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บทท่ี 1 

บทน ำ 

1.1 ท่ีมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

ห่วงโซ่โลจิสติกส์ (Logistic) นั้นประกอบไปดว้ยกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นตั้งแต่กิจกรรมตน้น ้าไปจนถึง

กิจกรรมปลายน ้า ผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งท าความเขา้ใจก็คือกระบวนการทั้งหมดท่ีเกิดขึ้น ไม่วา่จะเป็น การคดัสรร

วตัถุดิบ การคดัเลือกบรรจุภณัฑ์ การผลิต การบริหารคลงัสินคา้ และการกระจายสินคา้ รวมไปถึงการบริการ

ลูกคา้ ทุกขั้นตอนเหล่าน้ีถือเป็นตน้ทุนในการบริหารกิจการทั้งส้ิน แบ่งไดเ้ป็นดงัน้ี  

1. ตน้ทุนการผลิต 

เม่ือลูกคา้มีความตอ้งการซ้ือ ท าให้ตอ้งมีการเตรียมสินคา้ไวใ้ห้เพียงพอต่อการขาย แต่บางช่วงผูบ้ริโภค

กลบัมีความตอ้งการซ้ือมากเกินกว่าปริมาณสินคา้ท่ีมีอยูใ่นสต๊อก นัน่หมายความวา่ธุรกิจก าลงัเสียโอกาสในการ

ขาย แมธุ้รกิจจะสามารถสั่งผลิตสินคา้มาเพิ่มได ้แต่ก็เกิดปัญหาทางดา้นตน้ทุนการผลิตย่อมสูงขึ้น เพราะการ

ผลิตสินคา้ในปริมาณนอ้ย ย่อมมีตน้ทุนการผลิตสูงกว่าการผลิตสินคา้ในปริมาณมาก เพราะฉะนั้นหากสามารถ

เก็บขอ้มูลการสั่งซ้ือของลูกคา้และน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปใชใ้นการพยากรณ์การสั่งซ้ือในแต่ละช่วงเหตุการณ์ท่ีคาด

ว่าจะเกิดขึ้ น ก็จะสามารถคาดการณ์ได้ว่าต้องมีการวางแผนการผลิตอย่างไรเพื่อให้ได้ต้นทุนโลจิสติกส์ 

(Logistic) ดา้นการผลิตท่ีต ่าท่ีสุด 

2. การจดัการคลงัสินคา้ 

การจดัการคลงัสินคา้อีกหน่ึงส่วนส าคญัของห่วงโซ่โลจิสติกส์ (Logistic) ท่ีหากธุรกิจไม่มีการจดัการท่ีดี 

จะส่งผลใหเ้กิดตน้ทุนท่ีสูงขึ้นและควบคุมไดย้าก รวมถึงจะกระทบไปยงัส่วนงานอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งอีกดว้ย เพราะ

คลงัสินคา้มีพื้นท่ีจ ากดั หากไม่มีการวางระบบในการจดัวางสินคา้ ไม่วา่จะมีการวางแผนในการระบายสินคา้เก่า

ท่ีใกลห้มดอาย ุ หรือปรับเปล่ียนภาพลกัษณ์ของสินคา้หรือแมแ้ต่คุณภาพสินคา้ รวมถึงมีการน าสินคา้ใหม่เขา้มา

ขายเพิ่มขึ้น ก็จะท าใหเ้กิดปัญหาพื้นท่ีคลงัสินคา้ไม่เพียงพอ สินคา้คา้งสตอ็กเป็นจ านวนมาก และเม่ือสินคา้คง

คลงัมากขึ้น ตน้ทุนในการจดัเก็บยอ่มสูงขึ้นดว้ย เช่น ค่าไฟ ค่าเช่า ค่าพนกังาน เป็นตน้ 

 

 



3. การบริการลูกคา้ 

ความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส่วนส าคญัท่ีสร้างการเติบโตของธุรกิจ การบริการลูกคา้ครอบคลุมตั้งแต่

เม่ือลูกคา้เกิดความสนใจ การใหค้  าแนะน า การจดัส่งสินคา้ไดถู้กสถานท่ีและตรงตามเวลาท่ีก าหนด การใหค้วาม

ช่วยเหลืออย่างรวดเร็วเม่ือลูกค้าเกิดปัญหา ทั้ งหมดน้ีเป็นส่ิงท่ีธุรกิจต้องวางแผนและวางระบบเพื่อท่ีจะ

ตอบสนองลูกคา้ไดอ้ย่างเร็วท่ีสุด เพราะหากลูกคา้ไม่พึงพอใจในการให้บริการ โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือ

ซ ้ าแทบจะไม่เป็นไปไม่ได ้ถา้สินคา้ของคุณไม่ไดแ้ตกต่างจากคนอ่ืน ขนาดท่ีว่าสินคา้คู่แข่งไม่สามารถทดแทน

กนัได ้

ประเด็นท่ีกล่าวมาถือเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการตอ้งท าความเขา้ใจอย่างยิ่ง เพราะหากไม่มีวิธีจดัการกับ

ปัญหาดา้นโลจิสติกส์ (Logistic) ท่ีเกิดขึ้น แลว้ถา้การขนส่งภายในบริษทัยงัมีเกิดขึ้นอยู่ตลอด อนัเน่ืองมาจาก 

มีความต้องการใช้สินค้าเพื่อท าการเสนอขายไม่ว่าจะเป็นช่องทางการขายผ่านร้านค้าหรือจะเป็นช่องทาง

ออนไลน์ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมส่ิงท่ีจะส่งผลตามมาก็คือ ธุรกิจไม่สามารถท่ีจะควบคุมตน้ทุนในการบริหารงาน

ได ้และเม่ือตน้ทุนสูงขึ้น ความสามารถในการแข่งขนัในตลาดและการท าก าไรของธุรกิจย่อมลดลง จากขอ้มูล

ของส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (สพธอ.) หรือ (ETDA) พบว่ามูลค่าของอีคอมเมิร์ซในกลุ่ม

ผูป้ระกอบการเอสเอ็มอีไทยเติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงคาดว่าจะสูงถึง 680,000 ลา้นบาทภายในปี 2562 น้ี คิด

เป็นประมาณ 20% ของมูลค่าการคา้ปลีกของประเทศไทย และปัจจุบนัมีเอสเอ็มอีเป็นเจา้ของร้านคา้ออนไลน์

มากกวา่ 200,000 ราย บนแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ เช่น Lazada, Shopee และ JD Central และอีกกวา่ 300,000 ราย 

ท่ีค้าขายบนโซเชียลคอมเมิร์ซ ทั้ง Facebook, LINE และ Instagram  จะมีการเบิกสินค้าเพื่อท าจัดโปรโมชั่น

ส าหรับเคลียร์สินคา้ใกลห้มดอายุหรือจะเป็นการจดัโปรโมชัน่ส าหรับการ Live ขายของผ่านทางเพจของทาง

บริษทัหรือร้านคา้นั้นๆ ท าใหจ้ะมีการขนส่งสินคา้จากทางโรงงานไปยงัทางส านกังานใหญ่ท่ีค่อนขา้งห่างกนัอยู่

ประมาณ 50 กว่ากิโลเมตร ท าให้การขนส่งในแต่ละคร้ังควรท่ีจะบรรทุกเต็มคนัรถทุกคร้ัง แต่เน่ืองจากมีความ

ตอ้งการในการเบิกสินคา้ในแต่ละคร้ังมีความจ าเป็นและความตอ้งการท่ีไม่แน่นอนท าให้การขนส่งในบางคร้ัง

จะไม่สามารถบรรทุกไดเ้ต็มคนัรถท าให้ไม่สามารถบริหารจดัการดา้นการขนส่งไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ หรือ

แมแ้ต่สินคา้ในคงคลงัมีปริมาณท่ีไม่เพียงพอต่อการท ากิจกรรมทางการตลาดของบริษทัก็จะก่อให้เกิดเสียโอกาส

ทางการแข่งขนัได ้เพราะฉะนั้นควรท่ีจะเขา้ใจวิธีการบริหารจดัการสต๊อกใหมี้อยา่งประสิทธิภาพและรวมถึงการ

บริหารการจดัการดา้นการขนส่งอีกดว้ย 

 



 1.2 ค ำถำมกำรวิจัย 

1. ปัญหาการขนส่งระหว่าง Warehouse กับ ส านักงานใหญ่ของบริษทั และหรือร้านคา้ตวัแทนการจัด

จ าหน่าย โดยค านึงถึงปริมาณสินคา้คงคลงั ควรใชว้ิธีการแบบใด 

2. วิธีการแกไ้ขลดความผิดพลาดในการจดัการสินคา้คงคลงัให้มีในปริมาณท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค ควรเป็นรูปแบบใด 

 1.3 วัตถุประสงค์กำรวิจัย 

1. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปริมาณในการขนส่งแต่ละคร้ัง กบัแนวทางการบริหารจดัการสินคา้คง

คลงั  

2. เพื่อสามารถลดความผิดพลาดในการจดัการสินคา้คงคลงัไดท่ี้มีไม่เพียงพอต่อปริมาณความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคใหล้ดลง 10%  

 1.4 สมมติฐำนของกำรวิจัย 

1. ปัญหาการขนส่งระหวา่ง Warehouse กบั ส านกังานใหญ่ของบริษทั และ/หรือร้านคา้ตวัแทนการจดั

จ าหน่ายช่องทางออนไลน์ โดยค านึงถึงปริมาณสินคา้คงคลงั 

2. วิธีการแกไ้ขลดความผิดพลาดในการจดัการสินคา้คงคลงัใหมี้ในปริมาณท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค  

1.5 ขอบเขตกำรวิจัย 

1. ขอบเขตประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ฝ่ายTrade Marketing ท่ีใชบ้ริการการขนส่งสินคา้

เพื่อเบิกสินคา้น าไปเป็นสินคา้ตวัอยา่งในการเสนอขาย และ/หรือ เบิกเพื่อน าไปจดัโปรโมชัน่ต่างๆจากทาง

โรงงานมาส านกังานใหญ่ของบริษทั และ/หรือร้านคา้ตวัแทนการจดัจ าหน่ายช่องทางออนไลน์ 

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา ไดแ้ก่ ศึกษาความตอ้งการใชสิ้นคา้ในแต่ละเดือน และวิธีการบริหารจดัการสต๊อก

สินคา้คงคลงัให้เกิดความเหมาะสม มีไม่มากไปหรือน้อยไป เพื่อสามารถจดัจ าหน่ายสินคา้อย่างท่ีวางแผนไว ้

และไม่ใหเ้กิดการสูญเสียโอกาสทางการคา้ รวมถึงเสียค่าตน้ทุนในการกกัเก็บสินคา้ในจ านวนท่ีเหมาะสม 

3. ขอบเขตดา้นเวลา ไดแ้ก่ ระยะเวลาศึกษาตั้งแต่ เดือน กนัยายน 2563 ถึง เดือนตุลาคม 2563 

 

 



1.6 ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รับ 

1. สามารถวางแผนในการด าเนินงานในดา้นการบริหารสินคา้คงคลงัไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ส่งผลใหง้าน

ในส่วนอ่ืนๆสามารถด าเนินงานต่อไดอ้ยา่งไม่ติดขดั 

2. สามารถจดัการสต๊อกสินคา้ให้มีในปริมาณท่ีเหมาะสมต่อกิจกรรมทางการตลาดท่ีทางบริษทัไดก้ าหนด

ไวล้่วงหนา้ได ้จนท าใหเ้กิดค่าเสียโอกาสทางการคา้ไดน้อ้ยท่ีสุด 

3. สามารถจดัการตน้ทุนท่ีเกิดจากการจดัเก็บสินคา้คงคลงัใหอ้ยูใ่นปริมาณท่ีเหมาะสม 

1.7 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
1. การขนส่ง (Transportation) หมายถึง การเคล่ือนยา้ยคน (People) สินคา้ (Goods) หรือบริการ (Services) 

จากต าแหน่งหน่ึงไปยงัอีกต าแหน่งหน่ึง 
2. โลจิสติกส์ หมายถึง ระบบการจดัส่งสินคา้ ไม่วา่จะเป็นลกัษณะของขอ้มูล หรือตวัสินคา้ ไปยงัลูกคา้ท่ี

ตอ้งการโดยมีกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งหลายอยา่ง เช่น การขนส่ง การจดัการสินคา้คงคลงั การจดัการเก่ียวกบัหีบ
ห่อ รวมถึงจดัการเร่ืองวตัถุดิบ โดยมีวตัถุประสงคห์ลกัคือ เพื่อลดตน้ทุนเร่ืองเวลา และค่าใชจ่้ายท่ีเกิดจากการ
ขนส่ง ทั้งน้ี เร่ืองทั้งหมดตอ้งมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการขนส่งเป็นหลกัจึงจะเป็นเร่ืองของโลจิสติกส์ 

3. การสต๊อกสินคา้ หมายถึง การเก็บสินคา้ส าเร็จรูปเอาไวใ้นท่ีจดัเก็บเพื่อจ าหน่ายในอนาคต 
4. คลงัสินคา้ (Warehouse) หมายถึง สถานท่ีส าหรับวาง กระจายสินคา้คงคลงั ท่ีจดัเก็บและพกัสินคา้

ชัว่คราว เพื่อท่ีจะกระจายสินคา้ต่อไปยงัจุดอ่ืน การขนส่งสินคา้จากผูผ้ลิตหรือโรงงานมายงัคลงัสินคา้ มกัขนส่ง
มาเป็นลอ็ตใหญ่ แลว้น ามาเก็บไวท่ี้ศูนยก์ระจายสินคา้ เพื่อท าการคดัแยกก่อนจดัส่ง 

5. ระบบบริหารการจดัส่งอตัโนมติั Transport Management Solution หรือระบบ TMS หมายถึง ระบบท่ีใช้
ในการบริหารจดัการระบบขนส่งของธุรกิจ ตามหลกัของการบริหารธุรกิจ TMS เป็นกลยทุธ์หน่ึงท่ีถูกน ามาใช้
ในการลดตน้ทุนการขนส่งและการจดัการดา้นโลจิสติกส์ 

6. ตน้ทุนจม (Sunk Cost) หมายถึง ตน้ทุนท่ีหลีกเล่ียงไม่ได ้(Unavoidable Cost) หรือไม่สามารถท่ีจะท าการ
เปล่ียนแปลงไดไ้ม่วา่ผูบ้ริหารจะท าการตดัสินใจอยา่งไร ตน้ทุนจมนั้นอาจไม่ไดห้มายถึงตวัเงินเสมอไป อาจจะ
เป็นตน้ทุนทางดา้นเวลาก็ไดเ้ช่นกนั ดงันั้น  ตน้ทุนจมจึงเป็นตน้ทุนท่ีเกิดขึ้นจากการตดัสินใจในอดีต ซ่ึงจะไม่มี
ผลกระทบต่อการตดัสินใจในปัจจุบนั เช่น ค่าเช่าท่ีเป็นสัญญาเช่าระยะยาว ค่าเส่ือมราคาสินทรัพยป์ระจ า เป็นตน้ 
ถึงแมว้า่ตน้ทุนจมจะไม่มีผลต่อการตดัสินใจในปัจจุบนั แต่ผูบ้ริหารก็ควรท่ีจะท าการตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ี
สามารถใชป้ระโยชน์จากตน้ทุนจมใหไ้ดม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ 

7. การพยากรณ์ (Forecasting) หมายถึง การคาดคะเนหรือท านายการเกิดเหตุการณ์ หรือสภาพการณ์ต่างๆ
ในอนาคต โดยการพยากรณ์จะท าการศึกษาแนวโนม้และรูปแบบการเกิดเหตุการณ์จากขอ้มูลในอดีตและหรือใช้
ความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์ และดุลยพินิจของผูพ้ยากรณ์ 



8. ตน้ทุนค่าเสียโอกาส (Opportunity Costs) เกิดขึ้นจากการแลกเปล่ียน (Trade-off) ระหวา่ง การตดัสินใจ
เลือกท่ีจะด าเนินการอยา่งหน่ึง กบัทางเลือกอยา่งอ่ืน 



บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 งานวิจยัเร่ือง “การศึกษาผลกระทบของการจดักิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีผลต่อปริมาณสินคา้คง

คลงัของธุรกิจบ ารุงเส้นผมและจดัแต่งทรงผม” ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยมี

รายละเอียดดงัน้ี 

2.1 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกบัการต้นทุนการจัดการสินค้าคงคลงั 

สินค้าคงคลัง หรือสินค้าคงเหลือ (Inventory) เป็นส่ิงส าคัญส าหรับธุรกิจ เพราะจัดเป็นสินทรัพย์

หมุนเวียนอยา่งหน่ึง ซ่ึงธุรกิจควรมีไวเ้พื่อใหก้ารผลิตหรือการขาย สามารถด าเนินไปไดอ้ยา่งราบร่ืน การมีสินคา้

คงคลงัมากเกินไปอาจเป็นปัญหากบัการด าเนินธุรกิจ ทั้งในเร่ืองของตน้ทุนในการเก็บรักษาท่ีสูง เช่น สินคา้

เส่ือมสภาพ หมดอายุ ลา้สมยั ถูกขโมย หรือสูญหาย นอกจากน้ียงัท าให้สูญเสียโอกาสในการน าเงินท่ีจมอยู่กบั

สินค้าคงคลังน้ีไปหาประโยชน์ในด้านอ่ืนๆ แต่ในทางตรงกันข้าม ถ้าธุรกิจมีสินค้าคงคลังน้อยเกินไป  

ก็อาจท าให้เกิดปัญหาสินคา้ขาดแคลนไม่เพียงพอ (Stock out) สูญเสียโอกาสในการขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้เป็น 

การ เ ปิด ช่องให้คู่ แข่ งขัน  และก็อาจต้อง สูญ เ สียลูกค้าไปในท่ี สุด  นอกจาก น้ีถ้า ส่ิ ง ท่ีข าดแคลน 

เป็นวตัถุดิบท่ีส าคญัในการด าเนินงานทั้งในส่วนการผลิตและการขายก็อาจต้องหยุดชะงกั ซ่ึงอาจส่งผลต่อ

ภาพลกัษณ์ของธุรกิจไดใ้นอนาคต ดงันั้นจึงเป็นหนา้ท่ีของผูป้ระกอบการในการจดัการสินคา้คงคลงัของตนให้

อยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสม ไม่มาก หรือนอ้ยจนเกินไป เพราะการลงทุนในสินคา้คงคลงัตอ้งใชเ้งินจ านวนมาก และ

อาจส่งผลกระทบถึงสภาพคล่องของธุรกิจได ้   

2.1.1 ความหมายของสินค้าคงคลงั  

สินคา้คงคลงั หมายถึง วสัดุหรือสินค้าท่ีกักเก็บไวเ้พื่อใช้ประโยชน์ในการด าเนินงาน  อาจเป็นการ

ด าเนินงานผลิตด าเนินการขาย หรือด าเนินงานอ่ืนๆ สินคา้คงคลงัแบ่งไดเ้ป็น 4 ประเภท ใหญ่ๆ คือ  

- วตัถุดิบ (Raw Material) คือส่ิงของหรือช้ินส่วนท่ีซ้ือมาใชใ้นการผลิต 

- งานระหว่างท า (Work-in-Process) คือช้ินงานท่ีอยู่ในขั้นตอนการผลิตหรือรอคอยท่ีจะผลิต หรือรอ

คอยท่ีจะผลิตในขั้นตอนต่อไป โดยท่ียงัผา่นกระบวนการผลิตไม่ครบทุกขั้นตอน  

- วสัดุสินเปลือง (Supplies) คือวสัดุกิจการจดัหามาเพื่อใชใ้นการด าเนินงานมากกวา่ท่ีจะใช้ เพื่อการผลิต

สินคา้โดยตรง  



- สินค้าส าเร็จรูป (Finished Goods) คือเป็นสินค้าท่ีมีส่วนประกอบและผลิตเสร็จครบบริบูรณ์  ตาม

ลกัษณะและคุณสมบติัในสภาพพร้อมท่ีจะน าออกมาจ าหน่ายได ้

2.1.2 ต้นทุนของสินค้าคงคลงั  

ตน้ทุนของสินคา้คงคลงัมีดงัน้ี 

- ต้นทุนการสั่งซ้ือหรือติดตั้ง (Ordering or Setup Costs) ต้นทุนการสั่งซ้ือจะเก่ียวข้องกับการจัดหา

วตัถุดิบ และพสัดุจากภายนอกองคก์ารขณะท่ีตน้ทุนการติดตั้ง หรือด าเนินงาน จะเก่ียวขอ้งกบัตน้ทุนการจดัหา 

และการด าเนินงานภายในระบบ เพื่อใหร้ะบบการผลิตด าเนินงาน ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัค่าใชจ่้ายท่ีเป็นเงิน และเวลา 

- ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษา (Inventory Carrying or Holding Costs) จะมีส่วนประกอบส าคัญ 3 ด้าน 

ไดแ้ก่ ตน้ทุนของเงิน (Capital Costs), ตน้ทุนการจดัเก็บ (Storage Costs) และตน้ทุนความ เส่ียง (Risk Costs) 

- ค่าใช้จ่ายเน่ืองจากสินคา้ขาดแคลน (Shortage Cost or Stock out Cost) เป็นวสัดุคงคลงัท่ีขาดมือ เม่ือ

เกิดความตอ้งการ ซ่ึงจะท าให้ธุรกิจเสียจงัหวะในการด าเนินงาน หรือโอกาสในการตอบสนอง  ความตอ้งการ

ของลูกคา้  

- ตน้ทุนค่าเสียโอกาส (Opportunity Costs) เกิดขึ้นจากการแลกเปล่ียน (Trade-off) ระหวา่ง การตดัสินใจ

เลือกท่ีจะด าเนินการอยา่งหน่ึง กบัทางเลือกอยา่งอ่ืน  

- ตน้ทุนสินคา้ (Cost of Goods) ในการจดัเก็บเพื่อรอการสั่งซ้ือและจดัส่ง ระบบการควบคุมสินคา้คงคลงั 

(Inventory Control System) 

2.2 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกบัการพยากรณ์ของยอดขาย 

2.2.1 ความหมายและความส าคัญของการพยากรณ์ 

 การพยากรณ์ (Forecasting) หมายถึง การคาดคะเนหรือท านายการเกิดเหตุการณ์ หรือสภาพการณ์ต่างๆ

ในอนาคต โดยการพยากรณ์จะท าการศึกษาแนวโนม้และรูปแบบการเกิดเหตุการณ์จากขอ้มูลในอดีตและหรือใช้

ความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์ และดุลยพินิจของผูพ้ยากรณ์ (นิภา นิรุตติกุล, 2551) 

การพยากรณ์ยอดขายเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับทุกๆบริษทัท่ีด าเนินงานภายใตค้วามไม่แน่นอนโดยเฉพาะ

การตดัสินใจท่ีมีผลกระทบต่ออนาคตขององคก์ร ซ่ึงการคาดเดาอยา่งมีความรู้หรือใชข้อ้มูลประกอบยอ่มมีคุณค่า

กว่าการคาดเดาอย่างไม่มีหลกัการหรือขอ้มูลอา้งอิง แต่ไม่ไดห้มายความว่าการใช้ดุลยพินิจของตวัเองในการ

พยากรณ์จะไม่มีประสิทธิภาพ เพียงแต่การน าเทคนิคการพยากรณ์มาใชถื้อเป็นส่วนเสริมการใชดุ้ลยพินิจในการ

