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บทคัดย่อ
	 ในธุรกิจทุกประเภท การพยากรณ์ถือเป็นพื้นฐานในการวางแผนและการตัดสินใจต่างๆ เพื่อคาดการณ์ปริมาณความ

ต้องการสินค้าของลูกค้าที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ซึ่งการพยากรณ์ที่มีความแม่นย�ำสูงและเหมาะประเภทของสินค้า จะ

ช่วยลดระดบัการลงทนุในสนิค้าคงคลงั ลดการเปลีย่นแปลงในกระบวนการผลติ ลดระดบัการลงทนุในก�ำลงัการผลติ รวมถงึช่วย

ให้สามารถขนส่งสินค้าได้ทันตามความต้องการของลูกค้า

	 การศึกษางานวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาเทคนิคการพยากรณ์ยอดขายสินค้าอุปโภคท่ีเหมาะสมของบริษัทเอกชนแห่งหนึ่ง 

ตั้งแต่เดือนมกราคม 2555 ถึงเดือนธันวาคม 2556 จากการศึกษาข้อมูลของบริษัทพบว่าบริษัทใช้วิธีถัวเฉลี่ยเคลื่อนที่ (Moving  

Average) ในพยากรณ์ยอดขายสินค้าทุกประเภทและวัดค่าความคลาดเคลื่อนของการพยากรณ์โดยใช้ค่าเฉลี่ยเปอร์เซ็นต์

ความคลาดเคล่ือนสัมบูรณ์ (Mean Absolute Percentage Error: MAPE) พบว่าเกิดค่าความคลาดเคลื่อน (error) สูง  

งานวจิยันีจ้งึได้ท�ำการปรบัปรงุและเลอืกเทคนคิพยากรณ์ยอดขายสนิค้าใหม่ โดยใช้เทคนคิการพยากรณ์เชงิปรมิาณโดยวธิอีนกุรม

เวลา (Time Series) ซึ่งประกอบไปด้วย การพยากรณ์แบบแยกส่วนประกอบ (Decomposition Method), การพยากรณ์โดย 

วิธถีวัเฉลีย่เคลือ่นที ่(Moving Average Method),การพยากรณ์โดยวธิกีารปรบัเรยีบเอกซ์โพเนนเชยีล (Exponential Smoothing  

Method) และการพยากรณ์โดยแบบจ�ำลอง Autoregressive Integrated Moving Average Model (ARIMA) ในการวเิคราะห์

และเลือกเทคนิคการพยากรณ์ที่เหมาะสมแก่สินค้าแต่ละประเภท และใช้โปรแกรมมินิแทบ (Minitab) เป็นเครื่องมือช่วยใน 

การวิเคราะห์ และท�ำการวัดผลโดยการวัดค่าความคลาดเคลื่อนของการพยากรณ์ โดยใช้ค่าเฉลี่ยเปอร์เซ็นต์ความคลาดเคลื่อน

สัมบูรณ์ (Mean Absolute Percentage Error: MAPE)

	 ผลการวิจยัพบว่ามสีนิค้าจ�ำนวน 73 รายการ จากทัง้หมด 137 รายการ ทีเ่หมาะสมกบัเทคนคิการพยากรณ์โดยวธิถีวัเฉลีย่

เคลื่อนที่ และมีสินค้าจ�ำนวน 64 รายการ ที่ควรปรับปรุงเทคนิคที่ใช้ในการพยากรณ์ยอดขาย จากนั้นท�ำการพยากรณ์ยอดขาย

สินค้าในช่วงเดือนมกราคม ถึง มีนาคม 2557 ด้วยเทคนิคการพยากรณ์หลังการปรับปรุง เปรียบเทียบกับยอดขายที่เกิดขึ้นจริง 

ณ เดือนนั้นๆ พบว่าค่าความคลาดเคลื่อนจากการพยากรณ์ลดลงถึง 11% เมื่อเปรียบเทียบกับการใช้เทคนิคการพยากรณ์วิธีถัว

เฉลีย่เคลือ่นที ่โดยท่ีสนิค้าของบรษัิทกรณีศึกษาส่วนใหญ่เหมาะกบัเทคนคิการพยากรณ์แบบแยกส่วนประกอบ (Decomposition 

Method) และจากผลการพยากรณ์ที่มีความแม่นย�ำมากขึ้นยังเป็นประโยชน์ต่อการปรับปรุงและพัฒนากระบวนการท�ำงาน ทั้ง

ด้านการลดต้นทุนในการจัดเก็บสินคา้ การเพิ่มประโยชน์จากการใช้พื้นที่คลังสินค้าให้เกิดประสิทธิภาพมากขึ้น การลดต้นทนุค่า

ขนส่ง รวมถึงสามารถน�ำเทคนิคการพยากรณ์ยอดขายสินค้าไปประยุกต์ใช้กับสินค้าอื่นๆ ของบริษัทต่อไปในอนาคตได้อีกด้วย
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ค�ำส�ำคัญ : การพยากรณ์โดยวิธีถัวเฉลี่ยเคลื่อนที่ การวิเคราะห์อนุกรมเวลา การพยากรณ์

Abstract
	 All of business, forecasting is basis for planning and decisions. To accommodate the demand  

uncertainty. The forecasting performance means high accuracy and appropriate to the type of product.

	 The purpose of the study was to determine the suitable forecasting models for the monthly sales of 

consumer product. To collect the sales data from January 2012 until December 2013 that this company use 

Moving Average technique for all of product. So we found high the forecast error by the measurement of the 

mean absolute percentage error. Next, To be improve the forecast techniques from four main techniques 

of time-series forecasting such as Decomposition, Moving Average, Exponential Smoothing and ARIMA for 

analysis of sales and selected suitable forecast techniques by comparing Mean Absolute Percentage Error 

(MAPE).

