
แผนบรหิารการสอนประจําบทที่  9 
 

หัวขอเนื้อหา 

1.  ความหมายของการพยากรณยอดขาย 
2.  ประโยชนของการพยากรณยอดขาย 
3.  การกําหนดระยะเวลาการพยากรณยอดขาย 
4.  ประเภทของเทคนิคในการพยากรณยอดขาย 
5.  ผลกระทบของความผิดพลาดในการพยากรณยอดขาย 

 

วัตถุประสงคเชิงพฤติกรรม 

 เมื่อศึกษาบทที่  9  จบแลว  นักศึกษาสามารถ 
1.  อธิบายความหมายของการพยากรณยอดขายได 
2.  บอกประโยชนของการพยากรณยอดขายได 
3.  อธิบายการกําหนดระยะเวลาการพยากรณยอดขายได 
4.  ระบุประเภทของเทคนิคในการพยากรณยอดขายได  
5.  อภิปรายเปรียบเทียบความแตกตางของเทคนิคในการพยากรณยอดขายได 
6.  อภิปรายผลกระทบของความผิดพลาดในการพยากรณยอดขายได 
7.  ปฏิบัติการพยากรณยอดขายได 

 

วิธีการสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 
 

1.  ศึกษาเอกสารการสอนบทที่  9  การพยากรณยอดขายดวยตนเอง 
2.  ฟงการบรรยายในชั้นเรยีน 
3  อภิปราย ซักถามเนื้อหาในบทเรียน 
4  คนควา เนื้อหาเพิ่มเติมจากเอกสารตาง ๆ เชน หนังสือพมิพ วารสารและ 

อินเทอรเน็ต 
5   ทํารายงาน 
6.  ตอบขอซักถามและทําแบบฝกหัดทายบท 
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สื่อการเรียนการสอน 

1.  เอกสารประกอบการสอน  เร่ือง  การพยากรณยอดขาย 
2.  หนังสือ  ตํารา  และวารสารทางวิชาการ เกี่ยวกับการพยากรณยอดขาย 
3.  แผนโปรงใส 
4.  ใบกิจกรรม 
5.   แผนภูมแิละแผนภาพ 
6.  คําถามและแบบฝกหัดทายบท 

 
การวัดผลและประเมินผล 

1.  สังเกตจากการรวมกิจกรรมในชั้นเรียน   
2.  สังเกตจากการสนทนาและการซักถาม 
3.  ประเมินผลจากการทํารายงาน  
4.  ประเมินผลจาการอภิปรายและการรายงานกลุม 
5.  ประเมินผลจากการทดสอบยอย 
6.  ประเมินผลจากการทําแบบฝกหัดทายบท 
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บทที่ 9 
การพยากรณยอดขาย 

 
                  การพยากรณยอดขายเปนการประเมินผลยอดขายของบริษัทใดบริษัทหนึ่งวาจะขาย
สินคาหรือบริการเปนจํานวนหรือเปนมูลคาเทาไรภายในเขตการขายและชวงระยะเวลาที่กําหนดให
ตามแผนการบริหารการขายที่ไดกําหนดไวรวมถึงตนทุนสินคา  ตนทุนการผลิตและคาใชจายตาง ๆ  
ที่เกิดขึ้นและนําไปพยากรณยอดขาย  แตอยางไรก็ตาม  การพยากรณเปนเหตุการณที่ยังไมได
เกิดขึ้นดังนั้นโอกาสที่ผลจากการพยากรณจะแตกตางไปจากขอเท็จจริงยอมเกิดขึ้นไดเสมอ 

 
ความหมายของการพยากรณยอดขาย 

  นักวิชาการไดใหความหมายของ การพยากรณยอดขาย (sales forecast) ไวมากมาย
หลายทัศนะดงันี้ 
 การพยากรณยอดขาย หมายถึง การทํานายไปในคาบเวลาแหงอนาคตวายอดขายจะ
เกิดขึ้นมากนอยเพียงใด แมวาการทํานายนี้จะหาความแมนยําถึงรอยละไดยาก แตก็มีความสําคัญ
ถึงขนาดที่ทุกบริษัทจะตองกระทํา  (สุปญญา  ไชยชาญ, 2544 , หนา 53) 
 การพยากรณยอดขาย  หมายถึง  การคาดคะเนหรือการกําหนดปริมาณขายหรือยอดขาย
ในอนาคตของแตละธุรกิจ  ในชวงระยะเวลาหนึ่งและในตลาดหนึ่ง  (สมใจ  บุญทานนท, 2542, 
หนา  64) 
 การพยากรณยอดขาย  หมายถึง  การคาดคะเนยอดขายเปนหนวยหรือเปนบทบาท
สําหรับในอนาคตภายใตโครงการหรือแผนการตลาดที่กําหนดไว  การคาดคะเนอาจใชตัวสินคา
หรือสายผลิตภัณฑอาจคาดคะเนตลาดหนึ่งหรือสวนของตลาด   (อดุลย  จาตุรงคกุล, 2542,   
หนา 54) 
  จากความหมายของ การพยากรณยอดขาย  ที่มีผูใหคํานยิามไวขางตนสามารถสรุป
ไดวา  การพยากรณยอดขาย  หมายถึง การคาดคะเนหรือประมาณการลวงหนาเกี่ยวกับยอดขาย
สินคาเพื่อการวางแผนการขายในอนาคตวามีการเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นหรือลดลงจากการคาดการณ
ของบริษัท 
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ประโยชนของการพยากรณยอดขาย 

               การพยากรณยอดขายมีประโยชนที ่สําคัญ ๆ  สําหรับบริษัทอยู หลายประการ     
ดังตอไปนี้ (กุณฑลี  ร่ืนรมย, 2545, หนา  3-6) 

