของยอดขายทั้งหมด และสั่งซื้อ
สินคาชนิดใดมากที่สุด 

4) ปริมาณสินคาที่ขายรวม 80% ของสินคาทั้งหมด ตลอดป 2002 
5) เปรียบเทียบสัดสวนการขายของชองทางการจัดจําหนายแตละประเภท 

ยอนหลังไป 3 ป 
6) เชียงใหมสามารถขายสินคาหมวดใดไดมากที่สุด ในวันวาเลนไทน ป 2002 
7) สินคาหมวด Thai Portraits ขายไดปริมาณมากที่สุดในจังหวัดใด 5 อันดับ

แรก 
 

ประเด็นขอมูลท่ีสนใจในการวิเคราะหยอดขาย 
เมื่อนําตัวอยางคําถามในการวิเคราะหยอดขายที่ไดจากการสัมภาษณมาวิเคราะห

เพื่อหารูปแบบ และประเด็นขอมูลสําคัญที่สนใจในการวิเคราะหยอดขายของผูจัดการฝายขาย 
สามารถสรุปประเด็นสําคัญในมุมมองแบบมิติของขอมูล ได 4 มิติ ดังนี้ 

1) มิติดานชองทางการจัดจําหนาย ดูวาชองทางใดมีประสิทธิภาพในการสราง
ยอดขายเปนอยางไร 

2) มิติดานลูกคา ทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อและรสนิยมในตัวสินคา 
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3) มิติดานชวงเวลา ตองการทราบวาชวงเวลาชวงใดชวงหนึ่งมียอดการขาย
สินคาเปนอยางไร 

4) มิติดานสินคา ตองการทราบความเคลื่อนไหวของสินคาในดานปริมาณ
การขาย (หนวย) และมูลคา (บาท) เพื่อทราบวาสินคาใดขายดี หรือไมมี 

 
คุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายที่ตองการ  

เมื่อวิเคราะหความตองการรายงานวิเคราะหยอดขายแลว พบวารายงานวิเคราะห
ยอดขายจะตองออกแบบใหสามารถดูยอดขาย เชิงปริมาณทั้งจํานวนหนวยและมูลคาการขายใน
แบบสรุปผลรวม แบบเจาะลึกชั้นขอมูลแตละดานที่สนใจ หรือปรับเปลี่ยนมุมมองความสัมพันธ
ของขอมูลแตละมิติไดอยางอิสระ ซ่ึงมิติของขอมูลยอดขายก็มีอยูหลายดาน เชน มิติดานสินคามี
จํานวนมากกวา 5,800 รายการ โดยจะตองแยกแยะตามหมวดหมู มิติดานชองทางการจัดจําหนายที่มี
อยูหลายแบบสามารถจัดกลุมหรือแยกยอยได มิติดานลูกคาสามารถดูขอมูลรายตัวที่มีมากกวา 2,000 
ราย สวนในดานมิติของชวงเวลาก็ตองสามารถมองไดหลายระดับ ตั้งแตระดับ ป ไตรมาส เดือน ไป
จนถึงระดับวัน 

จากความตองการดังกลาว จึงนํามาออกแบบและกําหนดคุณลักษณะของรายงาน
วิเคราะหยอดขายไว 3 สวน คือ 

1) มิติของขอมูลที่เกี่ยวของ (Dimensions Data Model) 
2) ตัววัดเชิงปริมาณ (Measure) 
3) รูปแบบการนําเสนอขอมูล (Data Visualization) 

 
มิติของขอมูลท่ีเก่ียวของ (Dimensions Data Model) เมื่อนําความตองการมา

วิเคราะหหาความสัมพันธแลว พบวามีมิติของขอมูลที่เกี่ยวของและจําเปนตอการวิเคราะหยอดขาย 
และสามารถกําหนดระดับชั้นของขอมูลในแตละมิติไดดังนี้ 

1) มิติดานชองทางการจัดจําหนาย แยกเปน 2 ดาน คือ 
ก. เขตการขาย (Location) แบงระดับเปน 3 ระดับ ดังนี้ 

1. ระดับจังหวัด 
2. ระดับอําเภอ 
3. ระดับสมาชิก 
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ข. ประเภทชองทางจัดจําหนาย (Sales Outlet) แบงระดับเปน 2 ระดับ 
1. ประเภท 
2. สาขา หรือ สถานที่จัดจําหนาย 

2) มิติดานลูกคา แบงเปน 2 ระดับ 
ก. ประเภทลูกคา 
ข. ช่ือและรหัสลูกคา 

3) มิติดานเวลา แบงเปน 4 ระดับ 
ก. ป 
ข. ไตรมาส 
ค. เดอืน 
ง. วัน 

4) มิติดานสินคา แบงเปน 4 ระดับ 
ก. ระดับชั้นสินคา (Products Class) 
ข. กลุมสินคา (Products Group) 
ค. หมวดสินคา (Products Category) 
ง. สินคา (Products) 

 
ตัววัดเชิงปริมาณ (Measure) การวิเคราะหยอดขายของฝายขายไดกําหนดขอมูล

ตัวเลขการขายที่นํามาเปนตัววัดเชิงปริมาณเพื่อใชในการวิเคราะหยอดขายไว คือ 

1) ยอดขาย เปนจํานวนหนวย (ช้ิน, ชุด, กลอง) 
2) ยอดขาย เปนมูลคาเงิน = จํานวนหนวยที่ขาย คูณ ราคาตอช้ิน (บาท) 

 
เมื่อนํามิติของขอมูลและตัววัดเชิงปริมาณมาออกแบบใหมใหมีโครงสรางเปน

ลูกบาศก (Cube) แลว พบวาขอมูลมีโครงสรางเปนลูกบาศกที่ประกอบขึ้นจากมิติของขอมูลอยาง
นอย 3 ดาน จากขอมูลมิติดานสินคา ดานเขตการขายและดานเวลา และมีคาตัวเลขของตัววัดเชิง
ปริมาณ (จํานวนหนวยที่ขาย หรือ มูลคาการขาย) บรรจุอยูในลูกบาศก ซ่ึงคาตัวเลขของตัววัดเชิง
ปริมาณนี้จะสัมพันธกับมิติขอมูลแตละมิติ ซ่ึงสามารถแสดงไดดังภาพ 4.3 
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ภาพ 4.3 แสดงลูกบากตของขอมูลในการวเิคราะหยอดขาย 
 