	 The result was show that we have 73 SKU appropriate of Moving Average forecasting technique 

and 64 SKU should be improve and select new forecasting technique. Then we applied the technique to  

forecast sales quantity in 2014. Time period as January to March compare with actual sales. We can improve 

sales accuracy total 11% and mostly Decomposition technique had appropriate for this product group. After 

that we can improve warehouse management by increase to utilize the space more efficiently and reduce 

inventory management cost. In the future, this thesis can apply to other product of the company.

Keywords : Moving Average, Time Series Analysis, Forecasting.

บทน�ำ
	 สินค้าอุปโภคถือเป็นสินค้าที่จ�ำเป็นต่อการด�ำรงชีวิต

และเป็นที่ต้องการอย่างมากตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันและมี

แนวโน้มที่จะเติบโตอย่างต่อเนื่องในอนาคต อุตสาหกรรมจึง

ต้องเตรียมตัวให้พร้อมกับสภาวะที่ตลาดมีความไม่แน่นอน 

และความเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้น ซึ่งการพยากรณ์ความ

ต้องการสนิค้าถอืเป็นหน่ึงในเครือ่งมอืทีส่�ำคัญทีส่ดุทีใ่ช้ส�ำหรบั

การวางแผนกลยุทธ์การด�ำเนินงานที่แต่ละองค์กรต้องค�ำนึง 

เพ่ือความถกูต้องแม่นย�ำในการวางแผนผลติสนิค้าให้เพยีงพอ

กับความต้องการของลูกค้า 

ความส�ำคัญและที่มาของปัญหา
	 ในการวิจัยครั้งนี้ได้ท�ำการศึกษาเทคนิคการพยากรณ์

ยอดขายสินค้าของบริษัทแห่งหนึ่งพบว่าบริษัทกรณีศึกษา ใช้

วธิถีวัเฉล่ียเคลือ่นที ่(Moving Average) ในพยากรณ์ยอดขาย

สนิค้าทกุประเภทซึง่ส่งผลให้การพยากรณ์ยอดขายสนิค้าของ

บรษิทัเกดิความไม่แม่นย�ำ และท�ำให้เกดิปัญหาเป็นอย่างมาก 

ไม่ว่าจะเป็น สินค้าขาดแคลน (Out of stock) ไม่สามารถส่ง

สินค้าไปยังลูกค้าได้ครบตามจ�ำนวนในเวลาที่ลูกค้าต้องการ

หรือปัญหาปริมาณสินค้าคงคลังมากเกินต้องการ (Over 

Stock) ท�ำให้เกดิต้นทนุในการบรหิารจดัการสนิค้าคงคลังเพ่ิม

ขึ้นส่งผลให้ต้นทุนสินค้าเพิ่มขึ้น 

ขอบเขตงานวิจัย
	 งานวจิยันีท้�ำการพยากรณ์ยอดขายสนิค้าอปุโภค โดย

ใช้ข้อมูลยอดขายเฉลี่ยย้อนหลังเป็นเวลา 2 ปี ในการทดสอบ

และใช้เทคนิคการพยากรณ์เชิงปริมาณโดยวิธีอนุกรมเวลา 

ซึ่งประกอบไปด้วย การพยากรณ์แบบแยกส่วนประกอบ 

(Decomposition Method),การพยากรณ์โดยวิธีถัวเฉล่ีย 

เคลื่อนที่ (Moving Average Method),การพยากรณ์โดยวิธี

การปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล (Exponential Smoothing 

Method) และการพยากรณ์โดยแบบจ�ำลอง Autoregressive  

Integrated Moving Average Model (ARIMA) ในการ

วิเคราะห์และเลือกเทคนิคการพยากรณ์ที่เหมาะสม โดย

ใช้โปรแกรมมินิแทบ (Minitab) เป็นเครื่องมือช่วยในการ
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วเิคราะห์พร้อมทัง้วดัผลโดยการวดัค่าความคลาดเคลือ่นของ

การพยากรณ์โดยใช้ MAPE (Mean Absolute Percentage 

Error) 

วัตถุประสงค์ของงานวิจัย
	 เพื่อศึกษาเทคนิคการพยากรณ์ยอดขายสินค้าที่ 

เหมาะสมส�ำหรับสินค้าแต่ละประเภท และเพื่อปรับปรุงและ

พัฒนากระบวนการท�ำงาน ทัง้ด้านการลดต้นทนุในการจดัเกบ็ 

สินค้า การเพิ่มประโยชน์จากการใช้พื้นที่คลังสินค้า การลด

ต้นทุนค่าขนส่งในการโอนย้ายสินค้าจากโรงงานผลิตไปยัง

คลังสินค้า และการลดต้นทุนในการบริหารจัดการคลังสินค้า

แนวคิด ทฤษฏี และ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 ภูวิศส เพ็ชรช่วย, นิติพงศ์ โสภณพงศ์พิพัฒน์ และ 

