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 This research aims to investigate techniques for forecasting the demands of 
replacement products and then to provide suggestions on the selection of the 
forecasting model that would fit the sale characteristics.  This research focuses on the 
product collections that have replacement products with monthly historical sale data. 
 
 The research is conducted using two types of models to forecast replacement 
products. The first type of model is the so-called Bass diffusion model based on the 
product life cycle of predecessors.  The second type is the time series forecasting 
models including both the Simple Exponential Smoothing technique and the Holt-
Winters technique. The comparisons of the analysis results from the two types of 
models reveal that the simple Bass diffusion model that presumes equal saturation 
sales for the predecessors and replacement products gives relatively high errors. 
The study then reapplies the Bass diffusion model by allowing the saturation sale level 
of replacement products to be adjusted according to the new incoming sales data. 
The results show that the modified Bass diffusion model with adjustment on saturation 
sales performs better than the time series techniques in estimating the demands 
throughout the product lifecycles for 4 product items out of total 6 tested items.  It is 
also found that the Bass model with adjustment on saturation sales clearly 
outperforms the times series techniques in reflecting the demand patterns during the 
early months of the product introduction.  
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บทที่  1 

บทนํา 

1.1 ความเป็นมาและความสาํคัญของปัญหา 

ในโลกธุรกิจปัจจบุนัท่ีมีสภาพตลาดแขง่ขนัรุนแรง องค์กรธุรกิจตา่งต้องพฒันา
และออกแบบผลติภณัฑ์ใหม ่ ๆ มาเพ่ือสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีหลากหลายและไร้
ขีดจํากดั ทัง้ยงัเพ่ือเป็นการเพิ่มโอกาสในการครองตลาด การท่ีบริษัทออกผลติภณัฑ์ใหมเ่ข้าสู่
ตลาดถ่ีขึน้ ยอ่มสง่ผลให้ผลติภณัฑ์มีวงจรชีวิตท่ีสัน้ลง ในแง่ของการผลติและการขายนัน้
จําเป็นต้องมีการวางแผนให้สอดคล้องกนั  ซึง่การวางแผนเหลา่นีต้้องอาศยัการพยากรณ์และการ
คาดการณ์ตา่ง ๆ  โดยถ้าสนิค้าถกูขายไปได้ระยะหนึง่จะมีข้อมลูภายในอดีตท่ีสามารถใช้
คาดการณ์ความต้องการสนิค้า หรือยอดขายในอนาคตได้ แตห่ากเป็นผลติภณัฑ์ใหมท่ี่เพิ่งนําเสนอ
ออกสูต่ลาดนัน้ยงัคงไมมี่ข้อมลูภายในอดีตของตวัสนิค้านัน้เอง จงึทําให้การพยากรณ์เป็นไปด้วย
ความยากลําบาก 

ผลติภณัฑ์ใดก็ตาม เม่ือออกวางจําหน่ายมาเป็นระยะเวลาหนึง่แล้ว จะไม่
สามารถกระตุ้นผู้บริโภคให้ซือ้เพิ่ม หรือมียอดขายเพิ่มสงูขึน้ได้ นอกจากการจดัรายการสง่เสริมการ
ขายเป็นช่วง ๆ ซึง่อาจช่วยกระตุ้นยอดขายให้ดีขึน้ในระยะเวลาหนึง่ตามช่วงเวลาของรายการ
สง่เสริมการขายนัน้ นัน่เป็นเพราะวงจรชีวติผลติภณัฑ์ได้ถึงขัน้อ่ิมตวัแล้ว ดงันัน้ วิธีเพิ่มยอดขาย
ให้กบับริษัทได้โดยเห็นผลลพัธ์ท่ีชดัเจนท่ีสดุวิธีหนึง่คือการออกผลติภณัฑ์ใหม ่ การออกผลติภณัฑ์
ใหมน่ัน้ไมเ่พียงแตห่มายความถึงสนิค้าท่ีเป็นนวตักรรมใหมท่ี่ไมเ่คยมีจําหนา่ยมาก่อนเท่านัน้ การ
ปรับปรุงคณุภาพของสนิค้าให้ดีขึน้ การปรับรูปลกัษณ์ของสนิค้าให้ดทูนัสมยัยิง่ขึน้ รวมทัง้การ
ออกแบบสนิค้าให้ตรงตามความต้องการของลกูค้าท่ีเปล่ียนไป นบัวา่เป็นการออกสนิค้าใหมด้่วย
เช่นกนั หรือการแนะนําผลติภณัฑ์ชนิดใหมท่ี่บริษัทไมเ่คยมีจําหนา่ยมาก่อน ผลติภณัฑ์ใหมนี่จ้ะ
ช่วยสร้างความต่ืนเต้นแปลกใหมแ่ก่ผู้บริโภค และช่วยเพิ่มยอดขายให้กบับริษัทได้เป็นอยา่งดี จาก
งานวิจยัของ Accenture พบวา่ยอดขายประมาณร้อยละ 20 ของบริษัทในงานวิจยัมาจาก
ยอดขายของผลติภณัฑ์ใหม ่

การออกผลติภณัฑ์ใหมมี่หลายประเภทด้วยกนั ตัง้แตก่ารออกผลติภณัฑ์ใหมท่ี่ไม่
เคยเกิดขึน้มาก่อนในโลก จนถงึการปรับโครงสร้างราคาของผลติภณัฑ์เดมิ ซึง่ในบางองค์กรก็
พิจารณาวา่การปรับโครงสร้างราคานีเ้ป็นการออกผลติใหมไ่ด้เช่นกนั โดยก่อนท่ีจะมีการออก
ผลติภณัฑ์ใหมสู่ต่ลาดในแตล่ะครัง้ บริษัทจะต้องมีการวางแผนการออกผลติภณัฑ์ใหม ่ ซึง่ต้อง

 



 
 

2 

ระดมความคดิจากทกุฝ่ายท่ีเก่ียวข้อง เช่น ฝ่ายขายต้องประมาณการตวัเลขของยอดขายท่ีจะ
จําหน่ายให้แก่ลกูค้าในช่องทางการกระจายตา่ง ๆ ฝ่ายการตลาดต้องวางแผนการสง่เสริมการขาย 
ฝ่ายผลติต้องวางแผนการผลติ เป็นต้น สว่นสําคญัสว่นหนึง่ของการวางแผนก็คือการประมาณการ
ยอดขาย หรือ การพยากรณ์ความต้องการสนิค้า 

เทคนิคการพยากรณ์ความต้องการสนิค้าใหมมี่หลายวิธี ทัง้การพยากรณ์เชิง
ปริมาณ และการพยากรณ์เชิงคณุภาพ โดยทัว่ไปสนิค้าใหมม่กัจะไมมี่ข้อมลูยอดขายในอดีตเพ่ือ
ใช้อ้างอิงและช่วยในการพยากรณ์ ดงันัน้ จงึมกัพบปัญหาวา่การพยากรณ์ความต้องการสนิค้าใหม่
ให้แมน่ยําใกล้เคียงกบัยอดขายท่ีจะเกิดขึน้จริงนัน้เป็นสิง่ท่ีทําได้ยาก วธีิหนึง่ท่ีนิยมใช้ในการ
พยากรณ์ความต้องการสนิค้าใหม ่ คือ วิธีท่ีเรียกวา่ Historical Analogy หรือการพยากรณ์โดย
อ้างอิงข้อมลูในอดีต โดยมีแนวคดิวา่ รูปแบบของยอดขายสนิค้าตวัใหม ่ จะมีลกัษณะเหมือนกบั
สนิค้าตวัเดมิ และมีการเสนอแนะให้ใช้การอ้างอิงรูปแบบยอดขายสนิค้าตลอดวงจรชีวิตภณัฑ์ของ
สนิค้าตวัเดมิเทียบกบัสนิค้าตวัใหมเ่พ่ือพยากรณ์ความต้องการสนิค้า 

โดยทัว่ไปแล้วสนิค้าแตล่ะตวัจะถกูแบง่วงจรชีวิตผลติภณัฑ์ ออกเป็น 5 ชว่ง 
(Levitt T, 1965) ได้แก่ ขัน้วิจยัค้นคว้าและพฒันา ขัน้แนะนําผลติภณัฑ์ ขัน้เจริญเตบิโต ขัน้เตบิโต
เตม็ท่ีหรือขัน้อ่ิมตวั และขัน้ถดถอย และเม่ือพิจารณาในแง่การยอมรับของคนในสงัคม สามารถ
แบง่ช่วงเวลาออกได้เป็น 5 ช่วง (Rogers, 1962)  

จากแนวคดิของการพยากรณ์โดยอ้างอิงข้อมลูในอดีตนัน้ ได้เสนอวา่ หากบริษัท
ผลติสนิค้าใหมอ่อกมาเพ่ือแทนท่ีสนิค้าตวัเดมิ รูปแบบของความต้องการสนิค้าตลอดวงจรชีวติ
ผลติภณัฑ์จะมีรูปแบบเหมือนกบัยอดขายของสนิค้าตวัเดมิ และมีการเสนอแนะให้ใช้การอ้างอิง
รูปแบบยอดขายสนิค้าตลอดวงจรชีวิตภณัฑ์ของสนิค้าตวัเดมิเทียบกบัสนิค้าตวัใหมเ่พ่ือพยากรณ์
ความต้องการสนิค้าได้ แตจ่ากการสงัเกตข้อมลูยอดขายของสนิค้าท่ีมีการออกผลติภณัฑ์ใหม่
แทนท่ีสนิค้าเดมิ พบวา่สนิค้าแทนท่ีนัน้มีช่วงแนะนําผลติภณัฑ์ท่ีสัน้มาก หลงัจากวางจําหนา่ยไม่
นานตวัเลขยอดขายของสนิค้าใหมก็่จะกลบัมามีรูปแบบคงท่ีคล้ายกบัยอดขายของสนิค้ารุ่นเดมิ 

บริษัทตวัอยา่งในงานวิจยันีเ้ป็นบริษัทจําหนา่ยเคร่ืองสําอาง ซึง่รูปแบบการตลาด
ของเคร่ืองสําอางนัน้ จะมีการปรับปรุงรูปแบบของผลติภณัฑ์อยูเ่สมอ ทัง้ในด้านรูปแบบบรรจุ
ภณัฑ์ภายนอก หรือไปจนกระทัง่ปรับปรุงสตูร ปัญหาท่ีพบในบริษัทตวัอยา่งคือ เม่ือมีการออก
สนิค้าใหมห่รือสนิค้าแทนท่ี ผู้พยากรณ์สว่นใหญ่ไมไ่ด้นําข้อมลูการขายในอดีตมาวิเคราะห์ในเชิง
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สถิตเิพ่ือช่วยในการพยากรณ์ความต้องการสนิค้า แตจ่ะใช้ประสบการณ์ของผู้พยากรณ์ หรือใช้
การเทียบเคียงกบัตวัเลขยอดขายในอดีต โดยเทียบกบัตวัเลขยอดขายรายเดือนของปีก่อนหน้า 

ดงันัน้ งานวิจยันีจ้งึสนใจศกึษาการหาวิธีการพยากรณ์ความต้องการสนิค้าท่ี
เหมาะสมสําหรับสนิค้าแทนท่ี โดยจะทดสอบการพยากรณ์แบบอ้างอิงข้อมลูในอดีต โดยใช้
แบบจําลองแบส เปรียบเทียบกบัการพยากรณ์เชิงอนกุรมเวลา เพ่ือหาการพยากรณ์สนิค้าใหมท่ี่
เหมาะสมกบัรูปแบบของวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ของสนิค้าออกใหมป่ระเภทแทนท่ีสนิค้าเดมิ 

1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.2.1 เพ่ือศึกษาหาวิธีการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมสําหรับการพยากรณ์ความ
ต้องการสนิค้าออกใหมป่ระเภทแทนท่ีสนิค้าตวัเดมิ 

1.2.2 เพ่ือเสนอแนะแนวทางในการเลือกใช้รูปแบบการพยากรณ์ให้เหมาะสมกบั
รูปแบบของยอดขายสนิค้าโดยอ้างอิงจากข้อมลูในอดีต 

1.3 ขอบเขตของการวิจยั 

งานวิจยันีศ้กึษาข้อมลูยอดขายสนิค้าแบบรายเดือน ตัง้แตเ่ดือนมกราคม พ.ศ. 
2550 ถึง เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2554 ของบริษัทจําหนา่ยเคร่ืองสําอางแห่งหนึง่ และเลือกศกึษา
เฉพาะรายการสนิค้าท่ีมีสนิค้ารุ่นใหมม่าจําหน่ายแทนท่ีสนิค้ารุ่นเดมิในช่วงเวลาดงักลา่ว โดยจะ
วิเคราะห์ผลของการพยากรณ์ความต้องการสนิค้าใหมร่ะหวา่งการใช้วิธีการพยากรณ์โดยใช้
แบบจําลองแบส กบัวธีิการพยากรณ์เชิงอนกุรมเวลา จากข้อมลูยอดขายของสนิค้าเดมิและนํามา
เปรียบเทียบกบัยอดขายจริงของรายการสนิค้าใหม ่ จากนัน้วิเคราะห์คา่ความคลาดเคล่ือนระหวา่ง
ยอดขายจริงกบัยอดขายท่ีได้จากการพยากรณ์ของทัง้สองวิธี เพ่ือเปรียบเทียบและวดัความ
เหมาะสมในการเลือกใช้วิธีการพยากรณ์ 

1.4 ข้อจาํกัดของการวิจยั 

ข้อมลูยอดขายท่ีนํามาใช้วิเคราะห์พยากรณ์ความต้องการสนิค้า เป็นข้อมลู
ยอดขายท่ีทางบริษัทได้จําหน่ายสนิค้าให้แก่คูค้่า เช่น ห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ ห้างค้าปลีกขนาด
กลาง ห้างค้าสง่ ซปุเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซือ้ ร้านค้าปลีกดงัเดมิ ร้านค้าสง่ ร้านเพ่ือสขุภาพและ
ความงาม เป็นต้น ดงันัน้ ยอดขายท่ีนํามาวิเคราะห์นีจ้งึไมไ่ด้เป็นยอดขายจากการท่ีผู้บริโภคซือ้
สนิค้าไปใช้จริง แตเ่ป็นยอดขายจากการท่ีบริษัทขายสนิค้าให้แก่บริษัทคูค้่าตา่ง ๆ 
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1.5 คาํจาํกัดความที่ใช้ในการวิจัย 

ในงานวิจยันีก้ลา่วถงึการพยากรณ์ความต้องการสนิค้าแทนท่ี ซึง่สนิค้าแทนท่ี 
(Replacement product) นีเ้ป็นรูปแบบของสนิค้าใหมป่ระเภทหนึง่ โดยในทางการตลาดจะแบง่
ประเภทของสนิค้าใหมอ่อกเป็นหลายประเภท ได้แก่ สนิค้าใหมท่ี่แทนท่ีสนิค้าตวัเดมิ 
(Replacement products) สนิค้าใหมท่ี่เกิดจากการขยายสายผลติภณัฑ์ (Product line 
extensions) สนิค้าออกใหมข่องบริษัทแตไ่มใ่ช่สนิค้าใหมใ่นตลาด (New-to-company products) 
สนิค้าเกิดใหม ่ไมเ่คยมีจําหน่ายมาก่อนในตลาด (New-to-world products) 

คําวา่สนิค้าแทนท่ีในงานวิจยันีห้มายถงึ สนิค้าท่ีออกวางจําหนา่ยใหมเ่พ่ือมา
แทนท่ีสนิค้าตวัเดมิ (Replacement product) สนิค้าแทนท่ีอาจมาจากการท่ีบริษัทปรับปรุง
คณุภาพของสนิค้าให้ดีขึน้ เปล่ียนรูปลกัษณ์ของตวัสนิค้า เปล่ียนขนาดกลอ่งบรรจ ุ ปรับปรุง
โครงสร้างราคา เป็นต้น 

1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

การเลือกใช้เทคนิคการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมกบัรูปแบบของข้อมลูการขายของ
สนิค้า จะช่วยให้คา่พยากรณ์มีความใกล้เคียงกบัคา่ความต้องการสนิค้าท่ีแท้จริง  

การพยากรณ์ท่ีแมน่ยําจะชว่ยลดต้นทนุของสนิค้าคงคลงั อีกทัง้ยงัช่วยลด
คา่ใช้จ่ายด้านตา่งๆ เช่น คา่สง่สนิค้าทางอากาศอนัเน่ืองมาจากการพยากรณ์ท่ีคลาดเคล่ือนจนทํา
ให้เกิดสนิค้าขาดมือ 
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บทที่  2 

เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

2.1 แนวคดิและทฤษฎี 

งานวิจยันีมุ้ง่เน้นศกึษาเก่ียวกบัการพยากรณ์ความต้องการผลติภณัฑ์ใหม ่ โดย
ศกึษาเฉพาะผลติภณัฑ์ใหมซ่ึง่จําหนา่ยแทนท่ีผลติภณัฑ์รุ่นเดมิ งานวิจยัศกึษาเปรียบเทียบการ
พยากรณ์ 2 วิธีคือการพยาการณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส และวิธีอนกุรมเวลา วิธีการ
กระจายตวัของแบสนัน้จะอ้างอิงวงจรชีวติผลติภณัฑ์ของผลติภณัฑ์รุ่นก่อนหน้า หรือกลุม่
ผลติภณัฑ์เดียวกนัมาใช้ในการพยากรณ์ สว่นวธีิอนกุรมเวลาจะใช้ข้อมลูยอดขายในอดีตในการ
พยากรณ์ยอดขายในเดือนถดัไป โดยมีรายละเอียดของแนวคดิและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง ดงันี ้

2.1.1 การพยากรณ์ความต้องการสินค้าใหม่ 

 การพยากรณ์ความต้องการสนิค้าใหมโ่ดยแบง่ตามเทคนิคการพยากรณ์นัน้
สามารถแบง่ได้เป็น 2 ประเภท คือ การพยากรณ์เชิงคณุภาพ และการพยากรณ์เชิงปริมาณ 

2.1.1.1 การพยากรณ์เชิงคณุภาพ (Qualitative Forecasting) เป็นการพยากรณ์
ท่ีไมใ่ช้ตวัแบบทางคณิตศาสตร์ แตใ่ช้ประสบการณ์ ความรู้ ความชํานาญ ความเห็น หรือ
วิจารณญาณของบคุคลมาใช้ในการพยากรณ์ ซึง่การเลือกใช้การพยากรณ์เชิงคณุภาพนัน้อาจเกิด
จากปัจจยั เช่น ข้อมลูในอดีตไมเ่พียงพอสําหรับใช้พยากรณ์ได้อยา่งมัน่ใจ ไมมี่ข้อมลูในอดีต
เน่ืองจากเป็นสถานการณ์ใหมไ่มเ่คยเกิดมาก่อน ผู้พยากรณ์ไมชํ่านาญในตวัแบบเชิงปริมาณ หรือ
ผู้พยากรณ์ไมมี่ความเช่ือถือในแบบจําลองเชิงปริมาณ เป็นต้น  

เทคนิคการพยากรณ์เชิงคณุภาพท่ีนิยมใช้มีหลายวธีิ เชน่ 

 การคาดคะเน หรือประมาณการ 

 การระดมความคดิ หรือประชมุกลุม่ผู้บริหารท่ีมีประสบการณ์ของบริษัท 

 การพยากรณ์ยอดขายจากพนกังานขายแตล่ะคน  

 การสํารวจตลาด หรือสํารวจความคดิเห็นของลกูค้า  

 การพยากรณ์ด้วยเทคนิคเดลไฟ (Delphi method) 
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2.1.1.2 การพยากรณ์เชิงปริมาณ (Quantitative Forecasting) เป็นการพยากรณ์
ท่ีใช้ข้อมลูเชิงปริมาณ (ตวัเลข) ในอดีตเพ่ือมาพยากรณ์คา่ในอนาคต โดยสร้างตวัแบบทาง
คณิตศาสตร์มาใช้ในการพยากรณ์ การพยากรณ์เชิงปริมาณนีแ้บง่ออกเป็น 2 เทคนิคยอ่ย ได้แก่  

1.) การพยากรณ์อนกุรมเวลา (Time Series Forecasting)  

2.) ตวัแบบความสมัพนัธ์ (Causal model or Associative Models) เช่น การ
วิเคราะห์การถดถอย (Regression Analysis) 

 Kahn (2003) ได้แบง่เทคนิคการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมอ่อกเป็น 5 กลุม่ ได้แก่ 
การใช้วิจารณญาณ การวจิยัตลาด การวิเคราะห์อนกุรมเวลา การวิเคราะห์ความถดถอย และ
วิธีการพยากรณ์เชิงปริมาณแบบอ่ืน ๆ โดยได้ยกตวัอยา่งการพยากรณ์ความต้องการสนิค้าใหม่
ด้วยเทคนิคประเภทตา่ง ๆ ดงัแสดงในภาพท่ี 2-1 

 