1. การพยากรณชวยในการกําหนดตารางการใชทรัพยากรที่มีอยูในปจจุบัน เพื่อให
ทราบวาบริษทัมีการใชทรัพยากรในปจจบุันทั้งคน  เครือ่งจักรและวัสดุอุปกรณตาง ๆ  ไดอยางมี
ประสิทธิภาพหรือคุมคาเพียงใด 

2.  การพยากรณทําใหบริษัทสามารถเสาะแสวงหาทรัพยากรอื่น ๆ  มาเพิ่มเติม     
โดยใชขอมูลพื้นฐานที่มีอยูในปจจุบันกับระยะเวลาที่กําหนดในแผน ทําใหสามารถเสาะหา
ทรัพยากรที่คาดวาตองการไดอยางทันเหตุการณ  เชน  คน  วัสดุอุปกรณ  เงิน  และวัตถุดิบตาง ๆ  
เปนตน 

3. การพยากรณทําใหทราบวาบริษัทธุรกิจตองการทรัพยากรอะไร  การพยากรณ      
ที่แมนยําทําใหสามารถตัดสินใจวาสิ่งที่บริษัทตองการแทจริงคืออะไร  นอกจากนี้ยังชวยลดเวลา
และคาใชจายในการดําเนินงาน 

4.  การพยากรณสามารถนํามาใชในการวางแผนชองทางการจัดจําหนาย  เพื่อใหมีสินคา
ที่พอเพียงกับความตองการของผูบริโภคและสามารถแขงกับคูแขงขันไดทันทีที่มีโอกาสเพื่อเปน
การรักษาสวนครองตลาดและรักษาระดับของลูกคา 

5.  การพยากรณสามารถใชในการวางแผนจัดทํางบประมาณ  เพื่อใหบริษัทไดจัดทํา
แผนงบประมาณอยางถูกตองตามวัตถุประสงคที่กําหนดไว 

6.  การพยากรณชวยในการวางแผนสงเสรมิการจาํหนาย  เพื่อใหตรงกบัความตองการ
ของลูกคาอยางสอดคลองและมีประสิทธิภาพในอนาคต โดยท่ีการพยากรณในอนาคตเพิ่มขึ้น 
ผูบริหารก็ตองวางแผนวิธีการสงเสริมการจําหนายใหเพิ่มขึ้น  ในทางกลับกันถาการพยากรณ
ยอดขายลดลงก็ตองมีการวางแผนสงเสริมการจําหนายใหม 

7.   การพยากรณยอดขายเปนเคร่ืองมือท่ีชวยในการควบคุมและรักษาสวนครองตลาด  
ใหมีความตอเนื่องสามารถใชเปนเครื่องมือในการดําเนินงานเพื่อตรวจสอบวา กลยุทธหรือวิธี    
ที่ใชมีความเหมาะสมหรือไม  ความคลาดเคลื่อนจากยอดขายจริงที่เกิดขึ้นมากนอยเพียงใด     
เพื่อหาวิธีปองกัน 

8.  การพยากรณยอดขายสามารถใชเปนเคร่ืองมือในการกําหนดเปาหมายใน  
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การดําเนินงาน   ทําใหสามารถประเมินสถานการณและสรางความกระตือรือรนในการทํางาน
ของพนักงานขายนอกจากนีย้ังชวยสรางความหวังของบริษัทในอนาคต 

การกําหนดระยะเวลาการพยากรณยอดขาย 
 

การพยากรณยอดขายบริษัทตองกําหนดระยะเวลาสําหรับการพยากรณได  2  รูปแบบ ดังนี้ 
  1.  การพยากรณยอดขายระยะสั้น  มีประโยชนในการวางแผนเพื่อเดินทางไปพบปะ

ลูกคาคนสําคัญ  การเขาพบลูกคา  การวางแผนในการเสนอขายสินคา โดยมีกําหนดระยะเวลา
นอยกวา  1  ปลงมา  เชน  การพยากรณยอดขายลวงหนา  3  เดือน  6  เดือน  หรือ  1  ป  เปนตน 
นอกจากนี้ยังมีประโยชนกับฝายผลิตเพื่อวางแผนในการผลิตปองกันการเกิดความผิดพลาดใน
การผลิตสินคา  และมีประโยชนตอฝายตาง ๆ  เชน  ฝายจัดซื้อ  ฝายการเงิน  เปนตน 

 2.  การพยากรณยอดขายระยะยาว  การพยากรณนี้บริษัทจะทําเปนการวางแผนของ
บริษัทเพื่อใหบริษัทมีโอกาสกาวหนา  และสามารถดําเนินธุรกิจไปในทิศทางเดียวกันทุกแผนก 

ประเภทของเทคนิคในการพยากรณยอดขาย 

   การพยากรณยอดขายสามารถแบงไดเปน  2  ประเภท  ดงันี้ 
1.  วิธีการพยากรณการขายเชิงคุณภาพ  หมายถึง  การพยากรณที่ตั้งบนฐานของ 