วันชัย ลีลากวีพงศ์ (2555) ท�ำการพยากรณ์ความต้องการ

สนิค้าเครือ่งประดบั ของโรงงานเครือ่งประดับขนาดกลาง โดย

ใช้เทคนิคการพยากรณ์แบบ Decomposition, แบบวิธีปรับ

เรียบเอกซ์โพเนนเชียลของWinterและแบบจ�ำลอง ARIMA 

จากการวเิคราะห์พบว่าข้อมลูชดุน้ีเป็นอนุกรมเวลาทีมี่อทิธพิล

ของแนวโน้มและฤดูกาล ท�ำให้การพยากรณ์ โดยวธิปีรบัเรยีบ

เอกซ์โพเนนเชียลของWinter เหมาะสมที่สุด เพราะ ให้ค่า

ความคลาดเคลื่อนน้อยที่สุด

	 จินตพร หนิ้วอินปั้น, บุญอ้อม โฉมที และ ประสิทธิ์ 

พยัคฆพงษ์ (2555) ท�ำการพยากรณ์ความต้องการใช้ไฟฟ้าใน

เขตภาคกลาง ซ่ึงใช้ข้อมลูตัง้แต่มกราคม ปี 2545 ถงึ ธนัวาคม 

ปี 2550 ในการพยากรณ์ความต้องการพลังงานไฟฟ้าเดือน

มกราคม-ธันวาคม 2551 จากการวิเคราะห์พบว่าข้อมูลมี

การเคลื่อนไหวไม่คงที่อีกทั้งยังมีส่วนประกอบของแนวโน้ม

และฤดูกาล จึงใช้แบบจ�ำลองARIMA และวิธีปรับเรียบเอกซ์

โพเนนเชยีลแบบ Holt-Winter ในการพยากรณ์ ซึง่ผลทีไ่ด้คอื

วธิปีรบัเรยีบเอกซ์โพเนนเชยีลแบบ Holt-Winter ให้ค่าความ 

คลาดเคลื่อนน้อยที่สุด 

	 จฑุามาศ ศภุนคร(2554) ท�ำการพยากรณ์เพือ่วางแผน

ผลิตชิ้นส่วนประกอบผลิตภัณฑ์แบริ่ง ชนิดโลหะผง ชนิด 

สแตนเลส และชนิดพลาสติก ของโรงงานผลิตแห่งหนึ่ง เพื่อ

แก้ปัญหาความคลาดเคลื่อนจากการพยากรณ์ ที่ส่งผลให้

ต้นทุนการผลิตเพิ่มขึ้นและเกิดการสูญเสียโอกาสในการขาย 

ซึ่งท�ำการประมวลผลโดยใช้โปรแกรม SPSS 12 พบว่าการ

พยากรณ์ผลติภณัฑ์แบริง่ชนดิพลาสตกิเหมาะกบัแบบจ�ำลอง 

ARIMA และผลิตภัณฑ์แบริ่งชนิดโลหะผงเหมาะกับการ

พยากรณ์วิธีปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียลของ Holt 

	 Ali Hadizadeh (2554) น�ำแบบจ�ำลอง ARIMA  

ในการพยากรณ์ยอดขายน�ำ้มนัเนฟธนิคิ ของบรษิทั Nynas ใน

ประเทศสวีเดน ด้วยการน�ำสองกลุ่มตัวอย่างไป Run T-Test 

ในโปรแกรมมินิแทบ (MINITAB) ผลคือค่าความเช่ือมั่นอยู่ที ่

90% และนัน่เป็นการยนืยนัว่าเทคนคิ ARIMA มปีระสทิธภิาพ

ดีกว่าเทคนิคการพยากรณ์อื่นๆ อย่างมีนัยส�ำคัญ

	 F.A.H.Van Sommeren (2554) ท�ำการปรับปรุงการ

พยากรณ์ยอดขายเนยแข็งของบริษัท Friesland Campina 

เพือ่วเิคราะห์ยอดขายในช่วงเวลาปกตทิีป่ราศจากการท�ำโปร

โมชั่น โดยเลือกสินค้าจ�ำนวน 80 ชนิด เพื่อท�ำการวิเคราะห์ 

พบว่า 72.5% ของสินค้าทั้งหมดที่วิเคราะห์ทั้งหมดต้อง

ปรบัปรงุการพยากรณ์ เพือ่สร้างความสมดลุระหว่างระดบัการ

ให้บรกิาร (Service level) ปรมิาณสนิค้าคงคลงั (Inventory  

Level) และ ต ้นทุนในการด�ำเนินงาน (Operation 

Cost) จึงท�ำการปรับปรุงการพยากรณ์โดยใช้วิธีปรับเรียบ 

เอกซ์โพเนนเชียล

	 พิพัฒน์ บ�ำรุงกาญจน์ และ สมชาติ จิริวิภากร (2549) 

ท�ำการพยากรณ์ความต้องการใช้ไฟฟ้าของผูใ้ช้ไฟฟ้า โดยแบ่ง

เป็น 4 ประเภท ได้แก่ ประเภทบ้านอยู่อาศัย ประเภทกิจการ

ขนาดเล็ก ประเภทกิจการขนาดกลาง และประเภทกิจการ

ขนาดใหญ่ ของการไฟฟ้านครหลวงตั้งแต่เดือนตุลาคม 2543 

ถึงกรกฎาคม 2549 ประมวลผลโดยใช้โปรแกรม SPSS 13 

พบว่า แบบจ�ำลอง ARIMA เหมาะกับการพยากรณ์ผู้ใช้ไฟฟ้า

ประเภทกจิการขนาดเลก็และประเภทกจิการขนาดกลาง และ

เทคนิคพยากรณ์แบบปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล เหมาะกับ

การพยากรณ์ผู้ใช้ไฟฟ้าประเภทบ้านอยู่อาศัยและประเภท

กิจการขนาดใหญ่ 

	 F.T.Omadto (2549)เล็งเห็นว่าการพยากรณ์มี

ความส�ำคัญในการวางแผนด�ำเนินธุรกิจ ทั้งในด้านการสั่งซื้อ  

การท�ำการตลาด รวมถึงการลงทุนด้านการเงินและอื่นๆ อีก

มากมายดังนั้นการเลือกเทคนิคการพยากรณ์ที่เหมาะสม

จะส่งผลให้ธุรกิจด�ำเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพทั้งในแง่

การใช้งบประมาณและการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ�ำกัด 

F.T.Omadto จึงได้ท�ำการศึกษาทฤษฎีการพยากรณ์เพ่ือ

น�ำมาใช้ให้เกิดประสิทธิภาพในองค์กร โดยศึกษาข้อมูลจาก

การค้นคว้าในห้องสมุดและอินเตอร์เน็ต (Internet) จากการ

ศึกษาพบว่าแบบจ�ำลอง ARIMA เหมาะกับการพยากรณ์ที่มี
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แนวโน้มของฤดกูาล (Seasonal) ทีแ่น่นอนการพยากรณ์แบบ

ปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล เหมาะกับธุรกิจที่มีแนวโน้มไปใน