ตดัสินใจ ซ่ึงหากพิจารณาจะเห็นไดว้่าเกือบทุกๆองค์กรมีความจ าเป็นตอ้งใช้การพยากรณ์ ไม่ว่าจะเป็นองค์กร

เลก็ องคก์รใหญ่ เอกชน หรือรัฐบาล เพราะทุกองคก์รจะตอ้งวางแผนเพื่อรองรับสถานการณ์ในอนาคต ดงันั้นจึง



กล่าวไดว้่า การพยากรณ์เป็นส่วนส าคญัในการวางแผน และการตดัสินใจเก่ียวกบัการด าเนินงานในทุกสาขา

อาชีพ เช่น (นิภา นิรุตติกุล, 2551) 

1. ฝ่ายบญัชี อาศยัการพยากรณ์ตน้ทุนและรายได ้ในการวางแผนการช าระภาษี 

2. ฝ่ายทรัพยากรบุคคล อาศยัการพยากรณ์ในการขยายตัวของธุรกิจเก่ียวกับการวางแผนการจัดหา

พนกังานในอนาคต 

3. ฝ่ายการเงิน ท าการพยากรณ์อตัราดอกเบ้ีย เพื่อบริหารเงินสดหมุนเวียน (cash flow) เพื่อรักษาสภาพ

คล่อง 

4. ฝ่ายผลิต อาศยัการพยากรณ์ยอดขาย เพื่อประมาณความตอ้งการใชว้ตัถุดิบและปริมาณสินคา้คงคลงัท่ี

ตอ้งการ 

5. ฝ่ายการตลาด ท าการพยากรณ์ของยอดขาย เพื่อตั้งงบประมาณการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงการพยากรณ์

ของยอดขาย ถือเป็นส่วนส าคญัในการพยากรณ์ขั้นพื้นฐานส าหรับงานอ่ืนๆ  

2.2.2 การเลือกเทคนิคการพยากรณ์ 

การเลือกเทคนิคการพยากรณ์แต่ละวิธี ปัจจยัส าคญัหรือเกณฑท่ี์จะตอ้งพิจารณาก่อนท่ีจะตดัสินใจวา่จะ

เลือกเทคนิคการพยากรณ์ ดว้ยปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

1. เหตุผลในการพยากรณ์ ผูใ้ชก้ารพยากรณ์และช่วงเวลาของการพยากรณ์ล่วงหนา้แต่ละวิธีจะเหมาะกบั

การพยากรณ์ในช่วงเวลาล่วงหนา้ต่างกนั ซ่ึงอาจจะเป็นระยะเวลาสั้น กลาง หรือ ยาว 

2. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการท าพยากรณ์แต่ละคร้ังและความถ่ีในการพยากรณ์ โดยแต่ละวิธีใชเ้วลาทั้งการหา

รูปแบบและการวิเคราะห์ท่ีต่างกนั ในหน่วยงานท่ีตอ้งพยากรณ์ตามแต่ละเหตุการณ์ เช่น ยอดขายสินคา้หลายๆ

ประเภท การใชว้ิธีการพยากรณ์ท่ียุง่ยากจะใชเ้วลามากกวา่จนท าใหผ้ลการพยากรณ์ท่ีได้ไม่ทนัต่อการน าไปใช ้

3. ลกัษณะของขอ้มูลท่ีมีและจ านวนขอ้มูลท่ีมีผูพ้ยากรณ์จ าเป็นท่ีจะตอ้งทราบว่าจะหาขอ้มูลท่ีสนใจได้

จากแหล่งใด ขอ้มูลท่ีหาไดมี้ความน่าเช่ือถือมากหรือน้อยเพียงใด มีลกัษณะการเคล่ือนไหลอย่างไร มีหน่วยวดั

เป็นในลกัษณะไหน และขอ้มูลควรมีจ านวนมากนอ้ยเพียงใด ความเขา้ใจขอ้มูลและสามารถจ าแนกไดว้่าขอ้มูล

ในอดีตมีองค์ประกอบต่างๆแบบเป็นแบบใด จะท าให้สามารถเลือกวิธีการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมและมี

ประสิทธิผลได ้

4. ความยากง่ายของการพยากรณ์ ในกรณีท่ีผูพ้ยากรณ์ไม่ได้เป็นผูบ้ริหารขององค์กรหรือผูใ้ช้ค่า

พยากรณ์ ผูพ้ยากรณ์จะตอ้งอธิบายให้ผูบ้ริหารหรือผูใ้ช้ค่าพยากรณ์ให้เขา้ใจหลกัการของวิธีการพยากรณ์ท่ีใช้ 

หากวิธีการพยากรณ์มีความยุ่งยากซบัซ้อนหรือเนน้วิชาการมากเกินไปผูบ้ริหารหรือใชค้่าพยากรณ์อาจจะไม่ใช ้



เพราะไม่แน่ใจกบัค่าพยากรณ์ท่ีได ้ดงันั้นวิธีการพยากรณ์ท่ีเลือกใชค้วรเป็นวิธีท่ีไม่ยากนกัต่อความเขา้ใจ และค่า

พยากรณ์ท่ีมีความถูกตอ้งสูง 

5. ค่าใชจ่้ายในการพยากรณ์ การพยากรณ์จะมีค่าใชจ่้ายท่ีครอบคลุมตั้งแต่การหาตวัแปรท่ีเหมาะสมท่ีจะ

น ามาศึกษาคน้ควา้ หาขอ้มูล เก็บขอ้มูล และการด าเนินการพยากรณ์ตั้งแต่การสร้างรูปแบบจนถึงการหาค่า

พยากรณ์จากตวัแบบหรือสมการพยากรณ์ 

6. ความถูกตอ้งของการพยากรณ์แต่ละวิธีจะให้ความถูกตอ้งของค่าพยากรณ์ท่ีแตกต่างกนัอย่างไรก็ยงั

ไม่มีการช้ีชดัถึงวิธีการใดเป็นการพยากรณ์ท่ีดีท่ีสุด 

7. ขอ้จ ากดัของแต่ละวิธี วิธีการพยากรณ์บางวิธี เช่น การวิเคราะห์ถดถอย จะให้ค่ าพยากรณ์ทั้งท่ีเป็น

แบบจุดและแบบช่วงพยากรณ์ ส่วนวิธีการแยกส่วนประกอบอนุกรมเวลาใหแ้ต่ละค่าพยากรณ์ท่ีเป็นแบบจุด 

2.2.3 กระบวนการพยากรณ์ 

กระบวนการพยากรณ์ (forecasting process) หมายถึง ขั้นตอนการเลือกเทคนิคการพยากรณ์ตั้งแต่หน่ึง

วิธีขึ้นไปท่ีสามารถน าไปใช้ดว้ยเทคนิคต่างๆกบัขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งต่อการพยากรณ์ ซ่ึงประกอบดว้ย 9 ขั้นตอน

ต่อไปน้ี 

1. การก าหนดวตัถุประสงคข์องการพยากรณ์ เป็นการก ารหนดวตัถุประสงคใ์หช้ดัเจนเก่ียวกบัการตดัใจ

อยา่งไรของการพยากรณ์ 

2. การก ารหนดส่ิงท่ีจะพยากรณ์ให้ชดัเจน เช่น พยากรณ์ยอดขายเป็นหน่วยสินคา้ หรือเป็นตวัเงิน การ

พยากรณ์เป็นยอดขายรวม ยอดขายของแต่ละภูมิภาค หรือยอดขายภายในหรือภายนอกประเทศ 

3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการพยากรณ์อย่างเหมาะสม และ

เป็นขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง ขั้นตอนน้ีเป็นขั้นตอนท่ียากและใชเ้วลามากท่ีสุด ดว้ยการเก็บรวบรวมขอ้มูลตอ้งพิจารณาถึง

ขอ้ก าหนดดา้นเวลา โดยการพิจารณา 2 ประการคือ ช่วงระยะเวลาการพยากรณ์ เช่น ประจ าปี ประจ าไตรมาส 

ประจ าเดือน ประจ าวนั และความเร่งด่วนในการพยากรณ์ ถา้มีความจ าเป็นวิธีท่ีใช้ในการพยากรณ์จะมีความ

ซับซ้อนน้อยกว่า และขอ้ก าหนดเก่ียวกบัขอ้มูลการพิจารณาจากปริมาณและประเภทของขอ้มูลท่ีมีเป็นขอ้มูล

ภายในหรือภายนอกบริษทัเป็นขอ้มูลรายปี รายเดือน เป็นขอ้มูลท่ีเป็นตวัเงินหรือหน่วยเป็นสินคา้ 

4. การลดขอ้มูล บางคร้ังขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมีจ านวนมากเกินไปและท าใหก้ารพยากรณ์มีความถูกตอ้ง

นอ้ยลง จึงจ าเป็นตอ้งลดขอ้มูลบางตวัท่ีอาจไม่เก่ียวขอ้งกบัการพยากรณ์ลง 

5. การเลือกแบบจ าลองในการพยากรณ์ การเลือกวิธีการพยากรณ์ขึ้นอยู่กบัรูปแบบของขอ้มูล จ านวน

ขอ้มูลท่ีมีและระยะเวลาการพยากรณ์ การเลือกวิธีการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมกบัขอ้มูลจะช่วยใหมี้ความแม่นย  าการ



พยากรณ์ รูปแบบการพยากรณ์ท่ียิ่งง่ายจะยิ่งดีต่อการยอมรับของผูต้ัดสินใจ วิธีการพยากรณ์จะต้องมีความ

เหมาะสมระหวา่งความถูกตอ้งและเป็นวิธีท่ีง่ายต่อความเขา้ใจ 

6. การพยากรณ์ เป็นการพยากรณ์เหตุการณ์ท่ีผ่ายไปโดยใชข้อ้มูลจริงท่ีมีอยู่ ซ่ึงจะประเมินว่าวิธีใดเป็น

วิธีท่ีเหมาะสม กบัขอ้มูลในอดีตก่อน โดยการวดัค่าความคาดเคล่ือนท่ีเกิดขึ้น 

7. การเตรียมการพยากรณ์ เม่ือมีวิธีการพยากรณ์มากกวา่ 2 วิธีขึ้นไปท่ีเหมาะสม การรวมค่าการพยากรณ์

จากวิธีเหล่านั้นจะท าใหค้่าพยากรณ์ดีขึ้นกวา่การใชวิ้ธีเดียว 

8. การน าเสนอผลการพยากรณ์ การน าเสนอค่าพยากรณ์ให้กบัผูบ้ริหารหรือผูใ้ช้ดว้ยการเขียนเป็นลาย

ลกัษณ์อกัษรหรือน าเสนอดว้ยวาจา ซ่ึงขั้นตอน้ีมีความส าคญัมากเช่นกนั เพราะสามารถสร้างความเขา้ใจให้กบั

ผูบ้ริหารหรือผูใ้ชไ้ด ้

9. การตรวจสอบผลการพยากรณ์ การติดตามผลอย่างต่อเน่ืองว่าผลการพยากรณ์ เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า

จริงกบัความแม่นย  า ซ่ึงวิธีท่ีเคยพยากรณ์ไดดี้ท่ีสุดอาจมีความถูกตอ้งลดลง เน่ืองจากสภาพแวดลอ้มเปล่ียนไป 

อาจตอ้งหาวิธีอ่ืนมาแทน การพยากรณ์สามารถเรียนรู้ไดจ้ากความผิดพลาด การทบทวนค่าคลาดเคล่ือนของการ

พยากรณ์อยา่งรอบคอบจะช่วยใหเ้ขา้ใจถึงสาเหตุของความเบ่ียงเบนระหวา่งค่าจริงกบัค่าพยากรณ์ไดดี้ยิง่ขึ้น 

2.2.4 รูปแบบข้อมูล 
การเลือกวิธีการพยากรณ์จะตอ้งค านึงถึงรูปแบบของขอ้มูลในอดีต ซ่ึงถา้สังเกตขอ้มูลอนุกรมเวลาแต่ละ

ชุดจะมองเห็นการเปล่ียนแปลงตลอด ซ่ึงสาเหตุของการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้นกบัขอ้มูลนั้น เน่ืองจากอิทธิพล
ขององคป์ระกอบต่างๆ 4 ประการ (พิภพ ลลิตาภรณ์, 2548, น.66) คือ 

 องค์ประกอบของแนวโน้ม (Trend) เป็นองค์ประกอบท่ีแสดงถึงทิศทางของขอ้มูลแต่ละชุด ตั้งแต่อดีต
จนถึงระยะเวลาสุดทา้ยของขอ้มูลท่ีรวบรวมได ้ซ่ึงทิศทางของขอ้มูลนั้นอาจจะพุ่งไปในแนวท่ีสูงขึ้นหรือลดลง 
ขอ้มูลอนุกรมเวลาท่ีมีองค์ประกอบของค่าแนวโน้มส่วนใหญ่จะเก่ียวขอ้งกบัความเคล่ือนไหวของข้อมูลใน
ระยะเวลาท่ีค่อนขา้งยาวนาน เช่น อุปสงค์สินคา้ การใช้พลงังาน เป็นตน้ ลกัษณะของแนวโน้มอาจจะเป็น
เส้นตรง เส้นโคง้หรืออ่ืนๆก็ได ้องคป์ระกอบของการเปล่ียนแปลงตามฤดูกาล (Seasonal) หมายถึงการท่ีขอ้มูล
อนุกรมเวลามีรูปแบบการเคล่ือนไหวขึ้น หรือลง ท านองเดียวกนัในช่วงเวลาเดียวกนัของรอบเวลาหน่ึง ซ่ึงส่วน
ใหญ่จะไม่เกิน 1 ปี โดยท่ีหน่วยของระยะเวลาอาจจะเป็นราย 3 เดือน รายเดือน รายสัปดาห์ รายวนั หรือแมแ้ต่
รายชัว่โมงก็ไดข้อ้มูล ท่ีมกัไดรั้บผลกระทบจากความเคล่ือนไหว หรือเปล่ียนแปลงตามฤดูกาล ไดแ้ก่ การขาย 
การผลิต เป็นตน้ องคป์ระกอบของการผนัแปรตามวฏัจกัร (Cyclical) เป็นลกัษณะการเคล่ือนไหวของขอ้มูลท่ี
เปล่ียนแปลงท่ีมีผลกระทบกระเทือนต่อธุรกิจโดยทัว่ไป รูปแบบของการผนัแปรตามวฏัจกัรน้ีแตกต่างจากการ
ผนัแปรตามฤดูกาล คือ เราจะไม่ทราบวา่ช่วงของการเกิดวฏัจกัรหน่ึงๆ จะกินระยะเวลายาวนานเท่ าใด เน่ืองจาก



การเปล่ียนแปลงตามวฏัจกัรส่วนใหญ่ เป็นปรากฏการณ์ท่ีเกิดขึ้นในดา้นธุรกิจและเศรษฐศาสตร์ ดงันั้นการผนั
แปรตามวฏัจักรโดยทัว่ไปจะแสดงถึงภาวะการเกิดซับซ้อนกันของภาวะธุรกิจเจริญรุ่งเรือง หรือถดถอย 
องค์ประกอบความแปรแปรเชิงสุ่มซ่ึงเป็นผลอันเน่ืองมาจากความผิดปกติเป็นการเปล่ียนแปลงของขอ้มูล
อนุกรมเวลาท่ีเกิดจากปัจจยัท่ีไม่อาจคาดคะเนไดล้่วงหนา้ เช่น การเกิดภาวะผิดปกติทางดินฟ้าอากาศ การเกิดน ้ า
ท่วม การประทว้งของพนกังาน และการชุมนุมท่ีเกิดจากความขดัแยง้ของทางการเมือง เป็นตน้ ซ่ึงเป็นเหตุการณ์
ท่ีไม่อาจท านายหรือคาดการณ์ไดล้่วงหนา้ 

2.2.5 วิธีการพยากรณ์ 

วิธีการพยากรณ์ สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ การพยากรณ์เชิงคุณภาพ และการพยากรณ์เชิง

ปริมาณ (วชัระ พิชิตมโน, 2550, น. 11) 

1. การพยากรณ์เชิงคุณภาพ 

เทคนิคการพยากรณ์เชิงคุณภาพ Render, Stari and Hanna (2003) กล่าวไวว้่าเป็นการพยากรณ์ท่ีไม่
อาศยัขอ้มูลในอดีตเป็นหลกัแต่จะใช้ความรู้สึกและจากประสบการณ์ต่างๆ ท่ีผ่านมาประกอบกับข้อมูลส่วน
ใหญ่ จะได้จากผูบ้ริหารหรือผูท่ี้มีหน้าท่ีเก่ียวข้องเป้าหมายของการพยากรณ์ ประเภทน้ีก็เพื่อท่ีจะพยากรณ์ 
การเปล่ียนแปลงในรูปแบบขั้นพื้นฐาน ทั้งน้ีอาจจะมีผลมาจากปัจจยัภายนอกต่างๆท่ีมีผลต่อการด าเนินงานท า
ให้เกิดการเปล่ียนแปลงต่อกระบวนการการตดัสินใจได ้ซ่ึงตามปกติการพยากรณ์จะตอ้งใชท้ั้งการพยากรณ์เชิง
คุณภาพและการพยากรณ์เชิงปริมาณประกอบกนักล่าวคือ ในช่วงแรกจะใช้ขอมูลในอดีตหาค่ าพยากรณ์หลงั
จากนั้น จึงใช้การวิเคราะห์จากประสบการณ์ในอดีตท่ีผ่านมาเพื่อใช้เป็นแนวทางในการตัดสินใจในการ
ด าเนินงาน ซ่ึงเทคนิคท่ีใชใ้นการพยากรณ์เชิงคุณภาพมีดงัต่อไปนั้ี 

            - วิธีเดลฟาย (Delphi method) 
            - กลุ่มผูบ้ริหารทาการพยากรณ์ (Jury of executive opinion) 
            - กลุ่มพนกังานขายทาการพยากรณ์ (Sales force composite)  
            - การส ารวจตลาดลูกคา้ (Consumer market survey) 
 

2. การพยากรณ์เชิงปริมาณ 

การพยากรณ์เชิงปริมาณเป็นวิธีการพยากรณ์ท่ีใช้ข้อมูลในอดีตมาเป็นหลักในการพิจารณาถึง
สถานการณ์ท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคตโดยอาศยั หลกัสถิติ ซ่ึงผูท้  าการพยากรณ์จะตอ้งท าการตรวจสอบรูปแบบของ
ขอ้มูลท่ีจะน ามาใชใ้นการวิเคราะห์ก่อนว่าขอ้มูลมีลกัษณะรูปแบบอย่างไร จากนั้นจึงเลือกวิธีการพยากรณ์ ให้
เหมาะสมกบัรูปแบบของขอ้มูล ซ่ึงจุดประสงคข์องวิธีการพยากรณ์เหล่าน้ีก็คือ ตอ้งการช้ีให้เห็นถึงรูปแบบของ



ขอ้มูลในอดีตท่ีสามารถน ามาประยุกตใ์ชเ้ป็นการก าหนดทิศทางของขอ้มูลท่ีจะเป็นไปในอนาคตคการพยากรณ์
เชิงปริมาณสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ 

1. เทคนิคอนุกรมเวลา (Time Series) ซ่ึงจะมีขอ้สมมุติท่ีว่า ค่าพยากรณ์ท่ีเกิดขึ้นจะขึ้นกบัขอ้มูลท่ีผ่านมา
ในอดีต ดงันั้น วิธีการน้ีจึงจะใชเ้ฉพาะขอ้มูลเชิงปริมาณท่ีเก็บรวบรวมไวใ้นอดีตมาพยากรณ์  

2. การพยากรณ์ เชิงสาเหตุ (Causal or Associating Forecasting) จะสมมุติวา่ปัจจยัอ่ืนๆ ตั้งแต่ 1 ตวัแปรขึ้น
ไป (ตวัแปรอิสระ) มีความสัมพนัธ์กบัปริมาณความตอ้งการ ซ่ึงจะน าเขา้มาใช้ในตวัแทนท่ีจะพยากรณ์ ความ
ตอ้งการในอนาคต เน่ืองจากการพยากรณ์เชิงปริมาณนั้นขึ้นกบัขอ้มูลในอดีต ดงันั้นค่าการ พยากรณ์จะมีความ
เช่ือถือลดลงเม่ือระยะเวลาการพยากรณ์เพิ่มขึ้น ดงันั้นหากองคก์รใดตอ้งการท่ีจะ พยากรณ์ในระยะยาว ควรจะ
น าเอาการพยากรณ์ทั้งเชิงปริมาณและคุณภาพเขา้มาร่วมวิเคราะห์ดว้ย ในคู่มือน้ีจะขอกล่าวถึงวิธีการพยากรณ์
เชิงปริมาณท่ีนิยมน ามาประยกุตใ์ชด้งัต่อไปน้ี 

1. เทคนิคพยากรณ์ โดยอาศยัขอ้มูลอนุกรมเวลา (Time Series Forecasting Techniques) ก่อนอ่ืนตอ้งเขา้ใจ
ก่อนวา่ขอ้มูลอนุกรมเวลา คืออะไร 

1.1 ขอ้มูลอนุกรมเวลา (Time Series Data) หมายถึง ขอ้มูลท่ีมีการบนัทึกหรือเก็บ รวบรวมมาเป็นระยะเวลา
ติดต่อกนัตามช่วงเวลาท่ีตอ้งการ เช่น อาจเป็นราย ชัว่โมง วนั สัปดาห์ เดือน ไตรมาศ หรือเป็นปี เป็นตน้ (ใน
กรณีท่ีขอ้มูลไม่ครบถว้นสามารถใช้เทคนิคทางดา้นคณิตศาสตร์ทดแทนขอ้มูลสูญหายได)้ (มุกดา แมน้มินทร์ , 
2549) 
ตวัอยา่ง เช่น มียอดขายสินคา้ รถยนต ์BRAND NAME “A” ซ่ึงบนัทึกขอ้มูลเป็นรายเดือน ดงัน้ี 

   

เดือน ยอดขาย (ล้านบาท) 

มกราคม 2556 100 

กุมภาพนัธ์  2556 108 

มีนาคม 2556 91 

เมษายน 2556 100 

พฤษภาคม 2556 85 

กรกฎาคม 2556 112 

สิงหาคม2556 94 



จากขอ้มูลตวัอย่างขา้งตน้ จะถือว่าขอ้มูลดงักล่าวไม่ใช่ขอ้มูลอนุกรมเวลา (Time Series Data) เน่ืองจาก
มีขอ้มูลช่วงเดือนมิถุนายน 1 เดือนขาดหายไป แต่ถา้ มีการสร้างขอ้มูลสูญหาย (Missing Value) ขึ้นมาแทนเดือน
มิถุนายน 2550 ซ่ึงมียอดขาย 113 ลา้นบาทเพิ่มเติมเขา้ไปในขอ้มูลดงักล่าว ก็สามารถถือว่าขอ้มูลชุดน้ีเป็นขอ้มูล
อนุกรมเวลา 

