
ประเภทของขอมูล ขอมูลแบงออกเปน 2 ประเภท 
 1. ขอมูลทีเ่ก็บรวบรวม ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง (single point in time) เชน 1วัน 1 สัปดาห 
1 เดือน 6 สัปดาห หรือ 2 ไตรมาส เปนตน วัตถุประสงคการเก็บขอมูลเพ่ือใชในการตรวจสอบ 
 2. ขอมูลอนุกรมเวลา (time series data) เปนขอมูลที่เก็บรวบรวมอยางตอเน่ือง เชน 
ขอมูลที่เก็บทุกวัน ทุกเดือน ทกุไตรมาส และทุกป เปนตน ขอมูลที่ไดรับจะใชเพ่ือการวิเคราะหดูการ
เติบโต และการเปลี่ยนแปลงของขอมูลในการพยากรณในอนาคต 
 

แหลงขอมูลการพยากรณ ขอมูลการพยากรณมีแหลงที่มาใหญ ๆ 2 แหลง 
 1. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (secondary data sources) 
               1.1 ขอมูลจากแหลงภายนอก เปนขอมูลที่ไดมาจากภายนอกองคกร หรือขอมูลจากแหลง
สาธารณะ เชน ขอมูลการเกิด การตลาด การยายถิ่นที่อยู ซึ่งเปนขอมูลทะเบียนราษฏร สามารถเก็บ
รวบรวมไดจากสํานักงานสถิติแหงชาติ ขอมูลการใชบริการเดินทางทางเครื่องบิน สามารถรวบรวมได
จากบริษัททาอากาศยานไทย จํากัด (มหาชน) และขอมูลการรองเรียนของผูบริโภคเก่ียวกับ         การ
ฉอฉลในการขายตรงสินคา สามารถหาไดจากสํานักงานคุมครองผูบริโภค เปนตน ขอดีจากการเก็บ
รวบรวมแหลงขอมูลน้ี คือ ประหยัดเวลาและงบประมาณ สวนขอเสีย คือ อาจไดรับขอมูลไมตรงตามที่
ตองการ ไมครบถวน หรือไมทันสมัย  
                1.2 ขอมูลจากแหลงภายใน เปนขอมูลที่หาไดจากภายในองคกร เชน สรุปรายงานการขาย
ในรอบ 1 เดือน ของฝายขาย   รายงานบัญชี และรายงานงบการเงิน ของฝายบัญชีและการเงิน 
เปนตน  
         2. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (primary data sources) 
                2.1 ขอมูลจากการสํารวจ เปนวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิโดยอาศัยเทคนิคการ
ติดตอสื่อสาร เชน แบบสอบถามทางไปรษณีย ทางอีเมล ทางอินเทอรเน็ต (www.) ทางสื่อสังคม 
(social media) แบบสัมภาษณโดยใชพนักงาน และแบบสัมภาษณโทรศัพท เปนตน 
                2.2 ขอมูลจากการทดสอบตลาด เปนการนําสินคาออกวางตลาดแลวเก็บรวบรวมยอดขาย
ในชวงเวลาหน่ึง โดยมุงหวังการศึกษายอดขายในตลาดขนาดเล็ก นําไปพยากรณยอดขายในตลาดขนาด
ใหญ ทําใหไดขอมูลในการประเมินศักยภาพการทํากําไร ลักษณะผูซื้อ ความถี่ในการซื้อ รวมทั้ง
จุดประสงคในการซื้อ 
 

เทคนิคการพยากรณ 
 1. การพยากรณเชิงคุณภาพ 
    1.1 การรวบรวมความคิดเห็นของพนักงานขาย เปนการขอใหพนักงานขายประมาณคา
ยอดขายที่คาดวาจะขายไดในอนาคต  หลังจากน้ันผูบริหารจะรวบรวมนํามาวิเคราะหเพ่ือพยากรณเปน
ยอดขายของบริษัท ขอดีของการพยากรณดวยเทคนิคน้ี คือ สามารถจําแนกยอดพยากรณออกไปตาม
อาณาเขตการขาย สาขา ตามผลิตภัณฑ และตามพนักงานขายได ไดจากแหลงขอมูลที่เปนพนักงานขาย
ซึ่งเปนบุคคลที่ปฎิสัมพันธใกลชิดกับลูกคา ยอมสะทอนขอมูลจริงไดมากกวา อน่ึง เปนการเปดโอกาสให
พนักงานขายมีสวนรวมในการบริหารงานรวมกับบริษัท สวนขอเสีย อาจไดรับขอมูลเองอคติจาก
พนักงานขาย หากทราบวาบริษัทตองการขอมูลยอดขายเพ่ือเพ่ิมโควตาการขาย พนักงานขายอาจ