ภาพท่ี 2-1 ตวัอยา่งเทคนิคการพยากรณ์ความต้องการสนิค้าใหม ่

จากภาพท่ี 2-1 แสดงให้เห็นวา่เทคนิคการพยากรณ์ในกลุม่วธีิใช้วิจารณญาณ 
(Judgmental techniques) และกลุม่วิจยัตลาด (Customer/market research techniques) นัน้
เป็นวธีิการพยากรณ์เชิงคณุภาพ ซึง่เป็นการพยากรณ์ท่ีไมอ่าศยัข้อมลูในอดีต สว่นเทคนิคการ
วิเคราะห์อนกุรมเวลา เทคนิคการวเิคราะห์ความถดถอย และเทคนิควิธีการพยากรณ์เชิงปริมาณ
แบบอ่ืน ๆ เป็นเทคนิคการพยากรณ์เชิงปริมาณ ซึง่ต้องอาศยัข้อมลูหรือตวัเลขในอดีตในการ
พยากรณ์ 
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2.1.2 การวิเคราะห์อนุกรมเวลา 

ข้อมลูอนกุรมเวลา คือ ข้อมลูท่ีเกิดขึน้ในเวลาท่ีมีระยะห่างเท่า ๆ กนั และ
ตอ่เน่ืองกนั  

 การวิเคราะห์อนกุรมเวลา คือ การศกึษาหารูปแบบการเปล่ียนแปลงของตวัแปร ท่ี
เปล่ียนไปตามเวลาในอดีตถงึปัจจบุนั แล้วนํารูปแบบนัน้มาวเิคราะห์เพ่ือพยากรณ์คา่ของตวัแปร
นัน้ในอนาคต  

สว่นประกอบของอนกุรมเวลา แบง่ออกเป็น 4 สว่น ได้แก่ 

1.) แนวโน้ม (Trend) เป็นข้อมลูท่ีมีการเปล่ียนแปลงในระยะเวลาท่ีนาน
พอท่ีจะเห็นแนวโน้มของข้อมลูวา่ในอนาคตจะเพิ่มขึน้หรือลดลง ระยะเวลาท่ีจะทําให้สามารถเห็น
แนวโน้มจะต้องนานกวา่ 1 ปี แนวโน้มอาจจะอยูใ่นรูปเส้นตรงหรือเส้นโค้ง 

2.) ความผนัแปรตามฤดกูาล (Seasonal Variation) หมายถึง การ
เปล่ียนแปลงของข้อมลูท่ีเกิดขึน้เน่ืองจากอิทธิพลของฤดกูาล ซึง่จะเกิดขึน้ซํา้ ๆ กนัในช่วงเวลา
เดียวกนัของแตล่ะปี 

3.) ความผนัแปรตามวฏัจกัร (Cyclical Variation) หมายถึง การเคล่ือนไหว
ของข้อมลูท่ีเกิดขึน้ซํา้ ๆ กนั ในระยะเวลายาวมากกวา่ 1 ปี  

4.) ความผนัแปรท่ีไมแ่นน่อน (Irregular Variation) หรือความผนัแปรอยา่ง
สุม่ (Random Variable) หมายถงึ การเปลี่ยนแปลงของข้อมลูท่ีไมมี่รูปแบบท่ีแนน่อน ดงันัน้ จงึไม่
สามารถคาดคะเนหรือพยากรณ์ความผนัแปรท่ีไมแ่น่นอนโดยใช้ข้อมลูจากอดีตได้ 

เทคนิคการพยากรณ์ข้อมลูอนกุรมเวลามีหลายเทคนิค ซึง่มีความเหมาะสมกบั
ระยะเวลาของการพยากรณ์ท่ีแตกตา่งกนัไป คือการพยากรณ์ในระยะทนัทีทนัใด ระยะสัน้ ระยะ
ปานกลาง และระยะยาว ยกตวัอยา่งเทคนิคการพยากรณ์ข้อมลูอนกุรมเวลา ได้แก่ 

2.1.2.1 วิธีหาคา่แบบตรงหรือวิธีการหาคา่แบบง่าย (Naïve forecasts) คือใช้
คา่จริงท่ีเกิดขึน้จากคาบเวลาท่ีแล้วมาเป็นคา่พยากรณ์ 

2.1.2.2 วิธีคา่เฉล่ียเคลื่อนท่ี (Moving Average Method) เป็นการหาคา่เฉลี่ย
โดยนําชดุข้อมลูลา่สดุแทนท่ีชดุข้อมลูเก่าแล้วทําการหาคา่เฉลี่ยใหมใ่นแตล่ะช่วง เชน่ 3 เดือน หรือ 
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5 เดือน เป็นต้น โดยวธีิการดงักลา่วเหมาะสําหรับข้อมลูท่ีเป็นแบบคงท่ี (Stationary) หรือเป็น
ข้อมลูท่ีไมมี่แนวโน้มและฤดกูาล 

2.1.2.3 วิธีปรับให้เรียบแบบเอกซ์โพเนนเชียล (Exponential Smoothing) เป็น
เทคนิคการพยากรณ์ท่ีใช้กบัข้อมลูอนกุรมเวลา ซึง่ใช้พยากรณ์ระยะทนัทีทนัใด และระยะสัน้ 
รวมถึงการพยากรณ์ในระยะปานกลางได้บ้าง วิธีการทําให้เรียบแบบเอกซ์โพเนนเชียลจะมีการ
กําจดัอิทธิพลของความไมแ่น่นอนออกไปเพ่ือทําให้เรียบขึน้ ทําให้สามารถพยากรณ์หรือประมาณ
คา่ตวัแปรในอนาคตได้ นอกจากนัน้ยงัเป็นวิธีท่ีแก้ข้อเสียของวิธีคา่เฉล่ียเคลื่อนท่ี เน่ืองจากวธีิ
คา่เฉลี่ยนเคล่ือนท่ีเป็นวธีิท่ีให้ความสําคญัแก่ข้อมลูทกุคา่เทา่กนัหมด แตว่ิธีเอกซ์โพเนนเชียลจะให้
ความสําคญัหรือให้นํา้หนกัแก่ข้อมลูไมเ่ท่ากนั  

เทคนิคการพยากรณ์ปรับให้เรียบแบบเอกซ์โพเนนเชียลมีหลายวิธี โดยแตล่ะ
วิธีจะเหมาะสมกบัข้อมลูแตล่ะประเภท  

 1) วิธีการปรับให้เรียบแบบเอกซ์โพเนนเชียลอยา่งง่าย (Single 
Exponential Smoothing) วิธีนีเ้หมาะสําหรับข้อมลูท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือเคลื่อนไหวคงท่ี หรือ
เป็นข้อมลูท่ีไมมี่แนวโน้มและไมมี่อิทธิพลของฤดกูาล มีเฉพาะความไมแ่นน่อนเพียงอยา่งเดียว 
จํานวนข้อมลูท่ีควรใช้ควรมีอยา่งน้อย 3 รายการ ใช้พยากรณ์ในระยะทนัทีทนัใด และระยะสัน้  

  วิธีนีจ้ะให้ความสําคญัแก่ข้อมลูลา่สดุมากท่ีสดุ และความสาํคญัจะ
ลดลงเร่ือย ๆ สําหรับข้อมลูในอดีตท่ีอยูห่่างไกลออกไป โดยให้คา่แอลฟา (α) เป็นคา่คงท่ีสําหรับทํา
ให้เรียบ (Smoothing constant) และกําหนดคา่แอลฟาแทนนํา้หนกัของข้อมลูในแตล่ะช่วงเวลา 
ซึง่คา่แอลฟาจะมีคา่ระหวา่ง 0 ถึง 1 หากคา่แอลฟามีคา่ใกล้ 1 หมายถึงให้นํา้หนกั หรือ
ความสําคญักบัข้อมลูลา่สดุมากกวา่ข้อมลู ณ เวลาท่ีห่างออกไป และเน่ืองจากวิธีนีมี้คา่ท่ีทําให้
เรียบเพียงคา่เดียว จงึเรียกวา่ Single Exponential Smoothing  

 ขัน้ตอนการพยากรณ์โดยวิธีเอกซ์โพเนนเชียลอยา่งงา่ย มีดงันี ้

ขัน้ท่ี 1 กําหนดนํา้หนกั (α) โดยท่ี 0 ≤ α ≤ 1 ให้แก่ข้อมลูลา่สดุ (Y୲) แล้วกําหนดนํา้หนกั 
αሺ1 െ αሻ ให้แก่ข้อมลูรองลา่สดุ (Y୲ିଵ) แล้วให้นํา้หนกัแก่ Y୲ିଶ เป็น αሺ1 െ αሻଶ เป็นเช่นนีไ้ป
เร่ือย ๆ โดยท่ีคา่พยากรณ์ของ Y ณ เวลา t ൅ 1 คือ F୲ାଵ 

โดยท่ี   F୲ାଵ ൌ 	αY୲ ൅ αሺ1 െ αሻY୲ିଵ ൅ αሺ1 െ αሻଶY୲ିଶ ൅ αሺ1 െ αሻଷY୲ିଷ ൅ ......(1) 
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หรือ         F୲ ൌ 	αY୲ିଵ ൅ αሺ1 െ αሻY୲ିଶ ൅ αሺ1 െ αሻଶY୲ିଷ ൅……………………....(2) 

จากสมการท่ี (1) จะได้ 

              F୲ାଵ ൌ 	αY୲ ൅	ሺ1 െ αሻሾαY୲ିଵ ൅ αሺ1 െ αሻY୲ିଶ ൅ αሺ1 െ αሻଶY୲ିଷ൅. . ሿ ..(3) 

นําคา่ F୲ ในสมการท่ี (2) แทนในสมการท่ี (3) จะได้ 

                          F୲ାଵ ൌ 	αY୲ ൅	ሺ1 െ αሻF୲  

ขัน้ท่ี 2 พยากรณ์คา่ตวัแปร Y ณ เวลา	t ൅ 1 โดยใช้สตูรในสมการท่ี (4) 

                  F୲ାଵ ൌ 	αY୲ ൅	ሺ1 െ αሻF୲ ……...…………………………………......….(4) 

โดยท่ี Fଵ ൌ 	Yଵและใช้ α ตามท่ีเลือกไว้ในขัน้ท่ี 1 

  2) วิธีการปรับให้เรียบเอกซ์โพเนนเชียลแบบโฮลท์ (Holt’s Two-
Parameter Linear Exponential Smoothing หรือ Holt’s Linear Method หรือ Double 
Exponential Smoothing) วิธีนีเ้หมาะกบัการใช้ในการพยากรณ์ข้อมลูท่ีมีแนวโน้มในรูปเชิงเส้น 
(Linear Trend) รวมอยูด้่วย โดยท่ีโฮลท์เป็นวิธีท่ีใช้ในการพยากรณ์ระยะทนัทีทนัใด ระยะสัน้ และ
อาจใช้ในการพยากรณ์ระยะปานกลางได้ จํานวนข้อมลูท่ีใช้ควรมีอยา่งน้อย 5 รายการ  

วิธีโฮลท์ยงัคงใช้หลกัการของเทคนิคเอกซ์โพเนนเชียล คือให้ความสําคญัแก่
ข้อมลูแตล่ะตวัไมเ่ทา่กนั ซึง่ในวธีิปรับให้เรียบเอกซ์โพเนนเชียลอยา่งง่ายนัน้ เหมาะกบัข้อมลูท่ีมี
เฉพาะความไมแ่น่นอนเพียงอยา่งเดียว จงึมีคา่คงท่ีสําหรับปรับให้เรียบเพียง 1 คา่ คือคา่แอลฟา 
(α) แตว่ิธีโฮลท์จะใช้กบัข้อมลูท่ีมีแนวโน้ม และความไมแ่น่นอน จงึมีคา่คงท่ีสําหรับปรับให้เรียบ 2 
คา่ คือคา่แอลฟา (α - alpha) และแกมมา (γ - gamma) โดยท่ี  

คา่ α เป็นคา่คงท่ีท่ีทําให้เรียบระหวา่งข้อมลูกบัคา่พยากรณ์, 0 ≤ α ≤ 1, 
โดยท่ี ถ้า α มีคา่ใกล้ 1 แสดงวา่ให้ความสําคญัแก่ข้อมลูลา่สดุมากกวา่ข้อมลูอ่ืน ๆ 

คา่ γ เป็นคา่คงท่ีท่ีทําให้เรียบระหวา่งแนวโน้มจริงกบัคา่ประมาณของ
แนวโน้ม, 0 ≤ γ ≤ 1, โดยท่ี ถ้า γ มีคา่ใกล้ 1 แสดงวา่ให้ความสําคญัแก่ข้อมลูลา่สดุมากกว่า
ข้อมลูอ่ืน ๆ 

สมการท่ีใช้ในการพยากรณ์ คือ  

F୲ା୫ ൌ 	L୲ ൅ b୲m 
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b୲ = ความชนั (Slope) ของข้อมลู ณ เวลา t 
m = จํานวนช่วงเวลาท่ีต้องการพยากรณ์ไปข้างหน้า เช่น m = 5 เดือน 

หมายถงึ ต้องการพยากรณ์ข้อมลูท่ีจะเกิดขึน้ 5 เดือนข้างหน้า 

โดยท่ี 

L୲ ൌ 	αY୲ ൅ ሺ1 െ αሻሺL୲ିଵ ൅ b୲ିଵሻ  

b୲ ൌ 	γሺL୲ െ L୲ିଵሻ ൅ ሺ1 െ γሻb୲ିଵ ...........................................(5) 

L୲ ในสมการท่ี (5) จะปรับแนวโน้มของช่วงเวลา t െ 1 และคา่ความชนั b୲ 
และในสมการท่ี (5) เป็นการปรับคา่แนวโน้ม การท่ีนํา L୲ିଵ ไปลบออกจาก L୲ เน่ืองจากข้อมลูคา่
ใหมค่วรจะลดลง หรือเพิ่มขึน้เม่ือเทียบกบัข้อมลูก่อนหน้า เพราะข้อมลูมีแนวโน้ม 

ขัน้ตอนของวธีิโฮลท์ 
ขัน้ท่ี 1 กําหนดคา่คงท่ีท่ีทําให้เรียบ 2 คา่ คือ α และ γ โดยให้, 0 ≤ α ≤ 1 

และ 0 ≤ γ ≤ 1 
ขัน้ท่ี 2 กําหนดคา่เร่ิมต้น Lଵ ൌ 	Yଵ, bଵ ൌ 	 ሺYସ െ Yଵሻ/3 
ขัน้ท่ี 3 คํานวณคา่ L୲ และคา่ความชนั b୲ จาก 

L୲ ൌ 	αY୲ ൅ ሺ1 െ αሻሺL୲ିଵ ൅ b୲ିଵሻ  

b୲ ൌ 	γሺL୲ െ L୲ିଵሻ ൅ ሺ1 െ γሻb୲ିଵ  

ขัน้ท่ี 4 นําคา่ L୲ และ b୲ มาหาคา่พยากรณ์ของ m ช่วงเวลาข้างหน้า = 
F୲ା୫ 

F୲ା୫ ൌ 	L୲ ൅ b୲m  

 
  3) วิธีการปรับให้เรียบเอกซ์โพเนนเชียลแบบโฮลท์-วินเทอร์ (Winters’ 

Three-Parameter Trend and Seasonality Method หรือ Winters’ Method หรือ Triple 
Exponential Smoothing) วิธีนีเ้หมาะสําหรับใช้กบัข้อมลูท่ีมีแนวโน้ม และอิทธิพลของฤดกูาล 
(Trend-Season Data) ใช้พยากรณ์ระยะสัน้จนถึงระยะปานกลาง  

วิธีโฮลท์-วินเทอร์ยงัคงใช้หลกัการของเทคนิคเอกซ์โพเนนเชียลคือให้
ความสําคญัแก่ข้อมลูไมเ่ท่ากนั และมีคา่ท่ีปรับให้เรียบ 3 คา่ คือ  
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คา่แอลฟา (α – alpha) คา่คงท่ีท่ีทําให้เรียบระหวา่งข้อมลูกบัคา่พยากรณ์, 0 
≤ α ≤ 1 

คา่แกมมา (γ – gamma) คา่คงท่ีท่ีทําให้เรียบระหวา่งแนวโน้มคา่จริงกบั
คา่ประมาณแนวโน้ม, 0 ≤ γ ≤ 1 

คา่เดลต้า (δ – delta) คา่คงท่ีท่ีทําให้เรียบระหวา่งคา่ฤดกูาลจริงกบั
คา่ประมาณฤดกูาล, 0 ≤ δ ≤ 1 

วิธีการพยากรณ์ของโฮลท์-วินเทอร์มี 2 รูปแบบ คือรูปแบบการคณู และ
รูปแบบการบวก 

1.) รูปแบบการคณู (Multiplicative Seasonality Model) สมการท่ีใช้ใน
การพยากรณ์ คือ 

 F୲ା୫ ൌ ሺL୲ ൅ b୲mሻS୲ିୱ ൅ m  

โดยท่ี    S= จํานวนฤดกูาลใน 1 ปี เชน่ ถ้าเป็นข้อมลูรายเดือน s =12, ถ้าข้อมลู
รายไตรมาส s=4 

m = ระยะเวลาท่ีต้องการพยากรณ์ไปข้างหน้า m = 1, 2, … 
L୲ = ระดบัของข้อมลู 
b୲ = สว่นของแนวโน้ม 
S୲ = สว่นของฤดกูาล 

การกําหนดคา่เร่ิมต้น 

คา่เร่ิมต้นจะมี 2+s คา่ คือ คา่เร่ิมต้นของระดบัข้อมลู (L) 1 คา่ คา่เร่ิมต้นของ
แนวโน้ม b อีก 1 คา่ และคา่เร่ิมต้นของฤดกูาล s ฤดกูาล (s คา่) 

2.) รูปแบบการบวก (Additive Seasonality Model) สมการท่ีใช้ในการ
พยากรณ์ คือ  

F୲ା୫ ൌ 	L୲ ൅ b୲m ൅ S୲ିୱ ൅ m 

ขัน้ตอนการพยากรณ์ของวธีิวินเทอร์ 
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1. นําข้อมลูท่ีอยูใ่นรูปรายเดือน รายไตรมาส รายสปัดาห์ ฯลฯ มาพลอ็ต
กราฟเพ่ือพิจารณาวา่มีสว่นประกอบใดบ้าง ถ้ามีสว่นของแนวโน้ม และฤดกูาล จะใช้เทคนิควนิ
เทอร์ส โดยเลือกใช้รูปแบบการคณู หรือการบวก สว่นมากนิยมใช้รูปแบบการคณู 

2. กําหนดคา่คงท่ีท่ีทําให้เรียบ 3 คา่ คือ α, γ, δ  

3. คํานวณคา่เร่ิมต้น s+2 คา่ 

4. ประมาณคา่พารามิเตอร์ 	L୲, b୲ และ S୲ 

5.คํานวณคา่พยากรณ์ F୲ା୫ ตามรูปแบบท่ีเลือก 

4. วิธีการแยกสว่นประกอบ (Decomposition Method) เป็นวธีิการพยากรณ์โดย
การแยกสว่นประกอบข้อมลูอนกุรมเวลาในอดีตเป็น 4 สว่น เพ่ือพิจารณาวา่สว่นประกอบใดท่ีมี
อิทธิพลตอ่การเปลี่ยนแปลงของข้อมลูบ้าง แล้วคํานวณหาอิทธิพลของแตล่ะสว่นประกอบ แล้วนํา
คา่ความผนัแปรของแตล่ะสว่นไปพยากรณ์คา่ของข้อมลูในอนาคต โดยถือเสมือนวา่ปัจจยัหรือ
สิง่แวดล้อมท่ีเก่ียวข้องกบัข้อมลูอนกุรมเวลาในอนาคตเหมือนกบัในอดีต  

2.1.3 ทฤษฎีการแพร่กระจายทางนวัตกรรม (Diffusion of innovation theory, DOI) 

 การท่ีสงัคมมนษุย์จะเกิดการยอมรับในเทคโนโลยีใหม ่ ๆ ได้นัน้ จะต้องผา่น
กระบวนการท่ีมีความเก่ียวข้องกนัระหวา่งผู้ประดษิฐ์ และผู้ใช้ในสงัคม โดยจะมีปฏิสมัพนัธ์ไปมา
ระหวา่งกนั จนกระทัง่เกิดการยอมรับในเทคโนโลยีนัน้ ๆ โดย Rogers (1962) ได้แบง่กลุม่คนใน
สงัคมท่ีจะยอมรับการแพร่กระจายทางเทคโนโลยีไว้ดงันี ้

ตารางท่ี 2-1 สดัสว่นกลุม่คนตา่ง ๆ ในสงัคม ในแงก่ารยอมรับการแพร่กระจายทางเทคโนโลยี 

กลุม่คนในสงัคม สดัสว่น คํานิยาม 

Innovators 2.5% เป็นพวกนกัประดษิฐ์ หรือคนกลุม่แรกของสงัคมท่ีมีความรู้และ
ชอบตดิตามเทคโนโลยีอยูเ่สมอ 