ทางเดียว (เติบโตหรือถดถอย) การพยากรณ์แบบ Moving  

Average เหมาะกับธุรกิจที่พึ่งเริ่มต้นที่ต้องการพยากรณ์ใน

ช่วงระยะเวลาส้ันๆ ของสินค้าหลายๆ ชนิด และยังเหมาะ

กับข้อมูลที่ค่อนข้างจะเป็นเส้นตรงและคงที่ ไม่มีอิทธิพลของ 

แนวโน้มหรือฤดูกาลมาเกี่ยวข้อง

	 นอกจากเทคนคิในการพยากรณ์ทีก่ล่าวข้างต้นแล้วยงั

มีเทคนิคการพยากรณ์อีกมากมายที่สามารถน�ำมาพยากรณ์

ยอดขายสินค้าได้ เช่น Regression Analysis ซึ่งทางผู้วิจัยไม่

ได้น�ำมาใช้ในการศกึษาครัง้นี ้เน่ืองจาก Regression Analysis  

เป็นการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะหรือปัจจัยที่

แทนด้วยตัวแปรตั้งแต่สองตัวแปรขึ้นไปแต่ทางผู้จัดท�ำวิจัย

ครั้งนี้มีข้อมูลเพียงแค่ตัวแปรเดียว นั่นคือยอดขายสินค้า  

จึงไม่สามารถน�ำมาพยากรณ์โดยใช้ Regression Analysis 

ได้ และสิง่ทีจ่ะเป็นตวับอกความแม่นย�ำของการพยากรณ์ คอื

การวดัค่าความคลาดเคลือ่นของการพยากรณ์ จากเทคนคิการ

พยากรณ์ทั้งหมดที่กล่าวข้างต้น พบว่า นักวิจัยส่วนใหญ่วัด

ค่าความคลาดเคลื่อนของการพยากรณ์โดยใช้เปอร์เซ็นต์ของ

ความคลาดเคลื่อนสัมบูรณ์ (Mean Absolute Percentage 

Error : MAPE) ในการเปรียบเทียบ

	 จากการทบทวนวรรณกรรมที่ได้น�ำเสนอข้างต้นพบ

ว่า เทคนิคที่มีการน�ำมาใช้ส่วนใหญ่เป็นเทคนิคการพยากรณ์

เชิงปริมาณ (Quantitative Forecasting Methods) โดย

วิธีวิเคราะห์อนุกรมเวลา (Time Series Analysis) ซึ่งเทคนิค

การพยากรณ์แบบอนุกรมเวลาแต่ละวิธีมีความเหมาะสม

กับรูปแบบของข้อมูลที่น�ำมาศึกษาแตกต่างกัน จึงต้องใช้ค่า

ความแม่นย�ำในการพยากรณ์เป็นตัววัดประสิทธิภาพในการ

พยากรณ์ ดังนั้นจากการทบทวนวรรณกรรมต่างๆเหล่านี้ จะ

เป็นประโยชน์ส�ำหรับการศึกษางานวิจัยครั้งนี้ เนื่องจากผลที่

ได้จากการพยากรณ์ที่มีความแม่นย�ำ สามารถน�ำไปใช้ในการ

วางแผนการผลิต รวมถึงการควบคุมปริมาณสินค้าคงคลังให้

อยู่ในระดับที่เหมาะสม และลดต้นทุนในการบริหารจัดการ

คลังสินค้า ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อบริษัทกรณีศึกษาต่อไปใน

อนาคต

วิธีการด�ำเนินการศึกษา
	 ในการท�ำการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้จัดท�ำกระบวนการ

ด�ำเนินงานวิจัย ซึ่งมีหัวข้อดังรายละเอียดต่อไปนี้

การเก็บข้อมูลของบริษัทกรณีศึกษา

	 -	 ข้อมูลองค์กรบริษัทกรณีศึกษาเป็นบริษัทผลิต

สินค้าอุปโภค เช่น ยาสระผม ครีมอาบน�้ำ ผลิตภัณฑ์ท�ำความ

สะอาดครวัเรอืน เป็นต้น โดยกระบวนการผลติสนิค้า แบ่งเป็น 

2 ลักษณะ คือการสั่งผลิตสินค้าส�ำเร็จรูป และการสั่งวัตถุดิบ

เพื่อน�ำมาผ่านกระบวนการผลิตเป็นสินค้าส�ำเร็จรูปที่โรงงาน 

	 - 	 ข้อมูลสินค้า งานวิจัยนี้ท�ำการพยากรณ์เฉพาะ

สินค้าประเภทที่เป็นสินค้าขายปกติ (Normal Product) ที่มี

ยอดขายตั้งแต่ 2 ปีขึ้นไป 

	 - 	 ข้อมูลการพยากรณ์ยอดขายสินค้าปัจจุบันอาศัย

การท�ำการพยากรณ์โดยเจ้าหน้าที่ ซึ่งขาดประสบการณ์ และ

ความแม่นย�ำในการพยากรณ์ ท�ำให้เกดิความผดิพลาดบ่อยครัง้ 

การเก็บข้อมูลกระบวนการพยากรณ์ในปัจจุบัน

	 ข้อมลูปรมิาณยอดขายสนิค้าเป็นรายเดอืนตัง้แต่เดอืน

มกราคมปี 2555ถึงเดือนธันวาคมปี 2556

 

ภาพที่ 1	 กราฟแสดงการเคลื่อนไหวของปริมาณยอดขาย 

	 สนิค้าตัง้แต่เดอืนมกราคมปี 2555 – เดอืนธนัวาคม 

	 ปี 2556

กระบวนการพัฒนาเทคนิคการพยากรณ์แบบใหม่

	 งานวิจัยนี้จะท�ำการพัฒนาการเทคนิคการพยากรณ์

แบบใหม่ โดยใช้วิธีวิเคราะห์อนุกรมเวลา โดยการน�ำข้อมูล

ในอดตีมาศกึษาว่ามอีงค์ประกอบของอนกุรมเวลาส่วนใดบ้าง 

ซึ่งได้แก่ แนวโน้ม ฤดูกาล วัฏจักร และการผันแปรเนื่องจาก

ความผิดปกติ เพื่อหาเทคนิคการพยากรณ์ที่เหมาะสมกับ

แต่ละรปูแบบของข้อมลูทีน่�ำมาศกึษาซึง่เทคนคิการพยากรณ์

โดยวิธีวิเคราะห์อนุกรมเวลาที่จะน�ำมาใช้ในกระบวนการ

พัฒนาเทคนิคการพยากรณ์แบบใหม่ ได้แก่ Exponential 
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Smoothing Model, Holt’s Model, Winter’s Model 