วิจารญาณ  หรือความเห็นของบุคคลตาง ๆ  ซ่ึงอาจอยูทั้งภายในและภายนอกบริษัทก็ไดการพยากรณ
แบบนี้ไมจําเปนตองใชขอมลูทางสถิติแตอยางใดทั้งส้ินมีวิธีการหลัก ๆ  อยู  3  แบบ  ดังตอไปนี ้
                1.1  การรวบรวมความคิดเห็นของพนักงานขาย  วิธีนี้เริ่มตนดวยการขาย  
โดยพนักงานขายแตละคนของบริษัทประมาณคายอดขายที่คาดวาจะขายไดในอนาคตออกมา  
เสร็จแลวนําเอาคายอดขายของแตละคนนี้มารวมกันเขา  หลังจากนั้นผูบังคับบัญชาระดับสูง
ขึ้นมาตามสายงานจะทําการวิเคราะห  ทบทวน  ปรับปรุงแกไขยอดขายที่รวบรวมมาไดนั้นอีก
คร้ังหนึ่งเปนการทําใหความคิดเห็นของผูบริหารการขายถูกผสมผสานไปกับความคิดเห็นของ
พนักงานขายดวย  ยอดขายที่ผานการกลั่นกรองครั้งลาสุดโดยผูบริหารการขายในบริษัทนี้     
จะนําไปเปนยอดพยากรณของบริษัทตอไป 
 1.1.1  ขอดีของการรวบรวมความคิดเห็นของพนักงานขาย 

1.1.1.1  สามารถจําแนกยอดพยากรณออกไปตามเขตการขายตามสาขา
และตามพนักงานขายได  

1.1.1.2  สามารถจําแนกยอดขายตามผลิตภัณฑไดงาย 
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1.1.1.3  พนักงานขายมีความใกลชิดกับตลาดและสามารถกําหนด 
โควตาและควบคุมได 
 1.1.2  ขอเสียของการรวบรวมความคิดเหน็ของพนักงานขาย 

1.1.2.1  กรณีที่พนักงานขายไมประสบความสําเร็จในการขาย  ซ่ึงไดรับ 
การปฏิเสธการซื้อของลูกคาทําใหพนักงานขายอาจประมาณคายอดขายใหต่ําเกินไป 
 1.1.2.2  พนักงานขายไมมีความรูดานเศรษฐกิจทําใหการพยากรณอาจ
ผิดพลาด  ซ่ึงมีผลตอการจัดสรรโควตาและการจายคาตอบแทน 

       1.2  การรวบรวมความคิดเหน็ของนักบริหาร  การใหผูบริหารการขายของบริษัท 
ประมาณคาของยอดขายในอนาคต   ซึ ่งเปนการพยากรณที ่มีความสะดวกและประหยัด      
โดยผูบริหารการขายมักใชการพยากรณยอดขายวิธีนี้  เชน  ผูบริหารจากฝายโฆษณา  ฝายขาย  
และฝายการตลาด  โดยการใชพยากรณจากการสอบถามความคิดเห็นถึงการเปลี่ยนแปลงสภาพ
ของตลาดและนํามาวิเคราะหตลาดแลวนําไปใชในการปฏิบัติงานของพนักงานขายในปตอไป 
   1.2.1  ขอดีของการรวบรวมความคิดเหน็ของนักบริหาร 
                           1.2.1.1  สามารถทําไดรวดเร็วเปนการพยากรณโดยการพิจารณาจาก
หลายแงมุมของการทําธุรกิจ  ถาใชวิธีใหประชุมปรึกษาหารือกันยอมเปนการสรางสรร    
การทํางานรวมกันไดอีก   
 1.2.2  ขอเสียของการรวบรวมความคิดเหน็ของนักบริหาร 
 1.2.2.1  ไมสามารถจําแนกยอดพยากรณยอดขายออกไปตามเขต    
การขายตามสาขา และตามพนักงานขายได 
 1.2.2.2  ทําใหสูญเสียเวลาของนักบริหารแตละคนที่ตองการมาแสดง 
ความคิดเหน็เพื่อคํานวณออกมาเปนตวัเงนิรวมกนัแลวอาจมีตนทุนสงูได 
 1.3  การสํารวจความตั้งใจซื้อของตลาด  วิธีนี้บริษัททําการสํารวจโดยเลือกตัวอยาง
ของลูกคาหรือผูที่มีสวนเกี่ยวของกับการซื้อสินคาขึ้นจํานวนหนึ่งแลวสอบถามโดยการถามไปแลว
ใหตอบมาถึงความตองการสินคาชนิดนั้นหรือไม  ณ ระดับราคาที่กําหนดไว  ซ่ึงขอมูลที่มักจะ
บอกใหทราบดังนี้ 
 1.3.1  ลูกคามีความตองการในปจจุบันหรือในอนาคตหรือไม  และมีจํานวน
เทาใด  ปริมาณเทาใดและราคาเทาไร 
 1.3.2  ลูกคาจะยอมรับสินคาใหมหรือไมเมื่อเปรียบเทียบกบัสินคาเดิมทีม่ีอยู
ในตลาด 
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 1.3.3  ลูกคาที่คาดวาจะซื้อสินคามีความเตม็ใจที่จะซื้อมากนอยเพียงใด 
2.  วิธีการพยากรณยอดขายเชิงปริมาณ  หมายถึง  การพยากรณที่ใชตวัเลขของยอดขาย

ในอดีตสาํหรับการพยากรณโดยแบงไดเปน  2  ประเภทดังนี้  (สุปญญา  ไชยชาญ, 2544, หนา 59) 
 2.1  ตัวแบบอนุกรมของเวลา  เปนการวิเคราะหระหวางการขายกับเวลาที่เกิดขึ้น
ในอดีตเพื่อประเมินคาของยอดขายในอนาคตวิธีนี้จะทําการเก็บรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับยอดขาย
ที่เกิดขึ้นระหวางคาบเวลาในอดีต  แลวนํามาวางหรือลดลงของยอดขายตามกาลเวลาที่ผานไปและ
มีปจจัยตาง ๆ  และขอมูลตาง ๆ    ดังนี้ 
    2.1.1  แนวโนม  (trend)  หมายถึง  การเคลื่อนไหวขึ้นหรือลงของยอดขาย 
ซ่ึงเฉลี่ยไปตามกาลเวลา  โดยไดรับอิทธิพลมาจากการเปลี่ยนแปลงในขนาดของตลาดหรือ
จํานวนประชากรที่เปลี่ยนแปลงไป 
 2.1.2  ฤดูกาล  (seasonal)  หมายถึง  ลักษณะการเคลื่อนไหวของยอดขาย     
ที่ขึ้นไปสูงกวาหรือลงไปต่ํากวาแนวโนม  ลักษณะการเคลื่อนไหว นี้ตองมีความถี่ซํ้า ๆ  กัน      
ทุกรอบระยะเวลาหนึ่งปดวย 
 2.1.3  วัฏจักร (cycle)  หมายถึง  ลักษณะการเคลื่อนไหวของยอดขายที่ขึ้น ๆ 
ลง ๆ  ซํ้ากันโดยมีความถี่ยาวนานกวาหนึ่งปเราอาจมองเห็นไดวามีวัฎจักรนี้อยู 