Early Adopters 13.5% เป็นกลุม่คนท่ีชอบลองอะไรใหม ่ๆ และคอ่นข้างมีฐานะ 

Early Majority 34% เป็นคนรอบคอบ ก่อนตดัสนิใจต้องคดิหลายรอบ และต้องมี
ประโยชน์ 
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กลุม่คนในสงัคม สดัสว่น คํานิยาม 

Large Majority 34% คนกลุม่นีเ้ร่ิมใช้เทคโนโลยีหรือนวตักรรมเม่ือกะลงัตกรุ่น และมี
ความจําเป็นต้องใช้งานจริง ๆ  

Laggards 16% เป็นกลุม่ท่ีใช้เทคโนโลยีเม่ือตกรุ่นไปแล้ว โดยจะสอบถามข้อมลู
จากคนรอบข้าง โดยเฉพาะดพูฤตกิรรมของคนในสงัคมกลุม่ก่อน ๆ 

 
ภาพท่ี 2-2 สดัสว่นกลุม่คนตา่ง ๆ ในสงัคม ในแงก่ารยอมรับการแพร่กระจายทางเทคโนโลยี 

แบบจําลองการแพร่กระจาย (Diffusion model) นัน้ใช้หลกัการประเมิน
ผลติภณัฑ์ใหม ่โดยอ้างอิงจากผลติภณัฑ์ท่ีมีรูปแบบการขายเหมือนกนั โดยมีสมมตฐิานดงันี ้

1. ศกัยภาพของตลาดคงท่ีตลอดช่วงอายขุองผลติภณัฑ์ 

2. ศกัยภาพของตลาดจะไปถึงจดุสงูสดุได้ในท่ีสดุ 

3. การแพร่กระจายทางนวตักรรมของสนิค้าไมข่ึน้กบันวตักรรมของสนิค้าอ่ืน 

4. ไมมี่การเปลี่ยนแปลงลกัษณะของนวตักรรมในช่วงท่ีทําการประเมิน หรือช่วงท่ีผลติภณัฑ์

นัน้ออกสูต่ลาด 

5. ไมมี่ข้อจํากดัทางด้านอปุทาน 

6. ลกัษณะของผลติภณัฑ์และการตลาดไมส่ง่ผลตอ่รูปแบบการแพร่กระจาย 

7. จดุเปล่ียนแปลงของผลติภณัฑ์ในตลาดเกิดขึน้ ณ ชว่งกลางของวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ 
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2.1.4 แบบจาํลองการกระจายตวัของแบส (Bass diffusion model) 

 อธิบายถึงปฏิสมัพนัธ์ระหวา่งผู้ใช้สนิค้า ณ ปัจจบุนักบัผู้ใช้ท่ีคาดวา่จะใช้สนิค้าใน
อนาคต โดยใช้คาดการณ์ช่วงเวลาท่ีเกิดจากการแพร่กระจายทางเทคโนโลยีหรือนวตักรรม วา่จะ
เกิดการยอมรับนวตักรรม หรือเทคโนโลยีในช่วงเวลาใด ๆ ในสงัคมอนาคต โดยมีประโยชน์ตอ่การ
วางแผนการตลาด และทํานายช่วงเวลาการแพร่กระจายทางเทคโนโลยี 

 ในแง่ของการวางแผนการตลาดและการสัง่ซือ้นัน้ แบบจําลองแบสสามารถ
นําไปใช้ในการทํานายรูปแบบของยอดขายระยะยาว และสามารถใช้ในการพยากรณ์ยอดขายของ
สนิค้าท่ีมีวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ระยะสัน้ได้ โดยอ้างอิงข้อมลูของผลติภณัฑ์ท่ีเพิง่ได้ถกูแนะนําเข้าสู่
ตลาดและเพิ่งถกูวางขายในช่วงเวลาไมน่าน หรือสนิค้าท่ียงัไมเ่ข้าสูต่ลาด แตมี่สนิค้าท่ีคล้ายกนั
วางขายในตลาดก่อนหน้าแล้ว 

 แบบจําลองแบส คือความเป็นไปได้ของการซือ้สนิค้าใหมท่ี่เกิดขึน้ในตลาดใน
ช่วงเวลา t โดยมีสมการดงันี ้

݂ሺܶሻ
ሾ1 െ ሺܶሻሿܨ

ൌ ܲሺܶሻ ൌ ݌ ൅
ݍ
݉
ܻሺܶሻ ൌ ݌ ൅  ሺܶሻ……………ሺ6ሻܨݍ

 

 โดยท่ี  fሺtሻ	 คือ ความเป็นไปได้ของการซือ้ในช่วงเวลา t  

  Fሺtሻ  คือ สดัสว่นของยอดขายสะสมในช่วงเวลา t 	

	 	 fሺtሻ/ሾ1‐Fሺtሻሿ  คือ ความเป็นไปได้ในการขายในช่วงเวลา t  ท่ีไมเ่คยมี
การขายมาก่อน 

  p  คือ คา่สมัประสทิธ์ิของนวตักรรม (coefficient of 
innovation) ซึง่เป็นความเป็นไปได้ในการเร่ิมต้นขาย	

	  q  คือ คา่สมัประสทิธ์ิของการลอกเลียนแบบ (coefficient of 
imitation)  

สมการแสดงความสมัพนัธ์ของ fሺtሻ และ Fሺtሻ มีดงันี ้
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ሻݐሺܨ ൌ 	න݂ሺݐሻ	݀ݐ,

௧

଴

ሺ0ሻܨ											 ൌ 0	

 กําหนดให้ m คือจํานวนยอดขายระหวา่งช่วงเวลาของฟังก์ชัน่ความหนาแน่น ดงั
สมการด้านลา่ง  

ܻሺܶሻ ൌ 	න ܵሺݐሻ	݀ݐ

்

଴

ൌ ݉න ݂ሺݐሻ	݀ݐ
்

଴
ൌ  ሺܶሻ………ሺ7ሻܨ݉	

YሺTሻ คือยอดขายทัง้หมดภายในช่วงเวลา ሺ0, Tሻ  และ SሺTሻ คือจํานวนยอดขาย
ท่ีเวลา t โดยมีความสมัพนัธ์ดงัสมการตอ่ไปนี ้

ܵሺܶሻ ൌ 	݂݉ሺݐሻ ൌ ܲሺܶሻሾ݉ െ ܻሺܶሻሿ

ൌ 	 ቈ݌ ൅ නݍ ܵሺݐሻ	݀ݐ/݉
்

଴
቉ ቈ݉ െ	න ܵሺݐሻ	݀ݐ

்

଴
቉………ሺ8ሻ 

จากสมการท่ี 3 เม่ือถอดสมการจะได้สมการดงัแสดงด้านลา่ง  

ܵሺܶሻ ൌ ݉݌	 ൅ ሺݍ െ ሻܻሺܶሻ݌ െ
ݍ
݉
ሾܻሺܶሻሿଶ ………ሺ9ሻ 

ยอดขายท่ีคาดวา่จะเกิดขึน้ทัง้หมด (potential adopters) นัน้สามารถแบง่ยอ่ยได้
เป็น 2 สว่น ตามภาพด้านลา่ง 

 

 

 สว่นแรกของสมการ ݌ሾ݉ െ ܻሺݐሻሿ แสดงถึงจํานวนการซือ้ผลติภณัฑ์ใหมซ่ึง่
ได้รับผลมาจากปัจจยัภายนอก บคุคลเหลา่นีท่ี้ซือ้ผลติภณัฑ์เป็นกลุม่บคุคลท่ีไมไ่ด้รับอิทธิพลจาก
คนท่ีซือ้ก่อนหน้า(Innovators) และสว่นท่ีสองคือ ௤

௠
	ܵሺܶሻሾ݉ െ ܻሺݐሻሿ แสดงถึงจํานวนการซือ้

ผลติภณัฑ์ท่ีได้รับผลกระทบจากผู้ซือ้ก่อนหน้า (imitator) 

 เม่ือ t = 0 จะได้วา่ n(0) = pm, ซึง่แสดงถึงยอดขายเร่ิมต้น โดยถกูใช้ในการ
เปรียบเทียบทางด้านการตลาดก่อนท่ีจะเกิดการนําเสนอผลติภณัฑ์ใหมอ่อกสูต่ลาด 

݊݋݅ݐܽݒ݋݊݊݅  ݐ݂݂ܿ݁݁	݊݋݅ݐܽݐ݅݉݅ ݐ݂݂ܿ݁݁
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จากสมการท่ี (6) เป็นสมการอนพุนัธ์ไมเ่ชิงเส้น (non-linear differential 
equation) สามารถใช้หาคา่	ܨሺݐሻ โดยการหาปริพนัธ์ (integrate) ของสมการท่ี (6) ได้ผลลพัธ์ดงั
สมการท่ี 5 

ሻݐሺܨ ൌ 	
1 െ ݁ିሺ௣ା௤ሻ௧

1 ൅	
ݍ
݌ ݁

ିሺ௣ା௤ሻ௧
………ሺ10ሻ 

 จากสมการท่ี (7) และสมการท่ี (10) นัน้ เม่ือ ܰሺݐሻ เป็นคา่ท่ีสามารถหาได้ตาม
สมการท่ี (1) จะสามารถหาคา่ ݊ሺݐሻ ซึง่เป็นยอดขาย ณ เวลาท่ีสนใจ 

ܻሺݐሻ ൌ ሻݐሺܨ݉ ൌ ݉ ቎
1 െ ݁ିሺ௣ା௤ሻ௧

1 ൅	
ݍ
݌ ݁

ିሺ௣ା௤ሻ௧
቏………ሺ11ሻ 

 จากสมการท่ี (9) และ (11) ถ้าพารามิเตอร์ตา่ง ๆ ถกูประเมินอยา่งถกูต้อง จะ
สามารถประเมินหาเวลาท่ียอดขายขึน้ถงึจดุสงูสดุได้ ሺݐ௠௔௫ሻ  และหาจํานวนยอดขายสงูสดุได้ 
ሺ݊௠௔௫ሻ โดยท่ี ݌ ൐  ตามสมการท่ี (12) และ (13) ตามลําดบั ݍ

௠௔௫ݐ ൌ 	
1

݌ ൅ ݍ
ln ൬

ݍ
݌
൰………ሺ12ሻ 

݊௠௔௫ ൌ 	
݉ሺ݌ ൅ ሻଶݍ

ݍ4
………ሺ13ሻ 

2.1.5 การวัดค่าความคลาดเคล่ือนของการพยากรณ์ 

สิง่สําคญัท่ีสดุในการพิจารณาเลือกเทคนิคการพยากรณ์ คือ ความถกูต้องของคา่
พยากรณ์ นัน่คือ ต้องการให้คา่คลาดเคล่ือนในการพยากรณ์ต่ําสดุ (กลัยา, 2551) โดยท่ี 

ความผิดพลาดในการพยากรณ์  = ความคลาดเคล่ือนในการพยากรณ์ 

ความผิดพลาดในการพยากรณ์ = คา่จริง – คา่พยากรณ์ (คา่ประมาณ) 

     = Y୲ െ	ܨ௧ หรือ Y୲ െ	 ෠ܻ௧ 

หรือ ความคลาดเคล่ือนในการพยากรณ์ = ݁௧ = Y୲ െ	ܨ௧ 
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โดยท่ีคา่พยากรณ์คือคา่ประมาณนัน่เอง ดงันัน้จะใช้สญัลกัษณ์ ෠ܻ௧ หรือ ܨ௧ เป็น
คา่พยากรณ์ของคา่จริง Y୲  

เป้าหมายของการพยากรณ์คือการทําให้คา่ผิดพลาดในการพยากรณ์ต่ําท่ีสดุ เรา
นําสถิตติา่งๆ มาใช้วดัคา่ผิดพลาดเพ่ือประเมินความน่าเช่ือถือของผลการพยากรณ์แตล่ะวิธี การ
ได้คา่ผิดพลาดต่ํา หมายความวา่คา่พยากรณ์มีคา่ใกล้เคียงกบัคา่จริง  

สําหรับสถิตท่ีิใช้วดัความผิดพลาดของการพยากรณ์ มีรายละเอียดดงันี ้

1. คา่คลาดเคล่ือนเฉล่ีย (Mean Error: ME) 

ൌ   ܧܯ  
∑ ௘೟
೙
೟సభ

௡
 

2. คา่เบ่ียงเบนสมับรูณ์เฉล่ีย (Mean Absolute Deviation: MAD) 

ൌ   ܦܣܯ  
∑ |௘೟|
೙
೟సభ

௡
 

3. คา่คลาดเคล่ือนกําลงัสองเฉล่ีย (Mean Squared Error: MSE) 

ൌ     ܧܵܯ  
∑ ௘೟మ
೙
೟సభ

௡
      

4. คา่รากท่ีสองของคา่คลาดเคล่ือนกําลงัสองเฉล่ีย (Root Mean Square Error: RMSE) 

ൌ    ܧܵܯܴ   ට∑ ௘೟మ
೙
೟సభ

௡
 

5. ร้อยละของคา่คลาดเคล่ือนเฉล่ีย (Mean Percentage Error: MPE) 

ൌ    ܧܲܯ
∑ ೐೟

ೊ೟
೙
೟సభ 	ൈଵ଴଴

௡
  

6. ร้อยละของคา่คลาดเคล่ือนเฉล่ียสมับรูณ์ (Mean Absolute Percentage Error: 
MAPE) 

	ൌ    ܧܲܣܯ 
∑ ฬ

೐೟
ೊ೟
	ൈଵ଴଴ฬ೙

೟సభ

௡
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เม่ือ ௧ܻ = ข้อมลูยอดขาย ณ เวลา t,     t  =  1,2,3,…,n 

 ௧ = ตวัเลขยอดขายพยากรณ์ ณ เวลา t,      t  =  1,2,3,…,nܨ 

 ݁௧ = คา่ความคลาดเคลื่อน ณ เวลา t,     t  =  1,2,3,…,n  

และ  ݁௧ = ௧ܻ െ  ௧ܨ	

 สําหรับงานวจิยันีไ้ด้ดําเนินการวดัคา่ความผิดพลาดด้วยวิธีคา่เบ่ียงเบนสมับรูณ์
เฉล่ีย (MAD) และวิธีร้อยละของคา่คลาดเคล่ือนเฉล่ียสมับรูณ์ (MAPE) 

2.2 เอกสารและงานวิจยัที่เก่ียวข้อง 

 Reinmuth (1986) กลา่วถงึการศกึษาท่ีผา่นมาในอดีตเก่ียวกบัการพยากรณ์
ยอดขายหรือความต้องการสนิค้า สว่นใหญ่ใช้วิธีการอ้างอิงข้อมลูอนกุรมเวลาภายในอดีต โดยมี
การศกึษาสว่นน้อยท่ีกลา่วถึงการพยากรณ์โดยไมมี่ข้อมลูภายในอดีต ซึง่ได้ยกตวัอยา่งสาเหตท่ีุไม่
มีข้อมลูภายในอดีต 2 สาเหต ุ ดงันี ้ 1) การนําเสนอผลติภณัฑ์ใหมอ่อกสูต่ลาด หรือการนําเสนอ
ผลติภณัฑ์ท่ีมีอยูเ่ข้าสูต่ลาดแห่งใหม ่ โดยท่ีตลาดใหมมี่สภาวะทางการตลาดแตกตา่งไปจากตลาด
เดมิ ซึง่จะเห็นวา่มีข้อมลูการขายสนิค้าเกิดขึน้ในอดีต แตข้่อมลูเหลา่นัน้ไมมี่ความสมัพนัธ์
เก่ียวเน่ืองกบัตลาดใหมท่ี่กําลงัศกึษา 2) ข้อมลูการพยากรณ์ยอดขายของผลติภณัฑ์ท่ีอยูใ่นตลาด
มายาวนาน แตส่ภาวะทางการตลาดมีการเปลี่ยนแปลงสง่ผลให้ความสมัพนัธ์ของข้อมลูผลติภณัฑ์
ดงักลา่วไมมี่ความเก่ียวข้องกบัสภาวะปัจจบุนั 

 Morrison (1996) ได้อธิบายถึงการนําแบบจําลองการกระจายตวัมาใช้ในการ
พยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหม ่ โดยการใช้แบบจําลองการกระจายตวัแบบโลจิสตกิส์ (Logistics curve) 
และ Gompertz curve โดยแสดงให้เห็นวา่ข้อมลูในอดีตของผลติภณัฑ์หลกั สามารถใช้ในการ
พยากรณ์รูปแบบยอดขายของผลติภณัฑ์ใหมไ่ด้  และประยกุต์ใช้แบบจําลองการกระจายตวักบั 1) 
การพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมท่ี่ไมมี่ข้อมลูยอดขายในอดีต 2) พยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมด้่วยข้อมลูท่ีมี
จํากดั ซึง่มีความสมัพนัธ์กบัผลติภณัฑ์เก่า และ 3) ใช้หารูปแบบการกระจายตวัโดยอ้างอิงจาก
ข้อมลูของผลติภณัฑ์หลกั โดยประเมินหาจดุอ่ิมตวัของผลติภณัฑ์ ซึง่เป็นจํานวนยอดขายมากท่ีสดุ
ท่ีเป็นไปได้ของผลติภณัฑ์นัน้ (long run saturation) และใช้หาจดุเปล่ียนความโค้งของยอดขาย ซึง่
แสดงถึงเดือนท่ีผลติภณัฑ์รุกตดิตลาดมากท่ีสดุ 
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Xu Xianhao (2007) ทําการศกึษาการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ท่ีมีวงจรชีวิตสัน้  โดย

การพฒันาการพยากรณ์ตอ่ยอดจากแบบจําลองแบส และได้เปรียบเทียบระหวา่งผลการพยากรณ์

ท่ีปรับปรุงแล้วกบัผลของการพยากรณ์โดยวิธีแบสธรรมดา  โดยวดัความคลาดเคล่ือนด้วยวธีิ 

MAD, RMSE และ MAPE พบวา่วิธีท่ีได้ทําการปรับปรุงนัน้มีประสทิธิภาพการพยากรณ์ท่ีดีขึน้กวา่

แบบจําลองแบสปกต ิ โดยได้เพิ่มการพิจารณาสมัประสทิธ์ิของฤดกูาล เข้าไปในการพยากรณ์ และ

ได้นําคา่ p (coefficient of innovation) และคา่ q (coefficient of imitation) ของผลติภณัฑ์ท่ีอยู่

ในกลุม่เดียวกนัมาหาคา่เฉลีย่เพ่ือใช้ในการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมใ่นกลุม่ผลติภณัฑ์เดมิ 

Gilliland and Guseman (2010) ได้กลา่วถงึวธีิการพยากรณ์แบบเปรียบเทียบ 
(Analogy) วา่เป็นวิธีโดยทัว่ไป โดยยดึข้อสมมตฐิานวา่อปุสงค์ของผลติภณัฑ์ใหมจ่ะมีความ
ใกล้เคียงกบัอปุสงค์ของผลติภณัฑ์ท่ีคล้ายกนัท่ีซึง่เคยมีจําหน่ายมาก่อน  โดยเป็นประโยชน์ตอ่การ
วางแผนของผู้ผลติสนิค้าอปุโภคบริโภค และผู้ ค้าปลีก ซึง่ต้องเผชิญกบัรูปแบบของการพยากรณ์
ผลติภณัฑ์ท่ีเป็นชนิดใหมท่ี่ไมเ่คยมีมาก่อน  ผลติภณัฑ์เดมิท่ีขายในตลาดใหม ่ เช่นการขยายช่อง
ทางการขายสนิค้าท่ีนําเสนอออกสูต่ลาดสากล และผลติภณัฑ์ท่ีมีการปรับปรุงโฉมใหม ่  เปล่ียน
บรรจภุณัฑ์ หรือ มีการพฒันาตวัสนิค้าใหม ่

Sokol (1993) เสนอองค์ประกอบของแบบจําลองการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมไ่ว้ 

6 องค์ประกอบได้แก่  

 นิยามตลาด เช่น บอกได้วา่ผลติภณัฑ์จะจดัอยูใ่นสนิค้ากลุม่ใด ใครท่ีนา่จะเป็นลกูค้า 

 ข้อมลูของสนิค้าเดมิท่ีคล้ายคลงึกนั เช่น ข้อมลูในช่วงเร่ิมใช้ ช่วงเตบิโต และช่วง

อ่ิมตวั 

 สนิค้าทดแทนกนั 

 ปัจจยัท่ีควบคมุไมไ่ด้ เช่น สภาพเศรษฐกิจ ระเบียบข้อบงัคบั ข้อจํากดัด้านเทคโนโลยี 

คูแ่ขง่ 

 ปัจจยัท่ีควบคมุได้ เช่น กลยทุธ์ผลติภณัฑ์ 

 ระยะเวลาวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ 

 โดยให้จดัระดบัความสําคญัของแตปั่จจยัโดยผา่นการวิจยัและรวบรวมข้อมลู 
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 Sichel (2010) กลา่ววา่ บริษัทสว่นมากนิยมท่ีจะใช้วิธีการแบบภายในหน่วยงาน
ของตนเองในการพยากรณ์มากกวา่ท่ีจะใช้วิธีการทางสถิตท่ีิมีแบบแผน วิธีการแบบภายในนัน้ เชน่ 
การคํานวณคร่าว ๆ จากสว่นแบง่การถือครองทางการตลาดท่ีผา่นมา การวิเคราะห์จากการ
จดัรูปแบบชัน้วางสนิค้า และการวเิคราะห์แบบ like-as ท่ีคาดการณ์วา่ ผลติภณัฑ์ใหมจ่ะมีรูปแบบ
เหมือนกบัผลติภณัฑ์เดมิท่ีคล้ายกนั 

 คณุลกัษณะของการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหม ่ 

 มีความสําคญัทางกลยทุธ์ในธุรกิจ 

 มีรูปแบบของอปุสงค์ท่ีไมส่ามารถคาดเดาได้ 

 มีอปุสงค์ไมค่งท่ี 

 ข้อมลูสนิค้าในอดีตมีน้อยมากหรือไมมี่เลย 

ซึง่ด้วยคณุลกัษณะเหลา่นี ้ จงึเหมาะท่ีจะใช้การพยากรณ์เชิงคณุภาพในการ
ประเมิน  

 ในบทท่ี 2 นีไ้ด้ศกึษาถึงทฤษฎีการพยากรณ์ความต้องการสนิค้าใหม ่ ทฤษฎีการ
แพร่กระจายทางนวตักรรม กลา่วถึงความสมัพนัธ์ของกลุม่คนตา่ง ๆ กบัช่วงวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ 
ซึง่เป็นแนวคดิพืน้ฐานและเป็นจดุเร่ิมต้นของการพยากรณ์โดยอ้างอิงวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ และได้
อธิบายถึงรายละเอียดการพยากรณ์ด้วยวธีิการกระจายตวัของแบส ซึง่เป็นการพยากรณ์สนิค้าใหม่
หรือสนิค้าแทนท่ีโดยใช้วงจรชีวิตของผลติภณัฑ์เดมิ พร้อมทัง้กลา่วถงึการพยากรณ์ด้วยวิธีอนกุรม
เวลา และการวดัคา่ความคลาดเคล่ือนจากการพยากรณ์ด้วยวิธีตา่ง ๆ และได้ศกึษาถงึงานวิจยัท่ี
เก่ียวข้องกบัการพยากรณ์สนิค้าใหม ่ โดยงานวิจยัท่ีผา่นมาได้ใช้วธีิการกระจายตวัของแบสในการ
พยากรณ์อยา่งแพร่หลาย โดยใช้วธีิดงักลา่วในการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมท่ี่ยงัไมเ่คยมีการขายใน
ตลาด หรือผลติภณัฑ์ท่ีมีอยูแ่ตนํ่าเสนอในตลาดแห่งใหม ่ ซึง่ถือวา่ไมมี่ข้อมลูยอดขายในอดีต
สําหรับใช้อ้างอิงในการพยากรณ์ การพยากรณ์ด้วยวธีิดงักลา่วอ้างอิงรูปแบบวงจรชีวิตผลติภณัฑ์
ของผลติภณัฑ์รุ่นก่อนหน้า ผลติภณัฑ์ท่ีมีช่องทางการขายหรือมีสภาวะทางการตลาดท่ีใกล้เคียง
กนั มีการประยกุต์ใช้วิธีการกระจายตวัของแบส ในการพยากรณ์ทัง้ผลติภณัฑ์ท่ีมีวงจรชีวติสัน้ 
และวงจรชีวิตยาว   
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บทที่  3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 
 

3.1 ระเบียบวิธีการวิจัย 

 งานวิจยันีมุ้ง่เน้นในการศกึษาหาวธีิการประเมินยอดขายของผลติภณัฑ์ใหม ่ ซึง่ยงัไมมี่

ข้อมลูในอดีตของตวัผลติภณัฑ์เอง เพ่ือให้การพยากรณ์ยอดขายได้คา่ใกล้เคียงกบัยอดขายท่ีจะ

เกิดขึน้จริง เพ่ือการวางแผนการสัง่ซือ้เป็นไปอยา่งมีประสทิธิภาพ โดยสรุปเป็นขัน้ตอนได้ดงันี ้
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ภาพท่ี 3-1 ขัน้ตอนการดําเนินการวิจยั  

เปรียบเทียบคา่การพยากรณ์ด้วยแบบจําลองแบส กบัคา่การพยากรณ์ด้วยวิธีปรับเรียบ
เอกซ์โพเนนเชียล และวิธีโฮลท์-วนิเทอร์ เพ่ือหาวิธีการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมกบัผลติภณัฑ์
ใหมท่ี่มาแทนท่ีผลติภณัฑ์เดมิโดยใช้การวดัคา่ความผิดพลาดด้วยวิธี  MAD และ MAPE 

ตรวจสอบวา่สนิค้าท่ีมาแทนท่ีนัน้มีชว่งเร่ิมต้นของการขายหรือไม ่ โดย
พิจารณาช่วงเร่ิมต้นของช่วงเร่ิมต้นการแทนท่ีของผลติภณัฑ์ โดยใช้
แบบจําลองแบส เพ่ือเปรียบเทียบผลการพยากรณ์รุ่นของผลติภณัฑ์ดงัภาพ 

พยากรณ์ยอดขายของสนิค้าใหมท่ี่มาแทนท่ี  
โดยใช้ข้อมลูของผลติภณัฑ์รุ่นเก่า 

หาคา่สมัประสทิธ์ิ alpha และ betaท่ีทําให้
เกิดคา่ความผิดพลาดจากการพยากรณ์
น้อยท่ีสดุ 

ทําการพยากรณ์โดยใช้แบบจําลอง
ของแบส ด้วยพารามิเตอร์ท่ีหาได้
จากขัน้ตอนก่อนหน้า 

ประเมินหาพารามิเตอร์ท่ีเก่ียวข้อง 
m, p และ q ของสนิค้าท่ีเก่ียวข้อง 
ด้วยวิธี ordinary least square 

วิเคราะห์ข้อมลูท่ีมีความสอดคล้อง
กบัแบบจําลองแบสเพ่ือใช้ในการ
ประเมินยอดขายของสนิค้าแทนท่ี 

วิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้การวเิคราะห์อนกุรม
เวลา ด้วยวิธีปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล 
และวิธีโฮลท์-วินเทอร์ เพ่ือพยากรณ์สนิค้า
ใหมท่ี่มาแทนท่ี 

นําข้อมลูสนิค้าท่ีแทนท่ีกนั  มาพยากรณ์โดยใช้เทคนิคการ
พยากรณ์ตา่ง ๆ เพ่ือพจิารณาหาเทคนิคท่ีเหมาะสม 

รวบรวมและวเิคราะห์ข้อมลูผลติภณัฑ์ในอดีตท่ีจําหน่าย
ระหวา่งปีพ.ศ. 2550 -2554 โดยแบง่ตามสายผลติภณัฑ์ และ
เลือกพิจารณาเฉพาะสนิค้าใหมท่ี่แทนท่ีสนิค้ารุ่นเดมิ 

1 2 3 
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3.2 ขัน้ตอนดาํเนินการวจิัย 

1. ศกึษาข้อมลูการพยากรณ์และข้อมลูยอดขายของสนิค้าของบริษัทตวัอยา่ง 

2. ศกึษาแนวคดิ ทฤษฎี เอกสาร และงานวจิยัท่ีเก่ียวข้อง 

3. เก็บรวบรวมข้อมลูการพยากรณ์ยอดขาย และยอดขายสนิค้าจริงระหวา่งเดือน มกราคม 

2550 – ธนัวาคม 2554 

4. คดักรองข้อมลู เลือกพจิารณาเฉพาะข้อมลูยอดขายของรายการสนิค้าท่ีมีการออก

ผลติภณัฑ์ใหมม่าแทนท่ีผลติภณัฑ์เดมิในช่วงเวลาดงักลา่ว โดยดําเนินการจดัเตรียม

ข้อมลูยอดขายของผลติภณัฑ์ โดยพิจารณาผลติภณัฑ์ใหมท่ี่มีการปรับเปล่ียนรูปลกัษณ์ 

หรือราคา หรือมีการปรับปรุงสตูร 

5. พยากรณ์ข้อมลู โดยแยกพิจารณาเป็น 2 วธีิการพยากรณ์ 1) ใช้การพยากรณ์โดยอ้างอิง

ตลอดช่วงวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ของสนิค้าเดมิ  2) การพยากรณ์แบบวิธีอนกุรมเวลา 

5.1 วิเคราะห์ข้อมลูท่ีมีความสอดคล้องกบัแบบจําลองแบส 

นําข้อมลูท่ีได้จดัเตรียมในหวัข้อท่ี 4 มาตรวจสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งผลติภณัฑ์ 

ด้วยวิธี Multiple Regression Model เพ่ือดคูวามสมัพนัธ์ระหวา่งผลติภณัฑ์ท่ีมีความ

เก่ียวเน่ืองกนั โดยพิจารณาคา่ P-value เม่ือทดสอบแล้ววา่ผลติภณัฑ์ท่ีอ้างถึงในข้อ 1 

มีความเก่ียวเน่ืองกนัโดยแท้จริง ก็จะนําผลติภณัฑ์ดงักลา่วมาดําเนินการวิเคราะห์

ตามหวัข้อถดัไป 

5.1.1. หาพารามิเตอร์ท่ีเหมาะสมเพ่ือใช้ในแบบจําลองแบสด้วยวิธี Ordinary Least 

Square (OLS)  โดยใช้การ run regression ด้วยโปรแกรม excel (Data 

Data Analysis  Regression) 

     OLS เป็นวธีิท่ีใช้หาคา่พารามิเตอร์ท่ีดีท่ีสดุ เป็นวิธีแบบไมต่อ่เน่ือง 

(discrete) โดยการหาคา่อนพุนัธ์จากสมการท่ี (6) ได้ผลลพัธ์ดงันี ้
 

 Nሺݐ௜ሻ െ ܰሺݐ௜ିଵሻ ൌ ݉݌ ൅ ሺݍ െ ௜ିଵሻݐሻܰሺ݌ െ	
௤

௠
ܰଶሺݐ௜ିଵሻ………ሺ14ሻ 

  ܺሺ݅ሻ ൌ ଵߙ	 ൅	ߙଶܰሺݐ௜ିଵሻ ൅	ߙଷܰଶሺݐ௜ିଵሻ………ሺ15ሻ 

  โดยท่ี ߙଵ ൌ ,݉݌ ଶߙ ൌ ݍ െ ଷߙ และ 	݌ ൌ 	െݍ/݉ ในการประเมนินัน้
ข้อมลูท่ีทําการเก็บต้องมีช่วงเวลาท่ีเหมือนกนัเช่นข้อมลูต้องเป็นรายเดือน
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เหมือนกนั หรือรายปีเหมือนกนัตลอดช่วงระยะเวลาท่ีทําการคดิ กําหนดให้
สมัประสทิธ์ิของสมการถดถอย ߙଵ, ଷ เม่ือวิเคราะห์ด้วยสมการߙ ଶ และߙ
ถดถอยเราจะสามารถหาคา่พารามิเตอร์ของ p, q และ m ตามสมการ
ตอ่ไปนี ้

pො ൌ 	
െߙොଶ ൅	ඥߙොଶ

ଶ െ ොଷߙොଵߙ4	
2

………ሺ16ሻ 

qො ൌ 	
ොଶߙ ൅	ඥߙොଶ

ଶ െ ොଷߙොଵߙ4	
2

………ሺ17ሻ 

mෝ ൌ 	
െߙොଶ െ	ඥߙොଶ

ଶ െ ොଷߙොଵߙ4	
ොଷߙ2

………ሺ18ሻ 

5.1.2. ทําการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมโ่ดยใช้แบบจําลองแบส โดยใช้คา่พารามิเตอร์

ท่ีเหมาะสมท่ีสดุท่ีหาได้ในข้อ 5.1.1.โดยเขียนฟังก์ชัน่ความสมัพนัธ์ใน

โปรแกรม excel 

5.1.3. เม่ือมีข้อมลูใหมข่องผลติภณัฑ์แทนท่ีในแตล่ะเดือนเกิดขึน้  ทําการปรับคา่

ยอดขายอ่ิมตวั (potential market) ให้สอดคล้องกบัข้อมลูท่ีเกิดขึน้จริง และ

ใช้คา่ p และ q คงท่ีซึง่เป็นการประเมินจากข้อมลูผลติภณัฑ์ตวัเดมิ  การ

พิจารณาปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั จะปรับทกุครัง้หลงัจากมีข้อมลูใหมเ่กิดขึน้ใน

แตล่ะเดือน  ด้วยวิธี Non-linear Least Square โดยจะหาคา่ความ

คลาดเคล่ือนระหวา่งคา่จริงกบัคา่การพยากรณ์ และหาผลรวมคา่ความ

คลาดเคล่ือนยกกําลงัสอง (sum square error) และทําการหาคา่ความคลาด

เคล่ือนท่ีน้อยท่ีสดุ (minimize sum square error) โดยพิจารณาเปล่ียน

คา่พารามิเตอร์ m  และให้คา่ p และ q คงท่ี 

5.1.4. ดําเนินการเปรียบเทียบผลของการพยากรณ์ท่ีได้จากแบบจําลองแบส กบัผล

ของการพยากรณ์ของผลติภณัฑ์ดงักลา่วของวิธีการปัจจบุนัของบริษัท  โดย

วดัคา่ความคลาดเคลื่อน 

5.2 พยากรณ์โดยใช้วิธีอนกุรมเวลา ด้วยวิธีการปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และวิธีโฮลท์-

วินเทอร์ 
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5.2.1  หาคา่สมัประสทิธ์ิการปรับเรียบ (alpha) สําหรับวธีิเอกซ์โพเนนเชียล และคา่
สมัประสทิธ์ิการปรับเรียบ (alpha), คา่นํา้หนกัคา่ประมาณแนวโน้ม (beta) 
และคา่นํา้หนกัของคา่ประมาณฤดกูาล (gamma) สําหรับวิธีโฮลท์-วินเทอร์ท่ี
เหมาะสมโดยอ้างอิงจากข้อมลูของผลติภณัฑ์ตวัแรก ท่ีทําให้เกิดคา่ความ
ผิดพลาดในการพยากรณ์ต่ําท่ีสดุ โดยอ้างอิงการวดัคา่ความผิดพลาดจาก
บทท่ี 2 

5.2.2 ดําเนินการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมท่ี่แทนท่ีผลติภณัฑ์เก่าด้วยคา่สมัประสทิธ์ิ
ท่ีหาได้จากข้อ 5.2.1 

6. เปรียบเทียบผลการพยากรณ์ทัง้สามวธีิตามข้อ 5  พร้อมทัง้เปรียบเทียบคา่ความ

คลาดเคล่ือนจากการพยากรณ์ โดยการใช้โปรแกรม excel ในการเปรียบเทียบและ

วิเคราะห์ผล 

7. สรุปผลการวิจยัและข้อเสนอแนะ 

การดําเนินการวิจยัจะดําเนินการศกึษาวิธีการพยากรณ์ 2 รูปแบบคือ การ

พยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส และการพยากรณ์ด้วยวธีิอนกุรมเวลา โดยจะดําเนิน

การศกึษาเพ่ือเปรียบเทียบผลการพยากรณ์ และหาวธีิการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมสําหรับผลติภณัฑ์

รุ่นใหมแ่ทนท่ีผลติภณัฑ์เดมิ เชน่มีการพฒันาปรับปรุงสตูรของผลติภณัฑ์ ปรับปรุงรูปแบบบรรจุ

ภณัฑ์ และปรับปรุงรูปแบบของผลติภณัฑ์ การพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสจะ

ดําเนินการพยากรณ์โดยจะคํานวณหาคา่ p q และ m จากข้อมลูวงจรชีวิตผลติภณัฑ์รุ่นก่อนหน้า 

และจะใช้คา่ p q และ m คงท่ีตลอดช่วงของการพยากรณ์ และจะดําเนินการพยากรณ์โดย

ดําเนินการเปล่ียนแปลงคา่ยอดขายอ่ิมตวั เม่ือมีข้อมลูยอดขายจริงเกิดขึน้ในแตล่ะเดือน สว่นการ

พยากรณ์ด้วยวิธีอนกุรมเวลา จะใช้วิธีการพยากรณ์ 2 วธีิคือปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และวิธี

โฮลท์-วินเทอร์
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บทที่  4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ในบทนีจ้ะกลา่วถงึรายละเอียดกลุม่ผลติภณัฑ์ท่ีมีผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ีผลติภณัฑ์
เดมิ  แสดงวธีิการประเมนิผลกระทบกิจกรรมการสง่เสริมการตลาด เพ่ือนําผลกระทบดงักลา่วมา
ปรับข้อมลู และอธิบายผลการพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส และการปรับปรุงวิธีการ
กระจายตวัของแบส พร้อมทัง้เปรียบเทียบผลการพยากรณ์ของแบสกบัการพยากรณ์อนกุรมเวลา
ด้วยวิธีการปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และวิธีโฮลท์-วินเทอร์  

 
ภาพท่ี 4-1 แผนผงัการเตรียมข้อมลูและดําเนินการเปรียบเทียบผลพยากรณ์ 
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4.1 กลุ่มผลิตภณัฑ์แทนที่ที่ใช้ในการศกึษา 

จากการสํารวจข้อมลูได้นําข้อมลูกลุม่ผลติภณัฑ์สามประเภทท่ีมีผลติภณัฑ์แทนท่ี 
มาทําการศกึษา โดยเง่ือนไขคือผลติภณัฑ์รุ่นแรกจะต้องมีวงจรชีวติผลติภณัฑ์ท่ีสมบรูณ์ และมี
ผลติภณัฑ์แทนท่ีเกิดขึน้ เพ่ือนําวงจรชีวติผลติภณัฑ์ท่ีสมบรูณ์รุ่นแรกไปใช้ในการพยากรณ์ การ
พิจารณาผลติภณัฑ์แทนท่ีนัน้สงัเกตได้จากรหสัเฉพาะของผลติภณัฑ์ (item code) และลําดบัขัน้
ของผลติภณัฑ์ (product hierarchy) โดยรายละเอียดของผลติภณัฑ์ท่ีนํามาศกึษามีดงันี ้

1. ผลติภณัฑ์เซร่ัมบํารุงเส้นผมชนิดไมต้่องล้างออกขนาด 100 มล. (P1) ข้อมลู
ผลติภณัฑ์รายการนีท่ี้ศกึษา มีผลติภณัฑ์ทัง้หมด 4 รุ่น มีผลติภณัฑ์ 3 รุ่น ท่ีมี
วงจรชีวิตผลติภณัฑ์สมบรูณ์ คือรุ่นท่ี 1, 2, 3 และมีรุ่นท่ี 4 ซึง่ยงัคงจําหนา่ย
อยู ่ 

2. ผลติภณัฑ์โฟมล้างหน้าขนาด 100 มล. (P2) ศกึษาผลติภณัฑ์ทัง้หมด 2 รุ่น มี
วงจรชีวิตผลติภณัฑ์สมบรูณ์ 1 รุ่น และมีผลติภณัฑ์แทนท่ี 1 รายการ 

3. กลุม่ผลติภณัฑ์โรลออนระงบักลิน่กาย ขนาด 50 มล.(P3) ซึง่เป็นผลติภณัฑ์
เดียวกนั  แตกตา่งกนัตรงท่ีสี กลิน่ และสตูรของผลติภณัฑ์โดยผลติภณัฑ์
ดงักลา่วมีวงจรชีวิตผลติภณัฑ์สมบรูณ์ 1 วงจรชีวิตและมีผลติภณัฑ์แทนท่ี
อยา่งละ 1 รายการ แบง่เป็น 

 - สตูรเพ่ือผิวขาวใส (P3-1) 
 - สตูรแห้งสบาย (P3-2) 
 - สตูรผิวเรียบเนียน (P3-3) 

4.2 ผลการวิเคราะห์ 

ในหวัข้อ 4.2 นีจ้ะอธิบายถึงผลการประเมินหาผลกระทบของการทําการสง่เสริม
การตลาด ผลของการจดัเตรียมข้อมลูเพ่ือใช้ในการพยากรณ์ โดยหกัลบผลกระทบของการสง่เสริม
การตลาดก่อนจะนํามาพยากรณ์ด้วยวิธีตา่ง ๆ จากนัน้จะแสดงผลการพยากรณ์ และเปรียบเทียบ
ผลการพยากรณ์ โดยจะยกตวัอยา่งการดําเนินการพยากรณ์ และผลการพยากรณ์อยา่งละเอียด
สําหรับผลติภณัฑ์เซร่ัมบํารุงเส้นผมชนิดไมต้่องล้างออก จากนัน้จะนําเสนอผลสรุปการพยากรณ์
ของผลติภณัฑ์รายการอ่ืน ๆ 
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4.2.1 การประเมินหาผลกระทบของการทาํการส่งเสริมการตลาด 

การหาผลกระทบของการทําการสง่เสริมการตลาด ดําเนินการโดยรวบรวมข้อมลู
ยอดขายในอดีตและบนัทกึการสง่เสริมการตลาดของผลติภณัฑ์แตล่ะประเภท โดยพิจารณาแยก
เป็นรายผลติภณัฑ์ กลา่วคือวิเคราะห์ผลกระทบการสง่เสริมการตลาดเฉพาะผลติภณัฑ์เซร่ัมบํารุง
เส้นผมชนิดไมต้่องล้างออก เฉพาะผลติภณัฑ์โฟมล้างหน้า และ กลุม่ผลติภณัฑ์โรลออนระงบักลิน่
กาย (พจิารณาข้อมลูของโรลออนร่วมกนัทัง้ 3 สตูร เพ่ือประเมินหาผลกระทบการสง่เสริม
การตลาด) ได้ดําเนินการแบง่รูปแบบของการสง่เสริมการตลาดออกเป็น 2 ประเภทคือการสง่เสริม
การตลาดแบบหวงัผลปานกลาง และการสง่เสริมการตลาดแบบหวงัผลสงู พิจารณาจากระยะเวลา
ในการจดัการสง่เสริมการขาย ขนาดการลดราคา และการแถมของสมนาคณุเม่ือซือ้ครบตามราคา
ท่ีกําหนด ซึง่จะมีผลกระทบตอ่ยอดขายแตกตา่งกนั โดยการสง่เสริมการตลาดของแตล่ะผลติภณัฑ์
มีรายละเอียดดงันี ้

ตารางท่ี 4-1 รายการสง่เสริมการตลาดของผลติภณัฑ์ท่ีทํางานศกึษา 

ผลติภณัฑ์ รายละเอียดการสง่เสริมทางการตลาด 

เซร่ัมบํารุง
เส้นผมชนิด
ไมต้่องล้าง
ออกขนาด 
100 มล. 