และ Autoregressive Integrated Moving Average Model 

(ARIMA)

การเปรียบเทียบและวิเคราะห์ผลการพัฒนาเทคนิคการ

พยากรณ์แบบใหม่

	 น�ำข้อมูลยอดขายสินค้าของบริษัทกรณีศึกษา มา

วิเคราะห์และเลือกรูปแบบการพยากรณ์ที่เหมาะสม โดยใช้

โปรแกรมมนิแิทบ (Minitab) และท�ำการเปรยีบเทยีบค่าความ

แม่นย�ำของการพยากรณ์โดยใช้ค่าเฉลีย่เปอร์เซน็ต์ความคลาด

เคลื่อนสัมบูรณ์ (Mean Absolute Percent Error: MAPE) 

จากน้ันท�ำการพยากรณ์ยอดขายล่วงหน้า 3 เดือน และเปรยีบ

เทียบผลค่าความแม่นย�ำที่ได้จากเทคนิคการพยากรณ์แบบ

เดิมและแบบใหม่ และสรุปผลที่ได้จากการพยากรณ์ รวม

ถึงวิเคราะห์ต้นทุนต่างๆที่เกิดจากการบริหารจัดการสินค้า

คงคลัง 

ผลการศึกษา
	 จากการวิเคราะห์ข้อมูลยอดขายตั้งแต่เดือนมกราคม

ปี 2555 – เดือนธันวาคมปี 2556 พบว่าข้อมูลมีลักษณะของ 

แนวโน้ม หรือความแปรปรวนที่ไม่คงที่ โดยได้รับอิทธิพล

จากปัจจยัของฤดกูาลผูว้จิยัจงึได้ท�ำการคดัเลอืกข้อมลูเฉพาะ

สินค้าที่มีการขายปกติและสร้างมูลค่ายอดขายทุกเดือนเป็น

เวลาติดต่อกัน 2 ปี พบว่ามีข้อมูลยอดขายที่สามารถน�ำมา

พฒันาเทคนิคการพยากรณ์ได้จ�ำนวนทัง้สิน้ 137 รายการจาก

ทั้งหมด 400 รายการ

การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ ABC ตามกฎของพาเรโต

	 จากการวิเคราะห์สินค้าจ�ำนวน 137 รายการ ดัง

ตาราง 4.1 พบว่า มีสินค้า Rank A จ�ำนวน 44 รายการสินค้า 

Rank B จ�ำนวน 45 รายการ และสินค้า Rank C จ�ำนวน 48 

รายการ ซึ่งงานวิจัยนี้จะท�ำการวิเคราะห์และพัฒนาเทคนิค

การพยากรณ์ทุกรายการ เพื่อลดค่าความคลาดเคลื่อนที่เกิด

จากการพยากรณ์

ตารางที่ 1	 แสดงการแบ่งประเภทของข ้อมูลโดยการ 

	 	 วิเคราะห์ ABC ตามกฎของพาเรโต

Rank จ�ำนวนสินค้า % มูลค่ายอดขาย

A 44 80%

B 45 16%

C 48 4%

รวม 137 100%

การพัฒนาเทคนิคการพยากรณ์รูปแบบใหม่

	 ขั้นตอนที่ 1 : ท�ำการทดลองพยากรณ์ในรูปแบบ

อนุกรมเวลา จ�ำนวน 4 วิธี จากทั้งหมด 6 วิธี ซึ่งได้แก่

	 -	 วิ ธี ก า รพยากรณ ์ แบบแยกส ่ วนประกอบ  

(Decomposition Method) ซึง่ในงานวจิยันีผู้ว้จิยัได้เลอืกวธิี

แยกองค์ประกอบแบบพห ุ(Multiplication)ในการพยากรณ์ 

เนือ่งจากส่วนประกอบทัง้ 4 ส่วน มคีวามสมัพนัธ์กนั สามารถ

เขียนเป็นสมการได้ดังนี้

	 Y
t
 = S

t
 *T

t
 *C

t
 * R

t
 	 (สมการที่ 1)

	 -	 วธิกีารพยากรณ์โดยวธิถีวัเฉลีย่เคลือ่นที่ (Moving 

Average Method) เขียนเป็นสมการได้ดังนี้

	 	 	 	 	 	 (สมการที่ 2)

	 -	 วิธีการพยากรณ์โดยเทคนิคการปรับเรียบเอกซ์

โพเนนเชียล (Single Exponential Smoothing Method) 

เหมาะกับข้อมูลที่ไม่มีแนวโน้มและไม่มีอิทธิพลของฤดูกาล 

สามารถเขียนเป็นสมการได้ดังนี้

	 1+tF  = tt FY )1( αα −+ 	 (สมการที่ 3)

	 -	 วิธีการปรับเรียบด้วยการปรับแนวโน้มตามวิธี

ของ Holt (Double Exponential smoothing Method)  

เหมาะกับข้อมูลที่มีอิทธิพลของแนวโน้มเส้นตรงเป็นส่วน

ประกอบสามารถเขียนเป็นสมการได้ดังนี้

 	 1+tF  = tt BS + 	 	 (สมการที่ 4)