รูปแบบการนําเสนอขอมูล (Data Visualization) สามารถกําหนดลักษณะที่สําคัญ

ของรายงานวิเคราะหยอดขายได ดังนี้  
1) รองรับความตองการแบบรายงานเฉพาะคราว 
2) สามารถเจาะลึก (Drill down) ลงไปดูรายละเอียดในแตละชั้นของขอมูลได  
3) ปรับเปลี่ยนความสัมพันธระหวางมิติขอมูลในแตละมิติไดอยางอิสระ 
4) มีการนําเสนอในรูปแบบภาพแผนภูมิ เพื่อแสดงการเปรียบเทียบไดชัดเจน 

ควบคูกับการนําเสนอขอมูลดวยตัวเลขและตัวอักษร 
5) ขอมูลทันสมัยตลอดเวลา 

 
คุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายที่ไดกําหนดไวทั้งดานมิติของขอมูลที่

เกี่ยวของ ตัวช้ีวัดเชิงปริมาณ และรูปแบบรายงาน จะนําไปใชในขั้นตอนการใชการแกปญหาธุรกิจ
อยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต เพื่อสรางรายงานวิเคราะหยอดขายตามเปาประสงคในขั้นตอน
ตอไป 

 
 
 

Q4

เวลา

Q1 Q2 Q3
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Books 
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เขตการขาย
เชียงใหม 
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4.2 การศึกษาการใชเทคโนโลยีการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต 
เพื่อใหทราบถึงขั้นตอน วิธีการใชเครื่องมือและเทคโนโลยีที่สามารถนํามาใชใน

การพัฒนาระบบวิเคราะหยอดขายตามที่ไดวิเคราะหและออกแบบไว จึงไดศึกษาการใชเทคโนโลยี
การแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต โดยมีรายละเอียดังนี้ 

จากการศึกษาพบวา การแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตมี
เครื่องมือที่อํานวยความสะดวกในการวิเคราะหขอมูลไดโดยงาย ซ่ึงอาศัยการทํางานรวมกันของ
ผลิตภัณฑของไมโครซอฟต สามารถเขียนลําดับขั้นการทํางานและโครงสรางการใชงานดังภาพ 4.4  

 

 
 

ภาพ 4.4 แสดงลําดับขั้นการทํางานและโครงสรางในการใชงาน BI 
 

1) การออกแบบคลังขอมูล (Design the Data Warehouse) เปนขั้นตอนที่ใช 
Enterprise Manager ทําหนาที่อจัดการกับฐานขอมูลเชิงสัมพันธ และออกแบบโครงสรางขอมูลที่จะ
จัดเก็บไวที่คลังขอมูล  

2) การดึงขอมูลเขามายังคลังขอมูล (Populate Data Warehouse) ในขั้นตอนนี้ใช 
Data Transformation Services ทําหนาที่ดึงขอมูลจากฐานขอมูลดานตาง ๆ ในที่นี้หมายถึง
ฐานขอมูลการขายเทาที่จําเปนมาพักไวในสวนคลังขอมูล ซ่ึงจะถือวาเปนขอมูลที่ไมมีการ
เคลื่อนไหวแลว และทําการตรวจสอบเพื่อจัดรูปแบบโครงสรางขอมูลใหม โดยสรางตาราง
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ขอเท็จจริง ขึ้นใหมดวยตารางขอมูลแบบดาว เพื่อใหงายตอการวิเคราะห และใหพรอมสําหรับการ
จัดเก็บในคลังขอมูล เพื่อประมวลผลในขั้นตอนตอไป 

3) การสรางลูกบาศก OLAP (Create OLAP Cubes) จะเปนขั้นตอนสําคัญที่จะใช 
Analysis Services เปน OLAP Engine เพื่อชวยในการประมวลผลขอมูลที่จัดเก็บในคลังขอมูล 
ขึ้นมาใหม โดยแปลงขอมูลใหเปนโครงสรางแบบลูกบาศกที่ประกอบดวยขอมูลหลายมิติ 
(Multidimensional) ซ่ึงจะบรรจุขอมูลเชิงปริมาณไว ใหอยูในรูปแบบของผลสรุปรวม ตามมิติและ
มุมมองของขอมูลที่สัมพันธกัน 

4) การสอบถามขอมูล (Query Data) เปนสวนที่นําขอมูลจาก OLAP ที่ได
ประมวลผลรวมและสรุปไวแลวมาแสดงผลใหผูใชงานไดสํารวจและวิเคราะห โดยสามารถ
ปรับเปลี่ยนมิติมุมมองของขอมูล มองภาพสรุปหรือเจาะลึกขอมูลแตละสวนไดตามตองการ อีกทั้ง
ยังสามารถเขาถึงไดโดยงายดวย Microsoft Data Analyzer หรือ Microsoft Excel 
 
4.3 การเตรียมองคประกอบหลักเพื่อสนับสนุนการวิเคราะหยอดขาย 

การเตรียมองคประกอบหลักที่จําเปนสําหรับการวิเคราะหยอดขายดวยการใชการ
แกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตนั้น มีสวนสําคัญ 2 สวน คือ ดานฮารดแวรและ
ซอฟตแวร แสดงไดดังภาพ 4.5 

 

 
 
ภาพ 4.5 แสดงองคประกอบหลักสําหรับการวิเคราะหยอดขายดวยการใชการแกปญหาธุรกิจอยาง

ชาญฉลาดของไมโครซอฟต 
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4.3.1 ความตองการดานฮารดแวร 
การใชการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตอาศัยฮารดแวรเพื่อ

รองรับการทํางานในแตละสวน ซ่ึงองคประกอบหลักของระบบ มีดังนี้ 
1) เครื่องแมขาย รองรับการติดตั้งระบบปฏิบัติการ Microsoft Windows 

2000 เพื่อใหบริการแบบ Application Server ซ่ึงจะตองรองรับการ
ทํางานของ Microsoft SQL Server ที่ทําหนาที่เปนระบบฐานขอมูล
และเครื่องบริการ OLAP ดวย 