การสง่เสริมการตลาดแบบหวงัผลปานกลาง 
- ลดราคาขายร้อยละ 10 เป็นระยะเวลา 1 เดือน 
- ลดราคาขายร้อยละ 26 สําหรับผลติภณัฑ์เซร่ัมทกุประเภท 

การสง่เสริมการตลาดแบบหวงัผลสงู 
- ลดราคาขายร้อยละ 10 เป็นระยะเวลา 1 เดือน พร้อมรับของสมนาคณุเม่ือ

ซือ้ผลติภณัฑ์ครบ 300 บาท 
- ลงโฆษณาในหนงัสือพมิพ์และแจกคปูองแลกซือ้สนิค้ามลูคา่ 100 บาท 
- ซือ้ผลติภณัฑ์ในกลุม่ดแูลเส้นผมครบ 349 บาทรับกระเป๋าฟรี 1 ใบ 

โฟมล้าง
หน้าขนาด 
100 มล. 

การสง่เสริมการตลาดแบบหวงัผลปานกลาง 
- ลดราคาร้อยละ 8 สําหรับโฟมล้างหน้าขนาด 100 มล. 

การสง่เสริมการตลาดแบบหวงัผลสงู 
- ลดราคาร้อยละ 15 สําหรับกลุม่ผลติภณัฑ์ทําความสะอาดใบหน้า 
- ลดราคาร้อยละ 20 สําหรับกลุม่ผลติภณัฑ์ทําความสะอาดใบหน้า 
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ผลติภณัฑ์ รายละเอียดการสง่เสริมทางการตลาด 
- ลดราคาโฟมล้างหน้าขนาด 100 มล.จากราคา 109 บาท เหลือ 89 บาท 
- ลดราคาโฟมล้างหน้าขนาด 100 มล.จากราคา 139 บาท เหลือ 79 บาท 
- ลดราคาโฟมล้างหน้าขนาด 100 มล.จากราคา 139 บาท เหลือ 89 บาท 

โรลออน
ระงบักลิน่
กายขนาด 
50 มล. 

กลุม่ผลติภณัฑ์โรลออนระงบักลิน่กายท่ีนํามาศกึษามีทัง้สิน้ 3 สตูร ซึง่ทัง้ 3 รายการ
สนิค้านี ้ทางฝ่ายการตลาดจะมีการจดัรายการสง่เสริมการขายพร้อมกนัและ
รูปแบบเดียวกนัทัง้กลุม่ผลติภณัฑ์ 

การสง่เสริมการตลาดแบบหวงัผลปานกลาง 
- ลดราคา 13% ตลอด 1 เดือน 
- ลดราคา 13% ตอ่เน่ือง 2 เดือน) 
- ลดราคา 14.5% 2 สปัดาห์ 

การสง่เสริมการตลาดแบบหวงัผลสงู 
- ลดราคา 25% 2 สปัดาห์ และ 1  เดือน 
- ลดราคา 29% 2 สปัดาห์ 
- ลดราคา 38% 1 สปัดาห์ และ 2 สปัดาห์ 

ผลกระทบของการสง่เสริมการตลาดท่ีเกิดขึน้ดําเนินการหาโดยการเปรียบเทียบ
คา่การขายท่ีขึน้สงูกบัข้อมลูอนกุรมเวลาของเดือนท่ีไมไ่ด้ทําการสง่เสริมการตลาด จากนัน้นํามา
คดิเป็นร้อยละของผลกระทบท่ีเกิดขึน้ และใช้การวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น (linear regression) 
โดยกําหนดให้  

Y   = ผลกระทบของการสง่เสริมการตลาดท่ีเกิดขึน้ (ร้อยละ) 
X1  = ยอดขายท่ีเกิดขึน้จริงรายเดือน 
X2  = ตวัแปรดมัม่ีระบผุลกระทบแบบหวงัผลปานกลาง 
X3  = ตวัแปรดมัม่ีระบผุลกระทบแบบหวงัผลสงู 

ผลของการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น ได้สมการความสมัพนัธ์และได้ผล
ความสมัพนัธ์ Adjusted R Square ดงันี ้
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สมการแสดงผลกระทบการสง่เสริมทางการตลาดของผลติภณัฑ์เซร่ัมบํารุงเส้นผม
	ݕ ൌ 	5.749	 ൈ 10ି଻ ଵܺ 												൅ 0.201ܺଶ 														൅ 0.393ܺଷ………(19) 
          (t = 0.438)                           (t = 8.910)               (t = 15.989) 
          (sig. = 0.0364)                    (sig. = 3.53E-10)     (sig. = 8.146E-17)	
ଶܴ	݀݁ݐݏݑ݆݀ܽ ൌ 0.915 

สมการแสดงผลกระทบการสง่เสริมทางการตลาดของผลติภณัฑ์โฟมล้างหน้า
	ݕ ൌ 	1.233	 ൈ 10ି଺ ଵܺ 												൅ 0.113ܺଶ 															൅ 0.414ܺଷ………(20) 
          (t = 0.996)                           (t = 4.246)               (t = 17.568) 
          (sig. = 0.0326)                    (sig. = 0.00017)      (sig. = 2.583E-18) 
ଶܴ	݀݁ݐݏݑ݆݀ܽ ൌ 0.931 

สมการแสดงผลกระทบการสง่เสริมทางการตลาดของกลุม่ผลติภณัฑ์โรลออน 
	ݕ ൌ 	5.219	 ൈ 10ି଻ ଵܺ 												൅ 0.158ܺଶ 															൅ 0.287ܺଷ………(21) 
          (t = 1.449)                           (t = 18.821)               (t = 29.721) 
          (sig. = 0.0149)                    (sig. = 1.281E-42)     (sig. = 1.752E-67) 
ଶܴ	݀݁ݐݏݑ݆݀ܽ ൌ 0.937 

 

ตารางท่ี 4- 2 คา่ทางสถิตขิองการวิเคราะห์ผลกระทบการสง่เสริมทางการตลาด 

SUMMARY OUTPUT 

Regression Statistics เซรัม่บํารุงเสน้ผม โฟมลา้งหนา้ โรลออน 

Multiple R 0.974 0.982 0.972 

R Square 0.949 0.964 0.944 

Adjusted R Square 0.915 0.931 0.937 

Standard Error 0.040 0.047 0.046 

Observations 35 36 165 

 

อนึง่ตวัแปร ଵܺ ซึง่เป็นยอดขายของสมการท่ี (19) (20)  และ (21) เม่ือดําเนินการ
แทนคา่เพ่ือคํานวณคา่ร้อยละผลกระทบทางการตลาดแล้วนัน้พบวา่มีผลกระทบน้อยมาก และ
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สามารถตดัออกจากสมการได้ โดยทางผู้วิจยัได้ทดลองหาสมการความสมัพนัธ์โดยไมร่วมตวัแปร 

ଵܺ พบวา่ร้อยละผลกระทบทางการตลาดไมแ่ตกตา่งจากสมการความสมัพนัธ์ท่ีมีตวัแปร ଵܺ 

ผลการวิเคราะห์ผลกระทบของการสง่เสริมการตลาดพบวา่ การสง่เสริมการตลาด
แบบหวงัผลปานกลางและแบบหวงัผลสงูของผลติภณัฑ์ตา่ง ๆ เป็นไปตามตารางท่ี 4-3 โดย
ผลกระทบดงักลา่วเป็นผลกระทบท่ีเกิดขึน้จากพฤตกิรรมการซือ้ของผู้ให้บริการห้างร้าน ไมใ่ช่
ผลกระทบเน่ืองจากผู้บริโภครายสดุท้ายท่ีซือ้สนิค้า หลงัจากท่ีได้สมการผลกระทบของการสง่เสริม
การตลาดแล้วนัน้ จะนําสมการดงักลา่วไปใช้แทนคา่ยอดขายท่ีเกิดขึน้จริงของแตล่ะผลติภณัฑ์ 
และคา่การสง่เสริมการตลาดแบบหวงัผลปานกลางหรือหวงัผลสงู จากนัน้จะดําเนินการหกัลบกบั
ข้อมลูยอดขายท่ีเกิดขึน้จริงภายในเดือนนัน้ ๆ เพ่ือทําการปรับข้อมลูการสง่เสริมการตลาดออกจาก
ข้อมลูอนกุรมเวลา เพ่ือนําข้อมลูท่ีทําการหกัลบผลกระทบการสง่เสริมการตลาดแล้วไปใช้ในการ
พยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส และวิธีอนกุรมเวลา เพ่ือเปรียบเทียบผลการพยากรณ์
ตอ่ไป 

ตารางท่ี 4-3 ผลกระทบการสง่เสริมทางการตลาดเฉล่ียรายผลติภณัฑ์ 

ผลิตภัณฑ์ 
ผลกระทบการส่งเสริมทางการตลาด (%) 

แบบหวังผลปานกลาง แบบหวังผลสูง 

เซร่ัมบํารุงเส้นผม 20.50% 40.00% 

โฟมล้างหน้า 12.50% 43.20% 

โรลออน (3 สตูร) 16.40% 29.76% 
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4.2.2 การจัดเตรียมข้อมูลเพื่อใช้ในการพยากรณ์ 

หลงัจากท่ีได้มีการวิเคราะห์หาผลกระทบจากการสง่เสริมการตลาดแล้วนัน้ นํา
สมการความสมัพนัธ์ท่ีได้มาใช้คํานวณหาผลกระทบท่ีเกิดขึน้ และดําเนินการหกัจํานวนความ
ต้องการออกจากยอดขายรายเดือน และนํายอดขายรายเดือนมาเรียงตอ่เน่ืองกนั โดยนําข้อมลูของ
ผลติภณัฑ์แทนท่ีรุ่นใหมม่าตอ่กบัข้อมลูของผลติภณัฑ์รุ่นเก่าเพ่ือใช้ในการพยากรณ์ตอ่ไป 
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ผลิตภัณฑ์เซร่ัมบํารุงเส้นผมชนิดไม่ต้องล้างออก 100 มล. (P1)

รวมยอดขายรายเดอืน ยอดขายรุ่นที ่1
ยอดขายรุ่นที ่2 ยอดขายรุ่นที ่3  

ภาพท่ี 4-2 ยอดขายรายเดือนหกัผลกระทบการสง่เสริมการตลาดของผลติภณัฑ์เซร่ัม 3 วงจรชีวิต 
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ผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้า 100 มล. (P2)

ยอดขายรวมรายเดอืน ยอดขายรุ่นที ่1 ยอดขายรุ่นที ่2
 

ภาพท่ี 4-3 ยอดขายรายเดือนหกัผลกระทบการสง่เสริมการตลาดของผลติภณัฑ์โฟมล้างหน้า 
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ผลิตภัณฑ์โรลออนระงับกล่ินกาย สูตรเพื่อผิวขาวใส 50 มล.(P3-1)

ยอดขายรวมรายเดอืน ยอดขายรุ่นที ่1 ยอดขายรุ่นที ่2
 

ภาพท่ี 4-4 ยอดขายรายเดือนหกัผลกระทบการสง่เสริมการตลาดของโรลออน สตูรเพ่ือผิวขาวใส 
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ผลิตภัณฑ์โรลออนระงับกล่ินกาย สูตรแห้งสบาย 50 มล. (P3-2)

ยอดขายรวมรายเดอืน ยอดขายรุ่นที ่1 ยอดขายรุ่นที ่2
 

ภาพท่ี 4-5 ยอดขายรายเดือนหกัผลกระทบการสง่เสริมการตลาดของโรลออน สตูรแห้งสบาย 
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ผลิตภัณฑ์โรลออนระงับกล่ินกาย สูตรผิวเรียบเนียน 50 มล.(P3-3)

ยอดขายรวมรายเดอืน ยอดขายรุ่นที ่1 ยอดขายรุ่นที ่2
 

ภาพท่ี 4-6 ยอดขายรายเดือนหกัผลกระทบการสง่เสริมการตลาดของโรลออน สตูรผิวเรียบเนียน 
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 การพยากรณ์ยอดขายและการสัง่ซือ้ภายในบริษัทกรณีศกึษา กรณีเม่ือมี
ผลติภณัฑ์ใหมท่ี่มาแทนท่ีผลติภณัฑ์เดมิ การทํางานจริงทางผู้วางแผนการสัง่ซือ้จะได้รับแจ้งจาก
ทางฝ่ายการตลาดระบเุดือนท่ีจะวางจําหนา่ยผลติภณัฑ์ตวัใหม ่ การสัง่ซือ้ผลติภณัฑ์แทนท่ี ณ 
เดือนแรกจะพจิารณาถึงปริมาณสนิค้าคงเหลือของผลติภณัฑ์รุ่นก่อนหน้า ในเดือนท่ีเร่ิมวาง
จําหน่ายผลติภณัฑ์แทนท่ีจะดําเนินการหยดุการสัง่ซือ้ของผลติภณัฑ์ตวัเดมิ และดําเนินการเร่ิมสัง่
ผลติภณัฑ์แทนท่ีตวัใหม ่ โดยการดําเนินงานจริงจะวางแผนให้ผลติภณัฑ์ตวัเดมิหมดลงในเดือน
ก่อนเร่ิมต้นขายผลติภณัฑ์แทนท่ี แตใ่นการทํางานจริงอาจจะมีสนิค้าคงเหลือเกิดขึน้ได้ ซึง่เป็นไป
ตามภาพท่ี 4-2 และภาพท่ี 4-5 จะเห็นได้วา่มีผลติภณัฑ์ตวัเดมิคงเหลืออยู ่ และเป็นเดือนท่ีเร่ิมมี
การสัง่ซือ้ผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ี ในการพยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ี ณ เดือนแรก ทางผู้วิจยัได้
ดําเนินการพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส ซึง่อ้างอิงวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ตวัเดมิ โดยจะ
นํายอดขายรายเดือนทัง้หมดของผลติภณัฑ์ตวัเดมิมาประเมินหาพารามิเตอร์ p, q และ m ท่ี
เหมาะสม โดยยอดขายในเดือนสดุท้ายจะนําเฉพาะจํานวนสนิค้าคงเหลือของผลติภณัฑ์เดมิมาใช้ 
และดําเนินการพยากรณ์ความต้องการผลติภณัฑ์ใหม ่ จากนัน้นํายอดขายท่ีพยากรณ์ได้มาลบกบั
จํานวนสนิค้าท่ีคงเหลือของผลติภณัฑ์เก่า และดําเนินการสัง่ผลติภณัฑ์ใหมต่ามจํานวนท่ีคํานวณ
ได้ สว่นพยากรณ์ด้วยวิธีอนกุรมเวลาจะใช้ยอดขายรายเดือนท่ีเกิดขึน้จริงในการพยากรณ์ยอดขาย
ในเดือนถดัไป 

 

4.2.3 ตวัอย่างการดาํเนินการพยากรณ์และเปรียบเทยีบผลการพยากรณ์ 

ในหวัข้อนีจ้ะยกตวัอยา่งและอธิบายถึงวิธีการเตรียมข้อมลูเพ่ือการพยากรณ์ และ
วิธีดําเนินการพยากรณ์ โดยจะอธิบายขัน้ตอนการพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส วิธีการ
กระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั และการพยากรณ์ด้วยวิธีอนกุรมเวลา ด้วยวิธีปรับ
เรียบเอกซ์โพเนนเชียล และโฮลท์-วินเทอร์ พร้อมทัง้เปรียบเทียบผลการพยากรณ์เพ่ือให้เข้าใจถึง
กระบวนการดําเนินการวิจยั และขัน้ตอนการพยากรณ์ในรูปแบบตา่ง ๆ อยา่งละเอียด โดยหวัข้อนี ้
จะใช้ผลติภณัฑ์เซร่ัมบํารุงเส้นผม ชนิดไมต้่องล้างออกเป็นตวัอยา่ง และในหวัข้อถดัไปจะเป็นการ
สรุปผลเพ่ือเปรียบเทียบผลของการพยากรณ์ของผลติภณัฑ์ท่ีเหลือ 
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4.2.3.1 การพยากรณ์ด้วยวธีิการกระจายตวัของแบส  

  เร่ิมต้นการดําเนินการวิจยัด้วยวิธีประเมินคา่สมัประสทิธ์ิ p, q และ m  
พร้อมทัง้อธิบายผลท่ีได้จากการพยากรณ์ของแบส และสรุปผลการพยากรณ์ของแบส โดยมี
ขัน้ตอนในการดําเนินการพยากรณ์ดงัตอ่ไปนี ้

 

ภาพท่ี 4-7 ขัน้ตอนการพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส 

คํานวณคา่ยอดขายสะสม

เตรียมข้อมลูยอดขายสะสมแบบ
ย้อนหลงั 1 เดือน 

คํานวณคา่ยอดขายสะสมแบบ
ย้อนหลงั 1 เดือน ยกกําลงัสอง 

หาคา่สมัประสทิธ์ิ αଵ, αଶ และ αଷ 
จากสมการของแบสด้วยวธีิ 

regression (ordinary least square)

คํานวณคา่ p, q และ m

เตรียมข้อมลูยอดขายรายเดือน เฉพาะ
ผลติภณัฑ์ก่อนหน้าผลติภณัฑ์ท่ีมา

แทนท่ี

พยากรณ์ยอดขายผลติภณัฑ์แทนท่ี
เดือนแรก โดยใช้คา่ p, q และ m 

ณ เดือน m(i+1) ให้นํายอดขายท่ี
เกิดขึน้ในเดือน m(i) มาเป็นฐานในการ

พยากรณ์ตอ่ไป
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  เร่ิมการประเมนิคา่สมัประสทิธ์ิโดยการอ้างอิงสมการท่ี (15) จากนัน้
เตรียมข้อมลูยอดขายให้สอดคล้องกบัสมการดงักลา่วเพ่ือดําเนินการประเมินคา่สมัประสทิธ์ิ p, q 
และ m โดยยกตวัอยา่งการคํานวณของผลติภณัฑ์เซร่ัมบํารุงผมชนิดไมต้่องล้างออก (P1) โดยใช้
ข้อมลูวงจรชีวติผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 ในการพยากรณ์สนิค้าใหมแ่ทนท่ีรุ่นท่ี 3 ดงัแสดง 