	 และใช้ค่าเฉลี่ยเปอร์เซ็นต์ความคลาดเคลื่อนสัมบูรณ์ 

(Mean Absolute Percent Error: MAPE) เป็นตวัเปรยีบเทยีบ 

ค่าความแม่นย�ำของเทคนิคการพยากรณ์แต่ละวิธี ในกรณี

ที่สินค้ารายการใดให้ค่าเฉลี่ยเปอร์เซ็นต์ความคลาดเคลื่อน

สัมบูรณ์เท่ากัน ตั้งแต่ 2 เทคนิคการพยากรณ์ขึ้นไป จะ

ท�ำการพิจารณาตัววัดค่าความแม่นย�ำเพิ่มเติม โดยพิจารณา
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เปรียบเทียบจากค่าความคลาดเคลื่อนที่แท้จริงเฉลี่ย (Mean 

Absolute Deviation: MAD)

	 ขั้นตอนที่ 2 : น�ำข้อมูลท�ำการพยากรณ์ยอดขายล่วง

หน้าเป็นเวลา 3 เดอืน โดยใช้เทคนคิการพยากรณ์ทีเ่ลอืกจาก

ขั้นตอนที่ 1 และวัดค่าความคลาดเคลื่อนจากการพยากรณ์ 

โดยเปรียบเทียบกับค่าความคลาดเคลื่อนของการพยากรณ์

แบบเดิมและแบบใหม่ หากรายการสินค้าใดให้ค่าความ 

คลาดเคลื่อนจากการพยากรณ์ต�่ำกว่าเทคนิคการพยากรณ์

แบบเดิมถือว่ายอมรับได้

	 ขั้นตอนที่ 3 : น�ำข้อมูลรายการสินค้าที่ยังให้ค่า

ความคลาดเคลื่อนจากการพยากรณ์สูงกว่าเทคนิคการ

พยากรณ์แบบเดิม (Moving Average Method) มาพัฒนา

ต่อโดยใช้เทคนิคการพยากรณ์ 2 วิธีที่เหลือ คือวิธีการปรับ

เรียบด้วยการปรับแนวโน้มและฤดูกาลตามวิธีของ Winter 

และ Autoregressive Integrated Moving Average Model 

(ARIMA) จากนัน้น�ำข้อมลูเข้าสูก่ระบวนการพยากรณ์ยอดขาย

ล่วงหน้าเป็นเวลา 3 เดือน และวัดค่าความคลาดเคลื่อนจาก

การพยากรณ์ เช่นเดียวกับ 4 วิธีแรก

	 ขั้นตอนที่ 4 : จากเทคนิคการพยากรณ์ทั้ง 6 วิธีท่ี

กล่าวข้างต้น น�ำรายการสนิค้ายงัไม่สามารถเลอืกรปูแบบการ

พยากรณ์ที่เหมาะสมได้ เนื่องจากค่าความคลาดเคลื่อนจาก

การพยากรณ์ยังไม่สามารถยอมรับได้ มาท�ำการทดลองโดย

ใช้รูปแบบของการพยากรณ์แบบผสม (2 รูปแบบต่อสินค้า  

1 รายการ) เพื่อใช้ในการพยากรณ์ยอดขายจากนั้นน�ำข้อมูล

เข้าสูก่ระบวนการพยากรณ์ยอดขายล่วงหน้าเป็นเวลา 3 เดอืน  

และเปรียบเทียบโดยวัดค่าความคลาดเคลื่อนจากการ

พยากรณ์เช่นเดียวกับขั้นตอนที่ 2 และ

	 ขั้นตอนที่ 6 : เมื่อได้เทคนิคการพยากรณ์ที่เหมาะสม

และค่าความคลาดเคลือ่นจากการพยากรณ์ทีส่ามารถยอมรบั

ได้ส�ำหรับสินค้าครบทุกรายการแล้ว น�ำผลลัพธ์ทั้งหมดท่ีได้

ท�ำการวิเคราะห์เพื่อน�ำไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาและ

และปรับปรุงกระบวนการท�ำงานของบรษิทักรณศีกึษาให้เกดิ

ประสิทธิภาพมากขึ้น

ภาพที่ 2	 แผนผังแสดงขั้นตอนการพัฒนาเทคนิคการ 

	 	 พยากรณ์ของบริษัทกรณีศึกษา

ผลลัพธ์จากการพัฒนาเทคนิคการพยากรณ์และ

การวิเคราะห์ผล

	 จากการน�ำข้อมลูยอดขายแต่ละรายการเข้าสูโ่ปรแกรม

มนิแิทบ (Minitab) เพือ่วเิคราะห์และหาเทคนคิการพยากรณ์

ที่เหมาะสม สรุปผลได้ดังตารางที่ 2

ตารางที่ 2	 แสดงผลลัพธ์จากการเลือกเทคนิคการพยากรณ ์

	 	 แบบใหม่ที่เหมาะสมให้แก่สินค้าแต่ละรายการ

จ�ำนวนรายการสินค้าที่เหมาะสมกับเทคนิคการพยากรณ์แต่ละวิธี

Rank Decomposition Moving 
Average

Single 
Exponential

Double 
Exponential Winter’s ARIMA Other Total

A 9 21 1 1 8 4  44

B 9 29  1 3 3  45

C 13 23 2 1 2 3 4 48

Total 31 73 3 3 13 10 4 137
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	 จากการพยากรณ์โดยใช้เทคนิคการพยากรณ์ที่เลือก

จากตาราง 2 เปรียบเทียบกับยอดขายที่เกิดขึ้นจริงในเดือน

มกราคม ถงึ เดอืนมนีาคม 2557 และวดัค่าความคลาดเคลือ่น

จากการพยากรณ์ ได้ผลลัพธ์ดังตางรางที่ 3 

ตารางที่ 3	 แสดงเปอร์เซน็ต์ผลลพัธ์ของค่าความคลาดเคลือ่น 

	 	 ของเทคนิคการพยากรณ์ยอดขายแต่ละวิธี

 

ภาพที่ 2	 กราฟแสดงการเคลื่อนไหวของข้อมูลยอดขาย 

	 สินค้ารายการที่ 125 (P125)