2) เครื่องลูกขาย เปนเครื่องที่ใชเชื่อมตอเขากับระบบเพื่อรองขอขอมูล
และนําเสนอขอมูลสําหรับการวิเคราะหยอดขาย 

3) ระบบเครือขายแบบทองถ่ิน เปนระบบเครือขายที่เชื่อมโยงเครื่องแม
ขายและเครื่องลูกขายใหสามารถรับ-สงขอมูลได 

 
4.3.2 ความตองการดานซอฟตแวร 

การใชการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตมีองคประกอบหลัก
ของซอฟตแวรแยกเปน 2 สวน ซ่ึงมีลําดับการติดตั้งดังนี้ 

การติดตั้งสวนแมขาย ตามลําดับดังนี้ 
1) Microsoft Windows 2000 Server with Service Pack 
2) Microsoft SQL Server 2000 เปน Database Engine 
3) Microsoft Analysis Service เปน OLAP Server 

การติดตั้ง Program สวน Client ตามลําดับดังนี้ 
1) Microsoft Windows 98 หรือ Microsoft Windows XP 
2) Microsoft Office XP ใชเปน Data Visualization 
3) Microsoft Data Analysis 3.5 ใชเปน Data Visualization 

 
4.4 การพัฒนาระบบวิเคราะหยอดขายดวย BI 

หลังจากที่ไดจัดเตรียมองคประกอบหลักการเพื่อสนับสนุนการวิเคราะหยอดขาย
ไดแลว ในขั้นตอนนี้เปนการพัฒนาระบบวิเคราะหยอดขายดวยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาด
ของไมโครซอฟต โดยอาศัยเครื่องมือและขั้นตอนการการพัฒนาที่ไดศึกษาไวตามขอ 4.2 ซ่ึงมี
รายละเอียดการพัฒนาแตละขั้นตอน ดังนี้ 
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4.4.1 การออกแบบคลังขอมูล 
ฐานขอมูลของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด มีช่ือวา “CMP” ไดถูก

ออกแบบเพื่อรองรับการใชงานไวหลายระบบ ซ่ึงไดมีการเก็บตารางขอมูลไวจํานวนมาก เชนขอมูล
รายการขาย ขอมูลสินคาคงคลัง ขอมูลลูกคา ขอมูลตัวแทนจัดจําหนาย ซ่ึงสามารถใช Enterprise 
Manager เพื่อดูรายละเอียด ดังภาพ 4.6 

 

 
 

ภาพ 4.6 แสดงฐานขอมูลช่ือ CMP ซ่ึงจัดเก็บรายการขอมูล ของระบบตาง ๆ 
 

การออกแบบคลังขอมูลนั้นจะตองพิจารณาถึงขอมูลที่จะนําไปจัดเก็บใน
คลังขอมูลวาเกี่ยวของกับเรื่องใด แลวจึงเลือกจัดเก็บเฉพาะตารางขอมูลที่เกี่ยวของเทานั้น ในที่นี้ 
เปนการสรางระบบวิเคราะหขอมูลยอดขาย ซ่ึงมีมิติของขอมูลตามที่กําหนดไว ดังนั้นจึงตอง
พิจารณาฐานขอมูลในสวนของรายการขายของบริษัท ฯ พบวามีฐานขอมูลที่เกี่ยวของและมี
โครงสรางที่จะดึงไปจัดเก็บในคลังขอมูล ดังนี้  

1) ตารางขอมูลท่ีบันทึกรายการขายสินคา มีตารางที่เกี่ยวของจํานวน 2 ตาราง ดังที่
ไดแสดงไวในตาราง 4.1 (ดูโครงสรางฐานขอมูล ภาคผนวก ค) 
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ตาราง 4.1 แสดงฐานขอมูลที่บันทึกรายการขายสินคา 
รายการ ตารางขอมูลท่ีเก่ียวของ (Table) ขอมูลท่ีจัดเก็บ 

1. PackingList ใบรายการขายสินคา บันทึกการขาย 
2. PackingListDetail รายละเอียดการขายสินคา 

 
2) ตารางขอมูลท่ีสัมพันธกับรายการขายสินคา มีตารางที่จัดเก็บขอมูลไว 3 มิติ คือ 

ชองทางการจัดจําหนาย ลูกคาและสินคา ดังที่ไดแสดงไวในตาราง 4.2 (ดูโครงสรางฐานขอมูล 
ภาคผนวก ฉ) 

 
ตาราง 4.2 แสดงฐานขอมูลที่เกี่ยวของกับรายการขายสินคา 
มิติขอมูล (Dimensions) ตารางขอมูลท่ีเก่ียวของ (Table) ขอมูลท่ีจัดเก็บ 

แบงโดยเขตการขาย  
1. Province รหัสและรายชื่อจังหวัด 
2. Amphur รหัสและรายชื่ออําเภอ 
3. MemberInfo รหัสและรายระเอียดลูกคา 

แบงโดยประเภท  
1. RepType รหัสและชื่อประเภทชองทางจัด

จําหนาย 

ชองทางการจัดจําหนาย 

2. Rep_Office รหัสและรายละเอียดสาขา 
1. MemberType รหัสและรายชื่อประเภทลูกคา ลูกคา 
2. MemberInfo รหัสและรายละเอียดลูกคา 
1. ProductClass รหัสและรายชื่อระดับชั้นสินคา 
2. ProductGroup รหัสและรายชื่อกลุมสินคา 
3. Category รหัสและรายชื่อหมวด 

สินคา 

4. Product รหัสและรายละเอียดสินคา 
 
เมื่อทราบชื่อตารางที่จําเปนสําหรับการวิเคราะหยอดขายทั้งหมดตามตาราง 4.1 

และตาราง 4.2 แลว จึงทําการตรวจสอบโครงสรางความสัมพันธของตารางขอมูลที่เกี่ยวของ ซ่ึงจะ
ใชสําหรับการดึงขอมูลไปพักไวที่คลังขอมูล ในขั้นตอนตอไปสามารถทําไดดวยการใช Enterprise 
Manager ดังภาพ 4.7  
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ภาพ 4.7 แสดงความสัมพันธของฐานขอมูลสําหรับการบันทึกการขาย 
 