  2.1.4  เหตุเหนือความคาดหมาย  หมายถึง  ลักษณะการเคลื่อนไหวของ 
ยอดขายที่เกิดขึ้นในชวงระยะเวลาสั้น ๆ  เปนการเคลื่อนไหวที่ไมสามารถคาดหมายได  
เชน  เกิดเหตุจลาจลสงคราม เปนตน 

ตัวแบบอนกุรมเวลาที่นิยมใชกันในการพยากรณยอดขายได  2  วิธีดังนี้ 
                              1)  การหาคาเฉลี่ยเคลื่อนที่    เปนวิธีที่หาคาเฉลี่ยของยอดขายที่เกิดขึ้นและ   
มีคาเปลี่ยนแปลงไมมากนักในหนวยเวลาขณะที่ทําการพยากรณชวงสั้น ๆ  ที่ยอดขายในอดีตไมมี
ความหวือหวาขึ้น ๆ  ลง ๆ แตเปนยอดขายไปตามปกติและสถานการณแวดลอมตาง ๆ  คงที่  
โดยมีสมการสําหรับพยากรณดังนี้ 
 
  Ft      =               

Yt – 1  +  Yt -  2  +  ……  Y t  - N

N 
 

 
เมื่อ  Ft    =     เปนคาพยากรณสําหรับเวลา t 

      Yt   =   เปนคาจริงในคาบเวลา t 
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       N    =   เปนจํานวนขอมูลที่ใชในการหาคาเฉลี่ย 
         
 ตัวอยางที่  9.1   จากขอมูลขางลางของเดือนมกราคม-ธันวาคม  2547  การพยากรณปริมาณ  
การขายสินคาของเดือนมกราคมป  2547  โดยวิธีคาเฉลี่ยเคลื่อนที่แบบงาย  3 เดือนและ 4 เดือน
จากขอมูลปริมาณขายป 2547  จงพยากรณการขายในเดือนมกราคมป 2548  ดังตารางที่  9.1 
 
ตารางที่  9.1  ปริมาณการขายในอดีตและผลการพยากรณวิธีคาเฉลี่ยเคลื่อนที่  
        
                หนวย : ลานบาท 

คาพยากรณ  พ.ศ. 2547 เดือน 
พ.ศ. 2547 

ยอดขายจริง 
(ลานบาท) คาเฉลี่ยเคลื่อนที่ 3 เดือน คาเฉลี่ยเคลื่อนที่ 4 เดือน 

มกราคม 13   
กุมภาพนัธ 15   
มีนาคม 20   
เมษายน 18 (13+15+20)/3  =  16  
พฤษภาคม 20 (15+20+18)/3  =  17.67 (13+15+20+18)/4  =  16.5 
มิถุนายน 14 (20+18+20)/3  =  19.33 (15+20+18+20)/4  =  18.25 
กรกฏาคม 22 (18+20+14)/3  =  17.33 (20+18+20+14)/4  =  18 
สิงหาคม 28 (20+14+22)/3  =  18.67 (18+20+14+22)/4  =  18.5 
กันยายน 10 (14+22+28)/3  =  21.33 (20+14+22+28)/4  =  21 
ตุลาคม 25 (22+28+10)/3  =  20 (14+22+28+10)/4  =  18.5 
พฤศจิกายน 32 (28+10+25)/3  =  21 (22+28+10+25)/4  =  21.25 
ธันวาคม 29 (10+25+32)/3  =  22.33 (28+10+25+32)/4  =  23.75 
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วิธีท่ี  1  หาคาเฉลี่ย 3 เดือน 

 จากสมการ Ft         =               
          

                    Y 13 – 1  + Y13 – 2 +….Y13 - 3

             3 

Y t  -  1 +  Y  t  - 2 +  … Y t -  N
 

N 

 
 = 

                Y12 + Y11 + Y10 

             3 
    = 

                

 
   =              28.67   ลานบาท 

 
วิธีท่ี  2   หาคาเฉลี่ย 4   เดือน 

                 Y t  -  1 + Y  t  - 2 + Yt - 3   + … Y t -  N
 

29 + 32 + 25 
         3 

 

                                N 
                           Y 13 – 1  + Y13 – 2 +  Y 13 –3 + ….Y13 - 4

    = 

= จากสมการ Ft    

                       4 
      =

                  Y12 + Y11 + Y10    + Y9   

                4  =

                                                             29 + 32 + 25 + 10     

              4 
 =

            =           24   ลานบาท 

   
  ดังนั้นผลการพยากรณปริมาณการขายของเดือนมกราคม  2548  โดยวิธี
คาเฉลีย่เคลื่อนที่  3  เดือน  มคีาเทากับ  28.67   ลานบาทและคาเฉลี่ยเคลื่อนที่  4  เดือน  มีคาเทากับ 
24   ลานบาท   
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 2)  การหาคาเฉลี่ยเคลื่อนที่แบบถวงน้ําหนัก เปนการพยากรณแบบการหา
คาแบบถวงน้ําหนัก โดยใหน้ําหนักความสําคัญแกยอดขายเกาหรือใหมที่เกิดขึ้นในคาบเวลาตาง ๆ 
ไมเทากัน โดยมีสมการสําหรับการพยากรณดังนี้ 
 