ตารางท่ี 4-4 ตวัอยา่งคา่ยอดขายจริง คา่ยอดขายสะสม คา่ยอดขายสะสมย้อนหลงั 1 ปี 

 Column B Column C Column D Column E 

sale cum cum_lag1 cum^2_lag1 

Mar-08   6,896        6,896              -                          -  

Apr-08   7,732      14,628        6,896           47,554,816  

May-08   8,805      23,433      14,628         213,978,384  

Jun-08   8,604      32,037      23,433         549,105,489  

Jul-08   8,316      40,353      32,037      1,026,369,369  

Aug-08   6,563      46,916      40,353      1,628,364,609  

Sep-08   7,002      53,918      46,916      2,201,111,056  

Oct-08   6,830      60,748      53,918      2,907,150,724  

Nov-08   7,240      67,988      60,748      3,690,319,504  

Dec-08   6,497      74,485      67,988      4,622,368,144  

Jan-09   6,697      81,182      74,485      5,548,015,225  

Feb-09   6,391      87,573      81,182      6,590,517,124  

Mar-09   6,883      94,456      87,573      7,669,030,329  

Apr-09   6,645    101,101      94,456      8,921,935,936  

May-09   6,154    107,255    101,101    10,221,412,201  

Jun-09   4,627    111,882    107,255    11,503,635,025  

Jul-09   3,856    115,738    111,882    12,517,581,924  

Aug-09   3,198    118,936    115,738    13,395,284,644  

Sep-09        -    118,936    118,936    14,145,772,096  
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  จากตารางท่ี 4-4 สดมภ์ B แสดงจํานวนยอดขายท่ีเกิดขึน้จริงในแตล่ะ
เดือน จากนัน้นํามาทําเป็นคา่สะสมในสดมภ์ C สดมภ์ D คือคา่สะสมย้อนหลงั 1 เดือน และสดมภ์ 
E คือคา่สะสมย้อนหลงั 1 เดือนยกกําลงั 2 เม่ือเตรียมข้อมลูครบแล้ว ใช้การวิเคราะห์การถดถอย
เชิงเส้นในการหาคา่ ߙଵ, ଷ ท่ีเหมาะสม อ้างอิงจากสมการท่ี (15) ในการวิเคราะห์การߙ ଶ และߙ
ถดถอยเชิงเส้น ทางผู้วิจยัใช้โปรแกรม Excel ในการหา (Data Analysis : Regression) กําหนดให้  

  Y  คือยอดขายรายเดือนท่ีเกิดขึน้จริง; ܺሺ݅ሻ 
   X1 คือยอดขายสะสมย้อนหลงั 1 เดือน; ܰሺݐ௜ିଵሻ 
    X2 คือยอดขายสะสมย้อนหลงั 1 เดือน กําลงัสอง; ܰଶሺݐ௜ିଵሻ 

  หลงัจากดําเนินการหาคา่สมัประสทิธ์ิหน้าตวัแปรท่ีเหมาะสมท่ีสดุด้วยวิธี
ถดถอยเชิงเส้น  จะได้คา่จดุตดัแกน (intercept) และสมัประสทิธ์ิหน้า X1 และ X2 ดงัตารางท่ี 4-5 
ซึง่เม่ือเทียบกบัสมการท่ี (15) ดงันี ้ ܺሺ݅ሻ ൌ ଵߙ	 ൅	ߙଶܰሺݐ௜ିଵሻ ൅	ߙଷܰଶሺݐ௜ିଵሻ………ሺ15ሻ  

พบวา่คา่ตวัแปรตา่ง ๆ ท่ีดําเนินการหามีคา่ดงันี ้

 ଵ คือคา่จดุตดัแกน   = 7,233.13ߙ  
 ଶ คือคา่สมัประสทิธ์ิตวัแปร X1 = 0.05ߙ  
 ଷ คือคา่สมัประสทิธ์ิตวัแปร X2  = 0.00000072ߙ  
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ตารางท่ี 4-5 ผลลพัธ์การหาคา่จดุตดัและสมัประสทิธ์ิหน้าตวัแปรด้วยวธีิถดถอยเชิงเส้น 

Regression Statistics 

Multiple R 0.8744 

R Square 0.7646 

Adjusted R Square 0.7352 

Standard Error 1074.8050 

Observations 19 

 

 

 
  

   

จากตารางท่ี 4-5 สามารถคํานวณคา่ตา่ง ๆ โดยใช้สมการท่ี (16) (17) และ (18) 
ได้ดงันี ้p = 0.0523, q = 0.1000 และ m = 138,330  

  หลงัจากคํานวณหาคา่ p, q และ m ของผลติภณัฑ์เซร่ัมบํารุงผม ชนิดไม่
ต้องล้างออกแล้วนัน้ จะนําคา่ทัง้สามซึง่เป็นวงจรชีวิตผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 ไปใช้พยากรณ์ผลติภณัฑ์
แทนท่ีรุ่นท่ี 3 ผู้ ทําวิจยัได้ดําเนินการหาผลการพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสเพ่ิมเตมิโดยมี
รายละเอียดตามภาพท่ี 4-1 และตามรายการดงันี ้

- ใช้ข้อมลูวงจรชีวิตผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 พยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ีรุ่นท่ี 2 
- ใช้ข้อมลูวงจรชีวิตผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 พยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ีรุ่นท่ี 3 
- ใช้ข้อมลูวงจรชีวิตผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 พยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ีรุ่นท่ี 3 

  Coefficients Remark T-stat Sig. 

Intercept             7,233   ∝1  10.425 1.535E-08 

X Variable 1 0.0477 ∝2 1.843 0.00840 

X Variable 2 -7.2303E-07 ∝3 -3.557 0.00263 
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ผลิตภัณฑ์เซร่ัมบาํรุงเส้นผมชนิดไม่ต้องล้างออก (P1) รุ่นที่2

ยอดขาย P1 รุ่นที่1 ยอดขาย P1 รุ่นที่2
Bass P1 รุ่นที่1 Bass P1 รุ่นที่2
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ผลิตภัณฑ์เซร่ัมบาํรุงเส้นผมชนิดไม่ต้องล้างออก (P1) รุ่นท่ี3

ยอดขาย P1 รุ่นที่2 ยอดขาย P1 รุ่นที่3
Bass P1 รุ่นที่2 Bass P1 รุ่นที่3
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ผลิตภัณฑ์เซร่ัมบาํรุงเส้นผมชนิดไม่ต้องล้างออก (P1) รุ่นท่ี3

ยอดขาย P1 รุ่นที่2 ยอดขาย P1 รุ่นที่3
Bass P1 รุ่นที่1 Bass P1 รุ่นที่3  

ภาพท่ี 4-8 ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ P1 3 ช่วงชีวิตผลติภณัฑ์   
ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส 

   

ใช้ข้อมลูวงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 
พยากรณ์ผลติภณัฑ์
ใหมแ่ทนท่ีรุ่นท่ี 2 

ใช้ข้อมลูวงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 
พยากรณ์ผลติภณัฑ์
ใหมแ่ทนท่ีรุ่นท่ี 3 

ใช้ข้อมลูวงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 
พยากรณ์ผลติภณัฑ์
ใหมแ่ทนท่ีรุ่นท่ี 3 
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จากผลการพยากรณ์ด้วยวธีิการกระจายตวัของแบสนัน้พบวา่ ผลติภณัฑ์รุ่นใหม่
ของกลุม่ผลติภณัฑ์ P1 จะมียอดขายสอดคล้องกลบัวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ตวัเดมิในช่วงเร่ิมจําหนา่ย 
และวิธีการกระจายตวัของแบสสามารถใช้เป็นข้อมลูอ้างอิงในการพยากรณ์ได้ดี แตเ่น่ืองจากวงจร
ชีวิตผลติภณัฑ์ของผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 ยาวกวา่วงจรชีวิตผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 (ผลติภณัฑ์มี potential 
market : m เพิ่มขึน้) อีกทัง้สมัประสทิธ์ิคา่ p และคา่ q ของผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 และ 2 แตกตา่งกนั 
ทําให้พฤตกิรรมการซือ้ การรับรู้ถึงตวัสนิค้าแตกตา่งกนั จงึทําให้ผลการพยากรณ์รุ่นท่ี 2 ในช่วง
หลงัจาก 9 เดือนมีความผิดพลาดมากขึน้ 

ตารางท่ี 4-6 คา่ p, q และ m ของผลติภณัฑ์เซร่ัมบํารุงเส้นผมทัง้ 3 รุ่น 

รุ่นท่ี p q m 

1      0.0863       0.1324          92,808  

2      0.5229       0.1000        138,329  

3      0.5194       0.2211          95,896  

  สําหรับการพยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ีรุ่นท่ี 3 ของผลติภณัฑ์ P1 ทาง
ผู้วิจยัได้พิจารณานําคา่สมัประสทิธ์ิ p, q และ m ทัง้ผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 และ รุ่นท่ี 2 มาใช้ในการ
พยากรณ์ โดยผลปรากฏวา่ข้อมลูผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 ให้ผลการพยากรณ์ท่ีแมน่ยํากวา่การใช้ข้อมลู
วงจรชีวิตผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 เน่ืองจากผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 มีคา่ p และ q ท่ีสอดคล้องกบัรุ่นท่ี 3 จงึทํา
ให้รูปแบบวงจรผลติภณัฑ์มีความสอดคล้องกนั ดงันัน้จงึสรุปได้วา่ในการพยากรณ์สนิค้าใหม่
แทนท่ีควรใช้ข้อมลูวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ลา่สดุท่ีมี เพราะสภาวะทางการตลาดและพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคมีความใกล้เคียงกบัสภาพปัจจบุนั 

  เม่ือระดบัของยอดขายของผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ีมีการเปลี่ยนแปลงจาก
วงจรชีวิตผลติภณัฑ์เดมิ จะทําให้ผลการพยากรณ์โดยอ้างอิงเฉพาะวงจรผลติภณัฑ์เดมิมีอคติ
เกิดขึน้ และสง่ผลให้ผลการพยากรณ์มีความคลาดเคล่ือนจากความเป็นจริง และเม่ือพิจารณาผล
การพยากรณ์ผลติภณัฑ์ P2 และกลุม่ผลติภณัฑ์ P3 พบวา่เม่ือมีผลติภณัฑ์แทนท่ีรุ่นใหมม่าแทนท่ี
รุ่นเดมิ ยอดขายท่ีเกิดขึน้นัน้ไมไ่ด้มีระดบัยอดขายในช่วงต้นเหมือนกบัผลติภณัฑ์รุ่นแรก ทําให้ผล
การพยากรณ์มีความผิดพลาดสงู และจะเห็นได้วา่ระดบัของยอดขายของผลติภณัฑ์รุ่นใหม่
สอดคล้องกบัข้อมลูลา่สดุของผลติภณัฑ์รุ่นก่อนหน้า 
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4.2.3.2 การพยากรณ์ด้วยวธีิการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั 

  จากปัญหาการพยากรณ์ท่ีระดบัยอดขายของผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ี มีการ
เปลี่ยนแปลงลดลงจากระดบัเร่ิมต้นของการพยากรณ์ ทางผู้วจิยัจงึได้พิจารณาปรับระดบัของ
ยอดขายของการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ีด้วยวิธี non-linear least square (NLS) โดยจะคง
คา่ p และ q ซึง่เป็นคา่ท่ีกําหนดรูปแบบการขึน้ลง (รูปร่าง) ของยอดขาย และจะเปลี่ยนคา่ m ท่ีทํา
ให้เกิดคา่ความผิดพลาดจากการพยากรณ์ยกกําลงั 2 ต่ําท่ีสดุด้วยการใช้ solver ในโปรแกรม 
excel  โดยมีลาํดบัขัน้ตอนตามภาพด้านลา่ง 

 

ภาพท่ี 4-9 แผนผงัการหาคา่ m (potential market) ท่ีเหมาะสมด้วยวธีิ non-linear least square 

  จากรูปท่ี 4-9 เม่ือเร่ิมต้นการพยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ีเดือนแรก จะ
อ้างอิงคา่ p q และ m จากวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ตวัเดมิ โดยจะสร้างฟังก์ชัน่ของแบสโดยใช้
โปรแกรม Excel และในเดือนท่ี 2 เป็นต้นไป เม่ือเร่ิมมีข้อมลูจากเดือนก่อนหน้า จะดําเนินการหา
คา่ความคลาดเคล่ือนจากการพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส จากนัน้นําคา่ความ
คลาดเคล่ือนดงักลา่วมายกกําลงัสอง จากนัน้ใช้ add in solver ท่ีอยูใ่นโปรแกรม Excel 
ดําเนินการเปล่ียนแปลงคา่ m (กําหนดให้ p และ q คงท่ี) กําหนดให้สมการวตัถปุระสงค์คือ คา่
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ความคลาดเคล่ือนกําลงัสอง โดยกําหนดให้โปรแกรมหาคา่ความเคล่ือนกําลงัสองท่ีต่ําท่ีสดุ 
หลงัจากท่ีได้ปรับปรุงคา่ m และพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ี โดยยงัคงอ้างอิงคา่ p และ q จาก
ผลติภณัฑ์ตวัแรกพบวา่ คา่การพยากรณ์ดงักลา่วมีความแมน่ยําขึน้มากกวา่การพยากรณ์ด้วย
วิธีการกระจายตวัของแบสแบบไมป่รับคา่ยอดขายอ่ิมตวั (m) ดงันัน้จงึนําเสนอผลเปรียบเทียบ
เฉพาะวิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั กบัผลการพยากรณ์ด้วยวิธีอนกุรม
เวลาด้วยวธีิปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และโฮลท์-วินเทอร์  

  ผลของการพยากรณ์เปรียบเทียบระหวา่งวธีิการกระจายตวัของแบส กบั
วิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั มีรายละเอียดดงันี ้

   - การพยากรณ์ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 2 วิธีการกระจายตวัของแบส
ให้ผลการพยากรณ์ท่ีดีกวา่วธีิการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั 

   - การพยากรณ์ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 3 โดยใช้ข้อมลูวงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 2 วิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลดีกวา่วิธีการ
กระจายตวัของแบส 

   - การพยากรณ์ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 3 โดยใช้ข้อมลูวงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 1 วิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลดีกวา่วิธีการ
กระจายตวัของแบส 

ตารางท่ี 4-7 สรุปผลการพยากรณ์ท่ีให้คา่ความคลาดเคล่ือนท่ีต่ํากวา่ 

ผลติภณัฑ์ 

วงจรชีวิตท่ี
ใช้ 

ในการ
พยากรณ์ 

วิธีการพยากรณ์ท่ีให้ความคลาดเคล่ือนต่ํา 

การกระจายตวัของแบส 

การกระจายตวัของแบส 

แบบปรับคา่ยอดขาย
อ่ิมตวั 

P1 รุ่นท่ี2 P1 รุ่นท่ี1 √  

P1 รุ่นท่ี3 
P1 รุ่นท่ี2 

 √ 

P1 รุ่นท่ี1 
 √ 
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ผลิตภัณฑ์เซร่ัมบาํรุงเส้นผมชนิดไม่ต้องล้างออก (P1) รุ่นที่2

ยอดขาย P1 รุ่นที่1 ยอดขาย P1 รุ่นที่2
Bass P1 รุ่นที่1 Bass P1 รุ่นที่2
bass ปรับค่า m P1 รุ่นที่2
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ผลิตภัณฑ์เซร่ัมบาํรุงเส้นผมชนิดไม่ต้องล้างออก (P1) รุ่นท่ี3

ยอดขาย P1 รุ่นที่2 ยอดขาย P1 รุ่นที่3
Bass P1 รุ่นที่2 Bass P1 รุ่นที่3
Bass ปรับค่า m P1 รุ่นที่3
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ผลิตภัณฑ์เซร่ัมบาํรุงเส้นผมชนิดไม่ต้องล้างออก (P1) รุ่นท่ี3

ยอดขาย P1 รุ่นที2่ ยอดขาย P1 รุ่นที3่
Bass P1 รุ่นที1่ Bass P1 รุ่นที3่
Bass ปรับคา่ m P1 รุ่นที3่  

ภาพท่ี 4-10 ผลการพยากรณ์วงจรชีวิตผลติภณัฑ์เซร่ัมบํารุงเส้นผม (P1) เปรียบเทียบระหวา่ง 
วิธีการกระจายตวัของแบส และการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั  

ใช้ข้อมลูวงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 
พยากรณ์ผลติภณัฑ์
ใหมแ่ทนท่ีรุ่นท่ี 2 

ใช้ข้อมลูวงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 
พยากรณ์ผลติภณัฑ์
ใหมแ่ทนท่ีรุ่นท่ี 3 

ใช้ข้อมลูวงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 
พยากรณ์ผลติภณัฑ์
ใหมแ่ทนท่ีรุ่นท่ี 3 
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4.2.3.3 การพยากรณ์ด้วยวธีิอนกุรมเวลา 

  การพยากรณ์ด้วยวิธีอนกุรมเวลานัน้ ทางผู้ ดําเนินงานวจิยัศกึษา 2 วิธี
ด้วยกนั ได้แก่ วธีิปรับเปรียบเอกซ์โพเนนเชียล และวิธีโฮลท์-วินเทอร์ เร่ิมต้นจากการเตรียมข้อมลู
ยอดขายรายเดือน จากนัน้ใช้ข้อมลูยอดขายของผลติภณัฑ์ตวัเดมิประเมินคา่พารามิเตอร์ของการ
พยากรณ์ท่ีเหมาะสมโดยวิธีปรับเรียบแบบเอกซ์โพเนนเชียล จากนัน้หาคา่สมัประสทิธ์ิการปรับ
เรียบ (alpha) สว่นวิธีโฮลท์-วินเทอร์ ให้ดําเนินการหาคา่ปรับเรียบ (alpha) คา่แนวโน้ม (beta) 
และคา่ฤดกูาล (gamma) ในการพยากรณ์อนกุรมเวลาทัง้ 2 วิธี จะอ้างอิงคา่พารามิเตอร์ท่ีหาได้
จากข้อมลูในอดีตของผลติภณัฑ์ตวัก่อนหน้า เพ่ือใช้ในการพยากรณ์ยอดขายของผลติภณัฑ์แทนท่ี
ตวัใหม ่ เม่ือมีข้อมลูยอดขายของผลติภณัฑ์แทนท่ีเกิดขึน้จะใช้ข้อมลูยอดขายดงักลา่วเป็นข้อมลูท่ี
จะใช้ในการพยากรณ์ตอ่ไป หลงัจากท่ีได้มีการพยากรณ์ในแตล่ะเดือนเกิดขึน้จะคํานวณคา่ความ
ผิดพลาดโดยจะพิจารณาจากคา่เบ่ียงเบนสมับรูณ์เฉล่ีย (MAD) และคา่ร้อยละของคา่คลาดเคล่ือน
สมับรูณ์เฉล่ีย (MAPE) ในการวดัผล 
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ภาพท่ี 4-11 ขัน้ตอนการพยากรณ์ด้วยวิธีอนกุรมเวลา 

  หลงัจากท่ีได้ดําเนินการพยากรณ์ทัง้วิธีการกระจายตวัของแบส และ
อนกุรมเวลาแล้ว จงึนําผลการพยากรณ์และคา่ความคลาดเคลื่อนท่ีคํานวณเปรียบเทียบมาสรุปผล
การพยากรณ์ท่ีเกิดขึน้ดงัแสดงในภาพท่ี 4-12 และตารางท่ี 4-8 ตารางท่ี 4-9 และตารางท่ี 4-10 

หาคา่พารามิเตอร์ท่ีเหมาะสม 

ณ เดือน m(i+1) ให้นํายอดขายท่ี
เกิดขึน้ในเดือน m(i) มาเป็นฐานในการ

พยากรณ์ตอ่ไป 

เตรียมข้อมลูยอดขายรายเดือน ของ
ผลติภณัฑ์ตวัเดมิ 

วิธีปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล 

หาคา่สมัประสทิธ์ิการปรับเรียบ 
(alpha) 

วิธีโฮลท์-วินเทอร์ หาคา่การปรับเรียบ 
(alpha) คา่แนวโน้ม (beta) และคา่

ฤดกูาล (gamma) 

พยากรณ์ยอดขายของเดือนถดัไป 
ด้วยพารามิเตอร์ท่ีหาได้ 

วดัคา่ความคลาดเคลื่อนท่ีเกิดขึน้จาก
การพยากรณ์ 
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ผลิตภัณฑ์เซรั่มบํารุงเส้นผมชนิดไม่ต้องล้างออก (P1) รุ่นท่ี2

Actual Sale P1 รุ่นที่2 Bass Adjust M
Exponential Smoothing Holt & Winters
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ผลิตภัณฑ์เซรั่มบํารุงเส้นผมชนิดไม่ต้องล้างออก (P1) รุ่นท่ี3

Actual Sale P1 รุ่นที่3 Bass Adjust M
Exponential Smoothing Holt & Winters
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ผลิตภัณฑ์เซรั่มบํารุงเส้นผมชนิดไม่ต้องล้างออก (P1) รุ่นท่ี3

Actual Sale P1 รุ่นที่3 Bass Adjust M
Exponential Smoothing Holt & Winters  

ภาพท่ี 4-12 ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์P1 3 ช่วงชีวิตผลติภณัฑ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส  
แบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั เปรียบเทียบกบัวิธีอนกุรมเวลา 

ใช้ข้อมลูวงจร
ชีวิตผลติภณัฑ์
รุ่นท่ี 1 
พยากรณ์
ผลติภณัฑ์ใหม่
แทนท่ีรุ่นท่ี 2 

ใช้ข้อมลูวงจร
ชีวิตผลติภณัฑ์
รุ่นท่ี 2 พยากรณ์
ผลติภณัฑ์ใหม่
แทนท่ีรุ่นท่ี 3 

ใช้ข้อมลูวงจร
ชีวิตผลติภณัฑ์
รุ่นท่ี 1 พยากรณ์
ผลติภณัฑ์ใหม่
แทนท่ีรุ่นท่ี 3 
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ตารางท่ี 4-8 คา่ความคลาดเคลื่อนของการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 2 โดยใช้วงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 1 ในการหาคา่ p, q และ m 