การพิจารณาตัววัดเชิงปริมาณ มิติและการออกแบบตารางขอเท็จจริงสําหรับการ

วิเคราะหยอดขาย 
หลังจากที่ทราบความสัมพันธของขอมูลที่บันทึกการขายไวแลว ในขั้นตอนตอมา

เปนการสรางตารางขอเท็จจริง ขึ้น ซ่ึงการออกแบบตารางขอเท็จจริงนี้ ไดคํานึงถึงคาตัววัดเชิง
ปริมาณ มิติ  และความตองการในการวิเคราะหขอมูล ซ่ึงการสรางโครงสรางของตารางขอเท็จจริง
จะทําใหเราสามารถมองเห็นโครงสรางของขอมูลที่สามารถนํามาวิเคราะหทั้งหมด 

จากความตองการในการวิเคราะหยอดขายจะพบวาตารางขอเท็จจริงไดสรางขึ้น
เพื่อเก็บขอมูลในทุกมิติที่ตองการวิเคราะห รวมทั้งคาตัวเลขที่ใชในการวัดตามตองการดังนี้ 
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ตาราง 4.3 แสดงความสัมพันธระหวางตัววัดเชิงปริมาณ และมิติที่จะเกิดขึ้นในตารางขอเท็จจริง 
ประเภท ชื่อ ตารางที่จัดเก็บ คาท่ีเปนไปได 

ตัววดัเชิง
ปริมาณ (1) 

ยอดขาย (จํานวนหนวย) PackingListDetail.Qty จํานวนจริงใด ๆ 

ตัววดัเชิง
ปริมาณ (2) 

ยอดขาย (บาท) 
Qty * UnitPrice 

PackingListDetail.UnitPrice  
และ PackingListDetail.Qty 

จํานวนจริงใด ๆ 

มิติ (1) ชองทางการจัดจําหนาย 
(แบงโดยเขตการขาย) 

PackingList.Rep_ID เชียงใหม 

มิติ (2) ชองทางการจัดจําหนาย 
(แบงโดยประเภท) 

PackingList.Rep_ID The Mall 

มิติ (3) ลูกคา PackingList.Member_ID นายสมชาย 
มิติ (4) สินคา Product.Prod_ID Cross Stitch 
มิติ (5) เวลา PackingList.IDate 1/1/2546 
 

จากมิติที่จะนํามาสรางมุมมองของขอมูลและตัววัดเชิงปริมาณที่เปนคาของขอมูล
ตามตาราง 4.3 จะทําใหไดตารางขอเท็จจริงที่เก็บขอมูลรายการขายที่เกิดขึ้นทั้งหมดที่รวมเอามิติ 
และตัววัดเชิงปริมาณที่ตองการวิเคราะหขอมูลมาอยูในตารางเดียวกัน ดังโครงสรางตามตาราง 4.4 
 
ตาราง 4.4 โครงสรางขอมูลของตารางขอเท็จจริงที่ไดออกแบบไวเพื่อการวิเคราะหยอดขาย 
ช่ือตาราง: SalesFact 

Ref_Num IDate Rep_ID Member_ID Prod_ID  Qty Amount 
 
จากลักษณะของตารางขอเท็จจริงชื่อ SalesFact ที่ออกแบบนี้ เปนการออกแบบ

ดวยลักษณะตารางขอมูลแบบดาว คือ มีตัวแบบมิติขอมูลที่มีตารางขอเท็จจริงขนาดใหญอยูตรง
กลางเพียงหนึ่งตาราง และมีตารางมิติขอมูลจํานวนหนึ่งอยูรายรอบเพื่อกําหนดมุมมองที่จะมีตอตัว
วัดเชิงปริมาณในตารางขอเท็จจริงนี้ ซ่ึงจํานวนมุมมองจะเทากับจํานวนตารางมิติที่รายรอบอยู และ
เทากับมิติที่เชื่อมตอโดยตรงกับตารางขอเท็จจริงดังภาพ 4.8 
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ภาพ 4.8 แสดงตารางมิติที่สัมพันธกับตารางขอเท็จจริงทีส่รางขึ้น 
 
4.4.2 การดึงขอมูลเขามายังคลังขอมูล 

การดึงขอมูลจาก “CMP” มายังคลังขอมูลนั้น มีความจําเปนตอการวิเคราะหขอมูล 
เนื่องจากขอมูลที่จัดเก็บอยูใน CMP เปนขอมูลที่ยังมีการเคลื่อนไหวของขอมูลอยู กลาวคือ ยังมีการ 
เพิ่ม ลบและแกไขขอมูลอยูตลอดเวลา จึงทําใหไมสามารถนําขอมูลที่ยังเปนรายการความเลื่อนไหว
นี้มาทําการวิเคราะหได เพราะจะทําใหเกิดการคลาดเคลื่อนของขอมูล 

คลังขอมูลเปนจุดพักขอมูลซ่ึงถือวาขอมูลที่ดึงจากขอมูลรายการมาพักไวแลว เปน
ขอมูลที่ไมมีการเคลื่อนไหวอีก จากนั้นจึงนําขอมูลที่พักไวนี้ไปสรางรูปแบบเพื่อการวิเคราะหตอไป 
ในที่นี้จะตองสรางฐานขอมูลขึ้นใหมเพื่อเปนคลังขอมูล ดวยการใช Enterprise Manager เปน
เครื่องมือ โดยตั้งชื่อวา “DW”  

จากการออกแบบคลังขอมูล ในขอที่ 4.4.1 จะไดรายการตารางขอมูลที่จําเปน
สําหรับการวิเคราะหยอดขายทั้งหมด ซ่ึงตารางกลุมนี้จะตองถูกดึงมาพักไวยังคลังขอมูล ที่ช่ือ 
“DW” ในขั้นตอนนี้สามารถใช Data Transformation Service เปนเครื่องมือในการดึงขอมูลได โดย
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ขั้นตอนการดึงขอมูลนี้ เรียกวา ETL (Extract, Transform, Load) ซ่ึงตาราง ที่จะทํา ETL ไปยัง 
“DW” มีดังนี้ (การทํา ETL ดูภาคผนวก ง) 
 