 Ft        =         
      
       

       Wt – 1Y1 – 1 + Wt – 2 Yt - 2 + …+ Wt – N  Y t - N

                                       t - 1 
                                     ∑ Wi 

                                i  =  1  -  N 

                          
เมื่อ      Ft        =       เปนคาพยากรณสําหรับเวลา t 

   Yt     = เปนคาจริงในคาบเวลา   t 
  N      = เปนน้ําหนักหรือความสําคัญของขอมูล ณ เวลา t 
 
ตัวอยางที่  9.2   จากขอมูลตารางที่  9.2  ของเดือนมกราคม-ธันวาคม 2547  จงพยากรณการขาย
ในเดือนมกราคม 2548   โดยวิธีหาคาเฉลี่ยเคลื่อนที่แบบถวงน้ําหนัก  2  เดือนโดยยอนหลัง
กําหนดใหความสําคัญของขอมูลเดือนกอนมีน้ําหนัก  2   ของสองเดือนกอนมีน้ําหนัก 1 
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ตารางที่  9.2  ปริมาณการขายในอดีตและผลการพยากรณวิธีคาเฉลี่ยเคลื่อนที่แบบถวงน้ําหนกั  
      หนวย : ลานบาท 
เดือน 
2547 

ยอดขายจริง 
(ลานบท) 

คาเฉลี่ยเคลื่อนที่แบบถวงน้ําหนัก  2  เดือน 

มกราคม 13  
กุมภาพนัธ 15  
มีนาคม 20 [(2x15) + (1x13)]/2+1     =   14.33 
เมษายน 18 [(2x20) + (1x15)]/2+1     =    18.33 
พฤษภาคม 20 [(2x18) + (1x20)]/2+1     =    18.67 
มิถุนายน 14 [(2x20) + (1x18)]/2+1     =    19.33 
กรกฎาคม 22 [(2x14) + (1x20)]/2+1     =    16 
สิงหาคม 28 [(2x22) + (1x14)]/2+1     =    19.33 
กันยายน 10 [(2x28) + (1x22)]/2+1     =    26 
ตุลาคม 25 [(2x10) + (1x28)]/2+1     =    16 
พฤศจิกายน 32 [(2x25) + (1x10)]/2+1     =    20 
ธันวาคม 29 [(2x32) + (1x25)]/2+1     =    29.67 
มกราคม 2548  [(2x29) + (1x32)]/2+1     =    30 
  
              Wt – 1Yt – 1 +  . …+ Wt – N  Y t - N

                                             t - 1 แทนคา   Ft

                                        ∑ Wi 

                                   i  =  1  -  N 

                2Y12 + 1Y11  
                3 

                      2(29) + 1(32) 
           3 

 

=

= 

= 

        =             30  ลานบาท 
ดังนั้นผลการพยากรณปริมาณการขายของเดือนมกราคม  2548  โดยวิธีคาเฉลี่ยเคลื่อนที่

แบบถวงน้ําหนัก  2  เดือน  มีคาเทากับ  30  ลานบาท  
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 2.1.3  การปรับเรียบโดยใชเลขชี้กําลัง  การพยากรณแบบนี้จําเปนตองอาศัยขอมูล 
อันไดแก  ยอดขายจริงที่เกิดขึ้น ซ่ึงแทนดวยสัญลักษณ  D  แลวหอยทายไวดวย  t  เปน Dt       
ซ่ึงแสดงถึงยอดขายจริงที่เกิดขึ้นในคาบเวลาที่เปนปจจุบันที่สุด  และถาเปนสัญลักษณ D      
แลวหอยทายดวย t- 1 แสดงวาเปนยอดขายจริงที่เกิดขึ้นในคาบเวลาที่ลวงมาแลวหนึ่งคาบเวลา     
ถาเปนยอดขายจริงที่เกิดขึ้นในคาบเวลาที่ลวงมาแลวสองคาบเวลาและเขียนหอยทายดวย          
t-2  ....ไปเรื่อย ๆ  ขอมูลตัวถัดมาตองอาศัยยอดพยากรณในอดีตที่ทําขึ้น ณ จุดเปลี่ยนของเวลา
กอนที่จะกาวหนาเขาสูคาบเวลาที่เกาที่สุดที่นํายอดขายจริงมาทําการพยากรณดวย การปรับ
เรียงโดยใชเลขกําลัง  ซ่ึงแทนสัญลักษณ  FO  ขอมูลถัดมาเปนจํานวนคาบเวลาที่นําเอายอดขาย
ในอดีตมาใชซ่ึงแทนดวยสัญลักษณ  n  และนอกจากนี้ยังมีนอกจากนี้ยังมีตัวแปรเสริม 
(parameter)  ซ่ึงเปนคาคงที่ชนิดหนึ่งที่ไดมาจากการวิเคราะหขอมูล ปกติคาของตัวแปรเสริม  
จะมีคาอยูระหวางศูนยถึงหนึ่ง  ซ่ึงแทนดวยสัญลักษณเอลฟา  (alpha : α)  (โดย  0  ≤  α ≤ 1)  
(สุปญญา  ไชยชาญ, 2544, หนา 41) 
 ความสัมพันธระหวางขอมูลชุดตาง ๆ  สามารถเขียนแบบทางคณิตศาสตรไดดังนี้ 
  