สาเหตุท่ีมีการใชข้อ้มูลอนุกรมเวลามาเป็นขอ้มูลในการพยากรณ์ขอ้มูลในอนาคต ก็เน่ืองจากท่ีมีการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลตั้งแต่อดีตต่อเน่ืองมาจนถึงปัจจุบนัจะท าให้รับรู้ถึงรูปแบบหรือ พฤติกรรมของขอ้มูล รวมทั้ง
แนวโนม้ของขอ้มูลท่ีก าลงัสนใจและตอ้งการพยากรณ์ โดยมีสมมติฐานท่ีวา่ ขอ้มูลท่ีจะพยากรณ์ในอนาคต ยอ่ม
มีรูปแบบหรือพฤติกรรมเช่นเดียวกบัขอ้มูลใน อดีตนัน่เอง 

1.2 การวิเคราะห์อนุกรมเวลา 
มุกดา แม้นมินทร์ (2549) กล่าวว่าการพยากรณ์ด้วยเทคนิคอนุกรมเวลา (Time Series Forecasting) เป็นการ

พยากรณ์ท่ีอยูภ่ายใตข้อ้สมมุติฐานวา่รูปแบบของขอ้มูลในอดีตยงัคงเกิดขึ้น ต่อไปในอนาคต หรืออาจกล่าวไดว้่า

ลกัษณะของการเปล่ียนแปลงรูปแบบของขอ้มูลหรือตวัแปรท่ี เราสนใจศึกษา เช่น ปริมาณความตอ้งการ หรืออุป

สงค์ ในช่วงเวลาท่ีผ่านมา ซ่ึงจะเรียกว่าตวัแปร ตาม (Dependent Variable) จะท าให้สามารถคาดการณ์ หรือ

ท านายไดว้่าในอนาคตลกัษณะของ ขอ้มูลก็ควรจะอยู่ในรูปแบบเช่นนั้นต่อไป โดยในท่ีน้ีเวลาจะเป็นตวัแปร

อิสระ (Independent Variable) รูปแบบของอนุกรมเวลาท่ีพบกนับ่อย เช่น ราคาน ้ ามนั รายไดป้ระชาชาติ และ

ดชันี อุตสาหกรรมอ่ืนๆ เป็นตน้ ดงันั้นวิธีน้ีจะเป็นการพยากรณ์ค่าตวัแปรตามเม่ือทราบค่าตวัแปรอิสระ หรือ

เวลา นัน่เองดงัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้วา่ ขอ้มูลอนุกรมเวลาประกอบดว้ยองคป์ระกอบพื้นฐานท่ี ส าคญั 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ 

ปัจจยัแนวโนม้ (T) อิทธิพลของฤดูกาล (S) อิทธิพลของวฏัจกัร (C) และ เหตุการณ์ท่ีผิดปกติ (1) ในการวิเคราะห์

ขอ้มูลอนุกรมเวลานั้นจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งตรวจสอบ รูปแบบของขอ้มูลก่อนท่ีจะน ามาวิเคราะห์ว่า ขอ้มูลท่ี

เก็บรวบรวมไวน้ั้นประกอบดว้ยอิทธิพลของการผนัแปรในรูปแบบใดบา้ง โดยการพล็อตจุดลงบนกราฟเพื่อดู

ลกัษณะการเปล่ียนแปลงของ ขอ้มูลในระยะยาว และถา้ก าหนดให้ Yt แทนขอ้มูลของอนุกรมเวลา ณ เวลา ใดๆ 

ขอ้มูลท่ีคงท่ี ไม่มีลกัษณะแนวโนม้ และฤดูกาล มีวิธีการพยากรณ์ต่างๆดงัน้ี 

 1. เทคนิคการหาค่าเฉล่ีย  (Averaging Method) มีสมมติฐานว่าให้น ้ าหนักของข้อมูลในอดีตแต่ละ

ช่วงเวลาเท่าเทียมกนัโดยการน าขอ้มูลอนุกรม เวลามาถวัเฉล่ียเทคนิคการหาค่าเฉล่ียน้ี สามารถแบ่งออกไดด้งัน้ี 

 - ค่าเฉล่ียเคล่ือนท่ีแบบง่าย (Single Moving Average) เป็นการน าขอ้มูลในอดีตมาถ่วงน ้ าหนกัเท่า ๆ กนั 

เพื่อพยากรณ์ในอนาคต มีสมการในการพยากรณ์ คือ 

 



𝐹𝑡 =  
(𝐷𝑡−1 + 𝐷𝑡−2+. . . +𝐷𝑡−𝑁)

𝑁
 

โดยให ้Ft คือ ค่าพยากรณ์ ณ เวลา t 

 Dt คือ ค่าอุปสงค ์ณ เวลา t 

 N คือ จ านวนขอ้มูล หรือช่วงเวลาท่ีน ามาเฉล่ีย 

 

 - ค่าเฉล่ียเคล่ือนท่ีถ่วงน ้ าหนัก (Weighted Moving Average) เป็นการน าขอ้มูลมาถ่วงน ้ าหนักโดยให้

น ้าหนกัในการค านวณค่าเฉล่ียกบัขอ้มูลล่าสุดมากกวา่ขอ้มูลเก่า โดยมีสมการในการพยากรณ์ คือ 

 𝐹𝑡 =  𝑊1𝐷𝑡−1 + 𝑤2𝐷𝑡−2+. . . +𝑊𝑛𝐷𝑡−𝑛  

 

 โดยให ้  Ft คือ ค่าพยากรณ์ ณ เวลา  t 

   Dt คือ ค่าอุปสงค ์ณ เวลา t 

   Wt คือ น ้าหนกัท่ีก าหนดใหอุ้ปสงค ์ณ เวลา t 

 

 2. วิธีปรับเรียบเอ็กซ์โปเนนเชียลอย่างง่าย  (Simple Exponential Smoothing หรือ Single Exponential 

Smoothing หรือ SES) ในการก าหนดค่าแอลฟา (α) ท่ีสูงนั้นจะให้น ้ าหนกักบัอุปสงคล์่าสุดมาก และท าให้การ

ท านายค่าของอนุกรมท่ีมีแนวโน้มได้แม่นย  าขึ้น นิยมใช้กับการพยากรณ์ช่วงเวลาสั้นๆ โดยจ านวนข้อมูลท่ี

เหมาะสมส าหรับวิธีน้ี ควรจะมีอยา่งนอ้ย 5 -10 ขอ้มูล โดยมีสมการในการพยากรณ์ คือ 

  𝐹𝑡 =  𝛼𝐷𝑡−1 + (1−∝)𝐹𝑡−1 

 

 โดยให ้   Ft คือ ค่าพยากรณ์ ณ เวลา t 

   Dt คือ ค่าอุปสงค ์ณ เวลา t 



   Ft-1 คือ ค่าพยากรณ์ ณ เวลา t-1 

   α คือ น ้าหนกั โดยท่ี 0 ≤ α ≤1 

 ขอ้มูลท่ีมีลกัษณะแนวโนม้ ไม่มีองคป์ระกอบฤดูกาลเก่ียวขอ้ง มีวิธีการพยากรณ์ดงัน้ี 

 3. เทคนิคปรับเรียบเอ็กซ์โปเนนเชียล (Exponential smoothing method) มีสมมติฐานว่าขอ้มูลท่ีเกิดขึ้น

ในอดีตแต่ละช่วงเวลามีน ้าหนกัไม่เท่ากนั จึงมีการใหน้ ้าหนกักบัขอ้มูลท่ีเกิดใกลเ้คียงกบัปัจจุบนัมากกวา่ขอ้มูลท่ี

เกิดขึ้นในอดีต มีการก าหนดค่าน ้ าหนักโดยใช้ แอลฟา (α ) ซ่ึงมีค่าระหว่าง 0 ถึง 1 โดย ค่าน ้ าหนักรวมของ

แอลฟาตอ้งเท่ากบั 1 เสมอ นอกจากน้ี ตอ้งมีการค านึงถึงส่วนประกอบของขอ้มูลว่าขอ้มูลมีส่วนประกอบใด  อยู่

บ้าง เช่น หากข้อมูลมีองค์ประกอบของแนวโน้มอยู่ต้องมีการแทนค่าน ้ าหนักด้วยเบตา  (β) หรือหากมี

องคป์ระกอบของฤดูกาลประกอบ จะแทนค่าน ้ าหนกัดว้ยแกมมา (γ) ดงันั้น เทคนิคน้ี ตอ้งมีการให้น ้ าหนกั กบั
ขอ้มูล 

 วิธีปรับเรียบเอ็กซ์โปเนนเชียลสองคร้ัง (Double Exponential Smoothing หรือ Holt’s Method) เหมาะ

กบัขอ้มูลท่ีมีแนวโนม้เป็นเส้นตรง ไม่มีความผนัแปรดา้นฤดูกาล มีการก าหนดน ้ าหนกั หรือค่าคงท่ีในการปรับ

เรียบ 2 ค่าคือ แอลฟา ส าหรับค่าตดัแกนตั้ง และเบตา้ส าหรับความชนัรือองค์ประกอบแนวโนม้ การพยากรณ์น้ี

ให้ความแม่นย  ากับการพยากรณ์ระยะสั้นจนถึงการยากรณ์ในระยะปานกลาง ข้อมูลท่ีใช้ควรมีอย่างน้อย  5 

ช่วงเวลา เป็นตน้ไป สมการท่ีใชใ้นการพยากรณ์คือ 

  𝐿𝑡 = ∝ (𝑌𝑡 − 𝑆𝑡−𝑠) + (1+∝) ∗  𝐴𝑡−1 

                           𝑆𝑡 =  𝛾(𝑌𝑡 − 𝐿𝑡) + (1 − 𝛾)𝑆𝑡−𝑠 

  𝐹𝑡+𝑚 =  𝐿𝑡 + 𝑇𝑡+𝑚−𝑠  

  

ก าหนดให ้ At คือ ค่าเฉล่ียหรือค่าตดัแกนตั้ง ณ เวลา t 

   Tt คือ ค่าประมาณขององคป์ระกอบแนวโนม้ หรือค่าความชนั ณ เวลา t 

   Dt คือ ค่าอุปสงคล์่าสุด 

   α และ γ คือ น ้าหนกั โดยท่ี 0 ≤ α ≤1 และ 0 ≤ γ ≤1 



  ส าหรับตวัแปรหลายตวัแปร 

 𝐿𝑡 = ∝ (𝑌𝑡/𝑆𝑡−𝑠) + (1+∝) ∗  𝐴𝑡−1 

                        𝑆𝑡 =  𝛾(𝑌𝑡/𝐿𝑡) + (1 − 𝛾)𝑆𝑡−𝑠  

           𝐹𝑡+𝑚 =  𝐿𝑡 ∗ 𝑇𝑡+𝑚−𝑠 

  

ก าหนดให ้ At คือ ค่าเฉล่ียหรือค่าตดัแกนตั้ง ณ เวลา t 

   Tt คือ ค่าประมาณขององคป์ระกอบแนวโนม้ หรือค่าความชนั ณ เวลา t 

   Dt คือ ค่าอุปสงคล์่าสุด 

   α และ γ คือ น ้าหนกั โดยท่ี 0 ≤ α ≤1 และ 0 ≤ γ ≤1 

โดยทัว่ไปแลว้พบว่ารูปแบบผลคูณเป็นรูปแบบท่ีไดรั้บความนิยมน าไปประยุกตใ์ชก้นั อย่างแพร่หลาย
ในการพยากรณ์เชิงธุรกิจ และเทคนิคการวิเคราะห์อนุกรมเวลา เม่ือน าขอ้มูลเป็นแบบแนวราบ หรือมีปัจจยั
แนวโนม้ หรืออิทธิพลของฤดูกาลเขา้มา เก่ียวขอ้ง โดยรูปแบบท่ีใชเ้ป็นรูปแบบผลคูณ มีดงัน้ี 

1. การพยากรณ์อย่างง่าย หรือการหาค่าแบบตรงการพยากรณ์แบบง่าย หมายถึง  ปริมาณความตอ้งการ
ของการพยากรณ์ หรืออุปสงค์ในอนาคต ดว้ยค่าของขอ้มูลในปัจจุบนั เช่น ยอดขาย ของน ้ าฝร่ังเดือนมกราคม
ขายได ้350กล่อง ก็จะสามารถพยากรณ์ไดว้า่เดือนกุมภาพนัธ์ควรจะขาย น ้าฝร่ังได ้350 กล่อง เท่ากนั 

แต่ถา้หากรูปแบบขอ้มูลในอดีตมีส่วนประกอบของแนวโนม้ การพยากรณ์อาจจะท าได ้โดยการใชค้่าท่ี
เพิ่มหรือลดจากช่วงเวลาท่ีผ่านมาปรับกบัค่าของขอ้มูลในปัจจุบนั เช่น ยอดขายของน ้ าฝร่ังเดือนมกราคมขายได ้
350 กล่อง เดือนกุมภาพนัธ์ขายได ้360 กล่อง ดงันั้นจะ พยากรณ์วา่เดือนมีนาคมขายได ้(360)+(360-350) เท่ากบั 
370 กล่อง และถา้เดือนมีนาคมมียอดขาย ไดจ้ริง 377 กล่อง ดงันั้นเดือนเมษายนจะมียอดพยากรณ์3774(377-360) 
= 394 กล่อง เป็นตน้ หรือ หากขอ้มูลในอดีตมีส่วนประกอบของฤดูกาล เขา้มาเก่ียวขอ้ง การพยากรณ์อยา่งง่ายก็
จะใช้ค่าของ ขอ้มูลในคาบเวลาท่ีตรงกนัในอดีตเป็นค่าพยากรณ์ เช่นยอดขายของน ้ าฝร่ังเดือนมกราคมในปีท่ี
ผา่น มาขายได ้350 กล่อง ดงันั้นจะท าใหพ้ยากรณ์ไดว้า่ในดือนมกราคมปีน้ี จะสามารถขายน ้ าฝร่ังได ้350 กล่อง 
ดว้ยเช่นกนัจะเห็นไดว้า่วิธีการพยากรณ์น้ีเป็นวิธีท่ีง่าย และมีค่าใชจ่้ายต ่า แต่จะใชไ้ดดี้ใน กรณีท่ีอิทธิพลต่างๆ ท่ี
มีต่อขอ้มูลส่งผลอย่างสม ่าเสมอเท่านั้น กล่าวคือขอ้มูลเป็นแบบแนวราบ หรือ มีแนวโนม้ และฤดูกาลท่ีมีความ
คงท่ีและความแปรรวนของขอ้มูลมีนอ้ย แต่ถา้มีเหตุการณ์ผิดปกติ หรือความแปรปรวนของขอ้มูลมีมากแลว้ การ
พยากรณ์ดว้ยวิธีน้ีจะมีความผิดพลาดค่อนขา้งสูง (มุกดา แมน้มินทร์, 2549) 



2. การพยากรณ์ด้วยวิธีปรับให้เรียบ (มุกดา แมน้มินทร์ , 2549) การพยากรณ์ด้วยวิธีปรับให้เรียบจะ
เหมาะกับขอ้มูลมีลกัษณะแบบแนวราบ ไม่มีแนวโน้มและไม่มีฤดูกาลหรือ เหตุการณ์ เป็นแบบสุ่มท่ีไม่อาจ
คาดการณ์ได ้มีแบบแผนท่ีเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา โดยทุกคร้ังท่ี มีค่าสังเกตหรือขอ้มูลใหม่ ก็จะน าค่าสังเกต
หรือขอ้มูลใหม่นั้นไปปรับสมการพยากรณ์ 

Double Exponential Smoothing 
เป็นเคร่ืองมือพยากรณ์ซ่ึงใชห้ลกัการปรับเรียบขอ้มูลอนุกรมเวลาท่ีมีลกัษณะแนวโนม้ ประกอบไปดว้ย

เทคนิคต่างๆ ดงัน้ี (นฤมล, 2545) 
1. Holt's method 
Ragsdale, CT. (2004) วิธี Holt อาศยัระดบัของอนุกรมเวลา E, และระดบัการเพิ่มขึ้น ลดลงต่อช่วงเวลา

T, ดงัแสดงในสมการ 
 

     
 
 
 
 
2. Holt-Winter's Method for Additive Seasonal Effects 
เป็นเทคนิคพยากรณ์ท่ีประยุกต์เก่ียวกบัอนุกรมเวลาท่ีมีแนวโน้มและฤดูกาลขอ้มูลเชิงบวก (Additive 

Seasonal) ได ้ (Ragsdale, 2004) 

  P =       

Set: Lt = P, bt = 0, St = Yt – P, for t = 1 to s 

หรือใชสู้ตรต่อไปน้ี 

 

ค่า α และ β อยูร่ะหว่าง 0 และ 1 



α—Alpha 

β—Beta 

γ—Gamma 

m—Number of periods ahead to forecast 

s—Length of the seasonality 

Lt—Level of the series at time t 

bt—Trend of the series at time t 

St—Seasonal component at time t 

 
3. Holt-Winter's Method for Multiplicative Seasonal Effects 
เป็นวิธีท่ีใชก้บัขอ้มูลฤดูกาลเชิงคูณ (Multiplicative Seasonal) ดงัแสดงในสมการ (Ragsdale, 2004) 

P =       

Set: Lt = P, bt = 0, St = Yt/P, for t = 1 to s 

หรือใชสู้ตรต่อไปน้ี 

 
α—Alpha 

β—Beta 



γ—Gamma 

m—Number of periods ahead to forecast 

s—Length of the seasonality 

Lt—Level of the series at time t 

bt—Trend of the series at time t 

St—Seasonal component at time t 

2.2.6 ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการพยากรณ์ยอดขาย  
ปัจจยัแวดลอ้มท่ีมีผลกระทบต่อองคก์รและการพยากรณ์ยอดขาย องคก์รเป็นสถาบนั ทางสังคม (Social 

institution) ท่ีอยู่ท่ามกลางสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลา เช่น สภาพแวดลอ้มทาง เศรษฐกิจ 
สังคม การเมือง เทคโนโลย ีกฎหมายและระเบียบขอ้บงัคบัของรัฐบาล เป็นตน้ จึงจะตอ้งมีการพิจารณา วิเคราะห์
ปัจจยัต่างๆให้อย่างรอบครอบ เน่ืองจากเป็นปัจจยัท่ีจะตอ้งมีอพัเดทอย่างต่อเน่ืองเพื่อให้ไดค้วามแม่นย  าในการ
พยากรณ์ยอดขาย  

การเปล่ียนแปลงของปัจจยัสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ทั้งภายในและภายนอกองคก์รเพื่อคาดคะเนถึงผลกระทบ
ท่ีอาจจะเกิดข้ึนกับธุรกิจได้ในอนาคต การพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ ทั้ งภายในและภายนอกองค์กรจะมีผลต่อการ
พยากรณ์ยอดขายขององคก์รอย่างไม่สามารถหลีกเล่ียงได ้เน่ืองจากการพยากรณ์เป็นเร่ืองของอนาคตแต่ตอ้งอาศยั
ขอ้มูลและเหตุการณ์ท่ีเกิดขึ้นในอดีตและปัจจุบนั และท่ีคาดว่าจะเกิดขึ้นในอนาคตน ามาช่วยในการพยากรณ์ 
(กุณฑลี ร่ืนรมย์, 2547) ซึงปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการขายสินคา้แบ่งเป็น 2 ด้านคือ ปัยจยัภายใน และปัจจยั
ภายนอก (เสรี วงษม์ณฑา, 2547)  

1. ปัจจยัภายใน (Intrinsic factors) เป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได ้เช่น สินคา้หรือบริการ ก าลงัการผลิต 
เงินทุน บุคลากร และ เทคโนโลย ีโดยสามารถเปล่ียนแปลงไปตามสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจได ้ 

2. ปัจจยัภายนอก (Extrinsic factors) เป็นปัจจยัท่ีไม่สามารถควบคุมได ้เช่น ความตอ้งการผูบ้ริโภค คู่
แข่งขนั กฎหมายท่ีเก่ียวข้อง สภาวะเศรษฐกิจ และสภาพการเมือง โดยปัจจยัภายนอกถือเป็นปัจจยัท่ีจะตอ้งให้
ความส าคญั เพื่อจะไดป้รับปรุงองคก์รใหร้องรับกบัเหตุการณ์ท่ีจะเกิดขึ้นไดอ้ยา่งทนัท่วงที  

2.2.7 การหาค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ 
การพยากรณ์โดยใช้รูปแบบวิธีการต่างๆสามารถเปรียบเทียบค่าพยากรณ์ได้กับค่าจริงท่ีเกิดขึ้น โดย

สามารถหาค่าความคลาดเคล่ือนไดจ้ากการพยากรณ์ไดจ้าก  



ค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ = ค่าท่ีเกิดขึ้นจริง – ค่าท่ีพยากรณ์ 
                  = At - F t 
   การค านวณค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์สามารถวดัไดห้ลายวิธี แต่มี 3 วิธีเป็นท่ีนิยมคือ 
   2.2.7.1 ค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนสมบูรณ์ (Mean absolute deviation – MAD) 
     วิธีน้ีจะค านวณโดยน าผลรวมของค่าสัมบูรณ์ ความคลาดเคล่ือนจากการพยากรณ์ แลว้หารดว้ยจ านวน
ช่วงเวลาของขอ้มูล (n) 

2.2.7.2 ค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนกาลงัสอง (Mean square error – MSE) 
วิธีน้ีเป็นการน าเอาค่าความแตกต่างระหวา่งค่าท่ีเกิดขึ้นจริงและค่าท่ีพยากรณ์ยกก าลงัสองก าลงัสองดงัน้ี 

2.2.7.3 ค่าเฉล่ียเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือน (Mean absolute percent error – MAPE) 
ปัญหาการหาค่าทั้ง MAD และ MSE คือ ถา้ค่าของขอ้มูลมีค่ามากจะท าให้ค่าของ MAD และ MSE มีค่า

มากไปดว้ย เพื่อแกปั้ญหาดงักล่าว จึงมีการใชค้่า MAPE แทน ซ่ึงหาไดจ้าก 

 
 
2.2.8 ประโยชน์ ของการพยากรณ์ (รัตนากร จนัทร์เรือง, 2549, น. 20) 

            การพยากรณ์มีประโยชน์ท่ีส าคัญส าหรับองค์กรธุรกิจอยู่หลายประการดังต่อไปน้ี (กุณฑลี ร่ืนรมย์, 

2548) 

1. การพยากรณ์ช่วยในการก าหนดตารางการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ในปัจจุบนั การพยากรณ์ท าให้ทราบว่า

ทรัพยากรในองค์กรท่ีมีอยู่ในปัจจุบันมีอะไรบา้ง เช่น เคร่ืองจกัร คนงาน เงินสดหมุนเวียน ฯลฯ มีการใช้ไป

เท่าใด ถูกใชอ้ยา่งมีประสิทธิภาพหรือไม่ และมีลกัษณะการใชอ้ยา่งไร 

2. การพยากรณ์จะท าให้องคก์รสามารถแสวงหาทรัพยากรเก่ียวขอ้งมาเพิ่มเติม จากพื้นฐานขอ้มูลท่ีมีอยู่

ในปัจจุบนัรวมกบั Lead time หรือระยะเวลาท่ีก าหนดไวใ้นแผนองค์กรจะสามารถเสาะแสวงหาทรัพยากรท่ี

คาดวา่ตอ้งการใชใ้นอนาคตไดอ้ยา่งทนัการณ์ เช่น วสัดุอุปกรณ์ เงิน คน และวตัถุดิบต่างๆ เป็นตน้ 



3. การพยากรณ์ท าให้ทราบว่าองคก์รธุรกิจตอ้งการทรัพยากรอะไร การพยากรณ์ท่ีมีความถูกตอ้งแม่นย  า