Month 
MAD MAPE 

bass 
adjust 

M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

bass 
adjust 

M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

1 442 3,943 4,814 5.23% 46.66% 56.95% 
2 520 2,085 3,835 6.48% 24.79% 46.94% 
3 772 1,766 3,468 9.15% 20.80% 41.65% 
4 760 1,342 3,021 8.97% 15.80% 36.11% 
5 715 1,128 2,474 8.46% 13.29% 29.58% 
6 740 1,243 2,268 9.24% 15.69% 27.80% 
7 679 1,066 2,092 8.56% 13.46% 25.93% 
8 692 954 1,932 8.92% 12.09% 24.18% 
9 821 889 1,778 10.78% 11.31% 22.33% 
10 912 865 1,645 12.37% 11.19% 20.79% 
11 1,065 791 1,560 14.77% 10.23% 19.87% 
12 1,220 749 1,518 17.35% 9.76% 19.58% 
13 1,438 724 1,555 20.54% 9.48% 20.32% 
14 1,652 682 1,546 23.84% 8.95% 20.40% 
15 1,845 672 1,617 27.19% 8.92% 21.86% 
16 1,955 733 1,751 30.36% 10.60% 25.58% 
17 2,034 758 1,749 33.60% 11.75% 26.70% 

 

ตารางท่ี 4-9 คา่ความคลาดเคลื่อนของการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 3 โดยใช้วงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 2 ในการหาคา่ p, q และ m 

Month 
MAD MAPE 

bass 
adjust 

M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

bass 
adjust 

M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

1 912 2,460 2,917 14.43% 38.92% 46.16% 
2 885 1,737 1,953 13.08% 26.38% 29.82% 
3 672 1,190 1,474 9.83% 18.03% 22.21% 
4 616 997 1,231 8.98% 15.02% 18.44% 
5 517 908 1,084 7.49% 13.47% 16.07% 
6 526 841 951 7.43% 12.28% 13.99% 
7 500 748 843 6.99% 10.86% 12.34% 
8 495 766 850 6.94% 11.11% 12.42% 
9 517 740 834 7.36% 10.79% 12.25% 
10 475 686 753 6.78% 10.01% 11.06% 
11 457 673 701 6.57% 9.91% 10.32% 
12 428 620 652 6.18% 9.15% 9.63% 
13 399 617 649 5.76% 9.26% 9.74% 
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ตารางท่ี 4-10 คา่ความคลาดเคลื่อนของการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 3 โดยใช้วงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 1 ในการหาคา่ p, q และ m 

Month 

MAD MAPE 
bass 

adjust 
M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

bass 
adjust 

M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

1 1,689 2,460 2,917 26.72% 38.92% 46.16% 
2 1,281 1,737 1,953 19.32% 26.38% 29.82% 
3 973 1,190 1,474 14.48% 18.03% 22.21% 
4 774 997 1,231 11.50% 15.02% 18.44% 
5 739 908 1,084 10.79% 13.47% 16.07% 
6 837 841 951 11.73% 12.28% 13.99% 
7 919 748 843 12.62% 10.86% 12.34% 
8 921 766 850 12.73% 11.11% 12.42% 
9 930 740 834 13.05% 10.79% 12.25% 
10 1,022 686 753 14.51% 10.01% 11.06% 
11 1,103 673 701 16.06% 9.91% 10.32% 
12 1,220 620 652 18.17% 9.15% 9.63% 
13 1,321 617 649 20.33% 9.26% 9.74% 

 

  ผลจากการวดัความคลาดเคล่ือนจากการพยากรณ์ สามารถสรุปผลการ
พยากรณ์ได้ดงันี ้

  1. การพยากรณ์ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 2 วธีิการกระจายตวัของแบสให้ผล
การพยากรณ์ดีกวา่วิธีอ่ืน โดยให้ผลดีกวา่ในช่วง 9 เดือนแรก  สาเหตท่ีุการพยากรณ์หลงัจากเดือน
ท่ี 9 มีความคลาดเคล่ือนสงูเน่ืองจากวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ของรุ่นท่ี 2 มีระยะยาวกวา่รุ่นท่ี 1 โดย
เป็นผลมาจากทางฝ่ายการผลติมีแผนขยายช่วงเวลาการผลติของผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 ทําให้ฝ่าย
การตลาดต้องขายผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 และจดัแผนการสง่เสริมการตลาดเพิ่มตอ่เน่ือง ดงันัน้ วงจร
ชีวิตผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 2 จงึมีรูปแบบตา่งไปจากวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 1 ซึง่ทําให้ผลการ
พยากรณ์ชว่งท้ายมีความผิดพลาดสงู 

  2. การพยากรณ์ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 3 ทางผู้วิจยัได้ใช้วงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์ของทัง้รุ่นท่ี 1 และรุ่นท่ี 2 ในการพยากรณ์ ผลความคลาดเคล่ือนสรุปวา่ควรใช้วงจรชีวติ
ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 2 ในการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 3 ซึง่ผลของคา่ความคลาดเคลื่อน
สอดคล้องกบัผลการหาคา่ p q และ m และผลสรุปตามตารางท่ี 4-4  และเม่ือนําผลการพยากรณ์
ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั เปรียบเทียบกบัวิธีอนกุรมเวลาพบวา่
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วิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์ดีกวา่วิธีอ่ืนตลอดช่วง
การพยากรณ์ของผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 3 

4.2.4 เปรียบเทยีบผลการพยากรณ์ 

จากหวัข้อท่ีผา่นมา เป็นหวัข้อท่ีแสดงวธีิการพยากรณ์ตัง้แตเ่ร่ิมต้น จนกระทัง่ถึง
เปรียบเทียบและสรุปผลการพยากรณ์ โดยใช้ผลติภณัฑ์เซร่ัมบํารุงเส้นผมชนิดไมต้่องล้างออก เป็น
ตวัอยา่งในการคํานวณการพยากรณ์ด้วยวิธีตา่ง ๆ โดยสามารถสรุปเป็นลําดบัขัน้ตอนการ
พยากรณ์และเปรียบเทียบผลได้ดงัภาพตอ่ไปนี ้

 

ภาพท่ี 4-13 ขัน้ตอนการดําเนินการพยากรณ์และเปรียบเทียบผลการพยากรณ์ 

สรุปผลการพยากรณ์ 

พยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวั 
ของแบส 

พยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวั 
ของแบสแบบปรับคา่ m 

พยากรณ์ด้วยวิธีปรับเรียบ 
แบบเอกซ์โพเนนเชียล 

พยากรณ์ด้วยวิธีปรับเรียบ 
แบบโฮลท์-วินเทอร์ 

หาคา่ความคลาดเคล่ือน 
จากการพยากรณ์ 

เปรียบเทียบผลพยากรณ์ระหวา่งการ
กระจายตวัของแบส และอนกุรมเวลา 
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ในหวัข้อ 4.2.4 นีจ้ะนําเสนอเฉพาะผลการพยากรณ์ด้วยวธีิตา่ง ๆ พร้อมทัง้
เปรียบเทียบผลการพยากรณ์ และสรุปผลการพยากรณ์ ซึง่ละวิธีและขัน้ตอนการพยากรณ์จาก
หวัข้อ 4.2.3 ไว้ โดยจะนําเสนอผลการพยากรณ์ของผลติภณัฑ์ 2 ผลติภณัฑ์ท่ีเหลือ ดงันี ้

4.2.4.1 ผลการพยากรณ์ของผลติภณัฑ์โฟมล้างหน้า 
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ผลติภณัฑ์โฟมล้างหน้า (P2)

ยอดขาย P2 รุ่นที่1 ยอดขาย P2 รุ่นที่2 Bass P2 รุ่นที่1 Bass P2 รุ่นที่2
 

ภาพท่ี 4-14 ผลการพยากรณ์วงจรชีวิตผลติภณัฑ์โฟมล้างหน้า (P2) โดยใช้ข้อมลูวงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 พยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ีรุ่นท่ี 2 ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส 

 
  จากการพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสพบวา่ผลการพยากรณ์

มีความคลาดเคล่ือนสงู และระดบัยอดขายมีคา่ลดลงกวา่ผลติภณัฑ์รุ่นแรก ดงันัน้จงึดําเนินการ
พยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั 

  จากการพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสพบวา่ การพยากรณ์
แบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั เป็นวิธีท่ีให้ความแมน่ยํากวา่การพยากรณ์แบบไมป่รับคา่ยอดขาย
อ่ิมตวั ดงันัน้จงึนําเสนอเฉพาะผลการพยากรณ์การกระจายตวัของแบสเฉพาะรูปแบบท่ีมีการปรับ
คา่ยอดขายอ่ิมตวัเทา่นัน้ เพ่ือเปรียบเทียบกบัวิธีอนกุรมเวลาด้วยวิธีการปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล 
และวิธีโฮลท์-วินเทอร์ พร้อมทัง้นําเสนอคา่ความคลาดเคลื่อนในแบบตา่ง ๆ เพ่ือสรุปวิธีการ
พยากรณ์ท่ีมีความเหมาะสมตอ่ผลติภณัฑ์ใหมท่ี่มาแทนท่ีผลติภณัฑ์เดมิ 
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ผลติภณัฑ์โฟมล้างหน้า (P2)

ยอดขาย P2 รุ่นที1่ ยอดขาย P2 รุ่นที2่ Bass P2 รุ่นที1่
Bass P2 รุ่นที2่ Bass ปรับคา่ m P2 รุ่นที2่  

ภาพท่ี 4-15 ผลการพยากรณ์วงจรชีวิตผลติภณัฑ์โฟมล้างหน้า (P2) เปรียบเทียบระหวา่ง 
วิธีการกระจายตวัของแบส และการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั 
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ผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้า (P2)

Actual Sale P2 รุ่นที่2 Bass adjust M
Exponential Smoothing Holt & Winter  

ภาพท่ี 4-16 ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์โฟมล้างหน้า (P2) ด้วยวธีิการกระจายตวัของแบส  
แบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั เปรียบเทียบกบัวิธีอนกุรมเวลา 
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ตารางท่ี 4-11 คา่ความคลาดเคลื่อนจากการพยากรณ์ของผลติภณัฑ์ P2 

Month 

MAD MAPE 
bass 

adjust 
M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

bass 
adjust 

M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

1 3,774  3,200  3,624  38.68%  32.80%  37.14% 

2 2,173  2,309  3,058  22.53%  24.31%  32.47% 

3 1,503  1,839  2,987  15.63%  19.58%  32.33% 

4 1,567  1,688  2,394  17.99%  19.08%  26.43% 

5 1,538  1,696  2,454  17.35%  18.86%  26.76% 

6 1,440  1,544  2,414  16.18%  17.13%  26.31% 

7 1,258  1,413  2,270  14.16%  15.81%  25.06% 

8 1,327  1,522  2,044  16.06%  18.47%  22.85% 

9 1,428  1,618  2,038  18.91%  21.34%  24.43% 

10 1,467  1,616  1,984  20.36%  22.15%  24.74% 

11 1,399  1,498  1,805  19.56%  20.61%  22.52% 

  ผลการพยากรณ์และความคลาดเคล่ือนจากการพยากรณ์สรุปได้วา่ 
วิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์แมน่ยํากวา่วธีิอ่ืน โดย
สามารถพยากรณ์ได้ดีกวา่ตลอดทัง้ช่วงข้อมลูยอดขาย P2 รุ่นท่ี 2 ท่ีมี 

4.2.4.2 ผลการพยากรณ์ของผลติภณัฑ์โรลออนระงบักลิน่กาย สตูรเพ่ือผิวขาวใส 
(P3-1) 
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ผลิตภัณฑ์โรลออนระงับกล่ินกาย สูตรเพ่ือผิวขาวใส (P3-1)

ยอดขาย P3-1 รุ่นที1่ ยอดขาย P3-1 รุ่นที2่
Bass P3-1 รุ่นที1่ Bass P3-1 รุ่นที2่  

ภาพท่ี 4-17 ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์โรลออนระงบักลิน่กาย สตูรเพ่ือผิวขาวใส (P3-1)โดยใช้
ข้อมลูวงจรชิวติผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 พยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ีรุ่นท่ี 2 ด้วยวิธีการกระจายตวัของ

แบส 
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ผลิตภัณฑ์โรลออนระงับกลิ่นกาย สูตรเพื่อผิวขาวใส (P3-1)

ยอดขาย P3-1 รุ่นที1่ ยอดขาย P3-1 รุ่นที2่
Bass P3-1 รุ่นที1่ Bass P3-1 รุ่นที2่
Bass ปรับคา่ m P3-1 รุ่นที ่2  

ภาพท่ี 4-18 ผลการพยากรณ์วงจรชีวิตผลติภณัฑ์โรลออน สตูรเพ่ือผิวขาวใส (P3-1) เปรียบเทียบ
ระหวา่งวิธีการกระจายตวัของแบส และการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั 

 
ผลการเปรียบเทียบการพยากรณ์ระหวา่งวธีิการกระจายตวัของแบส และวิธีการ

กระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั พบวา่การกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่
ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์ท่ีแมน่ยํากวา่ เน่ืองจากยอดขายท่ีเกิดขึน้ของ P3-1 รุ่นท่ี 2 มี
รูปแบบการเตบิโตท่ีอ้างอิงจากวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ P3-1 รุ่นท่ี 1 แตร่ะดบัยอดขายนัน้เปลีย่นแปลง
ไปในทิศทางท่ีลดลง 
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ผลิตภัณฑ์โรลออนระงับกลิ่นกาย สูตรเพ่ือผิวขาวใส (P3-1)

Actual Sale P3-1 รุ่นที่2 Bass adjust M
Exponential Smoothing Holt & Winter  

ภาพท่ี 4-19 ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์โรลออนระงบักลิน่กาย (P3) สตูรเพ่ือผิวขาวใส  
ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั เปรียบเทียบกบัวิธีอนกุรมเวลา 
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ตารางท่ี 4-12 คา่ความคลาดเคลื่อนจากการพยากรณ์ของผลติภณัฑ์ P3-1 

Month 

MAD MAPE 
bass 

adjust 
M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

bass 
adjust 

M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

1 6,516  6,278  6,084  65.40%  63.01%  61.06% 

2 3,822  5,224  4,107  37.63%  49.76%  39.85% 

3 3,321  5,591  4,690  33.81%  56.95%  48.59% 

4 2,706  4,963  3,811  27.24%  49.43%  39.00% 

5 2,596  4,183  3,277  25.06%  41.16%  32.93% 

6 2,572  4,310  3,360  25.31%  43.23%  34.26% 

7 2,273  4,102  2,971  22.33%  40.83%  30.22% 

8 2,124  3,723  2,722  20.63%  36.82%  27.44% 

9 2,489  4,124  3,010  28.45%  46.43%  34.31% 

10 2,498  4,169  2,854  28.85%  47.54%  32.71% 

11 2,550  4,252  2,834  30.21%  49.80%  33.15% 

  ผลการพยากรณ์และความคลาดเคล่ือนจากการพยากรณ์สรุปได้วา่ 
วิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์แมน่ยํากวา่วธีิอ่ืน โดย
สามารถพยากรณ์ได้ดีกวา่ตลอดทัง้ช่วงข้อมลูยอดขาย P3-1 รุ่นท่ี 2 ท่ีมี 

  คา่การพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขาย
อ่ิมตวั ณ เดือนแรกของผลติภณัฑ์ P3-1 รุ่นท่ี 2 มีความคลาดเคล่ือนสงูกวา่วิธีอ่ืน ๆ เม่ือศกึษา
ข้อมลูผลติภณัฑ์ย้อนหลงัไปในช่วงเวลาดงักลา่ว พบวา่ผลติภณัฑ์แทนท่ีมีการปรับโครงสร้างราคา
ทําให้ราคาขายสงูขึน้กวา่ผลติภณัฑ์ตวัเดมิ จงึทําให้ยอดขายลดลงในช่วงเดือนแรกของผลติภณัฑ์
แทนท่ี 
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4.2.4.3 ผลการพยากรณ์ของผลติภณัฑ์โรลออนระงบักลิน่กาย สตูรแห้งสบาย 
(P3-2) 
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ผลติภณัฑ์โรลออนระงับกลิ่นกาย สตูรแห้งสบาย (P3-2) 

ยอดขาย  P3-2 รุ่นที่1 ยอดขาย  P3-2 รุ่นที่2
Bass P3-2 รุ่นที่1 Bass P3-2 รุ่นที่2  

ภาพท่ี 4-20 ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์โรลออนระงบักลิน่กาย สตูรแห้งสบาย (P3-2)โดยใช้ข้อมลู
วงจรชีวิตผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 พยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ีรุ่นท่ี 2 ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส 
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ผลติภณัฑ์โรลออนระงับกลิ่นกาย สตูรแห้งสบาย (P3-2) 

ยอดขาย  P3-2 รุ่นที1่ ยอดขาย  P3-2 รุ่นที2่
Bass P3-2 รุ่นที1่ Bass P3-2 รุ่นที2่
Bass ปรับคา่ m P3-2 รุ่นที2่  

ภาพท่ี 4-21 ผลการพยากรณ์วงจรชีวิตผลติภณัฑ์โรลออน สตูรแห้งสบาย (P3-2) เปรียบเทียบ
ระหวา่งวิธีการกระจายตวัของแบส และการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั 
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  ผลการเปรียบเทียบการพยากรณ์ระหวา่งวธีิการกระจายตวัของแบส และ
วิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั พบวา่การกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ 
ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์ท่ีแมน่ยํากวา่ เน่ืองจากระดบัของยอดขายของผลติภณัฑ์ใหม่
แทนท่ี P3-2 น้อยกวา่ระดบัยอดขายของวงจรชีวิตผลติภณัฑ์รุ่นแรก P3-2 ท่ีใช้อ้างอิง ซึง่วธีิ
ดงักลา่วจะช่วยในการปรับระดบัของยอดขายลงให้สอดคล้องกบัข้อมลูการขายของผลติภณัฑ์
แทนท่ีเม่ือมีข้อมลูยอดขายใหมไ่ด้ 
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ผลิตภัณฑ์โรลออนระงับกล่ินกาย สูตรแห้งสบาย (P3-2) 

Actual Sale P3‐2 รุ่นที่2 bass adjust M
exponential smoothing Holt & Winter  

ภาพท่ี 4-22 ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์โรลออนระงบักลิน่กาย สตูรแห้งสบาย (P3-2)  
ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส แบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั  เปรียบเทียบกบัวิธีอนกุรมเวลา 
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ตารางท่ี 4-13 คา่ความคลาดเคลื่อนจากการพยากรณ์ของผลติภณัฑ์ P3-2 

Month 

MAD MAPE 
bass 

adjust 
M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

bass 
adjust 

M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

1 3,773  3,920  3,847  32.40%  71.40%  24.95% 

2 2,168  2,007  4,012  18.84%  36.59%  26.40% 

3 2,180  1,907  3,365  21.64%  35.76%  22.41% 

4 2,306  1,952  2,623  26.74%  37.72%  17.52% 

5 2,121  1,778  2,210  25.55%  34.91%  14.85% 

6 2,164  1,789  1,878  29.24%  36.11%  12.65% 

7 1,991  1,583  1,884  27.42%  32.12%  13.00% 

8 1,794  1,508  2,146  24.78%  31.19%  15.37% 

9 1,615  1,467  2,210  22.37%  31.01%  16.18% 

10 1,453  1,347  2,120  20.14%  28.63%  15.68% 

11 1,400  1,282  1,931  19.59%  27.66%  14.28% 

12 1,373  1,346  1,876  20.19%  30.39%  14.06% 

13 1,273  1,273  1,812  18.75%  28.99%  13.71% 

14 1,195  1,211  1,685  17.72%  27.85%  12.76% 

 
    ผลการพยากรณ์และความคลาดเคล่ือนจากการพยากรณ์สรุปได้วา่ วิธี 
การกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์แมน่ยํากวา่วิธีอ่ืนในช่วง 3 
เดือนแรก และหลงัจาก 3 เดือนแรกวิธีเอกซ์โพเนนเชียลให้ผลการพยากรณ์ท่ีดีกวา่ สาเหตท่ีุผลการ
พยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั มีความคลาดเคล่ือนสงู 
เน่ืองจากมีการปรับโครงสร้างราคาของผลติภณัฑ์ดงักลา่ว  
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4.2.4.4 ผลการพยากรณ์ของผลติภณัฑ์โรลออนระงบักลิน่กาย สตูรผิวเรียบเนียน 
(P3-3) 
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ผลิตภัณฑ์โรลออนระงับกลิ่นกาย สูตรผิวเรียบเนียน (P3-3)