              Ft    =       ( ) ( ) ( ) (3

3
2

2
1 1.....111 FDDDD n

tttt αααααααα −+−+−+−+ −−− ) 0  
 
ตัวอยางที่  9. 3   บริษัทวนดิาจํากัด ทําการพยากรณ ณ วนัที่  30  มิถุนายน  2548  ปรากฏวา
ยอดขายประจาํเดือนกรกฎาคม 2548  จะเปน  30  ลานบาท  ปรากฏวายอดขายที่เกิดขึ้นจริงใน
แตละเดือน ดังตารางที่  9.3 
 
ตารางที่  9.3  ปริมาณการขายของบริษัทวนิดาจํากัด 

     หนวย : ลานบาท 
เดือน 

พ.ศ.2548 
ยอดขายจริง  

กรกฏาคม 28 
สิงหาคม 32 
กันยายน 35 
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 บริษัทตองการจะพยากรณยอดขายในเดือนตุลาคม  2548  โดยวิธีปรับเรยีบแบบเลข
ช้ีกําลัง โดยใชขอมูลยอนหลังทั้ง 3 คาบเวลาและกําหนดคาเทากับ   0.3 
 
วิธีทํา   
                       Ft     =       ( ) ( ) ( ) 02

2
1 111 FDDD n

ttt αααααα −+−+−+ −−  
 
  Ft      =       ยอดขายที่ตองการเดือนตุลาคม  2548 
 Dt =       ยอดขายที่เกิดขึ้นเดือนกนัยายนเทากับ   35  ลานบาท 
 Dt-1 = ยอดขายที่เกิดขึ้นเดือนสิงหาคมเทากับ   32  ลานบาท 
 Dt-2      = ยอดขายที่เกิดขึ้นเดือนกรกฎาคมเทากับ   28  ลานบาท 
 FO       = คาพยากรณที่เกิดขึ้นในเดือนมิถุนายนเทากับ  30  ลานบาท 
 n         = จํานวนคาบเวลาที่ใชในการพยากรณ    3  คาบ 
 α     =        ตัวแปรเสริมที่มีคาเทากับ   0.3 
  
แทนคาจากสมการ     =      0.3(35) + (1 - 0.3)(0.3)(32) + (1 - 0.3)2(0.3)(28) + (1 - 0.3)3(30) 
 =      10.5 + 6.72 + 4.12 + 10.29 
 =        31.63   ลานบาท 
 ดังนั้นจึงพยากรณวาในเดือนตุลาคมยอดขายจะเทากับ  31.63  ลานบาท 
  
 2.2  ตัวแบบเหตุผล  โดยใชตัวแบบอนุกรมเวลานั้นไดนําเอาเวลามาเปนตัวแปร
ในการวิเคราะหซ่ึงในบางครั้งบางกรณีเมื่อทําการวิเคราะหขอมูลในอดีตแลวหากระสวนของ
การเปลี่ยนแปลงไมไดเนื่องมาจากตัวแปรที่มีอิทธิพลตอยอดขายเปลี่ยนแปลงไปในระหวาง
คาบเวลาที่ทําการเก็บรวบรวมขอมูลมาวิเคราะห ดังนั้นจึงมีการสรางตัวแบบเหตุผลขึ้นมาใชแทน 
โดยใชวัดอิทธิพลของตัวแปรอื่น ๆ ที่ไมใชเวลาวากอใหเกิดผลแกยอดขายอยางไรบางนั่นก็คือ
ถาตัวแปรเปลีย่นแปลงไป จะทําใหยอดขายเปนอยางไร วิธีการสรางตัวแบบเหตุผลมีอยูหลายวิธี
แตที่จะนํามาเสนอในที่นีก้็คือการวิเคราะหการถดถอย (regression analysis) ในการวิเคราะห 
การถดถอยนัน้มีจุดประสงคเพื่อศึกษาถึงความสัมพันธ  ความเคลื่อนไหวระหวาง  ตวัแปรอิสระ
กับยอดขายซึ่งเขียนความสัมพันธในรูปตวัแบบทางคณิตศาสตรไดดังนี ้ 
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  Y  =  a   +  bx 

 และ  a   = 
n

xb
n

y ∑∑ −  

  b  =  
∑ ∑

∑ ∑ ∑
−

−
22 )()(

))(())((
xxn

yxyxn
 

  
 โดย Y    =     ประมาณการยอดขายสินคา 
  x  =   ตัวแปรอิสระที่สงอิทธิพลตอยอดขาย 
  a  =  ประมาณคายอดขายขั้นต่ําสุดที่ยังขายไดแมไมไดรับอิทธิพล 
    จากตัวแปรอิสระเลย 
  b  = ประมาณคาอัตราการเปลี่ยนแปลงของ y เมื่อ x เปลี่ยนแปลงไป 
    หนึ่งหนวย 
  n  = จํานวนขอมูลที่ทําการสังเกต 
            ∑     =          ผลรวมของจํานวนความตองการ x

            ∑     =          ผลรวมของยอดขาย y

 
ตัวอยางที่  9.4   จากตารางที่  9.4  ขอมูลความตองการเขาพักอาศัยโรงแรม และรายไดของ
ประชากรในจังหวัดลพบุรีในป  2535 – 2546  โดยพบวารายไดและจํานวนความตองการ      
เขาพักอาศัยโรงแรมมีความสัมพันธกันและความตองการของประชากรในจังหวัดลพบุรีเพิ่มขึ้นเปน    
8  ลานคน   
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ตารางที่  9.4  ขอมูลความตองการเขาพักอาศัยและรายไดของประชากรในจังหวัดลพบุรีใน 
   ป  2535 – 2546 