จะช่วยให้องคก์รสามารถตดัสินใจไดว้่าทรัพยากรอะไรคือส่ิงท่ีองคก์รตอ้งการท าให้องคก์รไม่เสียเวลาและไม่

เสียเงินไปกบัส่ิงท่ีไม่จ าเป็น 

4. การพยากรณ์จะสามารถน ามาใช้ในการวางแผนช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อให้สินคา้มีพอเพียงกับ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัได ้เพื่อจะรักษาหรือเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด 

5. การพยากรณ์จะสามารถใช้ในการวางแผนจัดท างบประมาณส าหรับหน่วยงานต่างๆขององค์กร

เพื่อใหส้ามารถท ายอดขายไดถึ้งเป้าตามท่ีไดพ้ยากรณ์ไว ้

6. การพยากรณ์ช่วยในการวางแผนส่งเสริมการจ าหน่ายให้กับลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพและ

สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ท่ีคาดว่าจะเกิดขึ้นในอนาคต กล่าวคือ ถา้ผลของการพยากรณ์ในอนาคตเป็นไปใน

ทิศทางท่ีเพิ่มขึ้น ผูบ้ริหารก็ต้องวางแผนวิธีการส่งเสริมการจ าหน่ายให้เหมาะสมเพื่อให้บรรลุเป้าหมายท่ี

พยากรณ์ไว ้แต่ถา้ผลการพยากรณ์เป็นไปในทิศทางท้่ีลดลง ผูบ้ริหารก็ตอ้งวางแผนคิดหาวิธีส่งเสริมการจดั

จ าหน่ายให้มากขึ้น เพื่อช่วยพยุงยอดขายและกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคมาซ้ือเพิ่มขึ้น เช่น อาจจะใช้วิธีลด แลก แจก 

แถม เป็นตน้ เพราะฉะนั้นการพยากรณ์จะช่วยให้ผู ้บริหารสามารถตัดสินใจเตรียมหาวิธีการป้องกันไม่ให้

ยอดขายลดลงตามท่ีพยากรณ์ไว ้

7. การพยากรณ์เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการควบคุมและรักษาส่วนแบ่งตลาดใหมี้ความต่อเน่ืองในดา้นท่ีดี 

ขณะเดียวกันก็สามารถใช้เป็นเคร่ืองมือในการประเมินผลการด าเนินงานได ้เพราะผูบ้ริหารสามารถน าค่าท่ี

พยากรณ์ไดม้าใช้เป็นเคร่ืองมือในการตรวจสอบว่าวิธีการหรือกลยุทธ์ขององค์กร เป็นวิธีท่ีเหมาะสมหรือไม่  

ถา้การพยากรณ์ท่ีคลาดเคล่ือนจากยอดขายท่ีเกิดขึ้น วา่สาเหตุของความคลาดเคล่ือนเกิดจากอะไร จะไดส้ามารถ

ด าเนินการแกไ้ข หรือป้องกนัไม่ให้เกิดความผิดพลาดขึ้นอีกไดอ้ยา่งทนัท่วงที 

8. การพยากรณ์สามารถใช้เป็นเคร่ืองมือในการก าหนดเป้าหมายในการด าเนินงาน ท าให้ผูบ้ริหาร

สามารถประเมินสถานการณ์และสร้างความคาดหวงัในอนาคต นอกจากน้ีการพยากรณ์ยงัท าใหผู้ท่ี้เก่ียวขอ้งกบั

การบริหารงานขายมีความสนใจในการท างานมากขึ้นอีกดว้ย เพราะจะทราบขอ้มูลถึงยอดขายไดใ้นอนาคตตาม

แผนการตลาด ซ่ึงพนกังานท่ีดีควรใหไ้ดต้ามเป้าหมาย 

 

 

 

 



2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ พฤติกรรมของผู้บริโภค 

1.3.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

(Jame F. Engle, Roger D. Blackwell, and Paul W. Miniard. 1990, น. 3 อา้งอิงใน ศุภร เสรีรัตน์. 

2550, น.5)  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการจดัหาให้ได้มา  ซ่ึงการ

บริโภคและการจบัจ่ายใชส้อย ซ่ึงสินค้าและบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดขึ้น ทั้งก่อนและหลงัการ

กระท าดงักล่าว 

 (Leon G. Schiffman and Leslie Lazar Kanuk. 1991, น.5 อา้งอิงใน ศุภร เสรีรัตน์. 2550, น.5) 

พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผู ้บริโภคแสดงออกในการแสวงหาส าหรับการซ้ือ  การใช้  

การประเมินและการจบัจ่ายใช้สอย ซ่ึงสินคา้และบริการท่ีเขาคาดหวงัว่าจะท าให้ความตอ้งการ ของเขาไดรั้บ

ความพอใจ   

(ธงชยั สันติวงษ์. 2535 อา้งถึงใน ชยัณรงค์ ทรายคา. 2552, น.8) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

การกระท าของบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มา และการใช้ซ่ึงสินค้าและบริการ ทั้งน้ี 

หมายความรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่ก่อน แลว้ และเป็นส่ิงท่ีมีส่วนในการก าหนดให้เกิดการ

กระท าดงักล่าว  

(Schiffman and Kanuk, 1987) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมของผู ้บ ริโภคไว้ว่า เ ป็น

พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือ การบริโภคผลิตภณัฑ ์บริการ 

และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจ

ของผู ้บริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ ทั้ งเงิน เวลา  และก าลังเพื่อบริโภคสินค้าและบริการต่าง ๆ อัน

ประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไรอยา่งไร ท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน 

(Engel Kollat and Blackwell, 1968) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า หมายถึงการ

กระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ี

หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการกา หนดใหมี้การกระท า ดงักล่าว 

( ศิ ริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ 2541, หน้า  124-125) อ้างอิงจาก Kotler and Philip (1999) 

Marketing Management ได้ ให้ ค ว ามหมายของพฤ ติกรรมผู ้บ ริ โภค  ( Consumer Behavior) หมาย ถึ ง  

การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแลว้ซ่ึงการใช้สินคา้และบริการ 

หมายถึงรวม กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 



(กลัยกร วรกุลลฎัฐานีย ์และพรทิพย ์สัมปัตตะวนิช 2553 : 90) ไดอ้ธิบายถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภค

วา่ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิดและความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคมี 3 รูปแบบ 

- พฤติกรรมผู ้บ ริโภคแปรเป ล่ียนได้ (Dynamic) เ น่ืองจากความเป ล่ียนแปลง ของ

สภาพแวดล้อมภายนอก เช่น การส่ือสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ ท าให้มีผลกระทบต่อปัจจัยด้านความคิด 

ความรู้สึกของผูบ้ริโภคดว้ย และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดรั้บผลกระทบมาจากปัจจยัภายใน และภายนอก จึงท าให้

พฤติกรรมผูบ้ริโภคไม่หยดุน่ิงอยูเ่หมือนเดิม แต่อาจมีการเปล่ียนแปลงเคล่ือนไหวไดต้ลอดเวลา 

- พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) ระหว่างความคิดความรู้สึกและ

การกระท า กับส่ิงแวดลอ้มภายนอก ดังนั้น ความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงตอ้งศึกษาทั้งปัจจยัภายในและ

ปัจจยัภายนอกวา่ ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการอะไร อยา่งไร และท าไม 

- พฤติกรรมบริโภคเก่ียวข้องกับการแลกเปล่ียน (Exchanges) หมายความว่า ผูบ้ริโภคมี

พฤติกรรมเพื่อแลกเปล่ียนคุณค่าบางอย่างกบับางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหว่างผูซ้ื้อ(ผูบ้ริโภค) กบั

ผูข้าย(เจา้ของสินคา้) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

(สุปัญญา ไชยชาญ 2550 : 51-57) ใหก้ล่าวเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ อาการท่ีแสดงออก

ในการซ้ือของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดงัต่อไปน้ี 

- พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภคท าการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ท่ีจะตอ้งซ้ือบ่อย เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีลกัษณะทัว่ไป มีราคาต่อหน่วยต ่า มีวางจ าหน่ายทัว่ไป ผูซ้ื้อจะ

ตดัสินใจซ้ือโดยไม่ยุง่ยากแต่อยา่งใด 

- พฤติกรรมการซ้ือแลว้ลดความกงัวลใจ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ี ผูบ้ริโภค รู้จกัดี และรู้ว่ามีความ

แตกต่างระหวา่งตรายีห่้อ นอ้ยมาก แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัคงตดัสินใจไดย้ากในการซ้ือ เพราะเป็นประเภทท่ีมีราคาและ

ความเส่ียงสูง มีการซ้ือเป็นคร้ังคราว 

- พฤติกรรมการซ้ือแบบซับซ้อน (complex buying behavior) เป็นผลิตภัณฑ์ท่ี ผูบ้ริโภคมี

ความคุน้เคย มีราคาสูง มีความเส่ียงสูง แต่มีความถ่ีในการซ้ือต ่ามาก บางคร้ังมีการซ้ือเพียงคร้ังเดียวตลอดอายุ

ของผูบ้ริโภค ก่อนการลงมือซ้ือ ผูบ้ริโภคตอ้งเสาะแสวงหาสารสนเทศ เพิ่มเติมอีกจ านวนมากเก่ียวกบัประเภท

และตราผลิตภณัฑ ์เพื่อใหท้ราบถึงคุณลกัษณะของ ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ เช่น บริโภคท่ีจะลงมือซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์

ส่วนบุคคลมาใช ้เป็นตน้ 



- พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย ผูบ้ริโภคบางกลุ่มเม่ือจะซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมี

ความยุ่งยากน้อย ก็ยงัถือว่าตราผลิตภัณฑ์มีความส าคัญอยู่ ไม่อยากซ้ือตราเดิม พฤติกรรมการซ้ือจึงมีการ

เปล่ียนเป็นตราใหม่เสมอ ๆ เพราะอยากหลุดพน้จากความจ าเจ ซ ้าซากอยากลองของใหม่ 

กล่าวโดยสรุปวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่

ละบุคคลท่ีมีผลกระทบโดยตรงต่อการใชสิ้นคา้และบริการ ณ เวลานั้นๆ โดยปัจจยัอ่ืยๆ เขา้มากระตุน้ท าให้เกิด

พฤติกรรมการซ้ือ ไม่ว่าจะเป็นทางเศรษฐกิจรวมไปถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของ

แต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 

1.3.2 พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือสินค้า 

(Marketeer. 2552)จากการวิจยัของมีเดียคอมพบกว่าในวนัน้ี คนไทยมีการใช้งานบริการต่างๆ 

บนโลกออนไลน์มากขึ้น ไม่วา่จะเป็น 

- ใชมื้อถือจ่ายเงินมากขึ้น 160% 

- เติบโตดา้นการใชง้านโมบายแบงก้ิง 67% 

- ซ้ือของออนไลน์เพิ่มขึ้น 100% 

- ฟังเพลงออนไลน์เพิ่มขึ้น 45% 

- และอ่ืนๆ อีกมากมาย 

การเติบโตน้ีไม่ไดเ้ติบโตเฉพาะตวัเลขเท่านั้น แต่ยงัมาพร้อมกบัพฤติกรรมและบริบทของการ

ใชอิ้นเทอร์เน็ตท่ีเปล่ียนไป 

จากการส ารวจของมีเดียคอมพบว่าในช่วงระยะเวลาน้ี Mobile Application ท่ีไดรั้บความนิยม

สูงสุดของผูบ้ริโภค คือ Entertainment, Financial และ E-Commerceโดย YouTube, Lazada, Shopee, Instagram 

และ Facebook คือ 4 แอปหลกัท่ีผูบ้ริโภครู้สึก Enjoy มากท่ีสุดในการใชง้าน และใชเ้วลามากท่ีสุดในแต่ละวนั 

เอกดนัยได้กล่าวไว้ว่า หลังจากลงพื้นท่ีส ารวจของมีเดียคอมในปี2562 พบบทความการ

เปล่ียนแปลงในการใชง้านอินเทอร์เน็ตของคนไทยท่ีน่าสนใจของนกัการตลาด 4 เร่ืองหลกัไดแ้ก่ 

การเปล่ียนแปลงท่ี 1 

2561 คนไทยมองวา่ชอ้ปป้ิงออนไลน์ คือความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ 

2562  ช้อปป้ิงออนไลน์เป็นเหมือนห้างสรรพสินค้าท่ีเป็นเวอร์ชวลช้อปป้ิง ท่ีให้ความ

เพลิดเพลินในการเขา้ไปดูสินคา้ต่างๆ โดยไม่จ าเป็นตอ้งเขา้ไปซ้ือ และการดูสินคา้ผ่านชอ้ปป้ิงออนไลน์ยงัเป็น

ส่ิงหน่ึงท่ีท าให้เกิดกิจกรรมการพูดคุยแนะน าสินคา้ ชวนกนัดูสินคา้ออนไลน์บนหน้าจอดว้ยกนัในกลุ่มเพื่อน 



หรือครอบครัวได้ ซ่ึงการท่ีผูบ้ริโภคในยุค 2019 เม่ือดูสินคา้ออนไลน์เขาไม่ได้ดูเพียงคนเดียว ได้กลายเป็น

โอกาสของแบรนด์ท่ีจะสามารถเขา้ถึงฐานลูกคา้ใหม่ๆ ผ่านแพลตฟอร์มอีมาร์เก็ตเพลสท่ีอาจจะกลายเป็นลูกคา้

ในอนาคตได ้

การเปล่ียนแปลงท่ี 2 

2561 เม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้อยา่งหน่ึง และเจอคนขายในโลกออฟไลน์ไม่กระตือรือร้นอยากขาย 

จะเดินไปหาซ้ือท่ีร้านอ่ืนแทน 

2562 ซ้ือสินคา้บนโลกออนไลน์เจอร้านคา้ท่ีรู้สึก Positive จะซ้ือสินคา้ทนัที ในวนัน้ีผูบ้ริโภค

ไม่ไดม้องท่ีราคาเป็นหลกั เพราะพวกเขามองว่าร้านคา้แต่ละร้านมีราคาจ าหน่ายสินคา้ท่ีไม่แตกต่างกนันกั  และ

จะตดัสินใจซ้ือสินคา้จากการท่ีร้านคา้เขา้มาตอบค าถาม และขอ้สงสัยอ่ืนๆ ในตวัสินคา้และต่างๆ ไดถู้กตอ้ง 

ครบถว้น รวดเร็วภายใน 5 นาที แลว้ถา้ภายใน 30 นาที ร้านคา้ยงัไม่เขา้มาตอบขอ้สงสัยท่ีไดถ้ามไป จะมีผลต่อ

ดาวท่ีผูซ้ื้อจะมอบให้กับร้านคา้เม่ือมีการซ้ือสินคา้เกิดขึ้น ส่ิงท่ีร้านคา้ควรปรับตวัคือการหาทีมงานและหรือ

เทคโนโลยตี่างๆ อยา่งเช่น AI, Chat Bot มาช่วยตอบค าถาม  

การเปล่ียนแปลงท่ี 3 

2561 Content on Demand คือความบนัเทิงส่วนบุคคล 

2562 Content on Demand คือส่ิงท่ีช่วย Up Skill และ Re Skill ให้มีความรู้ใหม่ๆ ท่ีเพิ่มขึ้น เพื่อ

หนา้ท่ีการงานท่ีกา้วหนา้ 

เอกดนยัไดก้ล่าวไวว้่า จากการส ารวจของมีเดียคอม พบความน่าสนใจคือ 50% ของผูถู้กส ารวจ 

ใช้ Content on Demand เป็นเคร่ืองมือในการท่ีเรียนรู้อะไรใหม่ๆ  และจะเป็นกลุ่มคนต่างจังหวดัมากกว่า

กรุงเทพฯ เน่ืองจากต่างจงัหวดัไม่มีคอร์สสอนความรู้ในรูปแบบต่างๆ มากเท่ากรุงเทพฯ อยา่งเช่น แม่คา้น ้าผลไม้

ในต่างจงัหวดัท่ีศึกษาการท าน ้ าผลไมเ้พื่อสุขภาพจาก Content on Demand บนโลกออนไลน์ เพื่อน ามาพฒันา

สินคา้ตวัเองออกจ าหน่าย หรือแมแ้ต่คนท างานในกรุงเทพฯ มีเดียคอมส ารวจไดเ้ปล่ียนจากการฟังวิทยุออนไลน์

มาฟัง Pod Case ด้านความรู้ต่างๆ เพราะมีความเช่ือว่า ภายในปี  2035 ทักษะท่ีเรียนในมหาวิทยาลัยจะมี

ความหมายน้อยลง แลว้ Pod Case เป็นทางลดัท่ีอปัเดตความรู้อย่างรวดเร็วเพราะ คนท่ี Pod Case จะน าความรู้

จากหนงัสือและอ่ืนๆ มาเล่าใหฟั้งในรูปแบบท่ีเขา้ใจง่ายขึ้น และสามารถฟังไดเ้ร่ือยๆ 

การเปล่ียนแปลงน้ีนกัการตลาดจะเขา้ไปสร้างแบรนด์เลิฟดว้ยการน าเสนอความรู้ต่างๆ ท่ีเป็น

ประโยชน์ต่อกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถ Up Skill  และ Re Skill ตวัเองไดม้ากขึ้น 

การเปล่ียนแปลงท่ี 4 



2561 โมบายแบงก้ิงคือความสะดวกสบาย 

2562 โมบายแบงก้ิงคือการใชจ่้ายในชีวิตประจ าวนั 

ปัจจุบนัคนใชโ้มบายแบงก้ิงทุกวนั เพื่อใชแ้ทนเงินสดซ้ือสินคา้ต่างๆ และโอนเงินระหว่างกนั 

จากการมองเห็นความสะดวก สบาย และไม่จ าเป็นตอ้งพกเงินสด เทรนดก์ารใชง้านโมบายแบงก้ิงและ Cashless 

Society ในต่างจงัหวดัมีการใช้งานท่ีแอดวานซ์กว่าในกรุงเทพฯ  ส่วนหน่ึงมาจากต่างจงัหวดัไม่มี ATM ให้กด

มากนัก  และการมาของโมบายแบงก้ิงย ังท าให้ผู ้บริโภคบางคนยกเลิกบัตรเอทีเอ็ม เพราะไม่อยากจ่าย

ค่าธรรมเนียม เพราะสามารถกดเงินสดท่ีตู ้ATM ผา่นแอปไดเ้ลย โดยไม่ตอ้งเสียค่าธรรมเนียม แต่การท่ีมีโมบาย

แบงก้ิงท าใหค้นใชเ้งินเกินลิมิตท่ีเคยใชผ้า่นเงินสด เพราะเพียงกดไม่ก่ีคลิกผา่นมือถือก็สามารถจ่ายเงินไดแ้ลว้ 

 (นายจอห์น แวกเนอร์ ผูอ้  านวยการบริหาร เฟซบุ๊ก ประเทศไทย, 2563) เปิดเผยวา่ กลุ่มผูบ้ริโภค

ชาวดิจิทลัในประเทศไทยท่ีก าลงัเติบโตน้ีไดช่้วยสร้างสมรภูมิการแข่งขนัเชิงธุรกิจแห่งใหม่ให้กบับรรดาบริษทั

ต่างๆ ท่ีก าลงัมองหาช่องทางเติบโตธุรกิจออนไลน์ ซ่ึงน าเทรนดโ์ดยพฤติกรรมการซ้ือสินคา้จากแรงบนัดาลใจท่ี

เห็นไดช้ดักวา่ประเทศอ่ืนๆ ในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ประเทศไทย และภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้

ถือเป็นผูน้ าดา้นการรับรู้และการน าเทคโนโลยีดิจิทลัมาใช้ โดยมาพร้อมกับตวัเลือกท่ีเพิ่มมากขึ้น การเขา้ถึง

อินเตอร์เน็ตท่ีครอบคลุมและความมัง่คัง่ของผูบ้ริโภค ส่งผลให้กลุ่มผูบ้ริโภคชาวดิจิทลัน้ีไดมี้การซ้ือสินคา้หรือ

บริการบนช่องทางออนไลน์อย่างนอ้ย 1 คร้ังในปีท่ีผ่านมาเพื่อเขา้ใจเทรนด์ดงักล่าวให้ลึกซ้ึงยิง่ขึ้น เฟซบุ๊ก และ

เบน แอนด์ คอมพานี จึงได้จัดท าการศึกษาล่าสุดภายใต้หัวข้อ “Riding the Digital Wave: Southeast Asia’s 

Discovery Generation” เพื่อศึกษาเก่ียวกบัการเติบโตของชนชั้นกลางในแถบภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้

ทั้งน้ีเพื่อท าความเขา้ใจว่าผูบ้ริโภคมีส่วนช่วยพฒันาและก าหนดแนวทางในอนาคตของอี-คอมเมิร์ซส าหรับใน

ภูมิภาคแถบน้ีได้อย่างไรบา้ง การศึกษาคร้ังใหม่เผยให้เห็นว่าชนชั้นกลางท่ีก าลงัเติบโตในเขตภูมิภาคเอเชีย

ตะวนัออกเฉียงใต้น้ีมีส่วนผลักดันผูบ้ริโภคยุคดิจิทัลให้เติบโตถึง 70-80% ภายในปี 2568 นอกเหนือจาก

พฤติกรรม ดา้นการคน้พบแลว้ การศึกษาดงักล่าวยงัแสดงให้เห็นถึงโอกาสในการสร้างความจงรักภกัดีต่อแบ

รนด์และการเติบโตของธุรกิจ เน่ืองจากตลาดอี-คอมเมิร์ซยงัไม่มีบริษทัใดเป็นผูเ้ล่นหลกั และโดยเฉล่ียแลว้

ผูบ้ริโภคในประเทศไทยเองมกัส ารวจขอ้มูลจาก 3.2 ช่องทางออนไลน์ก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้ดงันั้นการครองใจ

ผูบ้ริโภคในระยะยาวจึงถือเป็นกุญแจส าคญัสู่ความส าเร็จ ผูต้อบแบบส ารวจชาวไทยซ่ึงเป็นสมาชิกของแบรนด์

ระบุว่าพวกเขามีแนวโน้มท่ีจะช่วยโปรโมตสินคา้มากกว่า 1.4 เท่า เม่ือเทียบกบัผูท่ี้ไม่ไดเ้ป็นสมาชิก โดยมีถึง 

40% ท่ีมกัจะช่วยบอกต่อสินคา้ประเภทเดียวกนั และอีก 20% ของคนกลุ่มน้ีมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้ในประเภท

ต่างๆ เพิ่มขึ้นเร่ือยๆ 



 (นายดิเรก เกศวการุณย์ พาร์ตเนอร์ บริษัท เบน แอนด์ คอมพานีฯ ,2558) ภูมิภาคเอเชีย

ตะวนัออกเฉียงใตมี้ผูบ้ริโภคชาวดิจิทลัอยู่ราว 90 ลา้นคน โดยในปี 2561 ท่ีผา่นมา มีอตัราการเติบโตท่ีเพิ่มขึ้นถึง 

2.8 เท่า และเพิ่มขึ้นเป็น 250 ลา้นคน ภายในปี 2568 คาดการณ์ว่าจ านวนผูบ้ริโภคชาวดิจิทลัในภูมิภาคน้ีจะ