	 จากกราฟดังภาพที่ 2 ในช่วงเวลา 1-5 เป็นช่วงของ

การเริ่มน�ำสินค้ารายการนี้เข้าสู่ตลาดใหม่ ยอดขายจึงสูงมาก 

และยอดขายมีแนวโน้มต�่ำลงเมื่อเข้าสู่ช่วงการขายปกติ การ

พยากรณ์ยอดขายสนิค้ารายการนีจ้งึตดัข้อมลูตัง้แต่ช่วงเวลาที่ 

1-5 และช่วงเวลาที ่14 และ 18 ออก จากนัน้น�ำข้อมลูทีเ่หลอื

พยากรณ์ยอดขายโดยใช้วิธีถัวเฉลี่ยเคลื่อนท่ีส�ำหรับช่วงที่มี

การขายสนิค้าปกต ิส่วนในช่วงท่ีมรีายการส่งเสรมิการขาย จะ

ท�ำการเพิม่จ�ำนวนโดยพจิารณาจากเปอร์เซน็ต์การเตบิโตของ

ยอดขายในช่วงเวลาที่ 18 เป็นฐานในการพยากรณ์ เป็นต้น

จากผลการทดลองที่กล่าวทั้งหมดข้างต้น พบว่า การพัฒนา

เทคนคิการพยากรณ์แบบใหม่ของบรษิทักรณศีกึษานี ้สามารถ

ลดค่าความคลาดเคลื่อนที่เกิดจากการพยากรณ์ยอดขาย

สินค้าได้ถึง 11% ดังตารางที่ 5

ตารางที่ 5 	แสดงผลการเปรียบเทียบเปอร์เซ็นต์ค่าความ 

	 คลาดเคลื่อนจากการพยากรณ์ของเทคนิค 

	 การพยากรณ์แบบเดิมและแบบใหม่

 

% ค่าความคลาดเคลื่อนของเทคนิคการพยากรณ์แต่ละวิธี

Rank Decomposition Moving 
Average

Single 
Exponential

Double
 Exponential Winter’s ARIMA Other

A 5% 8% 7% 24% 13% 40%  

B 6% 12%  3% 21% 16%  

C 17% 15% 30% 34% 22% 19% 10%

Total 10% 12% 23% 20% 16% 27% 10%

	 จากตารางที่ 3 แม้ว่าจะท�ำการปรับปรุงเทคนิคการ

พยากรณ์แล้ว พบว่าสินค้า Rank A ที่เหมาะกับเทคนิคการ

พยากรณ์โดยวิธี ARIMA จ�ำนวน 4 รายการ ยังคงให้ค่า

ความคลาดเคลือ่นเฉลีย่สงูถงึ 40% เนือ่งจากเป็นกลุม่สนิค้าที่

ยอดขายมคีวามแปรปรวนสงูมาก การท�ำรายการส่งเสรมิการ

ขาย (Promotion) แบบเดียวกนัในช่วงเวลาต่างกนั ส่งผลต่อย

อดขายแตกต่างกันมาก จึงท�ำให้ไม่สามารถลดค่าความคลาด

เคลื่อนได้มากนัก รายละเอียดดังตารางที่ 4 

ตารางที่ 4 	แสดงผลการพยากรณ์ยอดขายสินค้าที่เลือกใช ้

	 	 เทคนิค ARIMA

	 นอกจากนี้ ยังมีสินค้าจ�ำนวน 4 รายการที่ไม่สามารถ

ท�ำการลดค่าความคลาดเคลือ่นได้โดยใช้เทคนคิการพยากรณ์

ทั้ง 6 วิธีที่กล่าวข้างต้น ขอยกตัวอย่างดังภาพที่ 2

Product Rank
% ค่าคลาดเคลื่อน

แบบเดิม
% ค่าคลาดเคลื่อน

แบบใหม่
ค่าความ
แตกต่าง

เทคนิคที่
เลือกใช้

P15 A 78.13% 27.80% 50.32% ARIMA(0,1,1)

P24 A 21.18% 18.39% 2.79% ARIMA(0,1,1)

P36 A 51.96% 49.06% 2.90% ARIMA(0,1,1)

P43 A 67.37% 66.46% 0.91% ARIMA(0,0,1)

เปรียบเทียบ % ค่าความคลาดเคลื่อนของเทคนิคการพยากรณ์

Rank แบบเดิม แบบใหม่ ความแตกต่าง

A 17% 12% 5%

B 18% 11% 7%

C 35% 17% 18%

 Total 24% 13% 11%

	 และเพื่อเป็นการวัดประสิทธิภาพของการพัฒนา

เทคนคิการพยากรณ์แบบใหม่ ผูว้จิยัขอน�ำเสนอผลประโยชน์



19
ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 เดือนมกราคม - มิถุนายน 2557

ผลประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับในแง่มุมของการลดต้นทุน

ในการบริหารจัดการสินค้าคงคลัง โดยท�ำการเปรียบเทียบ

ระหว่างการบริหารจัดการโดยใช้เทคนิคการพยากรณ์แบบ

เดิม และเทคนิคการพยากรณ์หลังการปรับปรุงตัวแบบการ

พยากรณ์

	 ซึ่งสามารถอธิบายวิธีการวิเคราะห์ได้ดังต่อไปนี้

	 1.	 ต้นทุนด้านการจัดเก็บสินค้าคงคลัง

ตารางที่ 6 	ผลการค�ำนวณปริมาณสินค้าคงคลังที่เหมาะสม 

	 โดยใช้เทคนิคการพยากรณ์แบบเดิม

 