ตาราง 4.5 แสดงรายการตาราง จากฐานขอมูล CMP ที่จะดึงไปพักไวที ่DW 

ตนทาง 
ฐานขอมูล “CMP” 

(ขอมูลรายการ) 

Extract, 
Transform and 

Load (ETL) 

ปลายทาง 
ฐานขอมูล “DW” 

(คลังขอมูล) 
1) CMP.Amphur  ETL  DW.Amphur 
2) CMP.Category ETL  DW.Category 
3) CMP.MemberInfo ETL  DW.MemberInfo 
4) CMP.MemberType ETL  DW.MemberType 
5) CMP.PackingList ETL  DW.PackingList 
6) CMP.PackingListDetail ETL  DW.PackingListDetail 
7) CMP.Product ETL  DW.Product 
8) CMP.ProductClass ETL  DW.ProductClass 
9) CMP.ProductGroup ETL  DW.ProductGroup 
10) CMP.Province ETL  DW.Province 
11) CMP.Rep_Office ETL  DW.Rep_Office 
12) CMP.RepType ETL  DW.RepType 

 
 
เมื่อทํา ETL ขอมูลดังตาราง 4.5 เขามาสูคลังขอมูล แลว ในขั้นตอนนี้จึงสราง 

ตารางขอเท็จจริงชื่อ SalesFact ตามที่ไดออกแบบไวดังตาราง 4.4 และสรางความสัมพันธของมิติที่
เกี่ยวของตามภาพ 4.8 จะไดขอมูลของ SalesFact มีลักษณะดังภาพ 4.9 (การทํา ETL ควรทําอยาง
นอยวันละครั้งในเวลากลางคืน เพื่อใหขอมูลที่อยูใน DW มีความทันสมัยทุกวัน) 
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ภาพ 4.9 แสดงลักษณะของขอมูลที่จัดเก็บไวใน DW.SalesFact ที่ไดสรางขึ้น 
 
4.4.3 การสรางลูกบาศก 

จากการวิเคราะหมิติขอมูลในการวิเคราะหยอดขายแลว พบวาตองสรางลูกบาศก 
OLAP ทั้งสิ้น 3 ลูกบาศก ดังนี้ 

1) Sales by Locations เพื่อใชวิเคราะหขอมูลยอดขายที่แบงแยกโดยเขตการขาย
ของชองทางการจัดจําหนายเปนหลัก 

2) Sales by Outlets เพื่อใชวิเคราะหขอมูลยอดขายที่แบงแยกโดยประเภทของ
ชองทางการจดัจําหนายเปนหลัก 

3) Sales by Customer Type เพื่อใชวิเคราะหขอมูลยอดขายที่แบงแยกโดย
ประเภทของลกูคาเปนหลัก 
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ภาพ 4.10 แสดงโครงสรางของลูกบาศก และมิติที่จะสรางขึ้น 
 
จากภาพ 4.10 จะเปนการสรางลูกบาศก OLAP แบบลูกบาศก 4 มิติขึ้น เพื่อให

สามารถรองรับการวิเคราะหยอดขายตามขอกําหนด โดยองคประกอบในการสรางลูกบาศก จะตอง
ประกอบดวยมิติและตัววัดเชิงปริมาณซึ่งสามารถเจาะลึกไดตามระดับของขอมูลที่กําหนดไว  

การสรางลูกบาศก ทําไดโดยนํามิติ  จากตาราง SaleFact มาสรางลูกบาศก แตละ
ลูกบาศก ได ทั้งสิ้น 3 ลูกบาศก ดังนี้ 

1) Sales by Locations 
2) Sales by Outlets 
3) Sales by Customer Type 

 
จากลูกบาศก ทั้ง 3 ที่สรางขึ้นนี้ สามารถแสดงความสัมพันธของมิติที่ประกอบกัน

เปนลูกบาศกทั้ง 3 ไดดังตาราง 4.6 (การสรางลูกบาศก ดูภาคผนวก จ) 
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ตาราง 4.6 แสดงโครงสรางของลูกบาศก ทั้ง 3 ที่ตองสรางขึ้นรองรับการวิเคราะหขอมูล 
 ชื่อลูกบาศก: 

Sales by Locations 
ชื่อลูกบาศก: 

Sales by Outlet 
ชื่อลูกบาศก: 

Sales by Customer Type 
มิติขอมูล : Location Outlet Customer Type 

ชั้นขอมูลระดบั 1: ทุกจังหวัด ทุกสาขา / จุดขาย ทุกสมาชิก 
ชั้นขอมูลระดบั 2: ช่ือจังหวดั ประเภทสาขา / จุด

ขาย 
ประเภทสมาชกิ 

ชั้นขอมูลระดบั 3: ช่ืออําเภอ ช่ือจุดขาย / สาขา ช่ือสมาชิก 
ชั้นขอมูลระดบั 4: รหัสสมาชิก - - 

มิติขอมูลรวม 1: Time 
ชั้นขอมูลระดบั 1: ทุกป (All year) 
ชั้นขอมูลระดบั 2:  ทั้งป (Year) 
ชั้นขอมูลระดบั 3: รายไตรมาส (quarter) 
ชั้นขอมูลระดบั 4: รายเดือน (Month) 
ชั้นขอมูลระดบั 5: รายวัน (Day) 

มิติขอมูลรวม 2:  Product 
ชั้นขอมูลระดบั 1: ทุกสินคา (All Product) 
ชั้นขอมูลระดบั 2: ระดับชั้นสินคา (Product Class) 
ชั้นขอมูลระดบั 3: กลุมสินคา (Product Group) 
ชั้นขอมูลระดบั 4: หมวดสินคา (Product Category) 
ชั้นขอมูลระดบั 5: รหัสสินคา (Product) 

ตัววัดเชิงปริมาณ 1: Sales Amount (Qty) 
ตัววัดเชิงปริมาณ 2: Sales Amount (Baht) 
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เมื่อออกแบบลูกบาศก OLAP เสร็จแลว จึงดําเนินการสรางและประมวลผล
ลูกบาศก OLAP ดวย Analysis Service ซ่ึงจะไดผลลัพธดังภาพ 4.11 