เพิ่มขึ้นเป็น 310 ลา้นคน โดยการศึกษายงัไดป้ระเมินว่ามูลค่าการใชจ่้ายเพื่อซ้ือสินคา้ ออนไลน์จะเติบโตถึง 4 

เท่าทัว่ทั้งภูมิภาค และตั้งเป้าการเติบโตมูลค่าการใช้จ่ายถึงเกือบ 5 เท่าในประเทศไทยในช่วงเวลาเดียวกัน 

พฤติกรรมการคน้พบส่ิงใหม่ๆ นบัเป็นเทรนด์ท่ีโดดเด่นท่ีสุด โดย 71% ของผูต้อบแบบส ารวจชาวไทยกล่าวว่า

พวกเขาไม่แน่ใจว่าตอ้งการ จะซ้ืออะไรขณะไล่ดูสินคา้ออนไลน์ และมากกว่า 76% ของผูต้อบแบบส ารวจกล่าว

วา่พวกเขารู้จกัผลิตภณัฑแ์ละแบรนดใ์หม่ๆ จากช่องทางออนไลน์ บรรดาผูบ้ริโภคในไทยยงัช่ืนชอบการซ้ือของ 

จากหลากหลายช่องทาง 90% ของคนกลุ่มน้ีระบุว่าพวกเขามีการเปรียบเทียบราคาสินคา้จากทั้งแพลตฟอร์ม

ออนไลน์และราคาหนา้ร้านก่อนตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคชาวไทยยงัเปิดรับแบรนด์ใหม่ๆ โดยเกือบ 60% ไดล้อง

ซ้ือสินคา้จากร้านออนไลน์ท่ีพวกเขาไม่เคยรู้จกัมาก่อนในปีท่ีผ่านมา โดยปัจจยัหลกั 3 ประการท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ประกอบดว้ย ยอดรีวิวสินคา้ในเชิงบวกจากผูใ้ชง้านคน อ่ืนๆ ราคาหรือโปรโมชนัท่ีดึงดูดใจ และ

ความน่าสนใจของตวัผลิตภณัฑ ์อย่างไรก็ตาม เป็นท่ีน่าสนใจว่า 61% ของผูบ้ริโภคชาวไทยไม่ตอ้งการรอช่วง

ลดราคาหรือโปรโมชนัเพื่อจะซ้ือสินคา้ “ขณะน้ีเราก าลงักา้วผ่านการเปล่ียนแปลงคร้ังส าคญัในธุรกิจคา้ปลีกทัว่

โลก การซ้ือขายสินค้าไม่ได้ถูกจ ากัดเพียงแค่ท่ีร้านค้าเท่านั้นอีกต่อไป ผูค้นยงัมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าท่ี

แตกต่างกนัไปในแต่ละคร้ัง ขอ้สรุปหลกัท่ีไดจ้ากการศึกษาในคร้ังน้ีคือ ความส าคญัของการออกแบบเส้นทาง

การคน้พบสินคา้ของผูบ้ริโภคซ่ึงจะช่วยให้พวกเขามีปฏิสัมพนัธ์กบัธุรกิจไดจ้ากหลายช่องทางในเวลาเดียวกนั 

นอกจากน้ีธุรกิจต่างๆ ไม่วา่จะขนาดเลก็ กลางหรือใหญ่ ยงัจะไดรั้บโอกาสส าคญัในการแข่งขนัภายใตข้อบเขตท่ี

กวา้งขึ้น ไม่วา่จะทั้งในประเทศ ไทยและในระดบัภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต”้ 

 

2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

2.4.1 งานวิจัยท่ีเกีย่วข้องกบัปัจจัยท่ีผลการเลือกซ้ือสินค้า 

มาโนช ริทินโย (2551:1-3) ได้กล่าวว่า การศึกษาวิธีการท างานขั้นตอนต่างๆ คือ การพฒันาวิธีการ 

ท างานใหม่ท่ีง่าย สะดวก รวดเร็ว ตน้ทุนต ่า มีประสิทธิภาพสูงกว่าวิธีการท างานเดิม ขั้นตอนการท างานนั้นนอ้ย 

ลง โดยมีเป้าหมายเพื่อให้ผลผลิตสูงขึ้น ลดความสูญเสียให้น้อยลง และตน้ทุนต ่าลง เม่ือปี ค.ศ. 1911 แฟรงค์ 

บงัเกอร์กิลเบรธ ไดก้ าหนดหลกัการเคล่ือนไหวของการท างาน (Motion Study) หมายถึง เทคนิคการวิเคราะห์

การ ปฏิบติังานเพื่อขจดัการเคล่ือนไหวท่ีไม่จ าเป็นออกและสรรหาวิธีการท างานท่ีดีท่ีสุดและเร็วท่ีสุดในการ



ปฏิบติังานรวมถึงการปรับปรุง มาตรฐานของวิธีท างาน เคร่ืองมือต่างๆ และเป็นการฝึกพนกังานให้ท างานดว้ย

วิธีการท่ีถูกตอ้ง ค าวา่ วิธีการศึกษางานและการศึกษาการเคล่ือนไหว มีความหมายเหมือนกนัและมีเป้าหมายเพื่อ

เพิ่มประสิทธิภาพใน กระบวนการผลิตเหมือนกัน ต่อมานิยมใช้ค  าว่า “การศึกษาวิธีการท างาน” แทนค าว่า 

“การศึกษาการ เคล่ือนไหว” จุดประสงค์ของการศึกษาวิธีการท างาน เพื่อปรับปรุงกระบวนการผลิตใหม่

ประสิทธิภาพการท างานสูงขึ้น, เพื่อพฒันาการท างานใหม่ให้มีความสะดวกง่าย และสามารถลดความเม่ือยลา้ , 

เพื่อก าหนดวิธีการเคล่ือนยา้ยวสัดุในระหว่างการผลิตใหม่ให้ประสิทธิภาพสูงสุด และเพื่อใชส้ าหรับการก าหนด

มาตรฐานของวิธีการท างาน 

ธัญญพัสส์ เกตุประดิษฐ์ (2554) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าทาง
อินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคเพศหญิง
ท่ีมีอายุตั้งแต่ 20 ปี บริบูรณ์ขึ้นไป โดยอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และมีประสบการณ์ การใชอิ้นเทอร์เน็ต
และซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตมาก่อน 400 ราย ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี 
มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน พนักงานธนาคารมีรายได้ต่อ เดือนระหว่าง 20,001 -30,000 บาท มีระดับ
การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี มีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ต ดา้นสถานท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ต
บ่อยท่ีสุดอยู่ในท่ีท างาน ด้านความถ่ีในการใช้งานอินเทอร์เน็ตทุกวนั ด้านระยะเวลาในการใช้อินเทอร์เน็ต
ระหว่าง 2-6 ชั่วโมงต่อคร้ัง ด้านวตัถุประสงค์หลักในการใช้อินเทอร์เน็ตเพื่อการท างาน กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญมากท่ีสุด เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านสินค้าตรงกับความต้องการด้านราคามีความ
เหมาะสมกับ คุณภาพ ด้านสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้ ด้านส่งเสริมการตลาดกับ 
การรับข้อมูลข่าวสารท่ีทันสมัย อีกทั้งให้ความส าคัญปัจจัยอ่ืน ๆท่ีเก่ียวข้องด้านภาพลักษณ์ของตราสินคา้  
ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ ดา้นความไวว้างใจกบัการจดัให้มีศูนยติ์ดต่อสอบถามขอ้มูล ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กับ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

Godey, et al., (2016) ไดท้าการศึกษาเร่ือง Social Media Marketing Efforts of Luxury Brands: Influence 
on Brand Equity and Consumer Behavior เพื่อศึกษาเคร่ืองมือทางส่ือออนไลน์ผ่านกิจกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการ
สร้างแบรนด์สินคา้ราคาแพงและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคผ่านแบรนด์สินคา้ราคาแพงจานวน 5 แบรนด์สินคา้ 
ดงัน้ี เบอร์เบอร่ี (Burberry) ดิออร์ (Dior) กุชช่ี (Gucci) เฮอร์เมส (Hermes) หลุยส์ วิตตอง (Louis Vuitton) ซ่ึงผล
การศึกษาพบว่า เคร่ืองมือส่ือออนไลน์มีอิทธิพลเชิงบวกอย่างมีนัยส าคญัเก่ียวกบัความจงรักภกัดีต่อแบรนด์
สินคา้ (0.876) ความตอ้งการของแบรนดสิ์นคา้ (0.739) และราคาสินคา้ท่ีมีราคาสูง (0.648) ทั้งน้ีการตั้งคุณค่าของ
แบรนด์สินคา้ โดยใช้ส่ือออนไลน์มีศกัยภาพในการสร้างตราสินคา้ ซ่ึงมีเป้าหมายในลกัษณะเดียวกบักิจกรรม
ทางการตลาดโดยทั่วไป และพบว่ามิติความบันเทิง การปฏิสัมพนัธ์ ความนิยม การตลาดปากต่อปาก  เป็น
ตวักระตุน้ผูบ้ริโภคผา่นทางเคร่ืองมือส่ือออนไลน์ โดยเฉพาะกบัผูบ้ริโภคเป็นหลกัผา่นทางส่ือออนไลน์ 



พิศุทธ์ิ อุปถมัภ ์และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง ความไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือ
ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์ โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิดจ านวน 280 คน โดยมี
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ ผลการวิจยัพบวา่ ความไวว้างใจและลกัษณะ
ธุรกิจผ่านส่ือออนไลน์ดา้นประโยชน์ทางเศรษฐกิจ และดา้นการบอกต่อส่งผลต่อความความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่น
ส่ือออนไลน์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิตท่ีระดบั .05 โดยท่ีลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ดา้นการบอกต่อ
ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์ มากท่ีสุด รองลงมาคือ ความไวว้างใจต่อธุรกิจผ่านส่ือออนไลน์
และลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ดา้นความเป็นไปไดท้างเศรษฐกิจ ตามล าดบั ส่วนลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือ
ออนไลน์ดา้นขนาด ช่ือเสียงการส่ือสารความปลอดภยัในการท าธุรกรรม และคุณภาพขอ้มูลไม่ส่งผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือออนไลน์ 

ธัญวรรณ เยาวสังข ์(2554) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการใช้และปัจจยัท่ีส าคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภท Facebook ในดา้นปัจจยัทางการตลาด มีความมุ่งหมายเพื่อศึกษา
พฤติกรรมการใช้ และ ปัจจยัท่ีส าคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้ผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภท 
Facebook ในด้านผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด การให้บริการแบบเจาะจง และการรักษาความเป็น
ส่วนตวั กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการ Facebook ในเขตอ าเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี จ านวน 400 
ตวัอย่าง ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด ระดบัการศึกษา ระดบัปริญญา
ตรี เป็นกลุ่มนักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 10,001-20,000 บาท พฤติกรรมการใช้ 
Facebook ของกลุ่มตวัอย่างมีการใช้บริการในช่วงเวลา 20.01-24.00 น. ใช้บริการเป็นประจา ทุกวนั โดยใช้
ระยะเวลาโดยเฉล่ียในแต่ละคร้ัง 1-3 ชัว่โมง และวตัถุประสงคใ์น การใชบ้ริการเพื่อติดต่อส่ือสารกบัเพื่อน/ คน
รู้จกั ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และระดบัปานกลางในด้าน
ราคา ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการให้บริการแบบเจาะจง และด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนผลการเปรียบเทียบ
ความส าคญั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ แตกต่างกนั ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีมีผล คือ ดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั ส่วนดา้น
ราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการให้บริการแบบเจาะจง และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัไม่แตกต่าง
กนั ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  และดา้นการบริการแบบเจาะจงแตกต่างกัน 
ส่วนดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวัไม่แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่าง
กนัปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการบริการแบบเจาะจง และดา้นการรักษา
ความเป็นส่วนตัวไม่แตกต่างกัน ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกนั ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ดา้นราคา ดา้นการบริการแบบเจาะจง และดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ไม่
แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีปัจจยัท่ีส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการบริการแบบ
เจาะจงแตกต่างกนั ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นความเป็นส่วนตวัไม่แตกต่างกัน และผูบ้ริโภคท่ีมี



รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นการบริการแบบเจาะจงแตกต่างกนั 
ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นความเป็นส่วนตวัไม่แตกต่างกนั ผลการเปรียบเทียบความส าคญั พบว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใช้ Facebook ช่วงเวลาการใช้ ความถ่ีการใช้ระยะเวลา และวตัถุประสงค์การใช้
แตกต่างกันให้ความส าคัญในด้านต่าง ๆ กล่าวคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใช้แตกต่างกัน มีปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการใชบ้ริการแบบเจาะจง ดา้นรักษาความเป็นตวัแตกต่างกนั ส่วนดา้นการส่งเสริม
การตลาดไม่แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาการใช้แตกต่างกนั ปัจจยัดา้นการรักษาความส่วนตวัแตกต่างกนั 
ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา การส่งเสริมการตลาด และดา้นการบริการแบบเจาะจงไม่แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมี
ระยะเวลา และวตัถุประสงคก์ารใชท่ี้แตกต่างกนั ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น
การบริการแบบเจาะจง และดา้นความเป็นส่วนตวัไม่แตกต่างกนั 

 สุวิมล ขาลว้น (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีการใช้อินเทอร์เน็ต และเคย
ซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตจา นวน 400 ราย ผลการวิจยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีช่วงอาย ุ29-34 
ปี มีอาชีพเป็นพนกังาน/ ลูกจา้งบริษทัเอกชนมีรายไดใ้นช่วง 20,000 บาทขึ้นไป และมีสถานภาพโสดมากท่ีสุด 
ผู ้บริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่าน อินเทอร์เน็ตโดยมีการรับรู้ปัญหาในการซ้ือสินค้าผ่าน
อินเทอร์เน็ตเม่ือเป็นสินคา้ท่ีไม่มีจา หน่ายตามทอ้งตลาด มีวิธีการแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งบุคคลท่ีเป็นเพื่อน 
ครอบครัวหรือคนรู้จกั ประเมินทางเลือกในการเปรียบเทียบคุณภาพสินคา้จากขอ้มูลท่ีไดม้าตามแหล่งตดัสินใจ
ซ้ือจากราคาสมเหตุสมผลและมีความรู้สึกพึงพอใจภายหลงัการซ้ือในการประเมินทางเลือกดา้นส่วนประสม
การตลาดสา หรับพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคลท่ีต่างกนัมีการประเมินทางเลือกในการ
ซ้ือสินคา้อินเทอร์เน็ตไมต่่างกนัคือ 

1. ดา้นราคา ท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัสินคา้ท่ี มีการแสดงราคาชดัเจน ราคาต ่ากว่าเม่ือเทียบจากการ
ซ้ือภายนอก 

2. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ความส าคญักบัความสะดวกในการเขา้ถึงร้าน คน้หาง่าย เว็บไซต์มี
ความน่าเช่ือถือ การตกแต่งหนา้ร้าน และมีรายละเอียดสินคา้ชดัเจนและการติดต่อผา่นผูข้ายไดโ้ดยตรง 

3. ดา้นการส่งเสริมการขายช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนดความพอใจในการซ้ือสินคา้ ท่ีเป็นทางเลือกได ้คือมี
ระยะเวลาการรับประกนัสินคา้ รองลงมามีบริการรับคืนหรือเปล่ียนสินคา้ และมีราคาพิเศษเม่ือซ้ือสินคา้ตาม
เง่ือนไขท่ีก าหนด 

 
 
 



2.4.2 งานวิจัยท่ีเกีย่วข้องกบัการพยากรณ์ยอดขาย 

จุมพล นาคมณี (2541) การศึกษาเร่ือง การพยากรณ์การตลาดรถยนตน์ัง่ในปี พ.ศ. 2000 หรือ พ.ศ. 2543 

เพื่อทราบปริมาณความตอ้งการรถยนต์ใหม่ในปีดังกล่าว โดยการศึกษาปัจจยัทางเศรษฐกิจมหาภาคท่ีส่งผล

กระทบต่ออ านาจซ้ือต่อปริมาณความตอ้งการรถยนตน์ัง่ตั้งแต่อดีตจนกระทัง่ปัจจุบนั ซ่ึงจากผลการศึกษาพบวา่ 

การเจริญเติบโตของผลผลิตมวลรวมภายในประเทศ GDP (Gross domestic product) การเติบโตของผูมี้งานท า 

(Employed persons) และระดบัราคา น ้ ามนัดิบ (Petroleum price) ส่งผลกระทบและเป็นปัจจยัช้ีน าต่อแนวโน้ม

การเพิ่มขึ้นหรือลดลงของปริมาณความตอ้งการรถยนตน์ัง่มาโดยตลอด นอกจากน้ีจากการศึกษาปัจจยัภายนอกท่ี

อาจส่งผลกระทบต่อการพยากรณ์ตลาดรถยนต์นั่งในปี ค.ศ. 2000 พบว่า การเพิ่มขึ้นของระบบขนส่งมวลชน

ขนาดใหญ่ เช่น รถไฟฟ้าธนายง รถไฟฟ้ามหานครและโครงการทางรถไฟฟ้า และถนนยกระดบัโฮปเวลล ์ส่งผล

ต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคอย่างมากต่อความตอ้งการใช้รถยนต์นัง่ท าให้การสร้างสมการท านายหรือพยากรณ์ตอ้ง

ด าเนินการ 2 ขั้นตอนคือ  

ขั้นตอนท่ี 1 น า ขอ้มูลในอดีตยอ้นหลงั 5 ปี ตั้งแต่ปี ค.ศ. 1990 -1994 มาเพื่อสร้างสมการพยากรณ์โดย

การใช้วิธีการทางสถิติท่ีเรียกว่าการวิเคราะห์ถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple regression) โดยใช้โปรแกรม

ส าเร็จรูป SPSS PQ ในการสร้างสมการท านายหรือพยากรณ์  

ขั้นตอนท่ี 2 ท าการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยวิธีการออกแบบสอบถามซ่ึงพบว่า การเปิดใชบ้ริการ

ของรถไฟฟ้าโครงการต่าง ๆ จะส่งผลกระทบต่อความตอ้งการรถยนตน์ัง่ในทิศทางลบ ซ่ึงผลการพยากรณ์ท าให้

ทราบถึงปริมาณความตอ้งการในปีค.ศ. 2000 เท่ากบั 206,885 คนั มากขึ้นจากปี ค.ศ. 1994 จ านวนเท่ากบั 51,215 

คนั คิดเป็นเปอร์เซ็นต ์เท่ากบั 32.90 ผลท่ีไดจ้ากการพยากรณ์รถยนตน์ัง่ในปี ค.ศ. 2000 สามารถน ามาพิจารณา

ประกอบในการตดัสินใจเพิ่มก าลงัการผลิตของผา้ใบไทร์คอร์ด ของบริษทั สยามไทร์คอร์ด จ ากดั คือสามารถ

ขยายก าลงัการผลิตเพิ่มขึ้น 30 ของการผลิตในปี ค.ศ.1994 ตามภาวะการขยายตวัเพิ่มขึ้นของตลาดรถยนตน์ัง่โดย

เป็นการผลิตเพื่อ จ าหน่ายภายในประเทศและทดแทนการน าเขา้ 

ธิติพร สถานสถิตย ์(2549) การศึกษาเร่ือง การพยากรณ์เพื่อการจดัการสินคา้คงคลงั มีวตัถุประสงคเ์พื่อ

ศึกษาขอ้มูลเชิงปริมาณท่ีเก่ียวขอ้งกบัรายไดแ้ละยอดขายผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑน์ ้ ายาลา้งจาน ผลิตภณัฑน์ ้ ายาลา้ง

ห้องน ้ า ผลิตภณัฑ์น ้ ายาดับกล่ินฆ่าเช้ือ ผลิตภณัฑ์น ้ ายาท าความสะอาดพื้นและฆ่าเช้ือ ผลิตภณัฑ์น ้ ายาซักผา้ 

ผลิตภณัฑ์ผงซักฟอกเกรดอุตสาหกรรม ผลิตภณัฑ์น ้ ายาลา้งรถยนต์ ผลิตภณัฑ์น ้ ายาเช็ดกระจก ผลิตภณัฑ์สบู่

เหลวลา้งมือของบริษทัออโรร่า เคมิคอล จ ากดั และน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ เพื่อหาวิธีการพยากรณ์รายไดแ้ละการ



พยากรณ์ยอดขายผลิตภณัฑ ์ทั้ง 9 ชนิด ซ่ึงขอ้มูลท่ีน ามาใชใ้นการวิเคราะห์ เป็นขอ้มูลรายเดือนของรายไดแ้ละ 

ยอดผลิตภณัฑ ์ทั้ง 9 ชนิด ตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2541 ถึง ตุลาคม พ.ศ. 2549 จ านวนทั้งส้ิน 166 ขอ้มูล และ

น ามาวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรม SPSS version 11 โดยใชส้ถิติ Pearson correlation กบัโปรแกรม QM for windows 

version 2.2 ผลการวิเคราะห์แบบจ าลองในการพยากรณ์ สมการท่ีใชใ้นการพยากรณ์รายไดข้องบริษทัมีสมการ

ดงัน้ี 

Inc = 87,639.458 + (1.5216 × Dw) + (6.5282 × Do ) + (2.6675 × Fc) + (6.5687 × Ld)+ (2.3663 ×Dt) + 

(6.5888 × Cw) + (2.8936 × Gc) 

ส่วนผลิตภณัฑ์น ้ายาลา้งจาน ผลิตภณัฑ์น ้ ายาลา้งห้องน ้ า ผลิตภณัฑน์ ้ ายาดบักล่ินฆ่าเช้ือ ผลิตภณัฑน์ ้ายา

ซักผา้ ผลิตภณัฑผ์งซักฟอก เกรดอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์น ้ ายาลา้งรถยนต ์ผลิตภณัฑ์น ้ ายาเช็ดกระจก ผลิตภณัฑ์

สบู่เหลวลา้งมือ เลือกใชว้ิธีการ พยากรณ์อนุกรมเวลาแบบ Moving average ส่วนผลิตภณัฑน์ ้ายาท าความสะอาด

พื้นและฆ่าเช้ือเลือกใช้วิธีการพยากรณ์อนุกรมเวลาแบบ Trend projection ผลการวิเคราะห์ระบบการจัดการ

สินคา้คงคลงั ผลิตภณัฑ์น ้ ายาลา้งจาน ใช้ระบบการจดัการสินคา้คงคลงัแบบระบบการสั่งซ้ือท่ีประหยดั EOQ 

ส่วนผลิตภณัฑ์น ้ ายาดบักล่ินฆ่าเช้ือ น ้ ายาซักผา้,ผงซักฟอกเกรดอุตสาหกรรม น ้ ายาท าความสะอาดพื้น และฆ่า

เช้ือ น ้ ายา ลา้งห้องน ้ า น ้ ายาลา้งรถยนต ์สบู่เหลวลา้งมือ และน ้ ายาเช็ดกระจก ใชร้ะบบการจดัการสินคา้คงคลงั

แบบระบบทันเวลาพอดี Just in time ผลการวิเคราะห์สมมติฐาน ยอดขายผลิตภัณฑ์น ้ ายาล้างจาน ยอดขาย

ผลิตภณัฑน์ ้ ายาซักผา้ยอดขายผลิตภณัฑผ์งซักฟอกเกรดอุตสาหกรรมและยอดขายผลิตภณัฑ์น ้ ายาลา้งรถยนต์มี