 
พ.ศ. จํานวนความตองการ 

(ลานคน) 
ยอดขาย  

(ลานบาท) 
2535 
2536 
2537 
2538 
2539 
2540 
2541 
2542 
2543 
2544 
2545 
2546 

14 
8 
22 
16 
9 
12 
25 
18 
20 
15 
17 
25 

20 
16 
32 
28 
18 
25 
45 
25 
36 
18 
20 
40 

 
 ผูวิเคราะหโครงการสามารถพยากรณรายไดของโรงแรมทั้งหมดในจงัหวัดลพบุรีใน
ป 2547  ที่คาดวาประชากรในจังหวัดลพบรีุเพิ่มขึ้น 8 ลานคนไดดังตอไปนี ้
 
วิธีทํา  จากขอมูลโจทย 
 กําหนดให  x   แทนจํานวนความตองการ  (เปนตัวแปรอิสระ) 
                    y   แทนยอดขาย  (เปนตวัแปรตาม) 
 จากนั้นนําขอมูลไปใชในการคํานวณคาสัมประสิทธิ์ a และ b  ของสมการเสนตรง
ไดดังตารางที่  9.5 
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ตารางที่  9.5  การคํานวณการวิเคราะหการถดถอย 
 

x y (x)(y) x2

14 
8 
22 
16 
9 
12 
25 
18 
20 
15 
17 
25 

20 
16 
32 
28 
18 
25 
45 
25 
36 
18 
20 
40 

280 
128 
704 
448 
162 
300 

           1,125 
450 
720 
270 
340 

           1,000 

196 
64 
484 
256 
  81 
144 
625 
324 
400 
225 
289 
625 

∑ x  = 201 ∑ y  = 323 ∑(x)(y) = 5,927 ∑ x2 = 3,713 
  

 แทนคาสูตร  b =  
∑ ∑

∑ ∑ ∑
−

−
22 )()(

))(())((
xxn

yxyxn
  

 12(5,927) – (201)(323) 
12(3,713) – (201)2           =      

     
  71,124 – 64,923 
  44,556 – 40,401 

    =      
 

  6,201 
  4,155 

     = 
      

b      =         1.49 
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 หาคา     a  = 
n

xb
n

y ∑∑ −  

    =                     -   
323     1.49(201) 

 
 =                  

 =        1.95 
          แกสมการ        Y      =        a + bx 
             =       1.95 + 1.49x 
          ถากรณีป  2547  มีผูบริโภคตองการ  8  ลานคน 
 Y     =      1.95 + 1.49(8) 
  =     1.95 + 11.92 
  =     13.87  ลานบาท   หรือ  13,870,000  บาท 
 

ผลกระทบของความผิดพลาดในการพยากรณยอดขาย 
 
 ผลกระทบที่เกิดขึ้นในการพยากรณยอดขายผิดพลาดนั้นเกิดขึ้นจากปจจัยตาง ๆ ดังนี้ 
ดังตารางที่  9.6 

1.  การผลิต เปนการผลิตสินคาสูงเกินไปทําใหผลผลิตเกินความตองการและสงผล 
ใหผลิตภัณฑขายไมได  แตถาผลิตสินคาต่ําไปก็ทําใหผลผลิตไมพอกับความตองการของลูกคา 

2.   สินคา   เปนการผลิตสินคามีมากจนเกินไปและบางครั้งสินคาที่ผลิตก็นอยจนเกินไป 
ไมเพียงพอกับความตองการ 

3.  การเงิน    การใชเงินสดของบริษัทมากเกินไปและการใชเงินสดทีไ่มถูกประเภท  
ซ่ึงทําใหเงินสดขาดมือ 

4.  การสงเสริมการขาย การใชคาใชจายทีไ่มกอใหเกิดประโยชนในการสงเสริมการขาย 
มากเกินไป  ซ่ึงสงผลใหคาใชจายไมเพียงพอที่จะครอบคลุมตลาดได 

5.  การจัดจําหนาย   การผลิตสินคาเกินความตองการ ซ่ึงไมสามารถที่เขาถึงตลาดได 
ทุกตลาด 

6.  ราคา   การลดราคาสินคาที่เกินความตองการมากเกินไปทาํใหไมสามารถจะหาสินคา 
มาจําหนายเพยีงพอกับความตองการของลูกคา 

12 12 

23.51 
12 
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7.  พนักงานขาย   บริษัทมีพนักงานขายจํานวนมากทําใหคาใชจายในการขายสูง  
 แตถามีพนักงานขายนอยก็ไมสามารถครอบคลุมตลาดไดทุกตลาด 

8.  ความสัมพันธกับลูกคา  บริษัทใชเงินสูงมากเกินไปทําใหสูญเปลาซึ่งลูกคาไม 
ซ้ือสินคาเนื่องจากสินคาไมไดอยูในความตองการ 

9.  ผลกําไร   บริษัทจะกําไรตอหนวยนอยเพราะเกิดจากคาใชจายสูง  และ
ขณะเดียวกันกําไรรวมทั้งหมดนอยเพราะไมสามารถครอบคลุมตลาดได 
 
ตารางที่  9.6  ผลกระทบของความผิดพลาดในการพยากรณการขาย 

การพยากรณ 
งานที่ตองรับผิดชอบ 

สูงไป ต่ําไป 
การผลิต ผลผลิตเกินความตองการ 

ผลิตภัณฑขายไมได 
ผลผลิตไมพอกับความตองการของ
ลูกคา 

สินคา มีมากจนเกินไป มีนอยจนเกินไป 
การเงิน มีเงินสดมากเกินไป เงินสดขาดมือ 
 การใชเงินสดที่ไมถูกประเภท  
การสงเสริมการขาย การใชคาใชจายที่ไม

กอใหเกิดประโยชน 
คาใชจายไมเพยีงพอที่จะครอบคลุม
ตลาดได 

การจัดจําหนาย ผลิตภัณฑเกินความตองการ ไมสามารถที่เขาถึงตลาดได 
ราคา การลดราคาผลิตภัณฑที่เกิน

