
การพยากรณยอดขาย

ความหมายของการพยากรณ

 การพยากรณ หมายถึง การคาดคะเนหรือทํานายการเกิดเหตุการณ

หรือสภาพการณตาง ๆ ในอนาคต โดยการพยากรณจะทําการศึกษาแนวโนม

และรูปแบบการเกิดเหตุการณจากขอมูลในอดีตและ/หรือใชความรู ความสามารถ 

ประสบการณ และดุลยพินิจของผูพยากรณ ในปจจุบันการพยากรณมักจะนําไป

ใชเก่ียวกับการวางแผนอุปสงค (demand planning) หรือการพยากรณ

หวงโซอุปทาน (supply chain forecasting) ซ่ึงมักจะใชทั้งวิธีการพยากรณ

ทางสถิติ และวิธีการสํารวจความคิดเห็น และการพยากรณมักใชกับขอมูล

อนุกรมเวลา (นิภา นิรุตติกุล, 2554, หนา 3)



ความหมายของการพยากรณยอดขาย

การพยากรณยอดขาย หมายถึง การทํานายไปในคาบเวลาแหง

อนาคตวายอดขายจะเกิดข้ึนมากนอยเพียงใด (สุปญญา ไชยชาญ, 2548)

การพยากรณยอดขาย เปนการคาํนวณหายอดขายในปตอไป ซ่ึง

อาจจะทําเฉพาะปหนาถัดไปหรือหลายปถัดไปก็ได ข้ึนอยูกับนโยบาย

(ชัยสมพล ชาวประเสริฐ และสุพจน กฤษฎาธาร, 2551, หนา 212)



กระบวนการพยากรณ

1. การกําหนดวัตถุประสงคการพยากรณ

2. การเก็บรวบรวมขอมูล

3. การลดขอมูล

4. การตรวจสอบขอมูล

5. การเลือกวิธีการพยากรณ หรือแบบจําลองในการพยากรณ

6. การทดลองการพยากรณ

7. การพยากรณ

8. การนําเสนอผลการพยากรณ

9. การตรวจสอบผลการพยากรณ



สวนประกอบของขอมูล

ขอมลูอนุกรมเวลา (time series components) หรือขอมูลที่

เก็บเปนลําดับตอเน่ือง เชน ขอมูลรายเดือน และรายป เปนตน

การวเิคราะหอนุกรมเวลา คือ การพยายามในการอธบิายลักษณะ

ของอนกุรมเวลา โดยตั้งสมมติฐานวาขอมูลสามารถแยกสวนประกอบได

องคประกอบหลักของอนุกรมเวลาไดแก แนวโนม (trend) วัฏจักร

(cyclical) ฤดกูาล (seasonal) และเหตุการณไมปกติ (erratic event) 

การพยากรณทําไดโดยการรวมองคประกอบเหลานี้



อนุกรมเวลาของยอดขายของผลติภัณฑใด ๆ เปนผลรวมหรือ

แทรกซอนไวดวยลักษณะท้ัง 4 ประการคือ

1. แนวโนม เปนลีลาของตัวเลขยอดขายที่ดําเนินไปอยางสมํ่า

เสมอในอัตราการขึ้นลงท่ีคอนขางแนนอนอัตราหน่ึง 

2. วัฏจักร เปนลกัษณะการเคลือ่นขึน้ลงของยอดขาย มีลักษณะ

คลายลูกคลื่นขนาดใหญ ซ่ึงบอกถึงความเจริญในระยะหน่ึง แลวกลับมา

ตกในระยะหนึ่งสลบักัน

3. ฤดูกาล เปนลีลาการเคลื่อนไหวของยอดขายที่ขึ้นลงชา ๆ กัน

ในชวงเวลาหน่ึงหรือฤดูหน่ึงของป 

4. เหตุการณไมปกติ เปนสิ่งที่เกิดขึ้นไมแนนอน เชน สงคราม

น้ําทวม และการนัดหยุดงาน เปนตน



ตัวอยาง บริษัทประกันแหงหน่ึงในปนี้ขายประกันชีวิตได 12,000 ราย 

บริษัทอยากพยากรณยอดขายของเดือนธันวาคมของปหนาวาจะเปนเทาใด
บริษัทมีขอมูลวาอัตราแนวโนมระยะยาวของยอดขายประมาณวาสูงขึ้นปละ 5%
ซ่ึงเทากับบอกวาในปหนาน้ีจะมียอดขายประมาณ 12,000 X 105% = 12,600
ราย อยางไรก็ดีในปหนาน้ีเปนชวงธุรกิจตกตํ่า ยอดขายคงลดลงจากปกติถึง
10% เหลือเพียง 90% เทาน้ันที่คาดวาจะขายได เม่ือคํานวณแลวปหนาทั้งปคง
ขายไดเพียง 12,600 x 90% = 11.340 ราย ถาแตละเดือนขายไดเทากัน 
เดือนหน่ึงจะมียอดขายเทากับ 11.340 ÷ 12 = 945 ราย แตไมเปนเชนนั้น 
จากประสบการณที่ผานมายอดขายประกันเดือนธันวาคมจะสูงกวาเดือนอ่ืน 
คิดเปนดัชนีฤดูกาล (season index) เทากับ 1.30 คือสูงกวาเดือนอื่น ๆ 
ประมาณ 30% ดังนั้นยอดขายของเดือนธันวาคมปหนาจึงนาจะเทากับ 945 X
1.3 = 1,228.5 ราย และเน่ืองจากไมมีเหตุการณไมปกติใด ๆ เชน การนัดหยุด
งาน เปนตน จึงสรุปวายอดขายของเดือนธันวาคมปหนาคาดวาจะมียอดขาย
ประมาณ 1,228.5 ราย 



หลักเกณฑการพิจารณาขอมูลการพยากรณ

1. ควรเปนขอมูลที่เช่ือถือไดและถูกตอง

2. ควรเปนขอมูลที่มีความเก่ียวกับขอมูลที่จะพยากรณ

3. ควรเปนขอมูลที่มีความสอดคลองกัน

4. ควรเปนขอมูลที่สามารถนําไปใชไดทันตามเวลาที่ตองการ



แหลงขอมูลการพยากรณ

1. แหลงขอมูลทุติยภูมิ 

              - ขอมูลจากแหลงภายนอก

 - ขอมูลจากแหลงภายใน

          2. แหลงขอมูลปฐมภูมิ

              - ขอมูลจากการสํารวจ

              - ขอมูลจากการทดสอบตลาด



เทคนิคการพยากรณ

1. การพยากรณในเชิงคณุภาพ

2. การพยากรณในเชิงปริมาณ



การพยากรณเชิงคุณภาพ

1. การรวบรวมความคิดเห็นของพนักงานขาย

2. การรวบรวมความคิดเห็นของนักบรหิาร

3. การสํารวจความตั้งใจซ้ือขงตลาด

4. การรวบรวมความคิดเห็นจากผูเชีย่วชาญภายนอก



การพยากรณเชิงปริมาณ

1. การหาคาเฉลี่ยเคลือ่นที่อยางงาย

2. การหาคาเฉลี่ยเคลือ่นที่แบบถวงนํ้าหนัก

3. การปรับเรียบโดยใชเลขชี้กําลัง

4. การวิเคราะหถดถอย