ประเมินคายอดขายตํ่า ในทางตรงกันขามหากทราบวาบริษัทตองการขอมูลเพ่ือจัดสรรผลประโยชน
ตอบแทน พนักงานขายอาจประเมินคายอดขายสูงเกินไป 
    1.2 การรวบรวมความคิดเห็นของนักบริหาร เปนการใหผูบริหารประมาณคายอดขายใน
อนาคตออกมาโดยอิสระเปนรายบุคคล หลังจากน้ันนํามาคํานวณหาคาเฉลี่ยเพ่ือพยากรณเปนยอดขาย 
หรืออาจใหผูบริหารบริษัทประชุมหารือรวมกันเพ่ือประมาณคายอดขายในอนาคตรวมกันในลักษณะ
การประมาณคายอดขายในที่ประชุมรวมกัน ขอดีของการพยากรณดวยเทคนิคน้ี คือ ใชระยะเวลาสั้น 
และเปนการพิจารณาจากประสบการณการดําเนินธุรกิจ หากใชผูบริหารจากหลายฝายที่เก่ียวของมา
ระดมความคิดเห็นยอมทําใหประมาณคายอดขายไดใกลเคียงกับความเปนจริง อยางไรก็ดีเทคนิคน้ีมี
ขอเสียเชนกัน คือ หากเปนการประชุมระดมความคิดเห็นจากผูบริหารหลายฝายอาจทําใหเสียเวลาใน
การบริหารงานของแตละฝาย และถาเปนการประมาณคายอดขายจากผูบริหารระดับสูงอาจไมสามารถ
พยากรณยอดขายไปตามอาณาเขตการขาย สาขา สายผลิตภัณฑ และตามพนักงานขายได การ
พยากรณยอดขายเปนไปในภาพรวมมากกวา 
    1.3 การสํารวจความต้ังใจซื้อของตลาด เปนการสอบถามหรือสัมภาษณแผนการซื้อสินคาใน
อนาคตของผูซื้อ เมื่อนําขอมูลความต้ังใจซื้อมารวมกันจะไดยอดขายที่พยากรณ เทคนิคน้ีมีขอดีคือ หาก
ไดขอมูลจากผูต้ังใจซื้อจริงและบอกขอเท็จจริงถึงความต้ังใจน้ันจะทําใหไดขอมูลการพยากรณที่แมนยํา 
และหากการเก็บขอมูลเปนการสัมภาษณอาจไดขอมูลพฤติกรรมการซื้อเพ่ิมเติมนอกเหนือจากจํานวน
สินคาที่ตองการ สวนขอเสีย คือ สิ้นเปลืองคาใชจายมากกวา 2 วิธี ที่กลาวขางตน และการสํารวจอาจ
ไดขอมูลที่ไมเปนจริง หากผูตอบเกรงใจพนักงานสอบถามถึงความตองการซื้อในอนาคต ทั้งที่ยังไมแนใจ
ในการซื้อหรือตองการสรางความรูสึกเชิงบวกกับพนักงานสอบถาม 
    1.4 การรวบรวมความคิดเห็นจากผูเช่ียวชาญภายนอก เปนการขอใหผูเช่ียวชาญภายนอก
บริษัทมาใหความคิดเห็นเกี่ยวกับยอดขายในอนาคตชวงคาบเวลาหน่ึง ๆ โดยจํานวนผูเช่ียวชาญที่ใช
สวนใหญประมาณ 6-10 คน บริษัทจะเปดโอกาสใหผูเช่ียวชาญแสดงความคิดเห็นอยางอิสระ แลวนํา
ความคิดเห็นมาประมวลผล และวิเคราะหเปนยอดการพยากรณ ขอดีของเทคนิคการพยากรณน้ี คือ 
หากบริษัทเชิญผูเช่ียวชาญจากหลายสาขาที่เก่ียวของจะทําใหโอกาสพยากรณยอดขายไดแมนยําตาม
สภาพแวดลอมภายนอกที่จะเกิดขึ้นได สวนขอเสีย คือ สิ้นเปลืองเวลา และคาใชจาย ยิ่งไปกวาน้ันหาก
เชิญบุคคลภายนอกที่ไมผูเช่ียวชาญ หรือหลากหลายสาขาเกินไปอาจไดผลสรุปที่ไมแมนยําได 
 2. การพยากรณเชิงปริมาณ 
     2.1 การหาคาเฉลี่ยเคลื่อนที่อยางงาย เปนการนํายอดขายที่เกิดขึ้นในคาบเวลาปจจุบันรวม
กับยอดขายที่เกิดขึ้นระหวางคาบเวลาในอดีต แลวหารดวยจํานวนคาบเวลาทั้งหมดที่นํายอดขายมา
รวมกัน คาเฉลีย่ที่ไดจากการคํานวณเปนยอดการพยากรณในคาบเวลาถัดไป ดังตัวอยางการคํานวณใน
ตารางที่ 1  
 