ความตองการ 
ไมสามารถจะหาผลิตภัณฑมา
จําหนายเพยีงพอกับความตองการ 

พนักงานขาย มีพนักงานขายจํานวนมาก 
คาใชจายในการขายสูง 

มีพนักงานขายจํานวนนอย 
ไมสามารถครอบคลุมตลาดได 

ความสัมพันธกับลูกคา การใชเงินสูญเปลา ไมตรง
กับความตองการของลูกคา 

ไมพึงพอใจเนือ่งจากผลิตภณัฑ
ไมไดอยูในความตองการ 

กําไร กําไรตอหนวยนอยเพราะ 
คาใชจายสูง 

กําไรรวมทั้งหมดนอยเพราะไม 
สามารถครอบคลุมตลาดได 

 

ที่มา  (สอาน  โปรยบํารุง, 2547, หนา  89) 
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สรุป 

 การพยากรณยอดขาย  เปนการคาดคะเนหรือประมาณการลวงหนาเกี ่ยวกับ     
ยอดขายสินคาเพื่อการวางแผนการขายในอนาคตวามีการเปล่ียนแปลงเพิ่มขึ้นหรือลดลงจาก   
การคาดการณของบริษัท  การพยากรณยอดขายมีประโยชนที่สําคัญ ๆ สําหรับบริษัทอยูหลาย
ประการ คือการพยากรณชวยในการกําหนดตารางการใชทรัพยากรที่มีอยูในปจจุบัน  การพยากรณ
ทําใหบริษัทสามารถเสาะแสวงหาทรัพยากรอื่น ๆ  มาเพิ่มเติม  การพยากรณทําใหทราบวาบริษัท
ตองการทรัพยากรอะไร การพยากรณสามารถนํามาใชในการวางแผนชองทางการจัดจําหนาย    
การพยากรณสามารถใชในการวางแผนจัดทํางบประมาณ   การพยากรณชวยในการวางแผน   
สงเสริมการจําหนาย การพยากรณยอดขายเปนเครื่องมือที่ชวยในการควบคุมและการรักษา                    
สวนแบงตลาด           

การพยากรณยอดขายสามารถใชเป นเครื ่องมือในการกําหนดเปาหมายใน         
การดําเนินงาน   การกําหนดระยะเวลาการพยากรณยอดขายได  2  วิธีคือ 1) การพยากรณยอดขาย
ระยะสั้น และ 2) การพยากรณยอดขายระยะยาว   

 ประเภทของเทคนิคในการพยากรณยอดขายมี 2  ประเภทดังนี้คือ 1) วิธีการพยากรณ 
การขายเชิงคุณภาพเปนการพยากรณโดยใชหลักการรวบรวมความคิดเห็นของพนักงาน การรวบรวม
ความคิดเห็นของนักบริหารและการสํารวจความตั้งใจซื้อของตลาด   และ 2)  วิธีการพยากรณ
ยอดขายเชิงปริมาณ เปนการพยากรณที่ใชตัวแบบอนุกรมเวลาที่ใชแนวโนม  ฤดูกาล วัฏจักร 
และเหตุเหนือความคิดหมายในการพยากรณ    และการพยากรณที่ใชตัวแบบเหตุผลใน          
การวิเคราะหขอมูลในอดีตเพื่อศึกษาถึงความสัมพันธที่เกี่ยวกับยอดขาย 
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แบบฝกหดับทที่  9 
 

1.  จงอธิบายความหมายของการพยากรณยอดขาย 
2.  จงอธิบายความหมายของวิธีการพยากรณการขายเชิงคุณภาพ 
3.  จงอธิบายความหมายของวิธีการพยากรณการขายเชิงปริมาณ 
4.  ประเภทของการพยากรณยอดขายมกีี่วิธี  จงอธิบาย 
5.  จงบอกประโยชนการพยากรณยอดขาย 
6.  การกําหนดระยะเวลาการพยากรณยอดขายมีกีว่ิธี  จงอธิบาย 
7  การพยากรณการขายเชิงคุณภาพมกีี่วิธี  จงอธิบาย 
8  การพยากรณยอดขายเชิงปริมาณมีกีว่ิธี  จงอธิบาย 
9. จากขอมูลขางลางของเดือนมกราคม-ธันวาคม 2547 จงพยากรณปริมาณการขาย ของเดือน
มกราคม 2548 

เดือน 
พ.ศ.2547 

ยอดขายจริง 
(ลานบาท) 

มกราคม 
กุมภาพนัธ 
มีนาคม 
เมษายน 
พฤษภาคม 
มิถุนายน 
กรกฎาคม 
สิงหาคม 
กันยายน 
ตุลาคม 

พฤศจิกายน 
ธันวาคม 

150 
200 
220 
240 
185 
160 
260 
215 
230 
145 
195 
260 

จงหา 
1.  วิธีคาเฉลี่ยเคลื่อน 4 เดือนและ 5 เดือน 
2.  วิธีคาเฉลี่ยเคลื่อนที่แบบถวงน้ําหนัก  3  เดือน 
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10.  บริษัทผลิตคอมพิวเตอรทําการพยากรณ ณ วันที่  31  สิงหาคม  2547  ปรากฏวายอดขาย
ประจําเดือน กนัยายน 2547  จะเปน  45  ลานบาท  ปรากฏวายอดขายทีเ่กิดขึ้นจริงในแตละเดือน

เปนดังขอมูลขางลาง 
 

เดือน พ.ศ. 2547 ยอดขาย (ลานบาท) 
กันยายน 15 
ตุลาคม 19 
พฤศจิกายน 12 
ธันวาคม 20 
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