	 3.	 ต้นทุนค่าขนส่งในโอนสินค้าจากโรงงานซึ่งค่าใช้

จ่ายในส่วนนี้เกิดข้ึนเนื่องจาก พื้นท่ีส่วนของโรงงานและคลัง

สินค้าของบริษัทกรณีศึกษาอยู่คนละแห่ง ซึ่งระยะทางห่าง

กันประมาณ 2-5 กิโลเมตร

สินค้าคงคลังลดลง	 10,445.28	 หีบ

ค่าขนส่งในการโอนสินค้าจากโรงงาน	100,000	 บาท/เดือน

จ�ำนวนรอบการวิ่งรถ	 500	 เที่ยว/เดือน

ค่าขนส่งในการโอนสินค้าจากโรงงาน	 200	 บาท/เที่ยว

ปริมาณในการขนส่ง	 1,000	 หีบ/เที่ยว

ต้นทุนลดลง	 	 2,089	 บาท/เดือน

ต้นทุนลดลง	 	 25,068.68	 บาท/ปี

	 จากการวิเคราะห์ผลประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจาก

การพัฒนาเทคนิคการพยากรณ์แบบใหม่ ในด้านการลดค่า

ใช้จ่ายในการบริหารจัดการ สามารถสรุปได้ดังตารางที่ 8

ตารางที่ 8 	ผลการค�ำนวณการเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายในการ 

	 บริหารคลังสินค้า

Rank ค่าความคลาดเคลื่อน
(MAPE)

ปริมาณสินค้าคงคลัง
(20 วัน)

A 17% 160,426.93

B 18% 22,272.68

C 35% 5,892.12

 Total 24% 188,591.72

Rank ค่าความคลาดเคลื่อน
(MAPE)

ปริมาณสินค้าคงคลัง
(20 วัน)

A 12% 150,708.35

B 11% 21,532.31

C 17% 5,905.77

 Total 13% 178,146.44

ตารางที่ 7 	ผลการค�ำนวณปริมาณสินค้าคงคลังที่เหมาะสม 

	 โดยใช้เทคนิคการพยากรณ์แบบใหม่

ปริมาณสินค้าคงคลังลดลง	 10,445	 หีบ

ต้นทุนในการจัดเก็บสินค้า	 400	 บาท/ตร.ม.

พื้นที่การจัดเก็บต่อ 1 ตร.ม.	 100	 หีบ

ต้นทุนลดลง	 	 41,781	 บาท/เดือน

	 	 รวม		 501,373	 บาท/ปี

	 2.	 ต้นทนุด้านการบริหารจัดการคลงัสนิค้า เช่น ค่าแรง

งาน ค่าระบบที่ใช้บริหารจัดการ เป็นต้น

สินค้าคงคลังลดลง	 10,445.28	 หีบ

ต้นทุนบริหารจัดการ	 210	 บาท/ตร.ม.

1 ตร.ม.	 	 	 100	 หีบ

ลดต้นทุนบริหารจัดการ	 21,935.09	 บาท/เดือน

ลดต้นทุนบริหารจัดการ	 263,221.09	 บาท/ปี

ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย/ปี

การลดต้นทุน แบบเดิม แบบใหม่ ค่าแตกต่าง

ต้นทุนในการจัดเก็บสินค้า 9,052,402.62 8,551,029.11 501,373.51 

ต้นทุนในการบริหารจัดการ 4,752,511.37 4,489,290.28 263,221.09 

ต้นทุนค่าขนส่งในโอนสินค้า
จากโรงงาน

452,620.13 427,551.46 25,068.68 

รวมทั้งสิ้น 14,257,534.12 13,467,870.85 789,663.27 

เปอร์เซ็นต์ค่าความแตกต่าง 100% 94.5% 5.5%

บทสรุป
	 การวิจัยครั้งนี้ผู ้วิจัยได้ท�ำการพัฒนาเทคนิคการ

พยากรณ์ยอดขายสินค้าโดยใช้เทคนิคการพยากรณ์เชิง

ปริมาณประเภทอนุกรมเวลา ซ่ึงเทคนิคพยากรณ์จะถูก

ปรับปรุงทุกเดือน เพื่อให้มีการค�ำนวณสอดคล้องกับแนว

โน้มของปริมาณความต้องการในปัจจุบัน และท�ำการวัดผล

อย่างต่อเนื่อง เพื่อลดค่าความคลาดเคลื่อน รวมถึงลดปัญหา

ในกระบวนการวางแผนผลิตสินค้า การบริหารจัดการสินค้า

คงคลงั และการส่งสนิค้าไปยงัลกูค้า ซึง่จากการศกึษาทัง้หมด

สามารถสรุปได้ดังนี้ 1) สามารถทราบเทคนิคการพยากรณ์ที่

เหมาะสมกับสินค้าแต่ละประเภท 2) สามารถบริหารจัดการ
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สินค้าคงคลังให้เกิดประสิทธิภาพได้มากขึ้น ทั้งการลดต้นทุน

ที่เกิดขึ้นจากการจัดเก็บสินค้า, ต้นทุนค่าขนส่งในการโอน

ย้ายสินค้าจากโรงงานผลิตไปยังคลังสินค้า, ต้นทุนในการ

บริหารจดัการคลงัสินค้า และการใช้ประโยชน์จากพืน้ทีใ่ห้เกดิ

ประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น

	 จากการสรุปผลดังกล่าว สามารถกล่าวได้ว ่าวิธี

ที่ท�ำการพัฒนาน้ันมีประโยชน์ต่อการด�ำเนินการของบริษัท

เป็นอย่างมาก เพราะสามารถลดต้นทุนการบริหารจัดการ

สินค้าคงคลังและใช้ประโยชน์จากพื้นที่ให้เกิดประสิทธิภาพ

ได้เพิ่มขึ้น และยังสามารถรักษาระดับการให้บริการลูกค้าอยู่

ในระดับที่สูงเหมือนในปัจจุบันได้

ข้อเสนอแนะ
	 งานวิจัยเป็นประโยชน์ต่อผู ้ที่ต้องการศึกษาเก่ียว

กับการพัฒนาเทคนิคการพยากรณ์ยอดขายสินค้า โดยมี

เนื้อหางานวิจัยเชื่อมโยงเกี่ยวกับการเพิ่มความแม่นย�ำใน

การพยากรณ์ยอดขายสินค้า เพื่อวางแผนการผลิตสินค้า ให้

มีปริมาณสินค้าคงคลังในระดับที่เหมาะสม และเพื่อสร้าง
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