 

 
 

ภาพ 4.11 แสดงผลขอมูลยอดขายที่ไดจากลูกบาศกที่ผานการประมวลผลแลว 
 
4.4.4 การสอบถามขอมูล 
ขอมูลที่ไดจากลูกบาศก OLAP ทั้ง 3 ที่ไดสรางขึ้นนั้น จะมีลักษณะเปน

ตารางขอมูลตัวเลขที่สัมพันธกับมิติของของขอมูล ซ่ึงทําใหมีปริมาณขอมูลจํานวนมาก ในการ
วิเคราะหขอมูลปริมาณมากเชนนี้การแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต ไดจัดเตรียม 
ซอฟตแวรสําหรับสอบถามและนําเสนอขอมูลใหอยูในรูปแบบแผนภูมิหรือตาราง สามารถ
ปรับเปลี่ยนมิติ มุมมอง เจาะขอมูลในระดับตาง ๆ ของขอมูลไดอยางอิสระทั้งแนวตั้งและแนวนอน 
โดยเครื่องมือที่นํามาชวยในการศึกษาครั้งนี้ ไดแก 

1) Microsoft Data Analyzer 3.5 ถูกออกแบบมาเพื่อรองรับการวิเคราะหขอมูล
จากลูกบาศก OLAP โดยเฉพาะ การใชงานจึงไมจําเปนที่จะตองมีทักษะในการใชคอมพิวเตอรมาก
นัก ก็สามารถใชงานไดโดยงาย เชน ผูบริหาร เปนตน  
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การสอบถามรายงานที่นําเสนอขอมูลภายใต Microsoft Data Analyzer นั้น ผูใช
เพียงแตเลือกมิติที่ตองการวิเคราะหขอมูล พรอมทั้งตัววัดเชิงปริมาณที่ตองการทราบเทานั้น จากนั้น 
Data Analyzer จะดึงขอมูลจากลูกบาศก OLAP ขึ้นมานําเสนออยางอัตโนมัติ ซ่ึงสวนแสดงผลแต
ละมิติสามารถเปด-ปด หรือยอ-ขยายไดตามตองการ และยังมีความสามารถในการนําเสนอขอมูล
แบบตารางขอมูล แบบแผนภูมิ ทั้งแบบแทงและแบบวงกลม ซ่ึงผูใชงานสามารถจัดลักษณะการ
นําเสนอขอมูลไดอยางอิสระ โดยเลือกเจาะลึกในรายละเอียด หรือแสดงการเปรียบเทียบขอมูลได
หลากหลาย 

 

 
 

ภาพ 4.12 แสดงการนําเสนอขอมูลจากลูกบาศก OLAP ช่ือ Locations 

 

จากภาพ 4.12 เปนการนําเสนอขอมูลเพื่อวิเคราะหยอดขายจากลูกบาศก OLAP ช่ือ 
Sales by Location ซ่ึงไดเลือกมิติ Locations นําเสนอขอมูลแบบแผนภูมิแทง ซ่ึงเจาะลึกดูขอมูล
เฉพาะพื้นที่กรุงเทพฯ เรียงขอมูลจากมากไปหานอย และมิติ Product นําเสนอขอมูลแบบแผนภูมิ
แทง สวนมิติ Time นําเสนอขอมูลแบบตารางตัวเลข ซ่ึงเลือกชวงเวลาเฉพาะป 2001 โดยมี ยอดขาย 
(บาท) และยอดขาย (หนวย) เปนตัววัดเชิงปริมาณ 
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ภาพ 4.13 เปนการปรับเปลี่ยนมุมมองขอมูลโดยเลือกดูเฉพาะยอดขายทั้งหมด เปน
การเปรียบเทียบดวยแผนภูมิแบบวงกลม ซ่ึงนําเสนอยอดขายในแตละปเปนสัดสวนรอยละ  

 

 
 

ภาพ 4.13 การนําเสนอขอมูลจากลูกบาศก OLAP ช่ือ Sales by Locations ที่เลือกแสดงเฉพาะ Time 
 
สวนภาพ 4.14 เปนการนําเสนอขอมูลเพื่อวิเคราะหยอดขายจากลูกบาศก OLAP 

ช่ือ Sales by Outlet ซ่ึงไดเลือกมิติ Outlet นําเสนอขอมูลแบบแผนภูมิวงกลม ซ่ึงเจาะลึกดูขอมูล
เฉพาะสาขาเทสโกโลตัส ซ่ึงนําเสนอยอดขายในแตละสาขาเปนสัดสวนรอยละ และมิติ Product 
นําเสนอขอมูลยอดขายแตละระดับชั้นของสินคา สวนมิติ Time นําเสนอขอมูลแบบแผนภูมิแทง ซ่ึง
แสดงชวงเวลาเปนรายป โดยมียอดขาย (บาท) เปนตัววัดเชิงปริมาณและใชระดับสีแสดงตัววัดเชิง
ปริมาณยอดขาย (ช้ิน) 
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ภาพ 4.14 แสดงการนําเสนอขอมูลจากลูกบาศก OLAP ช่ือ Sales by Outlet 
 

2) Microsoft Excel XP เปนโปรแกรมประเภท Spread sheet ซ่ึงเปนหนึ่งในชุด
โปรแกรม Microsoft Office XP จากความสามารถที่มีมากมายในรุน XP นี้ ไดรวมเอาความสามารถ
ในการเชื่อมตอกับ OLAP Server ไดโดยตรง ทําให Microsoft Excel XP นี้ สามารถดึงขอมูลจาก
ลูกบาศก ที่สรางไวแลวเขามาแสดงผลในตารางคํานวณไดอยางงายดาย โดยสามารถแสดงผลขอมูล
ไดทั้งตัวเลข ตัวอักษรและแผนภูมิแบบตาง ๆ ตามตองการ อีกทั้งยังเปดโอกาสใหใชความสามารถที่
เรียกวา ตารางหมุนแกน (Pivot Table) เพื่อใชในการสอบถามและชวยกล่ันกรองหรือเลือกกลุมขอมูล 
รวมทั้งเจาะลึกขอมูลในแตละชั้นที่สนใจได ประกอบกับผูใชสวนใหญจะคุนเคยกับการใชงาน 
Microsoft Excel อยูแลว จึงนับวา Microsoft Excel XP สามารถใชเปนสวนแสดงผลขอมูลสําหรับการ
วิเคราะหยอดขายดวยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตไดเปนอยางดี ตามที่ได
แสดงไวดังภาพ 4.15 ถึง 4.18 
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ภาพ 4.15 แสดงการใชตารางหมุนแกนของ Microsoft Excel XP เพื่อแสดงขอมูลจากลูกบาศก 
 