 
 
 
 
 



ตารางที่ 1  การหาคาเฉลี่ยเคลื่อนที่อยางงาย 
หนวย:ลานบาท 

เดือน ยอดขายจริง รวมยอดขายรายไตรมาส ยอดขายพยากรณ 
ม.ค. 12 - - 
ก.พ. 10 - - 
ม.ีค. 11 33 11.00 
เม.ย. 18 39 13.00 
พ.ค. 14 43 14.33 
ม.ิย.   9 41 13.67 
ก.ค.   8 31 10.33 
ส.ค. 10 27   9.00 

 

     2.2 การหาคาเฉลี่ยเคลื่อนที่แบบถวงนํ้าหนัก เปนการใหนํ้าหนักความสําคัญยอดขายใน
คาบเวลาตาง ๆ ไมเทากัน โดยอาจใหนํ้าหนักในคาบเวลาปจจุบันมากที่สุด และลดหลั่นลงไปตามเวลาที่
หางไปจากปจจุบัน สวนจํานวนคาบเวลาที่ใชในการพยากรณและนํ้าหนักที่ใชในถวงควรจะเปนเทาใด 
ทั้งน้ีขึ้นอยูกับผลการวิเคราะหขอมูลในอดีต และดุลพินิจของผูพยากรณ การพยากรณวิธีน้ีใชการนํา
ยอดขายคูณดวยคาถวงนํ้าหนัก หลังจากน้ันนําผลคูณทั้งหมดรวมกันแลวหารดวยผลรวมของนํ้าหนักที่
นํามาถวงทั้งหมด ดังตัวอยางตารางที่ 2 
ตารางที่ 2  การหาคาเฉลี่ยเคลื่อนที่อยางงาย 

หนวย:ลานบาท 
เดือน ยอดขายจริง น้ําหนัก รวมยอดขายรายไตรมาส ยอดขายพยากรณ 

ม.ค. 12   1 - - 
ก.พ. 10 2(1) - - 
ม.ีค. 11   3(2)  65 {(12x1)+(10x2)+(11x3)}      10.83{65/6(1+2+3)} 

เม.ย. 18   (3) 86 {(10x1)+(11x2)+(18x3)} 14.33{86/6(1+2+3)} 
พ.ค. 14  89 {(11x1)+(18x2)+(14x3)} 14.83{89/6(1+2+3)} 
ม.ิย.   9   73      12.17 
ก.ค.   8   56        9.33 
ส.ค. 10   55        9.17   

 

      2.3 การปรับเรียบโดยใชเลขช้ีกําลัง เปนการพยากรณยอดขายโดยใชขอมูล 3 กลุม คือ 
ยอดขายจริงที่เกิดขึ้น ยอดการพยากรณในอดีต และจํานวนคาบเวลาที่นํายอดขายในอดีตมาใช 
ตัวอยาง บริษัท สหกจิ จํากดั ดําเนินการพยากรณยอดขาย ณ วันที่ 30 เมษายน วายอดขายเดือน 
พฤษภาคม เทากับ 14.33 ลานบาท แตยอดขายที่ปรากฎจริงในแตละเดือนดังน้ี  
 
