
การพยากรณยอดขาย

ความหมายของการพยากรณ

 การพยากรณ หมายถึง การคาดคะเนหรือทํานายการเกิดเหตุการณ

หรือสภาพการณตาง ๆ ในอนาคต โดยการพยากรณจะทําการศึกษาแนวโนม

และรูปแบบการเกิดเหตุการณจากขอมูลในอดีตและ/หรือใชความรู ความสามารถ 

ประสบการณ และดุลยพินิจของผูพยากรณ ในปจจุบันการพยากรณมักจะนําไป

ใชเก่ียวกับการวางแผนอุปสงค (demand planning) หรือการพยากรณ

หวงโซอุปทาน (supply chain forecasting) ซ่ึงมักจะใชทั้งวิธีการพยากรณ

ทางสถิติ และวิธีการสํารวจความคิดเห็น และการพยากรณมักใชกับขอมูล

อนุกรมเวลา (นิภา นิรุตติกุล, 2554, หนา 3)



ความหมายของการพยากรณยอดขาย

การพยากรณยอดขาย หมายถึง การทํานายไปในคาบเวลาแหง

อนาคตวายอดขายจะเกิดข้ึนมากนอยเพียงใด (สุปญญา ไชยชาญ, 2548)

การพยากรณยอดขาย เปนการคาํนวณหายอดขายในปตอไป ซ่ึง

อาจจะทําเฉพาะปหนาถัดไปหรือหลายปถัดไปก็ได ข้ึนอยูกับนโยบาย

(ชัยสมพล ชาวประเสริฐ และสุพจน กฤษฎาธาร, 2551, หนา 212)



กระบวนการพยากรณ

1. การกําหนดวัตถุประสงคการพยากรณ

2. การเก็บรวบรวมขอมูล

3. การลดขอมูล

4. การตรวจสอบขอมูล

5. การเลือกวิธีการพยากรณ หรือแบบจําลองในการพยากรณ

6. การทดลองการพยากรณ

7. การพยากรณ

8. การนําเสนอผลการพยากรณ

9. การตรวจสอบผลการพยากรณ



สวนประกอบของขอมูล

ขอมลูอนุกรมเวลา (time series components) หรือขอมูลที่

เก็บเปนลําดับตอเน่ือง เชน ขอมูลรายเดือน และรายป เปนตน

การวเิคราะหอนุกรมเวลา คือ การพยายามในการอธบิายลักษณะ

ของอนกุรมเวลา โดยตั้งสมมติฐานวาขอมูลสามารถแยกสวนประกอบได

องคประกอบหลักของอนุกรมเวลาไดแก แนวโนม (trend) วัฏจักร

(cyclical) ฤดกูาล (seasonal) และเหตุการณไมปกติ (erratic event) 

การพยากรณทําไดโดยการรวมองคประกอบเหลานี้



อนุกรมเวลาของยอดขายของผลติภัณฑใด ๆ เปนผลรวมหรือ

แทรกซอนไวดวยลักษณะท้ัง 4 ประการคือ

1. แนวโนม เปนลีลาของตัวเลขยอดขายที่ดําเนินไปอยางสมํ่า

เสมอในอัตราการขึ้นลงท่ีคอนขางแนนอนอัตราหน่ึง 

2. วัฏจักร เปนลกัษณะการเคลือ่นขึน้ลงของยอดขาย มีลักษณะ

คลายลูกคลื่นขนาดใหญ ซ่ึงบอกถึงความเจริญในระยะหน่ึง แลวกลับมา

ตกในระยะหนึ่งสลบักัน

3. ฤดูกาล เปนลีลาการเคลื่อนไหวของยอดขายที่ขึ้นลงชา ๆ กัน

ในชวงเวลาหน่ึงหรือฤดูหน่ึงของป 

4. เหตุการณไมปกติ เปนสิ่งที่เกิดขึ้นไมแนนอน เชน สงคราม

น้ําทวม และการนัดหยุดงาน เปนตน



ตัวอยาง บริษัทประกันแหงหน่ึงในปนี้ขายประกันชีวิตได 12,000 ราย 

บริษัทอยากพยากรณยอดขายของเดือนธันวาคมของปหนาวาจะเปนเทาใด
บริษัทมีขอมูลวาอัตราแนวโนมระยะยาวของยอดขายประมาณวาสูงขึ้นปละ 5%
ซ่ึงเทากับบอกวาในปหนาน้ีจะมียอดขายประมาณ 12,000 X 105% = 12,600
ราย อยางไรก็ดีในปหนาน้ีเปนชวงธุรกิจตกตํ่า ยอดขายคงลดลงจากปกติถึง
10% เหลือเพียง 90% เทาน้ันที่คาดวาจะขายได เม่ือคํานวณแลวปหนาทั้งปคง
ขายไดเพียง 12,600 x 90% = 11.340 ราย ถาแตละเดือนขายไดเทากัน 
เดือนหน่ึงจะมียอดขายเทากับ 11.340 ÷ 12 = 945 ราย แตไมเปนเชนนั้น 
จากประสบการณที่ผานมายอดขายประกันเดือนธันวาคมจะสูงกวาเดือนอ่ืน 
คิดเปนดัชนีฤดูกาล (season index) เทากับ 1.30 คือสูงกวาเดือนอื่น ๆ 
ประมาณ 30% ดังนั้นยอดขายของเดือนธันวาคมปหนาจึงนาจะเทากับ 945 X
1.3 = 1,228.5 ราย และเน่ืองจากไมมีเหตุการณไมปกติใด ๆ เชน การนัดหยุด
งาน เปนตน จึงสรุปวายอดขายของเดือนธันวาคมปหนาคาดวาจะมียอดขาย
ประมาณ 1,228.5 ราย 



หลักเกณฑการพิจารณาขอมูลการพยากรณ

1. ควรเปนขอมูลที่เช่ือถือไดและถูกตอง

2. ควรเปนขอมูลที่มีความเก่ียวกับขอมูลที่จะพยากรณ

3. ควรเปนขอมูลที่มีความสอดคลองกัน

4. ควรเปนขอมูลที่สามารถนําไปใชไดทันตามเวลาที่ตองการ



แหลงขอมูลการพยากรณ

1. แหลงขอมูลทุติยภูมิ 

              - ขอมูลจากแหลงภายนอก

 - ขอมูลจากแหลงภายใน

          2. แหลงขอมูลปฐมภูมิ

              - ขอมูลจากการสํารวจ

              - ขอมูลจากการทดสอบตลาด



เทคนิคการพยากรณ

1. การพยากรณในเชิงคณุภาพ

2. การพยากรณในเชิงปริมาณ



การพยากรณเชิงคุณภาพ

1. การรวบรวมความคิดเห็นของพนักงานขาย

2. การรวบรวมความคิดเห็นของนักบรหิาร

3. การสํารวจความตั้งใจซ้ือขงตลาด

4. การรวบรวมความคิดเห็นจากผูเชีย่วชาญภายนอก



การพยากรณเชิงปริมาณ

1. การหาคาเฉลี่ยเคลือ่นที่อยางงาย

2. การหาคาเฉลี่ยเคลือ่นที่แบบถวงนํ้าหนัก

3. การปรับเรียบโดยใชเลขชี้กําลัง

4. การวิเคราะหถดถอย