 
 

ภาพ 4.16 แสดงการใชแผนภูมิแบบแทงของ Microsoft Excel XP เพื่อแสดงขอมูลแบบแผนภูม ิ
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ภาพ 4.17 แสดงการใชตารางหมุนแกนเพือ่เจาะลึกใหแสดงขอมูลในระดับชั้นที่ตองการ 
 

 
 

ภาพ 4.18 แสดงความเชื่อมโยงระหวางตารางหมุนแกนในภาพ 4.17 และการแสดงขอมูลแบบ
แผนภูม ิ
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4.5 การทดสอบระบบควบคูไปกับผูใชงาน 
 

การทดสอบการวิเคราะหยอดขายดวยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของ
ไมโครซอฟตที่ไดพัฒนาขึ้นจากความตองการของผูใชนี้ ไดทดสอบรวมกับผูจัดการฝายขาย ซ่ึงการ
ทดสอบดําเนินการโดยนําตัวอยางคําถามในการวิเคราะหยอดขายของผูจัดการฝายขายที่ไดให
ตัวอยางไวในขอ 4.1.4 มาใชเพื่อใหรายงานวิเคราะหยอดขายแสดงผลขอมูลตามการสอบถามในแต
ละขอ โดยใหผูจัดการฝายขายใช Microsoft Data Analyzer เปนตัวแสดงผลรายงาน และทําการ
ประเมินผลความพึงพอใจของรายงานหลังการทดสอบดวย (ดูแบบประเมิน ภาคผนวก ซ) ซ่ึงผลที่
ไดจากการทดสอบรายงาน มีดังนี้ 

 
4.5.1 ตัวอยางคําถามในการวิเคราะหยอดขาย 

1) ในไตรมาสที่ 1 ป 2001 สินคาหมวดใดสามารถสรางมูลคาการขายรวมทั้ง
ประเทศไดสูงสุด และแยกแตละเขตการขาย แสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 
4.19 
 

 
 

ภาพ 4.19 แสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย ตามคําถามที่ 1 
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2) ชวงเดือนมกราคม ถึง มิถุนายน ป 2002 สินคารหัสใดสามารถขายได
จํานวนสูงสุดและต่ําสุด การแสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 4.20 และ 4.21 
 

 
 

ภาพ 4.20 แสดงรหัสสินคาที่สามารถขายไดจํานวนสูงสุด ตามคําถามขอที่ 2 
 

 
 

ภาพ 4.21 แสดงรหัสสินคาที่สามารถขายไดจํานวนต่ําสดุ ตามคําถามขอที่ 2 
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3) ลูกคาทั้งหมดที่มียอดส่ังซื้อรวมกัน 80% ของยอดขายทั้งหมด และสั่งซื้อ
สินคาชนิดใดมากที่สุด การแสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 4.22 

 

 
 
ภาพ 4.22 แสดงรหัสลูกคาทั้งหมดที่มียอดสั่งรวมกัน 80% ของยอดขายทั้งหมด ตามคําถามขอที่ 3 
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4) ปริมาณสินคาที่ขายรวม 80% ของสินคาทั้งหมด ตลอดป 2002 การ
แสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 4.23 
 

 
 
ภาพ 4.23 แสดงปริมาณสินคาที่ขายรวม 80% ของสินคาทั้งหมด ตลอดป 2002 ตามคําถามขอที่ 4 
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5) เปรียบเทียบสัดสวนการขายของชองทางการจัดจําหนายแตละประเภท 
ยอนหลังไป 3 ป การแสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 4.24 
 

 
 

ภาพ 4.24 แสดงปริมาณเปรยีบเทียบสัดสวนการขายของชองทางการจดัจําหนายแตละประเภท 
ยอนหลังไป 3 ป ตามคําถามขอที่ 5 
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6) เชียงใหมสามารถขายสินคาหมวดใดไดมากที่สุด ในวันวาเลนไทน ป 
2002 การแสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 4.25 
 

 
 
ภาพ 4.25 แสดงสินคาหมวดที่มียอดขายไดมากที่สุดของเชียงใหม ในวันวาเลนไทน ป 2002 ตาม

คําถามขอที่ 6 
 
   
 
 
 
 
 
 
 



 56

7) สินคาหมวด Thai Portraits ขายไดปริมาณมากที่สุดในจังหวัดใด 5 อันดับ
แรก การแสดงผลรายงานการวิเคราะหยอดขาย แสดงดังภาพ 4.26 
 

 
 
ภาพ 4.26 สินคาหมวด Thai Portraits ขายไดปริมาณมากที่สุดในจังหวัดใด 5 อันดับแรก ตามคําถาม

ขอที่ 7 
 
  4.5.2 สรุปผลการทดสอบและผลการประเมินจากผูใช 

การสรุปผลการทดสอบและผลการประเมินจากผูใชไดดําเนินการโดยนําการ
วิเคราะหความตองการของรายงายวิเคราะหยอดขายที่ไดกําหนดไวในขอ 4.1.4 ซ่ึงเปนการสํารวจ
ความตองการขอมูลการขายเพื่อการวิเคราะหยอดขายมาใชเปนเกณฑการประเมินผลทดสอบจากขอ 
4.5.1 ซ่ึงสามารถสรุปผลการประเมินไดดังนี้ 

1) การแกปญหาของรายงานยอดขายแบบเดิม 
2) การตอบคําถามจากตัวอยางคําถามในการวิเคราะหยอดขาย 
3) คุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายที่ตองการ 
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ตาราง 4.7 สรุปผลการแกปญหาของรายงานยอดขายแบบเดิม 
การแกไขปญหา ลําดับ ปญหาของรายงานแบบเดมิ 