ความสัมพนัธ์กบัรายได ้อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 6.61 ส่วนยอดขายผลิตภณัฑ์น ้ ายาดับกล่ินฆ่าเช้ือ ยอดขาย

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดพื้นและฆ่าเช้ือ และยอดขายผลิตภณัฑน์ ้ายาเช็ดกระจก มีความสัมพนัธ์กบัรายได ้อยา่ง

มีนัยส าคญัทางสถิติ 6.65 ส่วนยอดขาย ผลิตภณัฑ์น ้ ายาลา้งห้องน ้ ากบัยอดขายผลิตภณัฑ์สบู่เหลวลา้งมือไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัรายได ้

แววดาว พูนสวน (2550) ศึกษาการพยากรณ์แบบอนุกรมเวลาเพื่อการวางแผนการผลิตสินคา้ประเภท

เฟอร์นิเจอร์ บริษทั เอส บีอุตสาหกรรมเคร่ืองเรือน จากดั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อท่ีจะปรับปรุงขอ้มูลท่ีใชใ้นการ

วางแผนการผลิตให้ดีขึ้น ในการศึกษาน้ีได้ทาการศึกษาถึงลกัษณะขอ้มูลการขายในอดีตของสินคา้แต่ละรุ่น  

เพื่อใชเ้ลือกเทคนิคการพยากรณ์ ให้เหมาะสมกบัรูปแบบของขอ้มูล ผลการทดสอบปรากฏว่า วิธีการพยากรณ์ท่ี

ให้ค่าความคลาดเคล่ือนน้อยท่ีสุด คือ วิธีปรับเรียบแบบเอ็กโปแนนเชียลซ้าสองคร้ัง จากนั้นได้น าวิธีการ

พยากรณ์ ท่ีไดไ้ปใชใ้นการพยากรณ์ ในระบบ MRP SAP R/3 เพื่อใชใ้นการตดัสินใจสั่งผลิตตามแผนท่ีเกิดขึ้น



ในระบบผลปรากฏว่าในเดือนกรกฎาคม 2550 การพยากรณ์ การผลิตดว้ยวิธีปรับเรียบแบบเอ็กโปแนนเชียลซ ้า

สองคร้ังพยากรณ์การผลิตได ้400 ชุดโดยมียอดขายทั้งส้ิน 412 ชุด ซ่ึงมีผลต่างเท่ากบั 12 ชุด ในขณะท่ีใชว้ิธีการ

พยากรณ์แบบเก่าจะตอ้งสังผลิตจานวน 934 ชุด ทาใหมี้ผลต่างระหวา่งยอดขายจริงกบัการสั่งผลิตเท่ากบั 522 ชุด 

คิดเป็นตน้ทุนมูลค่าของสินคา้คงคลงัท่ีประหยดัไดป้ระมาณ 2,805,000 บาท 

วชัระ พิชิตมโน (2549) ศึกษาเพื่อออกแบบระบบสนบัสนุนการตดัสินใจการพยากรณ์การผลิตสินคา้ใน

อุตสาหกรรมการผลิตเคร่ืองเล่นวีซีดี และดีวีดีบริษัทปัญหาส าคญัท่ีพบในบริษทั เช่น การตดัสินใจในการสั่ง 

ผลิตสินคา้ในแต่ละเดือนของบริษทั ตวัอย่างจะใช้เพียงประสบการณ์การท างานของผูต้ดัสินใจเท่านั้น ท าให้ใน

บางเดือนผลิตสินคา้มากเกินกว่าความตอ้งการจริงของลูกคา้เป็นจานวนมาก ท าให้ตอ้งเพิ่มค่าใชจ่้ายในการเก็บ

รักษาสินคา้คงคลงั และการเส่ือมราคาของสินคา้ในการออกแบบระบบสนับสนุนการตดัสินใจน้ีจะศึกษาถึง

ลกัษณะรูปแบบของขอ้มูลการขายในอดีต เพื่อใชเ้ลือกเทคนิคการพยากรณ์ ให้เหมาะสมกบัรูปแบบของขอ้มูล

การขาย จากนั้นจะน าเทคนิคการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมไปออกแบบระบบสนบัสนุนการตดัสินใจ โดยการพฒันา

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ ระบบท่ีไดพ้ฒันาขึ้นมาในคร้ังน้ี หลงัจากการน าระบบสนบัสนุนการตดัสินใจไปใช้ใน

บริษทัตวัอยา่งแลว้ผลปรากฎวา่ในเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2549 

 เจริญธรรม เหลืองประดิษฐ์ (2550) การพยากรณ์ปัจจยัจากความน่าจะเป็นของยอดขายบริษทัหมวด
ธุรกิจการเกษตร ท่ีจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย มีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างแบบจ าลองของการ
พยากรณ์ยอดขายของบริษทัหมวดธุรกิจการเกษตร เพื่อพยากรณ์แนวโน้มยอดขาย และเพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้ของยอดขายของบริษทัในหมวดธุรกิจการเกษตรจากวิธีการ ถดถอยพหุคูณ ซ่ึงขอ้มูล
ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ เป็นขอ้มูลรายไตรมาสของยอดขาย ขอ้มูลผลิตภณัฑม์วลรวมภายในประเทศ (GDP) ขอ้มูล
อตัราเงินเฟ้อ ขอ้มูลอตัราการใช้ก าลงัการผลิต และขอ้มูลดชันีผลผลิตภาคอุตสาหกรรม ตั้งแต่ไตรมาสท่ี 3 ปี 
พ.ศ. 2543 ถึงไตรมาสท่ี 4 ปี พ.ศ. 2550 จ านวนทั้งส้ิน 30 ขอ้มูล และน ามาวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรม Excel for 
windows และ SPSS version 11โดยใช้สถิติ Pearson correlation และการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียกับเกณฑ์โดยใช้ 
One-sample t-test ผลการวิเคราะห์ แบบจ าลองในการพยากรณ์โดยวิธีอนุกรมเวลา พบว่า แบบจ าลองท่ีมีค่า 
MAD น้อยท่ีสุด คือ Seasonal model โดยมีค่า MAD อยู่ท่ี 2,473.628 เม่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียกับเกณฑ์พบว่า 
แบบจ าลองสามารถน ามาใชใ้นการพยากรณ์ยอดขายได ้โดยมีค่าความผิดพลาดไม่เกิน 4,500 ลา้นบาท ส่วนผล
การพยากรณ์แนวโน้มยอดขายในไตรมาส ท่ี 1-4 ปี พ.ศ. 2551 พบว่า ยอดขายท่ีได้จากการพยากรณ์เท่ากับ  
57, 436.534 64, 123.493 71, 682.508 และ 68,767.647 ลา้นบาท โดยในไตรมาสท่ี 3 ปี พ.ศ. 2551 มี ยอดขายสูง
ท่ีสุด ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของยอดขายกบัผลิตภณัฑม์วลรวมภายในประเทศ (GDP) อตัรา การใชก้ าลงั
การผลิต ดชันีผลผลิตภาคอุตสาหกรรม มีระดบัความสัมพนัธ์ท่ีสูงมาก และ อตัราเงินเฟ้อ มีระดบัความสัมพนัธ์



ปานกลาง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.01 ผลการวิเคราะห์แบบจ าลอง ในการพยากรณ์โดยวิธีการถดถอยพหุคูณ 
พบว่า  แบบจ าลองของยอดขายของบริษัทหมวดธุรกิจการเกษตร มีความสัมพันธ์กับดัชนีผลผลิต
ภาคอุตสาหกรรม อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 0.05 และสมการท่ีไดจ้ากการค านวณ 
ส าม า รถน า ไป ใช้ ในก า รพย ากร ณ์ ยอดข าย  โดย มี ค่ า ค ว ามผิ ดพลาดไม่ เ กิ น  4 , 5 0 0  ล้ า นบาท  
ดงัน้ี Y= -7949.702+380.672 (ดชันีผลผลิตภาคอุตสาหกรรม) เม่ือ Y = ยอดขายของบริษทัหมวดธุรกิจการเกษตร 
ดาริกา เรือนค า (2551) การพยากรณ์ปริมาณยอดขายของผลิตภัณฑ์แขนจบัยึดหัวอ่านฮาร์ดดิสก์ของบริษทั
กรณีศึกษาแห่งหน่ึงในอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงผลิตส่วนประกอบ ในฮาร์ดดิสก์ไดรฟ์ในนิคม
อุตสาหกรรมล าพูน ซ่ึงไดน้ าโครงข่ายประสาทเทียมมาประยุกต์ใช้ ในการหารูปแบบของการพยากรณ์  โดย
โครงข่ายประสาทเทียมท่ีใช้มีลกัษณะโครงสร้างแบบมลัติเลเยอร์เพอร์เซพตรอน (Multilayer perceptron) ท่ีมี
การเรียนรู้แบบแบค็พรอพาเกชัน่อลักอริทึมและใชข้อ้มูลในรูปแบบอนุกรมเวลาเป็นปัจจยัน าเขา้ผลการพยากรณ์
ท่ีไดถู้กน ามา เปรียบเทียบกบั การพยากรณ์แบบ ARIMA (Box-Jenkins) การพยากรณ์แบบวินเตอร์ การพยากรณ์
แบบเอก็ซ์โปเนนเชียลสองคร้ัง เอก็ซ์โปเนนเชียลคร้ังเดียว ค่าเฉล่ียแบบเคล่ือนท่ี 3 เวลา และค่าอุปสงคป์ระมาณ
จากลูกคา้ (Customer demand forecast: CDF) ผลการวิจยัแสดงค่าจากการพยากรณ์โดย โครงข่ายประสาทเทียม 
มีความแม่นย  ากว่าการพยากรณ์ดว้ยเทคนิคต่าง ๆ ดงักล่าวขา้งตน้ และแม่นย  ากว่าค่าอุปสงคพ์ยากรณ์จากลูกคา้ 
โดยการพยากรณ์แบบโครงข่ายประสาทเทียมแสดงค่าร้อยละของค่าความคลาดเคล่ือนเฉล่ียสัมบูรณ์ (Mean 
absolute percentage square error: MAPE) เท่ากับ 7.37 ส่วนการพยากรณ์แบบ ARIMA มีค่าเท่ากับ 28.72 การ
พยากรณ์แบบวินเตอร์ มีค่าเท่ากับ 35.09 การพยากรณ์แบบเอ็กซ์โปเนนเชียลสองคร้ัง มีค่าเท่ากับ 35.54 การ
พยากรณ์แบบเอ็กซ์โปเนนเชียลคร้ังเดียว มีค่าเท่ากบั 29.74 การพยากรณ์แบบค่าเฉล่ียแบบเคล่ือนท่ี 3 เวลา มีค่า
เท่ากบั 28.37 และค่าอุปสงคป์ระมาณจากลูกคา้ มีค่าเท่ากบั 14.75 จากผลการวิจยัจึงสรุปไดว้่าการพยากรณ์โดย
โครงข่ายประสาทเทียมมีค่าแม่นย  ามากท่ีสุดเม่ือได้ค่าการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมท่ีสุดแล้วจึงท าการศึกษา
ผลกระทบบูลวิป โดยใชค้่าจากการพยากรณ์โดยโครงข่ายประสาทเทียม จ าลองวางแผนการผลิต การจดัซ้ือ และ
วดัประสิทธิภาพเปรียบเทียบกบัวิธีการเดิมคือใชค้่าอุปสงค์ประมาณจากลูกคา้ พบว่า ประสิทธิภาพในการวาง
แผนการผลิต และ การจดัซ้ือเพิ่มขึ้นร้อยละ 10 

Hancerliogulları (2010) ไดศึ้กษาเร่ืองความไม่แม่นย  าของการพยากรณ์ยอดขาย และ ประสิทธิภาพของ
อตัราการหมุนเวียนสินคา้คงคลงั:การวิเคราะห์ เชิงประจกัษ ์ของ ภาคการคา้ปลีก สหรัฐอเมริกา โดยใชรู้ปแบบ
การทดลองเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างความตอ้งการ ความแปรปรวนและอตัราการหมุนเวียนสินคา้คงคลงั  
เพื่อจุดประสงค์น้ีเพื่อพฒันาตัวช้ีวดัท่ีจะท าการวดัความไม่ถูกต้องของการพยากรณ์ยอดขาย ตัวช้ีวดัน้ีเป็น
ค่าเฉล่ียความผิดพลาดร้อยละสัมบูรณ์- MAPE ของการคาดการณ์ยอดขายรายไตรมาส เพื่อท่ีจะคาดการณ์ไดท้ า
การก าหนดใช ้Winter’s triple exponential smoothing method individually โดยการเพิ่มประสิทธิภาพของมนั 3 



พารามิเตอร์ท่ีจะไดรั้บการคาดการณ์ส าหรับแต่ละบริษทั รูปแบบการทดลองคือด าเนินการในขอ้มูลทางการเงิน
ตวัอย่างส าหรับ 304 บริษทัคา้ปลีก จดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพยข์องสหรัฐ ระยะเวลา 25 ปี ค.ศ. 1985-2009 
ซ่ึงจะไดรั้บจากสแตนดาร์ดแอนด์พวัร์ ใช้บริการ Wharton research data services (WRDS) การศึกษาใน Gaur 
and Kesavan (2005) จะขยายไปยงัขอ้มูลชุดล่าสุดและมีขนาดใหญ่และการทดสอบเพื่อดูไม่วา่จะเป็นสมมติฐาน
ในสาม Gaur et al. (2005) นอกเหนือไปจากอตัราก าไรขั้นตน้ ปริมาณเงินทุน และ เหตุการ์เกินคาดเดาเรารวมถึง 
MAPE ของพยากรณ์ยอดขาย รายไตรมาสเป็นตวัแปรอธิบายและวิเคราะห์ผลกระทบของมนั เราใชก้ารวิเคราะห์
แบบถดถอย 5 รูปแบบท่ีแตกต่างกนัเพื่อทดสอบสมมติฐานของเราและอธิบายท่ีแตกต่างกนัตวัแปร ในแต่ละ
รูปแบบเหล่าน้ี  

1. โมเดลแรกจะเฉพาะเจาะจงบริษัทและช่วงเวลาและก าหนดผลกระทบภายนอกเฉพาะเจาะจง 
เน่ืองจากตอ้งการควบคุมผลกระทบต่อโมเดลการวิเคราะห์แบบถดถอย  

2. โมเดลท่ีสองจะเฉพาะเจาะจงบริษทัและช่วงเวลาและก าหนดผลกระทบภายนอกเฉพาะเจาะจง
เช่นเดียวกนัแต่วิเคราะห์แบบถดถอยยงัไม่ลงเป็นส่วน ๆ  

3.โมเดลท่ีสามใช้ขอ้มูลส่วนเฉพาะ (Segment) ช่วงเวลา ท่ีเฉพาะเจาะจงก าหนดผลกระทบภายนอก
เฉพาะเจาะจง เพื่อเปรียบเทียบ ขอ้มูลส่วนเฉพาะ และผลกระทบภายนอกท่ีแตกต่าง  

4.โมเดลท่ีส่ี ใช้ข้อมูลส่วนเฉพาะ (Segment) ช่วงเวลาท่ีเฉพาะเจาะจงก าหนดผลกระทบภายนอก
เฉพาะเจาะจงเช่นเดียวกนัแต่วิเคราะห์แบบถดถอย ยงัไม่ลงเป็นส่วน ๆ  

5.โมเดลท่ี 5 ใช้ช่วงเวลาท่ีเฉพาะเจาะจงก าหนดผลกระทบภายนอกเฉพาะเจาะจงแต่วิเคราะห์แบบ
ถดถอยยงัไม่ลงเป็นส่วน ๆ  

ซ่ึงขอ้มูลเชิงลึกท่ีมาจากการศึกษาเหล่าน้ี มีดงัน้ีพบว่าในส่วนของกลุ่มย่อยยกเวน้ อุปกรณ์งานอดิเรก 
ของเล่น เกม และอุปกรณ์ตกแต่งบ้าน ของสหรัฐอเมริกา อุตสาหกรรมค้าปลีก มี MAPE เป็นเชิงลบ มี
ความสัมพนัธ์กับอตัราการหมุนเวียนสินคา้คงคลงัในหลายส่วนย่อย แนะน า MAPE ช่วยอธิบายมากขึ้นของ
ความแปรปรวนของอตัราการหมุนเวียนสินคา้คงคลงั นอกจากน้ี พบว่า อตัราการหมุนเวียนสินคา้คงคลังมี
ความสัมพนัธ์เชิงลบกบัอตัราก าไรขั้นตน้ ปริมาณเงินทุน และเหตุการ์เกินคาดเดา 

2.4.3 งานวิจัยท่ีเกีย่วข้องกบัระบบสนับสนุนการตัดสินใจ 

สโรชิน รัถยาธาร (2552)ไดน้ าเสนอ กรณีศึกษา ฝ่ายโลจิสติกส์ บริษทั หาดทิพย ์จ ากดั (มหาชน) โดยใช้

เทคนิคคลังข้อมูล รวมกับเคร่ืองมือการประมวลผลเชิงการวิเคราะห์ออนไลน์ (OLAP) ซ่ึงลักษณะในการ

ปฏิบติังานของฝ่ายโลจิสติกส์ตอ้งประสานงานกบักลุ่มงานหลายกลุ่ม จึงจ าเป็นตอ้งท างานเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูล

จ านวนมาก ขอ้มูลท่ีน ามาใชง้านมกัจะมีรูปแบบท่ีหลากหลาย ไม่เป็นมาตรฐานเดียวกนั การท าการวิเคราะห์หรือ

เตรียมข้อมูลเพื่อการวางแผนการปฏิบัติงานจะใช้เวลาในการรวบรวมนาน อีกทั้งการค้นคืนข้อมูลในช่วง



ระยะเวลาท่ีผ่านมาก็ท าไดย้าก ซ่ึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีระบบขอ้มูลท่ีมีความถูกตอ้งแม่นย  า รวดเร็ว และทนัเวลา 

เพื่อให้สามารถใช้ขอ้มูลในการวางแผนการปฏิบติังาน และจดัท าขอ้มูลน าเสนอผูบ้ริหารเพื่อการตดัสินใจใน

ล าดบัสูงขึ้นไป จะช่วยให้การใชง้านขอ้มูลเกิดยืดหยุ่น มีมุมมองท่ีหลากหลาย และสามารถตอบสนองประเด็น

ความตอ้งการใชง้านขอ้มูลไดอ้ยา่งทนัท่วงที 

 พงค์เทพ วิภาตะพนัธุ์ (2548) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การพฒันาระบบโลจิสติกส์ของบริษทั  ไปรษณียไ์ทย 

จ ากัด เพื่อให้บรรลุเป้าหมายในการพฒันาและจดัการระบบโลจิสติกส์ของบริษทั ไปรษณีย์  ไทย จ ากัด โดย

พิจารณาก าหนดเป้าหมายการด าเนินการเพื่อลดตน้ทุนท่ีไม่ก่อใหเ้กิดมูลค่า เช่น การลดการใชเ้อกสารโดยเปล่ียน

ระบบการท างานมาเป็นการใชเ้อกสารทางอิเลก็ทรอนิกส์มากขึ้น หรือลดตน้ทุนจากการผิดพลาดอนัเกิดจากการ

ท างานซ ้ าซ้อน และเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างทนัที รวมถึงก าหนดกลยุทธ์เพื่อ

การพฒันาโลจิสติกส์ ของบริษทั ไปรษณียไ์ทย จ ากดั เพื่อความอยู่รอดของบริษทัไปรษณียไ์ทย จ ากดั และการ

เจริญเติบโตในอนาคต ผลการศึกษาพบว่า การพฒันาระบบโลจิสติกส์ของบริษทั ไปรษณียไ์ทย จ ากดัควรท่ีจะ  

มุ่งพฒันาไปในดา้นการปรับปรุงระบบงานการจดัระบบโลจิสติกส์ โดยด าเนินการจดัตั้งหน่วย บริการลูกคา้ เพื่อ

ท าหนา้ท่ีประสานงานในการให้บริการแก่ลูกคา้และควบคุมการใชร้ถยนตใ์ห้มีประสิทธิภาพและเกิดประโยชน์

ใหไ้ดม้ากท่ีสุด พร้อมทั้งยงัช่วยลดภาระความส้ินเปลืองและค่าใชจ่้าย ส าหรับการด าเนินงานท่ีซ ้าซ้อนลง โดยใช้

ระบบปฏิบติัการดา้นโลจิสติกส์ ท่ีมีการจดัหามาใชง้าน เพิ่มขึ้น ประกอบกบัการพฒันาระบบงานยงัสามารถท่ีจะ

ขยายขอบเขตการให้บริการแก่ลูกคา้ จากผูจ้ดัส่งสินคา้มาท าหน้าท่ีเป็น Outsource เพื่อให้บริการดา้นไปรษณีย์

แบบครบวงจรแก่ลูกคา้ ซ่ึงสามารถพฒันาระบบงานเพื่อสร้างความพึงพอใจและตอบสนองความตอ้งการของ 

ลูกคา้ ทั้งน้ีเม่ือบริษทั ไปรษณียไ์ทยจ ากดั ไดพ้ฒันารูปแบบการใหบ้ริการเป็น Outsource ท่ีเตม็รูปแบบท่ีสามารถ

ปรับปรุงกระบวนการการท างานทั้งระบบโดยลดกระบวนการท างานท่ีไม่สอดคลอ้งลง ซ่ึงจะส่งผลต่อค่าใช้จ่าย

ท่ีลดลง อีกทั้งการลดค่าใช้จ่ายดังกล่าวยงัสามารถท่ีจะยอ้นกลบัคืน  ให้แก่ลูกคา้ในรูปแบบของการลดราคา

ด าเนินการในโอกาสเดียวกนั ซ่ึงท าให้เกิดความพึงพอใจ แก่ลูกคา้และก่อสร้างความจงรักภกัดีและตอบสนอง

ตรงตามความตอ้งการในลกัษณะท่ีไดรั้บ ประโยชน์ร่วมกนัทั้งสองฝ่าย 

 ปวีณรัตน์ เพียรไธสง (2553)วิจยัเร่ืองการศึกษาการบริหารคลงัสินค้าและการตรวจนับสินค้า คงคลงั

กรณีศึกษาบริษัทไฮย์ควอลิต้ีการ์เม้นท์จ ากัดพบว่าปัญหาท่ีเกิดขึ้ นนั้ นเกิดจากการท่ีผูบ้ริหารยงัไม่ได้ให้

ความส าคญักบัการบริหารคลงัสินคา้และการตรวจนบัสินคา้ทุกส้ินเดือนและยงัไม่ไดมี้การ ออกแบบแผนผงัของ

คลงัสินคา้เจา้หน้าท่ียงัขาดการวางแผนการจดัการและการด าเนินงานในคลงัสินค้า ดงันั้นจึงไดมี้การปรับปรุง

คลงัสินคา้ใหม่ทั้งระบบโดยไดท้าการออกแบบแผนผงัคลงัสินคา้รวมถึงการ ออกแบบภาพรวมของคลงัสินคา้มี



การก าหนดหนา้ท่ีความรับผิดชอบของเจา้หนา้ท่ีในคลงัสินคา้มีการวดัผลการด าเนินงาน (KPI) และมีการตรวจ

นับสินคา้ในส้ินเดือนผลจากการวดัผลจากการปรับปรุง คลงัสินคา้ให้อตัราการใช้พื้นท่ีในคลงัสินคา้ลดลงถึง