 
 



                                       หนวย:ลานบาท 
เดือน ยอดขายจริง 

พ.ค. 14 
ม.ิย.   9 
ก.ค.   8 
ส.ค. 10 

               หากบริษัทตองการพยากรณยอดขายในเดือนกันยายน โดยใชขอมูลยอนหลัง 4 
เดือน ผลจาการวิเคราะหขอมูลในอดีต และคาการปรับเรียบเทากับ 0.4 ซึ่งสามารถพยากรณไดจาก
สมการดังน้ี 
        สมาการ Ft     =  α  Dt + (1- α) α  Dt-1 + (1- α)² α  Dt-2 + (1- α)³ α  Dt-3 + (1- α)⁴ Fo 
 โดย 
             Ft      =  ยอดขายพยากรณ ณ วันที ่31 สิงหาคม  
   Dt = ยอดขายจริงของเดือนสิงหาคม 
  Dt-1 = ยอดขายจริงของเดือนกรกฏาคม 
  Dt-2 = ยอดขายจริงของเดือนมิถุนายน 
  Dt-3 = ยอดขายจริงของเดือนพฤษภาคม 
  Fo = ยอดขายพยากรณ ณ วันที ่30 เมษายน  
  n = จํานวนคาบเวลาที่ใชในการพยากรณ 
  α = คาการปรับเรียบ 
ผลลัพธ Ft     =  0 .4 (10) + (1-0.4) (0.4)(8) + (1-0.4)² (0.4)(9) + (1-0.4)³ (0.4)(14) + (1-0.4)⁴ 
  (14.33)  
        = 10.28  
       ยอดขายพยากรณในเดือนกันยายนเทากับ 10.28 ลานบาท 
       2.4 การวิเคราะหถดถอย 
                     2.4.1 การวิเคราะหถดถอยอยางงาย (simple regression analysis) เปนการ
วิเคราะหโดยใชตัวแปร 2 ตัว เชน ราคาขาย ตัวแปรอิสระ และยอดขาย ตัวแปรตาม ตัวแปรตาม ไดแก 
กลาวคือ ถาราคาขายเพ่ิมขึ้น ยอดขายจะลดลง (ควรหลีกเลี่ยงการใชตัวแปรอิสระที่ไมมีความสัมพันธ
เชิงเสนตรงกับตัวแปรตาม ซึ่งพิจารณาจากคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธเทากับ 0 หรือใกล 0) ดังตัวอยาง
การพยากรณยอดขายรถน่ังสวนบุคคล (นิภา นิรุตติกุล, 2554, หนา 217-221) 
            2.4.2 การวิเคราะหถดถอยพหุคูณ  (multiple regression analysis) เปนการ
พยากรณโดยใชตัวแปรอิสระมากกวาหน่ึงตัวในการพยากรณตัวแปรตาม จากตัวอยางการพยากรณ
ยอดขายรถน่ังสวนบุคคลในการวิเคราะหถดถอยอยางงาย ปรากฎวาสามารถพยากรณยอดขายรถน่ัง
สวนบุคคลไดถูกตองเพียง 62% (r² = 0.62) หากประสงคพยากรณยอดขายใหถูกตองมากขึ้น ควรเพ่ิม
ตัวแปรอิสระมากขึ้น 
                    ตัวอยาง ภายหลังการพยากรณยอดขายรถน่ังสวนบุคคลโดยใชปริมาณการ
ผลิตรถปกอนเปนตัวแปรอิสระในการพยากรณตามวิธีการวิเคราะหถดถอยอยางงาย ซึ่งพยากรณ



ยอดขายได 62% จึงตัดสินใจเพ่ิมตัวแปรผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศ (GDP) เปนตัวแปรอิสระอีกหน่ึง
ตัว (นิภา  นิรุตติกุล, 2554, หนา 250-256) 
         สมาการวิเคราะหถดถอยอยางงาย        Y      =    a + bx 

                                   a      =    Σy - bΣx 
                   n      n 

b      =    n ∑(x)(y) - (∑x)( ∑y) 

                                                n∑(x²) - (∑x)² 
 