แกไขได แกไขไมได 
1 รูปแบบรายงานการขายแบบเดิม  มี ลักษณะที่

วิเคราะหขอมูลไดยาก เนื่องจากจะตองเลือกดูขอมูล
ไดเพียงบางมิติเทานั้น ขาดความยืดหยุนของรายงาน 

 
 

2 ลักษณะของรายงานจะตองเลือกวาตองการดูขอมูล
รายละเอียด หรือขอมูลเชิงสรุปอยางใดอยางหนึ่ง
เทานั้น ทําใหในบางครั้งไดขอมูลไมตรงกับจุดที่
ตองการ 

 

 

3 รูปแบบรายงานนําเสนอดวยตัวอักษรและตัวเลข
เทานั้น ขาดการเสนอขอมูลดวยแผนภูมิ ทําใหการ
วิเคราะหเชิงเปรียบเทียบทําไดยาก ตองใชเวลาอาน
ขอมูลและตีความหมาย 

 

 

4 รูปแบบรายงานที่ จั ด เตรี ยมไว ในระบบมี ไม
ครอบคลุม เมื่อตองการวิเคราะหขอมูลที่แตกตางไป
จากรายงานที่ไดจัดเตรียมไว หรือตองการเปลี่ยน
มุ ม ม อ ง ข อ ง ข อ มู ล  วิ เ ค ร า ะ ห เ ป รี ย บ เ ที ย บ
ความสัมพันธของขอมูลในบางกรณีเฉพาะคราว 
ระบบไมสามารถตอบสนองได จะตองรองขอไปยัง
ฝายศูนยขอมูลเพื่อจัดทําให ซ่ึงจะเสียเวลารอคอย
มาก จึงทําใหไมสามารถเขาถึงขอมูลไดสะดวกตาม
ตองการ 

 

 

5 ลักษณะของรายงานไม เอื้ อ อํานวยให เกิดการ
วิเคราะหขอมูลแบบระดมสมอง ทําใหเกิดการเรียนรู
จากขอมูลที่ไดไมมากนัก 
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ตาราง 4.8 สรุปผลการทดสอบรายงานวิเคราะหยอดขายของผูใช 
การตอบคําถาม 

ลําดับ ตัวอยางคําถาม ใหผล
ถูกตอง 

ใหผลไม
ถูกตอง 

1 ในไตรมาสที่ 1 ป 2001 สินคาหมวดใดสามารถสราง
มูลคาการขายรวมทั้งประเทศไดสูงสุด และแยกแตละ
เขตการขาย 

  

2 ชวงเดือนมกราคม ถึง มิถุนายน ป 2002 สินคารหัส
ใดสามารถขายไดจํานวนสูงสุดและต่ําสุด   

3 ลูกคาทั้งหมดที่มียอดสั่งซื้อรวมกัน 80% ของยอดขาย
ทั้งหมด และสั่งซื้อสินคาชนิดใดมากที่สุด   

4 ปริมาณสินคาที่ขายรวม 80% ของสินคาทั้งหมด 
ตลอดป 2002   

5 เปรียบเทียบสัดสวนการขายของชองทางการจัด
จําหนายแตละประเภท ยอนหลังไป 3 ป   

6 เชียงใหมสามารถขายสินคาหมวดใดไดมากที่สุด ใน
วันวาเลนไทน ป 2002   

7 สินคาหมวด Thai Portraits ขายไดปริมาณมากที่สุด
ในจังหวัดใด 5 อันดับแรก   

 
ตาราง 4.9 สรุปผลประเมินคุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายที่ตองการ 

ความครบถวน ลําดับ คุณลักษณะของรายงานวเิคราะหยอดขายที่ตองการ 
ครบถวน ไมครบ 

มิติของขอมูลท่ีเก่ียวของ 
มิติดานชองทางการจัดจําหนาย   
มิติดานลูกคา   
มิติดานชวงเวลา   

1 

มิติดานสินคา   
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ตาราง 4.10 (ตอ) สรุปผลประเมินคุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายที่ตองการ 
ความครบถวน ลําดับ คุณลักษณะของรายงานวเิคราะหยอดขายที่ตองการ 

ครบถวน ไมครบ 
ตัววัดเชงิปริมาณ 

ยอดขาย เปนจํานวนหนวย (ช้ิน, ชุด, กลอง)   
2 
 

ยอดขาย เปนมูลคาเงิน = จํานวนหนวยที่ขาย คูณ 
ราคาตอช้ิน (บาท)   

รูปแบบการนําเสนอขอมูล 
รองรับความตองการแบบรายงานเฉพาะคราว   
สามารถเจาะลึก (Drill down) ลงไปดูรายละเอียด
ในแตละชั้นของขอมูลได    

ปรับเปลี่ยนความสัมพันธระหวางมิติขอมูลในแต
ละมิติไดอยางอิสระ   

มีการนําเสนอในรูปแบบภาพแผนภูมิ เพื่อแสดง
การเปรียบเทียบไดชัดเจน ควบคูกับการนําเสนอ
ขอมูลดวยตัวเลขและตัวอักษร 

  

3 
 

ขอมูลทันสมัยตลอดเวลา   
 

จากการประเมินผลทดสอบรายงานวิเคราะหยอดขายของผูใชที่ไดจากขอ 4.5.1 
พบวารายงานวิเคราะหยอดขายที่พัฒนาขึ้นดวยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟต
นี้ สามารถแกปญหาของรูปแบบรายงานแบบเดิมไดทุกปญหา สามารถแสดงผลขอมูลจากตัวอยาง
คําถามในการวิเคราะหยอดขายไดครบทุกคําถาม สงผลใหผูใชสามารถประเมินประสิทธิภาพของ
ชองการการจัดจําหนาย ทราบพฤติกรรมการสั่งซื้อของลูกคา ทราบชวงเวลาที่เปนฤดูการขาย และ
ทราบความยอดขายของสินคาอยางละเอียด อีกทั้งรายงานวิเคราะหยอดขายที่ไดพัฒนาขึ้นนี้ยังมี
คุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายตรงกับความตองการของผูใชทุกประการ 
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