20% ลดระยะเวลาในการหยบิจ่ายวตัถุดิบ34% ลด อตัราการหยบิวตัถุดิบผิดพลาด92% ลดจ านวนการวางวตัถุดิบ

ไม่ถูกท่ี100% และลดจ านวนคร้ังท่ี วตัถุดิบกบัตวัเลขท่ีผิดพลาดไม่ตรงกนั96% 

 นริศรา จนัทร์คล ้าย (2554) ไดศึ้กษาตน้ทุนกิจกรรมโลจิสติกส์ของบริษทักรณีศึกษาซ่ึงส่งสินคา้ประเภท

เน้ือปลานิลแร่แช่เยน็ จากประเทศไทยไปยงัลกูคา้ปลายทาง ณ ประเทศ สหรัฐอเมริกา โดยใชแ้นวคิด ABC มา

วิเคราะห์เพื่อหาตน้ทุนกิจกรรมต่าง ๆ ขององค์กรโดยได้น าต้นทุนส่วนของกิจกรรมท่ีเกิดขึ้นมาจ าแนกเป็น  

4 ประเภท คือ ทรัพยากรดา้นบุคลากร ดา้นพื้นท่ี ดา้นเคร่ืองมืออุปกรณ์และด้านวสัดุใชง้านหรือวสัดุส้ินเปลือง 

พบว่าตน้ทุนท่ีมีค่าใช้จ่ายสูงท่ีสุด ไดแ้ก่ ตน้ทุนการขนส่งสินคา้ ซ่ึงมีสัดส่วนกว่าร้อยละ80 ของตน้ทุนทั้งหมด 

ซ่ึงตน้ทุนท่ีมีมลูค่าสูง 37 คือค่าระว่างสินคา้ทางทะเล ซ่ึงการลดตน้ทุนโลจิสติกส์จึงเป็นส่ิงท่ีจ าเป็นขององค์กร

ควรตระหนกั ถึงและใหค้วามส าคญัอยา่งจริงจงั อยา่งไรก็ตามก่อนท่ีจะด าเนินการใด ๆ เพื่อลดตน้ทุนโลจิสติกส์ 

ผูป้ระกอบการจะตอ้งทราบขอบเขตและเง่ือนไขของงานขนส่ง ทั้งการขนส่งภายในประเทศและการขนส่ง

ต่างประเทศ รวมไปถึงกิจกรรมหน่วยงานภายในองคก์ร และกิจกรรมในส่วนท่ีตอ้ง เก่ียวขอ้งกบัภายนอก เพื่อจะ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในตน้ทุนท่ีต ่าท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้

  



บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

งานวิจยัน้ีมีจุดมุ่งหมายในการคิดคน้วิธีการในการวางแผนในการบริหารสต๊อกสินคา้ให้เพียงพอต่อ

ปริมาณความตอ้งการซ้ือสินคา้ผ่าน เพื่อไม่ให้เกิดการเสียโอกาสทางการขาย และการมีตน้ทุนจมท่ีเกิดจากการ

จดัเก็บสต๊อกสินคา้ท่ีอยูใ่นปริมาณท่ีไม่มีเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้หรือการจดักิจกรรมทางการตลาดท่ี

ทางบริษทัได้ท าการวางแผนไว้ โดยการพฒันาระบบวางแผนการพยากรณ์ยอดขายสินค้าในอดีตเพื่อน ามา

วิเคราะห์ปัจจยัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งต่อการจดัจ าหน่ายสินคา้ และวางแผนในการควบคุมปริมาณในการสต๊อกสินคา้

ให้มีอยู่อย่างเหมาะสม ซ่ึงงานวิจัยน้ีได้ศึกษาถึงภาพรวมทั้ งหมดเก่ียวกับปัญหาท่ีมีการวางแผนอย่างไม่

ครอบคลุมในเร่ืองของความเหมาะสมในการใชร้ะบบต่างๆในการคิดวิเคราะห์เก่ียวกบัการบริหารจดัการสต๊อก 

เพื่อใหส้ามารถบริหารจดัการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพท่ีดีขึ้น  

3.1  ประชากรและตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ พนักงานในส านักงานใหญ่ของบริษทั ในฝ่าย Trade Marketing ท่ี

วางแผนกิจกรรมทางการตลาด ให้เกิดความสอดคลอ้งกบันโยบายบริษทัและเป็นการเพิ่มยอดขายสินคา้ให้แก่

บริษัท รวมถึงฝ่ายท่ีเก่ียวข้องกับการตรวจสอบปริมาณสต๊อกในสินค้าคงคลัง และการบริหารสต๊อกเข้า

คลงัสินคา้  

3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูล 

เคร่ืองมือท่ีส าคญัในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในคร้ังน้ีคือ 

1. ขอ้มูลยอดขายสินคา้ของบริษทัแต่ละชนิด ตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2561 ถึง กนัยายน พ.ศ. 2563 

จ านวน 33 เดือน โดยใชข้อ้มูลน้ีในการหาตวัแบบท่ีเหมาะสม ซ่ึงมุ่งเนน้ไปทางยอดขายในช่องทางออนไลน์ท่ีมี

แนวโนม้สินคา้ขายดีเป็น Model ในการพยากรณ์ในส่วนอ่ืนๆ 

2. วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรม Excel 

3.3 วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี ใชวิ้ธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

3.3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  

การเก็บขอ้มูลในคร้ังน้ี โดยเร่ิมวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัยอดขายของบริษทัว่ามีการขายสินคา้

ชนิดไหน ขายดีในช่วงไหน สินคา้ไหนจะขายไม่ดีแลว้มีวิธีการกระตุน้ยอดขายสินคา้รายการนั้นอย่างไร หรือ



แมก้ระทัง่สินคา้ใหม่ท่ีน าเขา้ขายเม่ือหลายเดือนก่อนเป็นจะกลายเป็นสินคา้ท่ียกเลิกการผลิตแลว้จะมีวิธีการ

ด าเนินกบัสต๊อกสินคา้คงเหลือนั้นอย่างไรต่อ เพื่อน ามาพยากรณ์ยอดขายจากการวิเคราะห์ขอ้มูลต่างๆ แลว้ยงั

ส่งผลให้ทราบถึงในเร่ืองของการบริหารจดัการสต๊อกทั้งในเร่ืองของปริมาณท่ีจดัเก็บและวนัท่ีสินคา้ท่ีผลิตใหม่

เขา้คลงัสินคา้ว่ามีวิธีการจดัการบริหารสต๊อกสินคา้อยา่งไร เพื่อท าการวิเคราะห์ปรับปรุงวิธีการต่างๆในขั้นตอน

ต่อไป 

3.3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีเกบ็รวบรวมและค้นคว้ามาจากหนังสือ 

ในการศึกษาคน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลอ่ืนๆท่ีเนน้ในเร่ืองของความส าคญัเก่ียวกบัการวิเคราะห์หารูปแบบ

การพยากรณ์ท่ีให้ความผิดพลาดน้อยท่ีสุด เพื่อนาไปใช้เป็นขอ้มูลในการตดัสินใจในการใช้ตัวแบบใดในการ

พยากรณ์เพื่อนาไปสู่การสร้างแบบจ าลองสถานการณ์ ซ่ึงจากการศึกษาจากท่ีมาอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัทฤษฎีต่างๆ

ดงัน้ี 

1.การประยกุตใ์ชแ้บบจ าลองทางสถิติ เพื่อใชใ้นการพยากรณ์ 

2 วิธีการมาตรฐานส าหรับการเลือกรูปแบบการพยากรณ์ให้มีความเหมาะสมกบัขอ้มูล เพื่อให้ผลการ

พยากรณ์มีค่าความผิดพลาดนอ้ยท่ีสุด 

3.4 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 

ในขั้นตอนน้ีผูว้ิจยัจะใช้ข้อมูลยอดการขายในอดีตมาวิเคราะห์ศึกษารูปแบบของข้อมูลว่ามีลักษณะ

รูปแบบอยา่งไรดว้ยโปรแกรม Excel เพื่อท าการวิเคราะห์เลือกตวัแบบในการพยากรณ์ (Forecasting Model) โดย

สามารถสรุปขั้นตอนการศึกษารูปแบบข้อมูลและท าการวิเคราะห์เลือกตัวแบบในการพยากรณ์ท่ีมีความ

เหมาะสมท่ีสุดไดด้งันั้ี 

3.4.1 ศึกษางานวิจยัและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการพยากรณ์  

3.4.2 รวบรวมข้อมู ลยอดขายของ สินค้า ในกลุ่ มผ ลิตภัณฑ์ ใน ช่วงระยะ เวลาตั้ ง แ ต่ เ ดือน 

มกราคม 2561 ถึง เดือนกนัยายน 2563 

3.4.3 ศึกษาการน าเอาโปรแกรม Excel มาใชใ้นการวิเคราะห์การพยากรณ์ขอ้มูลดว้ยเทคนิคการพยากรณ์

วิธีตา่งๆ 

3.4.4 ด าเนินการวิเคราะห์หาเทคนิคการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจของบริษทักรณีศึกษา 

 3.4.5 สรุปผลการศึกษาและขอ้เสนอแนะ 



การท าพยากรณ์ยอดขายแต่ละสินคา้จะเป็นการน าสินคา้ท่ีขายดีเป็นตวัแบบการพยากรณ์ส าหรับสินคา้ 

โดยน าขอ้มูลยอดขายสินคา้ขายดี 5 อนัดับแรกตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 2561 ถึง เดือนกันยายน พ.ศ. 2563 

เพื่อให้ถึงแนวโน้มยอดขาย ซ่ึงจะเลือกสินคา้ท่ีมีแนวโน้มท่ีดีท่ีสุดในการขายสินคา้ มาใช้เป็น Model ในการ

พยากรณ์ เพื่อท่ีน าผลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ไปเลือกวิธีการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมกบัยอดขายของสินคา้แต่ละชนิด 

ในขั้นตอนน้ีจะแสดงขั้นตอนการวิเคราะห์รูปแบบขอ้มูลยอดขาย 

3.5 ข้อมูลยอดขายของบริษัทกรณีศึกษา 

ตารางท่ี 3.1 ยอดขายของปี 2561 

 

 

ภาพท่ี 3.1 กราฟแสดงผลผลเปรียบเทียบยอดขายของสินคา้ในปี 2561 
 

 

 

 

 

 

ผลิตภัณฑ์ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวม

แชมพูบ ำรุงเส้นผม 36,513.45    50,234.49    66,435.66    71,543.31    81,686.19    81,694.35      75,767.13      91,353.75    84,282.60    92,820.00    102,997.05    117,852.84    953,180.82    

แชมพูปิดผมขำว 96,398.16    84,259.65    72,427.65    79,678.32    94,468.32    112,991.52    102,689.52    97,186.62    61,615.65    69,000.45    69,319.71      95,161.92      1,035,197.49 

แชมพูปิดผมขำวออร์แกนิก 46,554.84    38,452.98    38,815.59    49,023.75    46,760.37    29,123.55      23,610.45      32,734.35    39,935.55    52,633.02    42,906.30      49,553.13      490,103.88    

ครีมหมกับ ำรุงเส้นผมสูตรผมท ำสี 2,539.17      33,383.58    43,857.45    44,605.11    24,815.58    50,385.45      18,072.36      32,870.52    43,128.66    7,972.32      32,239.65      28,968.00      362,837.85    

ครีมหมกับ ำรุงเส้นผมสูตรผมแห้งเสีย 33,607.98    30,525.54    39,913.62    34,842.69    31,213.53    26,143.62      23,084.64      25,408.71    26,182.56    38,837.52    45,606.75      34,741.71      390,108.87    



ตารางท่ี 3.2 ยอดขายปี 2562 

ภาพท่ี 3.2 กราฟแสดงผลผลเปรียบเทียบยอดขายของสินคา้ในปี 2562 

ตารางท่ี 3.3 ยอดขายปี 2563 

   ภาพท่ี 3.3 กราฟแสดงผลผลเปรียบเทียบยอดขายของสินคา้ในปี 2563 

ผลิตภัณฑ์ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม รวมปี 2562

แชมพูบ ำรุงเส้นผม 104,102.73    112,263.75    133,241.58    138,166.65    143,852.13    148,819.02    136,930.41    138,627.69    153,791.52    148,147.35    163,255.59    169,168.02    1,690,366.44 

แชมพูปิดผมขำว 75,800.79      85,940.61      71,703.45      74,987.85      66,603.45      94,966.59      99,060.36      99,616.77      103,623.84    97,716.00      96,710.28      120,591.03    1,087,321.02 

แชมพูปิดผมขำวออร์แกนิก 69,335.18      77,185.29      68,423.08      61,017.39      85,631.83      78,523.59      78,912.96      61,852.07      71,059.66      77,938.20      82,360.85      81,513.81      893,753.91    

ครีมหมกับ ำรุงเส้นผมสูตรผมท ำสี 34,900.83      26,826.00      81,514.83      78,965.85      8,140.62         50,100.87      33,066.36      130,764.00    93,840.00      65,535.00      50,184.00      11,781.00      665,619.36    

ครีมหมกับ ำรุงเส้นผมสูตรผมแห้งเสีย 39,943.71      33,060.75      43,686.60      33,366.75      78,046.32      40,010.01      33,389.19      79,795.62      19,697.22      58,540.35      20,294.94      38,382.60      518,214.06    

ผลิตภัณฑ์ มกราคม กมุภาพนัธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กนัยายน รวม

แชมพูบ ำรุงเส้นผม 153,812.94    161,802.09    146,010.45    158,503.92    153,915.45    163,294.86    176,450.82    179,886.18    184,526.67    1,478,203.38 

แชมพูปิดผมขำว 133,315.02    123,962.64    111,466.62    160,038.00    136,963.56    144,894.57    103,845.18    119,943.84    110,147.25    1,144,576.68 

แชมพูปิดผมขำวออร์แกนิก 54,517.98      69,255.45      101,190.12    85,922.25      184,594.50    367,017.93    95,855.01      84,567.18      99,833.52      1,142,753.94 

ครีมหมกับ ำรุงเส้นผมสูตรผมท ำสี 5,680.89         26,842.32      48,891.15      40,239.00      96,645.00      353,882.88    410,742.27    226,985.19    81,294.00      1,291,202.70 

ครีมหมกับ ำรุงเส้นผมสูตรผมแห้งเสีย 17,334.39      26,452.17      43,180.68      114,205.83    282,884.25    162,067.29    46,393.68      40,639.35      101,266.11    834,423.75    



 

ตารางท่ี 3.4 เปรียบเทียบยอดขายระหวา่งปี 2561 – 2563 

 
 

ภาพท่ี 3.4 กราฟแสดงผลผลเปรียบเทียบยอดขายของสินคา้ระหวา่งปี 2561 - 2563 

จากตารางและกราฟจะเห็นไดถึ้งยอดขายและแนวโนม้ แสดงใหเ้ห็นวา่แต่ละสินคา้มีแนวโนม้ในการ

ขายสินคา้ท่ีไม่แตกต่างกนัมากนดั จึงไดน้ าสินคา้ท่ียอดขายท่ีดีท่ีสุด สองอบัดบัแรกเป็นสินคา้ตวัอยา่งในการ

ค านวณ เพื่อเป็น Model ในการท าพยากรณ์ยอดขายในอนาคตท่ีจะสามารถท าใหรู้้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ 

แลว้ยงัเป็นการท่ีสามารถจดัการบริหารสต๊อกสินคา้ใหมี้อยู่ในปริมาณท่ีเหมาะสมไม่ใหมี้นอ้ยจนเสียโอกาส

ทางการคา้ หรือมีมากเกินไปจนท าใหเ้กิดตน้ทุนจมได ้

ผลิตภัณฑ์ รวมปี 2561 รวมปี 2562 รวมปี2563 รวม

แชมพูบ ำรุงเส้นผม 953,180.82    1,690,366.44 1,478,203.38 4,121,750.64 

แชมพูปิดผมขำว 1,035,197.49 1,087,321.02 1,144,576.68 3,267,095.19 

แชมพูปิดผมขำวออร์แกนิก 490,103.88    893,753.91    1,142,753.94 2,526,611.73 

ครีมหมกับ ำรุงเส้นผมสูตรผมท ำสี 362,837.85    665,619.36    1,291,202.70 2,319,659.91 

ครีมหมกับ ำรุงเส้นผมสูตรผมแห้งเสีย 390,108.87    518,214.06    834,423.75    1,742,746.68 



บทท่ี 4  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

บทน้ีแสดงถึงผลของการน าขอ้มูลยอดขายสินคา้ในกลุ่มผลิตภณัฑ์ของบริษทักรณีศึกษาในช่วงเดือน
มกราคม 2561 ถึงเดือน กนัยายน 2563 ซ่ึงจะใชเ้ฉพาะสินคา้ท่ีขายดีสองอนัดบัแรก ในการพยากรณ์เพื่อทราบ
ปริมาณความตอ้งการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในแต่ละเดือน เป็นการท่ีจะสามารถบริหารจดัการสต๊อกสินคา้ใน
แต่ละช่วงเดือนสินคา้ให้มีอยู่อย่างเหมาะสม ซ่ึงจะท าการเปรียบเทียบวิธีการค านวณในแต่ละวิธีการ เพื่อได้
วิธีการท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการพยากรณ์ยอดขายของสินคา้โดยใชโ้ปรแกรม Excel ในการประมวลผลในการ
เปรียบเทียบซ่ึงผลการวิเคราะห์จะใช้เป็นเพียงแนวทางในการศึกษาแนวโนม้การเติบโตของธุรกิจในบริษทั
กรณีศึกษา โดยท าการศึกษาวิธีการอยูท่ ั้ง 4 วิธี คือ 

1. วิธีปรับเรียบเอ็กซ์โปเนนเชียลอย่างง่าย (Simple Exponential Smoothing หรือ Single Exponential 
Smoothing) 

2. วิธีปรับเรียบเอก็ซ์โปเนนเชียลสองคร้ัง (Double Exponential Smoothing หรือ Holt’s Method) 

3. เทคนิคพยากรณ์ท่ีประยุกต์เ ก่ียวกับอนุกรมเวลาท่ีมีแนวโน้มและฤดูกาลข้อมูลเชิงบวก  
(Holt-Winter's Method for Additive Seasonal Effects) 

4 .  เทคนิคการพยากรณ์ ท่ีประยุกต์ ใช้กับข้อมูลฤ ดูกาล เ ชิ งคูณ  (Holt-Winter's Method for 
Multiplicative Seasonal Effects) 

หลงัจากนั้นท าการวิเคราะห์ผลลพัธ์ของการพยากรณ์ในแต่ละวิธีแลว้ท าการเลือกวิธีการพยากรณ์ท่ีมีค่าความ
คาดเคล่ือนในการพยากรณ์นอ้ยท่ีสุด โดยใชวิ้ธีการดงัน้ี 

1. ค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนสมบูรณ์ (Mean absolute deviation – MAD) 
2. ค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนกาลงัสอง (Mean square error – MSE) 
3. ค่าเฉล่ียเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือน (Mean absolute percent error – MAPE) 
 

 

 



4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลวิธีปรับเรียบเอ็กซ์โปเนนเชียลอย่างง่าย (Simple Exponential Smoothing 

หรือ Single Exponential Smoothing) 

ตาราง 4.1 ยอดการพยากรณ์ Single Exponential Smoothing ของสินคา้แชมพูบ ารุงเส้นผม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เดือน ปี Forecast(บาท) 

ตุลาคม 2563 183,120.06 
พฤศจิกายน 2563 197,331.30 
ธนัวาคม 2563 207,771.22 
มกราคม 2564 174,793.83 
กุมภาพนัธ์ 2564 167,442.48 
มีนาคม 2564 160,206.58 
เมษายน 2564 170,255.67 
พฤษภาคม 2564 170,640.67 
มิถุนายน 2564 178,495.27 
กรกฎาคม 2564 178,378.43 
สิงหาคม 2564 179,666.38 
กนัยายน 2564 184,526.67 
ตุลาคม 2564 183,120.06 
พฤศจิกายน 2564 197,331.30 
ธนัวาคม 2564 207,771.22 



ภาพท่ี 4.1 กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Single Exponential Smoothing ของสินคา้แชมพูบ ารุง 

เส้นผม 

α และ γ คือ น ้าหนกั โดยท่ี 0 ≤ α ≤1 และ 0 ≤ γ ≤1 
ซ่ึงไดใ้ชค้่า α อยูท่ี่ 0.55 และ γ อยูท่ี่ 1.00  
 

ตาราง 4.2 ยอดการพยากรณ์ Single Exponential Smoothing ของสินคา้แชมพูปิดผมขาว 

เดือน ปี Forecast(บาท) 
ตุลาคม 2563 106,909.80 

พฤศจิกายน 2563 107,159.16 

ธนัวาคม 2563 132,950.82 

มกราคม 2564 133,893.36 

กุมภาพนัธ์ 2564 123,071.63 

มีนาคม 2564 110,501.88 

เมษายน 2564 119,305.33 

พฤษภาคม 2564 130,233.10 

มิถุนายน 2564 150,123.76 

กรกฎาคม 2564 139,587.05 

สิงหาคม 2564 136,005.29 
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พ.ค.-60 ธ.ค.-60 มิ.ย.-61 ม.ค.-62 ก.ค.-62 ก.พ.-63 ส.ค.-63 มี.ค.-64 ต.ค.-64 เม.ย.-65

Forecasted & Actual Sales

แชมพบู ำรุงเสน้ผม

 Sales Forcast



กนัยายน 2564 102,651.37 

ตุลาคม 2564 106,909.80 

พฤศจิกายน 2564 107,159.16 

ธนัวาคม 2564 132,950.82 

ภาพท่ี 4.2 กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Single Exponential Smoothing ของสินคา้แชมพูปิดผมขาว 

 
α และ γ คือ น ้าหนกั โดยท่ี 0 ≤ α ≤1 และ 0 ≤ γ ≤1 
ซ่ึงไดใ้ชค้่า α อยูท่ี่ 0.68 และ γ อยูท่ี่ 0.14  
 

4.2 วิเคราะห์ข้อมูลวิธีปรับเรียบเอ็กซ์โปเนนเชียลสองคร้ัง (Double Exponential Smoothing หรือ 

Holt’s Method) 

ตาราง 4.3 ยอดการพยากรณ์ Holt’s Method ของสินคา้แชมพูบ ารุงเส้นผม 

เดือน ปี Forecast (บาท) 

ตุลาคม 2563     509,288.95  
พฤศจิกายน 2563     896,423.44  
ธนัวาคม 2563  1,461,536.98  
มกราคม 2564 -1,632,609.49  
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แชมพปิูดผมขำว

 Sales Forcast



กุมภาพนัธ์ 2564 -1,110,661.79  
มีนาคม 2564 -   494,370.06  
เมษายน 2564 -   300,075.31  
พฤษภาคม 2564      85,759.36  
มิถุนายน 2564      86,069.77  
กรกฎาคม 2564 -   139,401.40  
สิงหาคม 2564     453,512.87  
กนัยายน 2564     184,526.67  
ตุลาคม 2564     509,288.95  
พฤศจิกายน 2564     896,423.44  
ธนัวาคม 2564  1,461,536.98  

ภาพท่ี 4.3 กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Holt’s Method ของสินคา้แชมพูบ ารุงเส้นผม 

α และ γ คือ น ้าหนกั โดยท่ี 0 ≤ α ≤1 และ 0 ≤ γ ≤1 
ซ่ึงไดใ้ชค้่า α อยูท่ี่ 1.00 และ γ อยูท่ี่ 0.50  
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ตาราง 4.4 ยอดการพยากรณ์ Holt’s Method ของสินคา้แชมพูปิดผมขาว 

เดือน ปี Forecast(บาท) 
ตุลาคม 2563 77,149.72 
พฤศจิกายน 2563 75,723.17 
ธนัวาคม 2563 -  39,747.67 
มกราคม 2564 -  45,271.57 
กุมภาพนัธ์ 2564 8,966.98 
มีนาคม 2564 61,835.95 
เมษายน 2564 29,437.75 
พฤษภาคม 2564 -  36,647.92 
มิถุนายน 2564 - 119,415.74 
กรกฎาคม 2564 -  73,383.28 
สิงหาคม 2564 -  48,794.65 
กนัยายน 2564 110,147.25 
ตุลาคม 2564 77,149.72 
พฤศจิกายน 2564 75,723.17 
ธนัวาคม 2564 -  39,747.67 

ภาพท่ี 4.4 กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Holt’s Method ของสินคา้แชมพูปิดผมขาว 
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 Sales Forcast



α และ γ คือ น ้าหนกั โดยท่ี 0 ≤ α ≤1 และ 0 ≤ γ ≤1 
ซ่ึงไดใ้ชค้่า α อยูท่ี่ 1.00 และ γ อยูท่ี่ 0.14  
 

4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเทคนิคพยากรณ์ท่ีประยุกต์เกี่ยวกับอนุกรมเวลาท่ีมีแนวโน้มและฤดูกาลข้อมูล

เชิงบวก (Holt-Winter's Method for Additive Seasonal Effects) 

ตาราง 4.5 ยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Additive Seasonal Effects ของสินคา้แชมพู
บ ารุงเส้นผม 

เดือน ปี Forecast (บาท) 

ตุลาคม 2563  181,157.99  
พฤศจิกายน 2563  198,041.80  
ธนัวาคม 2563  211,343.67  
มกราคม 2564  189,040.78  
กุมภาพนัธ์ 2564  194,808.65  
มีนาคม 2564  191,046.23  
เมษายน 2564  202,011.06  
พฤษภาคม 2564  202,825.77  
มิถุนายน 2564  211,398.75  
กรกฎาคม 2564  215,428.56  
สิงหาคม 2564  218,493.81  
กนัยายน 2564  223,542.60  
ตุลาคม 2564  220,791.60  
พฤศจิกายน 2564  224,155.09  
ธนัวาคม 2564  227,518.58  

 



ภาพท่ี 4.5 กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Additive Seasonal Effects ของ
สินคา้แชมพูบ ารุงเส้นผม 

α, γ และ β คือ น ้าหนกั โดยท่ี 0 ≤ α ≤1, 0 ≤ γ ≤1 และ 0 ≤β≤1 
ซ่ึงไดใ้ชค้่า α อยูท่ี่ 0.23, γ อยูท่ี่ 0.16  และ β  อยูท่ี่ 0.73  
 

ตาราง 4.6 ยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Additive Seasonal Effects ของสินคา้ แชมพู
ปิดผมขาว 

เดือน ปี Forecast (บาท) 

ตุลาคม 2563 108,643.16 
พฤศจิกายน 2563 107,324.38 
ธนัวาคม 2563 132,067.57 
มกราคม 2564 132,478.18 
กุมภาพนัธ์ 2564 125,818.14 
มีนาคม 2564 112,662.02 
เมษายน 2564 131,045.10 
พฤษภาคม 2564 126,405.28 
มิถุนายน 2564 146,100.04 
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Forecasted & Actual Sales
แชมพูบ ารุงเส้นผม

ชดุขอ้มลู1 ชดุขอ้มลู2



กรกฎาคม 2564 132,637.60 
สิงหาคม 2564 139,540.31 
กนัยายน 2564 121,133.98 
ตุลาคม 2564 131,678.59 
พฤศจิกายน 2564 132,655.08 
ธนัวาคม 2564 133,631.57 

 

ภาพท่ี 4.6 กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Additive Seasonal Effects ของ
สินคา้แชมพูปิดผมขาว 

α, γ และ β คือ น ้าหนกั โดยท่ี 0 ≤ α ≤1, 0 ≤ γ ≤1 และ 0 ≤β≤1 
ซ่ึงไดใ้ชค้่า α อยูท่ี่ 0.31, γ อยูท่ี่ 0.08  และ β  อยูท่ี่ 0.42  
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4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเทคนิคการพยากรณ์ท่ีประยุกต์ใช้กับข้อมูลฤดูกาลเชิงคูณ (Holt-Winter's 

Method for Multiplicative Seasonal Effects) 

ตาราง 4.7 ยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Multiplicative Seasonal Effects ยอดการ
พยากรณ์ของสินคา้แชมพูบ ารุงเส้นผม 

เดือน ปี Forecast (บาท) 

ตุลาคม 2563 201,351.40 
พฤศจิกายน 2563 222,566.52 
ธนัวาคม 2563 253,685.32 
มกราคม 2564 80,992.83 
กุมภาพนัธ์ 2564 101,596.84 
มีนาคม 2564 136,841.98 
เมษายน 2564 154,093.68 
พฤษภาคม 2564 174,942.62 
มิถุนายน 2564 177,991.20 
กรกฎาคม 2564 164,781.86 
สิงหาคม 2564 194,096.57 
กนัยายน 2564 184,526.67 
ตุลาคม 2564 199,028.85 
พฤศจิกายน 2564 222,566.52 
ธนัวาคม 2564 253,685.32 



ภาพท่ี 4.7  กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Multiplicative Seasonal 
Effects ของสินคา้แชมพูบ ารุงเส้นผม 

α, γ และ β คือ น ้าหนกั โดยท่ี 0 ≤ α ≤1, 0 ≤ γ ≤1 และ 0 ≤β≤1 
ซ่ึงไดใ้ชค้่า α อยูท่ี่ 0.96, γ อยูท่ี่ 0.47  และ β  อยูท่ี่ 1.00  
 

ตาราง 4.8 ยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Multiplicative Seasonal Effects ของสินค้า
แชมพูปิดผมขาว 

เดือน ปี Forecast (บาท) 

ตุลาคม 2563  120,817.67  
พฤศจิกายน 2563  119,174.48  
ธนัวาคม 2563  162,998.81  
มกราคม 2564  166,711.69  
กุมภาพนัธ์ 2564  148,623.34  
มีนาคม 2564  125,977.28  
เมษายน 2564  139,462.23  
พฤษภาคม 2564  158,233.40  
มิถุนายน 2564  195,898.66  
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Forecasted & Actual Sales
แชมพูบ ารุงเส้นผม

 Sales Forcast



กรกฎาคม 2564  176,847.08  
สิงหาคม 2564  170,405.90  
กนัยายน 2564  110,147.25  
ตุลาคม 2564  117,680.39  
พฤศจิกายน 2564  119,174.48  
ธนัวาคม 2564  162,998.81  

ภาพท่ี 4.8  กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Multiplicative Seasonal 
Effects ของสินคา้แชมพูปิดผมขาว 

α, γ และ β คือ น ้าหนกั โดยท่ี 0 ≤ α ≤1, 0 ≤ γ ≤1 และ 0 ≤β≤1 
ซ่ึงไดใ้ชค้่า α อยูท่ี่ 0.95, γ อยูท่ี่ 0.13  และ β  อยูท่ี่ 1.00  
 

4.5 การหาความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ 

เม่ือพิจารณาจากผลการพยากรณ์แนวโนม้ยอดขายสินคา้ดว้ยวิธีการทั้ง 4 รูปแบบ โดยใชส้องสินคา้ท่ี
ขายดีท่ีสุดในการน ามาค านวณการพยากรณ์ในคร้ังน้ีสามารถหาความคลาดเคล่ือนไดด้งัน้ี 
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ตาราง 4.9 เปรียบเทียบการพยากรณ์ระหวา่งวิธี MAD, MSE และ MAPE 

สินค้า รูปแบบการพยากรณ์  MAD   MSE   MAPE  

แชมพูบ ารุงเส้นผม 

วิธีปรับเรียบเอก็ซ์โปเนนเชียลอยา่งง่าย 
(Simple Exponential Smoothing หรือ 
Single Exponential Smoothing) 

13,947.68 421,996,995.17 10.37 

วิธีปรับเรียบเอก็ซ์โปเนนเชียลสองคร้ัง 
(Double Exponential Smoothing หรือ 
Holt’s Method) 

197,905.50 79,023,142,604.59 127.64 

อนุกรมเวลาท่ีมีแนวโนม้และฤดูกาล
ขอ้มูลเชิงบวก (Holt-Winter's Method for 
Additive Seasonal Effects) 

10,469.93 207,467,200.46 6.89 

การพยากรณ์ท่ีประยกุตใ์ชก้บัขอ้มูล
ฤดูกาลเชิงคูณ (Holt-Winter's Method for 
Multiplicative Seasonal Effects) 

40,314.77 2,921,874,072.92 27.79 

แชมพูปิดผมขาว 

วิธีปรับเรียบเอก็ซ์โปเนนเชียลอยา่งง่าย 
(Simple Exponential Smoothing หรือ 
Single Exponential Smoothing) 

15,189.81 409,129,624.44 14.43 

วิธีปรับเรียบเอก็ซ์โปเนนเชียลสองคร้ัง 
(Double Exponential Smoothing หรือ 
Holt’s Method) 

181,697.45 70,143,317,669.99 177.09 

อนุกรมเวลาท่ีมีแนวโนม้และฤดูกาล
ขอ้มูลเชิงบวก (Holt-Winter's Method for 
Additive Seasonal Effects) 

18,829.27 524,486,415.67 18.2 

การพยากรณ์ท่ีประยกุตใ์ชก้บัขอ้มูล
ฤดูกาลเชิงคูณ (Holt-Winter's Method for 
Multiplicative Seasonal Effects) 

22,168.14 692,343,210.94 20.49 

 



บทท่ี 5  

สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

          การศึกษาวิจยัน้ีเป็นเร่ืองของศึกษาผลกระทบของการจดักิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีผลต่อปริมาณ
สินคา้คงคลงัของธุรกิจบ ารุงเส้นผมและจดัแต่งทรงผมท่ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาวิธีการบริหารสต๊อกให้มีอยู่
อย่างเหมาะสมดว้ยวิธีการพยากรณ์ยอดขายท่ีเหมาะสมกบัสินคา้แต่ละชนิดโดยการน าสินคา้ขายดี สอง อนัดบั
แรก ในการน ามาค านวณ พร้อมเปรียบเทียบค่าท่ีไดจ้ากการพยากรณ์ และน าค่าพยากรณ์นั้นหาความคลาดเคล่ือน 
เพื่อใหไ้ดว้ิธีการท่ีดีท่ีสุด 
          การศึกษาวิจยัน้ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาขอ้มูลของยอดขายสินคา้แต่ละชนิด ท่ีเก็บรวบรวมตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 
2561 ถึงเดือนกันยายน พ.ศ. 2563 เพื่อใช้ในการศึกษาหาตัวแบบพยากรณ์ ท่ีเหมาะสมกับสินคา้ ซ่ึงวิธีการ
พยากรณ์ท่ีนามาใช ้คือ 1. วิธีปรับเรียบเอ็กซ์โปเนนเชียลอย่างง่าย (Simple Exponential Smoothing หรือ Single 
Exponential Smoothing) 2. วิธีปรับเรียบเอก็ซ์โปเนนเชียลสองคร้ัง (Double Exponential Smoothing หรือ Holt’s 
Method) 3. อนุกรมเวลาท่ีมีแนวโน้มและฤดูกาลขอ้มูลเชิงบวก (Holt-Winter's Method for Additive Seasonal 
Effects) 4. การพยากรณ์ท่ีประยุกต์ใช้กับข้อมูลฤดูกาลเชิงคูณ (Holt-Winter's Method for Multiplicative 
Seasonal Effects) แลว้พิจารณาเปรียบเทียบวิธีการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมโดยใช้ค่าความคลาดเคล่ือนของการ
พยากรณ์โดยวิธี 1. ค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนสมบูรณ์ (Mean absolute deviation – MAD) 2. ค่าเฉล่ียความคลาด
เคล่ือนกาลงัสอง (Mean square error – MSE) 3. ค่าเฉล่ียเปอร์เซ็นต์ความคลาดเคล่ือน (Mean absolute percent 
error – MAPE) สามารถสรุปไดว้่าวิธีการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมในการพยากรณ์ยอดขายสินคา้คือ สินคา้ เคราติน 
เซร่ัม แชมพ ูเหมาะสมกบัวิธีของ อนุกรมเวลาท่ีมีแนวโนม้และฤดูกาลขอ้มูลเชิงบวก (Holt-Winter's Method for 
Additive Seasonal Effects) เน่ืองจากค่า MAPE มีค่าน้อยท่ีสุดอยู่ท่ี 6.89 ส่วน เนเจอร์โค้ด แชมพูปิดผมขาว 
เหมาะสมกับวิธีของ วิธีปรับเรียบเอ็กซ์โปเนนเชียลอย่างง่าย (Simple Exponential Smoothing หรือ Single 
Exponential Smoothing) เน่ืองจากค่า MAPE มีค่านอ้ยท่ีสุดอยูท่ี่ 14.43 
          5.1 ข้อเสนอแนะ 
           การพยากรณ์ยอดขายสินคา้แต่ละสินคา้ไม่สามารถใชว้ิธีการท่ีเหมือนกนัได ้ดงัท่ีแสดงใหเ้ห็นจากการ
ค านวณต่างๆแลว้หาค่าความคลาดเคล่ือนของแต่ละวิธีแลว้นั้น สาเหตุท่ีแต่ละสินคา้ไม่สามารถใชวิ้ธีการเดียวกนั
ไดท้ั้งหมดอาจเน่ืองมาจากสินคา้แต่ละชนิดมีความตอ้งการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคมีไม่เหมือนกนั เพราะสินคา้แต่
ละชนิด อาจใชเ้ม่ืออยากเปลี่ยนสีผม หรือเม่ือถึงเวลาบ ารุงเส้นผม ซ่ึงการใชง้านแต่ละคนก็มีไม่เท่ากนั 
เพราะฉะนั้นการทราบถึงวิธีการพยากรณ์ท่ีแม่นย  าไดน้ั้น จะสามารถบริหารจดัการสต๊อกสินคา้ใหมี้เพียงพอต่อ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ส่งผลใหเ้กิดค่าเสียโอกาสทางการคา้ท่ีนอ้ยลง และเป็นการลดปัญหาการสต๊อกสินคา้
ใหมี้ปริมาณท่ีมากอนัท่ีส่งผลใหเ้กิดตน้ทุนจมไดอี้กดว้ย ดังนั้น ส าหรับการวิจยัในคร้ังต่อไปควรจะพิจารณาน า



วิธีการพยากรณ์ อ่ืนๆ ท่ีมีความคลาดเคล่ือนท่ีนอ้ยท่ีสุดแลว้สามารถเหาวิธีการพยากรณ์ท่ีหมาะสมกบัสินคา้นั้น
มาค านวณหาวิธีต่างๆ หรือเป็นการจดัหมวดหมู่สินคา้เพื่อใหส้ามารถค านวณไดที้ละหลายสินคา้ 
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ภาคผนวก 

ตาราง 4.1 ยอดการพยากรณ์ Single Exponential Smoothing ของสินคา้แชมพูบ ารุงเส้นผม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เดือน ปี Forecast(บาท) 

ตุลาคม 2563  183,120.06  
พฤศจิกายน 2563  197,331.30  
ธนัวาคม 2563  207,771.22  
มกราคม 2564  174,793.83  
กุมภาพนัธ์ 2564  167,442.48  
มีนาคม 2564  160,206.58  
เมษายน 2564  170,255.67  
พฤษภาคม 2564  170,640.67  
มิถุนายน 2564  178,495.27  
กรกฎาคม 2564  178,378.43  
สิงหาคม 2564  179,666.38  
กนัยายน 2564  184,526.67  
ตุลาคม 2564  183,120.06  
พฤศจิกายน 2564  197,331.30  
ธนัวาคม 2564  207,771.22  



ภาพท่ี 4.1 กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Single Exponential Smoothing ของสินคา้แชมพูบ ารุง 

เส้นผม 

ตาราง 4.2 ยอดการพยากรณ์ Single Exponential Smoothing ของสินคา้แชมพูปิดผมขาว 

เดือน ปี Forecast(บาท) 
ตุลาคม 2563 106,909.80 

พฤศจิกายน 2563 107,159.16 

ธนัวาคม 2563 132,950.82 

มกราคม 2564 133,893.36 

กุมภาพนัธ์ 2564 123,071.63 

มีนาคม 2564 110,501.88 

เมษายน 2564 119,305.33 

พฤษภาคม 2564 130,233.10 

มิถุนายน 2564 150,123.76 

กรกฎาคม 2564 139,587.05 

สิงหาคม 2564 136,005.29 

กนัยายน 2564 102,651.37 

ตุลาคม 2564 106,909.80 

พฤศจิกายน 2564 107,159.16 
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ธนัวาคม 2564 132,950.82 

ภาพท่ี 4.2 กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Single Exponential Smoothing ของสินคา้แชมพูปิดผมขาว 

ตาราง 4.3 ยอดการพยากรณ์ Holt’s Method ของสินคา้แชมพูบ ารุงเส้นผม 

เดือน ปี Forecast (บาท) 

ตุลาคม 2563     509,288.95  
พฤศจิกายน 2563     896,423.44  
ธนัวาคม 2563  1,461,536.98  
มกราคม 2564 -1,632,609.49  
กุมภาพนัธ์ 2564 -1,110,661.79  
มีนาคม 2564 -   494,370.06  
เมษายน 2564 -   300,075.31  
พฤษภาคม 2564      85,759.36  
มิถุนายน 2564      86,069.77  
กรกฎาคม 2564 -   139,401.40  
สิงหาคม 2564     453,512.87  
กนัยายน 2564     184,526.67  
ตุลาคม 2564     509,288.95  
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พฤศจิกายน 2564     896,423.44  
ธนัวาคม 2564  1,461,536.98  

ภาพท่ี 4.3 กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Holt’s Method ของสินคา้แชมพูบ ารุงเส้นผม 

ตาราง 4.4 ยอดการพยากรณ์ Holt’s Method ของสินคา้แชมพูปิดผมขาว 

เดือน ปี Forecast(บาท) 
ตุลาคม 2563 77,149.72 
พฤศจิกายน 2563 75,723.17 
ธนัวาคม 2563 -  39,747.67 
มกราคม 2564 -  45,271.57 
กุมภาพนัธ์ 2564 8,966.98 
มีนาคม 2564 61,835.95 
เมษายน 2564 29,437.75 
พฤษภาคม 2564 -  36,647.92 
มิถุนายน 2564 - 119,415.74 
กรกฎาคม 2564 -  73,383.28 
สิงหาคม 2564 -  48,794.65 
กนัยายน 2564 110,147.25 
ตุลาคม 2564 77,149.72 
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พฤศจิกายน 2564 75,723.17 
ธนัวาคม 2564 -  39,747.67 

ภาพท่ี 4.4 กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Holt’s Method ของสินคา้แชมพูปิดผมขาว 

ตาราง 4.5 ยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Additive Seasonal Effects ของสินคา้แชมพู
บ ารุงเส้นผม 

เดือน ปี Forecast (บาท) 

ตุลาคม 2563  181,157.99  
พฤศจิกายน 2563  198,041.80  
ธนัวาคม 2563  211,343.67  
มกราคม 2564  189,040.78  
กุมภาพนัธ์ 2564  194,808.65  
มีนาคม 2564  191,046.23  
เมษายน 2564  202,011.06  
พฤษภาคม 2564  202,825.77  
มิถุนายน 2564  211,398.75  
กรกฎาคม 2564  215,428.56  
สิงหาคม 2564  218,493.81  
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กนัยายน 2564  223,542.60  
ตุลาคม 2564  220,791.60  
พฤศจิกายน 2564  224,155.09  
ธนัวาคม 2564  227,518.58  

 

ภาพท่ี 4.5 กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Additive Seasonal Effects ของ
สินคา้แชมพูบ ารุงเส้นผม 

ตาราง 4.6 ยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Additive Seasonal Effects ของสินคา้แชมพู
ปิดผมขาว 

เดือน ปี Forecast (บาท) 

ตุลาคม 2563 108,643.16 
พฤศจิกายน 2563 107,324.38 
ธนัวาคม 2563 132,067.57 
มกราคม 2564 132,478.18 
กุมภาพนัธ์ 2564 125,818.14 
มีนาคม 2564 112,662.02 
เมษายน 2564 131,045.10 
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พฤษภาคม 2564 126,405.28 
มิถุนายน 2564 146,100.04 
กรกฎาคม 2564 132,637.60 
สิงหาคม 2564 139,540.31 
กนัยายน 2564 121,133.98 
ตุลาคม 2564 131,678.59 
พฤศจิกายน 2564 132,655.08 
ธนัวาคม 2564 133,631.57 

 

ภาพท่ี 4.6 กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Additive Seasonal Effects ของ
สินคา้แชมพูปิดผมขาว 
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ตาราง 4.7 ยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Multiplicative Seasonal Effects ยอดการ
พยากรณ์ของสินคา้แชมพูบ ารุงเส้นผม 

เดือน ปี Forecast (บาท) 

ตุลาคม 2563 201,351.40 
พฤศจิกายน 2563 222,566.52 
ธนัวาคม 2563 253,685.32 
มกราคม 2564 80,992.83 
กุมภาพนัธ์ 2564 101,596.84 
มีนาคม 2564 136,841.98 
เมษายน 2564 154,093.68 
พฤษภาคม 2564 174,942.62 
มิถุนายน 2564 177,991.20 
กรกฎาคม 2564 164,781.86 
สิงหาคม 2564 194,096.57 
กนัยายน 2564 184,526.67 
ตุลาคม 2564 199,028.85 
พฤศจิกายน 2564 222,566.52 
ธนัวาคม 2564 253,685.32 



ภาพท่ี 4.7  กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Multiplicative Seasonal 
Effects ของสินคา้แชมพูบ ารุงเส้นผม 

ตาราง 4.8 ยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Multiplicative Seasonal Effects ของสินค้า
แชมพูปิดผมขาว 

เดือน ปี Forecast (บาท) 

ตุลาคม 2563  120,817.67  
พฤศจิกายน 2563  119,174.48  
ธนัวาคม 2563  162,998.81  
มกราคม 2564  166,711.69  
กุมภาพนัธ์ 2564  148,623.34  
มีนาคม 2564  125,977.28  
เมษายน 2564  139,462.23  
พฤษภาคม 2564  158,233.40  
มิถุนายน 2564  195,898.66  
กรกฎาคม 2564  176,847.08  
สิงหาคม 2564  170,405.90  
กนัยายน 2564  110,147.25  
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ตุลาคม 2564  117,680.39  
พฤศจิกายน 2564  119,174.48  
ธนัวาคม 2564  162,998.81  

ภาพท่ี 4.8  กราฟแสดงผลยอดการพยากรณ์ Holt-Winter's Method for Multiplicative Seasonal 
Effects ของสินคา้แชมพูปิดผมขาว 
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