ยอดขาย P3-3 รุ่นที่1 ยอดขาย P3-3 รุ่นที่2
Bass P3-3 รุ่นที่1 Bass P3-3 รุ่นที่2  

ภาพท่ี 4-23 ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์โรลออนระงบักลิน่กาย สตูรผิวเรียบเนียน (P3-3) โดยใช้
ข้อมลูวงจรชิวติผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 1 พยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ีรุ่นท่ี 2 ด้วยวธีิการกระจายตวัของแบส 
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ผลิตภัณฑ์โรลออนระงับกลิ่นกาย สูตรผิวเรียบเนียน (P3-3)

ยอดขาย P3-3 รุ่นที1่ ยอดขาย P3-3 รุ่นที2่
Bass P3-3 รุ่นที1่ Bass P3-3 รุ่นที2่
Bass ปรับคา่ m P3-3 รุ่นที2่  

ภาพท่ี 4-24 ผลการพยากรณ์วงจรชีวิตผลติภณัฑ์โรลออน สตูรผิวเรียบเนียน (P3-3) เปรียบเทียบ
ระหวา่งวิธีการกระจายตวัของแบส และการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั 
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  ผลการเปรียบเทียบการพยากรณ์ระหวา่งวธีิการกระจายตวัของแบส และ
วิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั พบวา่การกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่
ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์ท่ีแมน่ยํากวา่ 
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ผลิตภัณฑ์โรลออนระงับกลิ่นกาย สูตรผิวเรียบเนียน (P3-3)

Actual Sale P3-3 รุ่นที่2 bass adjust M
exponential smoothing Holt & Winter  

ภาพท่ี 4-25 ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์โรลออนระงบักลิน่กาย สตูรผิวเรียบเนียน (P3-3) 
ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส แบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั  เปรียบเทียบกบัวิธีอนกุรมเวลา 

ตารางท่ี 4-14 คา่ความคลาดเคลื่อนจากการพยากรณ์ของผลติภณัฑ์ P3-3 

Month 

MAD MAPE 
bass 

adjust 
M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

bass 
adjust 

M 

exponential 
smoothing 

Holt & 
Winter 

1 206  5,021  6,592  1.87%  45.62%  59.89% 

2 2,513  3,735  5,989  43.70%  44.53%  77.72% 

3 1,984  2,510  4,297  33.47%  29.97%  56.09% 

4 2,352  2,629  3,939  46.17%  40.71%  59.55% 

5 1,936  2,237  3,262  37.78%  34.61%  49.35% 

6 1,844  2,119  2,735  36.52%  34.41%  41.47% 

7 1,819  2,049  2,546  37.50%  35.53%  40.79% 

8 1,613  1,809  2,313  33.24%  31.43%  37.43% 

9 1,463  1,638  2,215  30.18%  28.59%  36.73% 

10 1,339  1,511  2,019  27.67%  26.56%  33.64% 

11 1,281  1,457  1,852  26.89%  26.41%  31.04% 

12 1,208  1,375  1,701  25.56%  25.27%  28.54% 

13 1,211  1,370  1,687  27.16%  27.10%  30.68% 

14 1,133  1,283  1,639  25.45%  25.46%  30.50% 

15 1,103  1,242  1,539  25.38%  25.32%  28.80% 
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ผลการพยากรณ์พบวา่ โดยมากแล้วการพยากรณ์ด้วยวธีิการกระจายตวัของแบส
แบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์ท่ีแมน่ยํากวา่วิธีอนกุรมเวลาทัง้สองวิธี ทัง้วิธีการ
ปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และวิธีโฮลท์-วนิเทอร์ โดยท่ีวธีิการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่
ยอดขายอ่ิมตวัให้คา่ท่ีแมน่ยํากวา่วิธีอนกุรมเวลาในช่วงต้นของการเร่ิมขายผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ี 
โดยมีสรุปรายละเอียดการพยากรณ์ และผลความคลาดเคล่ือนดงัตอ่ไปนี ้

ตารางท่ี 4-15 สรุปผลการพยากรณ์ยอดขายผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ี 

ผลติภณัฑ์ ผลการพยากรณ์ 

เซร่ัมบํารุงผมชนิด
ไมต้่องล้างออก 
(P1) รุ่นท่ี 2  

ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ี P1 รุ่นท่ี 2  

การพยากรณ์โดยใช้แบสท่ีมีการปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้คา่ผลการ
พยากรณ์ท่ีแมน่ยํากวา่วธีิปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และวิธีโฮลท์-วินเทอร์
โดยพยากรณ์ได้แมน่ยํากวา่ใน 9 เดือนแรกของสนิค้ารุ่นท่ี 2  

โดยหลงัจากเดือน 10 เป็นต้นมา วิธีปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล ให้ผลการ
พยากรณ์ท่ีแมน่ยํากวา่วธีิโฮลท์-วนิเทอร์ 

วงจรชีวิตผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 มีวงจรชีวิตท่ียาวกวา่รุ่นแรก โดยเป็นผลมาจาก
ทางฝ่ายการผลติมีแผนขยายช่วงเวลาการผลติของผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 ทําให้
ฝ่ายการตลาดต้องขายผลติภณัฑ์รุ่นท่ี 2 และจดัแผนการสง่เสริมการตลาด
เพิ่มตอ่เน่ือง ดงันัน้ วงจรชีวิตผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 2 จงึมีรูปแบบตา่งไปจาก
วงจรชีวิตผลติภณัฑ์ P1 รุ่นท่ี 1 ซึง่ทําให้ผลการพยากรณ์ช่วงท้ายมีความ
ผิดพลาดสงูและมีจํานวนยอดขายสงูสดุมากกวา่ผลติภณัฑ์ตวัแรก และทํา
ให้ผลการพยากรณ์ในเดือนท่ี 10 เป็นต้นมามีความแมน่ยําน้อยกวา่วิธี
อนกุรมเวลา 

เซร่ัมบํารุงผมชนิด
ไมต้่องล้างออก 
(P1) รุ่นท่ี 3 

ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ี P1 รุ่นท่ี 3  

การพยากรณ์โดยใช้แบสท่ีมีการปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั โดยใช้ข้อมลูวงจร
ชีวิตผลติภณัฑ์แทนท่ีรุ่นท่ี 2 ให้ผลการพยากรณ์ดีกวา่การใช้ข้อมลูวงจร
ชีวิตผลติภณัฑ์แทนท่ีรุ่นท่ี 1 อีกทัง้ยงัให้ผลการพยากรณ์ดีกวา่วธีิอนกุรม
เวลาทัง้ 2 วิธี ตลอดทัง้ช่วงอายผุลิตภณัฑ์ 
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ผลติภณัฑ์ ผลการพยากรณ์ 

โฟมล้างหน้า (P2) ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ี P2 รุ่นท่ี 2 

การพยากรณ์โดยใช้แบสท่ีมีการปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์
แมยํ่ากวา่วิธีปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และโฮลท์-วินเทอร์ ตลอดช่วงอายุ
ผลิตภณัฑ์ 

โรลออนระงบักลิน่
กายสตูรเพ่ือผิวขาว
ใส (P3-1) 

ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ี P3 สตูร A รุ่นท่ี 2  

การพยากรณ์โดยใช้แบสท่ีมีการปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์
แมน่ยํากวา่วธีิปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และโฮลท์-วินเทอร์ ตลอดช่วง
อายผุลิตภณัฑ์ 

โรลออนระงบักลิน่
กายสตูรแห้งสบาย 
(P3-2) 

ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ี P3 สตูร B รุ่นท่ี 2 

การพยากรณ์โดยใช้แบสท่ีมีการปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์
ท่ีแมน่ยํามากกวา่วิธีปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และโฮลท์-วินเทอร์ ในชว่ง 
3 เดือนแรก 

หลงัจาก 3 เดือนแรก วธีิปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียลให้การพยากรณ์ท่ี
แมน่ยํากวา่ โฮลท์-วินเทอร์ 

สาเหตท่ีุผลการพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่
ยอดขายอ่ิมตวั มีความคลาดเคล่ือนสงู เน่ืองจากมีการปรับโครงสร้างราคา
ของผลติภณัฑ์ดงักลา่ว 

โรลออนระงบักลิน่
กายสตูรผิวเรียบ
เนียน (P3-3) 

ผลการพยากรณ์ผลติภณัฑ์แทนท่ี P3 สตูร C รุ่นท่ี 2 

การพยากรณ์โดยใช้แบสท่ีมีการปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์
แมน่ยํากวา่วธีิปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และโฮลท์-วินเทอร์ ตลอดช่วง
อายผุลิตภณัฑ์ 
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  ในบทท่ี 4 นี ้ กลา่วถงึรายละเอียดของผลติภณัฑ์ท่ีนํามาศกึษา การหา
ผลกระทบของการสง่เสริมการตลาด และการเตรียมข้อมลูเพ่ือใช้ในการพยากรณ์ จากนัน้ได้แสดง
ตวัอยา่งการดําเนินการพยากรณ์อยา่งละเอียด โดยใช้ผลติภณัฑ์เซร่ัมบํารุงเส้นผมชนิดไมต้่องล้าง
ออกเป็นตวัอยา่ง พร้อมทัง้เปรียบเทียบและสรุปผลของการพยากรณ์โดยเปรียบเทียบผลการ
พยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส  การกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั  การ
พยากรณ์ด้วยวิธีเอกซ์โพเนนเชียล และวิธีโฮลท์-วินเทอร์ จากนัน้แสดงผลการพยากรณ์
เปรียบเทียบของผลติภณัฑ์ตวัท่ีเหลือ พร้อมทัง้แสดงคา่ความคลาดเคล่ือนท่ีเกิดจากการพยากรณ์
ด้วยวิธีตา่ง ๆ และดําเนินการสรุปผลของการพยากรณ์รายผลติภณัฑ์  



 
 

63 

บทที่  5 

สรุปผลการวจิัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

5.1 สรุปผลการวิจยั 

การวิจยันีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาหาวิธีการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมสําหรับการ
พยากรณ์ความต้องการสนิค้าออกใหมป่ระเภทแทนท่ีสนิค้าตวัเดมิ และเพ่ือเสนอแนะแนวทางใน
การเลือกใช้รูปแบบการพยากรณ์ให้เหมาะสมกบัรูปแบบของยอดขายสนิค้าโดยอ้างอิงจากข้อมลู
ในอดีต โดยผลติภณัฑ์ท่ีทําการศกึษารูปแบบการพยากรณ์เป็นผลติภณัฑ์รุ่นใหม ่ซึง่นํามาจําหนา่ย
แทนท่ีผลติภณัฑ์รุ่นเดมิ การท่ีนําผลติภณัฑ์ใหมเ่ข้าสูต่ลาดนัน้ ผลติภณัฑ์ดงักลา่วจะยงัไมมี่ข้อมลู
การขายของตวัผลติภณัฑ์เอง ทําให้การประเมินยอดขายในช่วงเร่ิมต้นเกิดปัญหาขึน้ ในการ
พยากรณ์ยอดขายเพ่ือวางแผนการสัง่ซือ้ หรือจดัเตรียมของเพ่ือการขาย ทางผู้วิจยัได้เปรียบเทียบ
การพยากรณ์ออกเป็น 2 วธีิหลกัคือ 1.การพยากรณ์ด้วยวธีิการกระจายตวัของแบส วิธีดงักลา่วจะ
ใช้ข้อมลูวงจรชีวิตผลติภณัฑ์รุ่นก่อนหน้าผลติภณัฑ์ท่ีมาแทนท่ี หรือข้อมลูผลติภณัฑ์ประเภท
เดียวกนั ท่ีมีช่องทางการขายแบบเดียวกนั ในการประเมินหารูปแบบการสัง่ซือ้ หรือพยากรณ์
ยอดขายในแตล่ะเดือน  โดยการหาคา่สมัประสทิธ์ิ p, q และ m ซึง่เป็นการประเมินอิทธิพลจาก
ปัจจยัภายนอก ปัจจยัภายใน และยอดขาย ณ จดุอ่ิมตวั โดยมีแนวคดิวา่ รูปแบบการขายหรือ
ยอดขายท่ีเกิดขึน้ของสนิค้าใหมแ่ทนท่ีในแตล่ะเดือนจะมีรูปแบบการขายเหมือนกบัวงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์ก่อนหน้า  ภายใต้สภาพทางการตลาดท่ีคล้ายคลงึกนั 2.การพยากรณ์ด้วยวิธีอนกุรม
เวลา ซึง่การวิจยัครัง้นีไ้ด้ใช้วิธีการปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และวิธีโฮลท์-วินเทอร์ในการ
พยากรณ์ การพยากรณ์ยอดขายจะอ้างอิงข้อมลูของผลติภณัฑ์ตวัเดมิท่ีเป็นผลติภณัฑ์รุ่นเก่า โดย
ถือวา่ข้อมลูในอดีตจะบง่บอกถึงแนวโน้มของข้อมลูในอนาคต 

ในบทท่ี 2 กลา่วถงึทฤษฎีการพยากรณ์ความต้องการสนิค้าใหม ่ ทฤษฎีการ
แพร่กระจายทางนวตักรรม ซึง่กลา่วถงึความสมัพนัธ์ของกลุม่คนตา่ง ๆ กบัช่วงวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ 
ซึง่เป็นแนวคดิพืน้ฐานและเป็นจดุเร่ิมต้นของการพยากรณ์โดยอ้างอิงวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ และได้
อธิบายถึงรายละเอียดการพยากรณ์ด้วยวธีิการกระจายตวัของแบส ซึง่เป็นการพยากรณ์สนิค้าใหม่
หรือสนิค้าแทนท่ีโดยใช้วงจรชีวิตของผลติภณัฑ์เดมิ พร้อมทัง้กลา่วถงึการพยากรณ์ด้วยวิธีอนกุรม
เวลา และการวดัคา่ความคลาดเคล่ือนจากการพยากรณ์ด้วยวิธีตา่ง ๆ และได้ศกึษาถงึงานวิจยัท่ี
เก่ียวข้องกบัการพยากรณ์สนิค้าใหม ่ โดยงานวิจยัท่ีผา่นมาได้ใช้วธีิการกระจายตวัของแบสในการ
พยากรณ์อยา่งแพร่หลาย โดยใช้วิธีดงักลา่วในการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมท่ี่ยงัไมเ่คยมีการขายใน
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ตลาด หรือผลติภณัฑ์ท่ีมีอยูแ่ตนํ่าเสนอในตลาดแห่งใหม ่ ซึง่ถือวา่ไมมี่ข้อมลูยอดขายในอดีต
สําหรับใช้อ้างอิงในการพยากรณ์ การพยากรณ์ด้วยวธีิดงักลา่วอ้างอิงรูปแบบวงจรชีวิตผลติภณัฑ์
ของผลติภณัฑ์รุ่นก่อนหน้า ผลติภณัฑ์ท่ีมีช่องทางการขายหรือมีสภาวะทางการตลาดท่ีใกล้เคียง
กนั มีการประยกุต์ใช้วิธีการกระจายตวัของแบส ในการพยากรณ์ทัง้ผลติภณัฑ์ท่ีมีวงจรชีวติสัน้ 
และวงจรชีวิตยาว 

การดําเนินการวิจยันําเสนอในบทท่ี 3 โดยศกึษาวิธีการพยากรณ์ 2 รูปแบบคือ 

การพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส และการพยากรณ์ด้วยวิธีอนกุรมเวลา โดยจะดําเนิน

การศกึษาเพ่ือเปรียบเทียบผลการพยากรณ์ และหาวธีิการพยากรณ์ท่ีเหมาะสมสําหรับผลติภณัฑ์

รุ่นใหมแ่ทนท่ีผลติภณัฑ์เดมิ เชน่ มีการพฒันาปรับปรุงสตูรของผลติภณัฑ์ ปรับปรุงรูปแบบบรรจุ

ภณัฑ์ และปรับปรุงรูปแบบของผลติภณัฑ์ การพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสจะ

ดําเนินการพยากรณ์โดยจะคํานวณหาคา่ p q และ m จากข้อมลูวงจรชีวิตผลติภณัฑ์รุ่นก่อนหน้า 

และจะใช้คา่ p q และ m คงท่ีตลอดช่วงของการพยากรณ์ และจะดําเนินการพยากรณ์โดย

ดําเนินการเปล่ียนแปลงคา่ m เม่ือมีข้อมลูยอดขายจริงเกิดขึน้ในแตล่ะเดือน สว่นการพยากรณ์

ด้วยวิธีอนกุรมเวลา จะใช้วธีิการพยากรณ์ 2 วธีิคือปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และวิธีโฮลท์- 

วินเทอร์ 

บทท่ี 4 กลา่วถึงรายละเอียดของผลติภณัฑ์ท่ีนํามาศกึษา การหาผลกระทบของ
การสง่เสริมการตลาด และการเตรียมข้อมลูเพ่ือใช้ในการพยากรณ์ จากนัน้ได้แสดงตวัอยา่งการ
ดําเนินการพยากรณ์อยา่งละเอียด โดยใช้ผลติภณัฑ์เซร่ัมบํารุงเส้นผมชนิดไมต้่องล้างออกเป็น
ตวัอยา่ง พร้อมทัง้เปรียบเทียบและสรุปผลของการพยากรณ์โดยเปรียบเทียบผลการพยากรณ์ด้วย
วิธีการกระจายตวัของแบส การกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั การพยากรณ์ด้วย
วิธีเอกซ์โพเนนเชียล และวิธีโฮลท์-วินเทอร์ จากนัน้แสดงผลการพยากรณ์เปรียบเทียบของ
ผลติภณัฑ์ตวัท่ีเหลือ พร้อมทัง้แสดงคา่ความคลาดเคล่ือนท่ีเกิดจากการพยากรณ์ด้วยวิธีตา่ง ๆ
และดําเนินการสรุปผลของการพยากรณ์รายผลติภณัฑ์ 

5.1 สรุปผลการวิจยั 

จากการพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสพบวา่ ยอดขายในช่วงต้นของ
ผลติภณัฑ์ใหมท่ี่มาแทนท่ีผลติภณัฑ์เดมินัน้มีอยู ่ 2 ลกัษณะคือ 1.) ระดบัของยอดขายกลบัมา
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สงูขึน้เหมือนกบัตอนช่วงต้นของผลติภณัฑ์ตวัเดมิ และ 2.) ระดบัของยอดขายในช่วงต้นของ
ผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ีไมไ่ด้สงูขึน้เหมือนผลติภณัฑ์ตวัเดมิ แตจ่ะมียอดขายสอดคล้องกบัยอดขาย
ของผลติภณัฑ์ตวัก่อนหน้า จากการศกึษาพบวา่ 

1.) วิธีการกระจายตวัของแบสยงัไมต่อบโจทย์กบัการพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหม่
ท่ีมาแทนท่ีผลติภณัฑ์เดมิ เน่ืองจากยอดขายของผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ีมีรูปแบบของวงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์รูปแบบเดมิ แตมี่ระดบัยอดขาย ณ จดุอ่ิมตวัต่ํากวา่ทําให้ผลการพยากรณ์มีความ
คลาดเคล่ือนสงู 

2.) ทางผู้วิจยัจงึได้ใช้การพยากรณ์ของแบส แบบมีการประเมินคา่ยอดขาย ณ จดุ
อ่ิมตวัใหม ่ ซึง่เป็นการประเมินเพ่ือปรับระดบัของยอดขายในช่วงต้นของผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ี เม่ือ
มีข้อมลูของผลติภณัฑ์ใหมเ่กิดขึน้ ผลปรากฎวา่วิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขาย
อ่ิมตวั สามารถใช้พยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมซ่ึง่มาแทนท่ีผลติภณัฑ์เดมิในช่วงเวลา 1 – 7 เดือน ได้
แมน่ยํากวา่วธีิแบบอนกุรมเวลาทัง้วิธีปรับเรียบเอกซ์โพเนนเชียล และวิธีโฮลท์-วินเทอร์ และ
สามารถพยากรณ์ยอดขายได้แมน่ยําตลอดช่วงวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ 4 ตวัอยา่งผลติภณัฑ์จาก
ตวัอยา่งทัง้หมด 6 รุ่นผลติภณัฑ์ 

3.) ผลการพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั 
ให้ผลการพยากรณ์ท่ีดีกวา่วธีิอนกุรมเวลาด้วยวิธีเอกซ์โพเนนเชียล และวิธีโฮลท์และวินเทอร์ 
เน่ืองจากข้อมลูยอดขายผลติภณัฑ์ท่ีทําการศกึษานัน้เป็นข้อมลูการขายท่ีขายสนิค้าให้แก่ห้างร้าน 
โดยในช่วง 1 - 3 เดือนแรกของการเร่ิมขายผลติภณัฑ์ใหมน่ัน้จะมีการสัง่ซือ้สนิค้าเพ่ือให้มีปริมาณ
สนิค้ารองรับเพียงพอตอ่ความต้องการท่ีจะเกิดขึน้ ซึง่ผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ีผลติภณัฑ์เดมินัน้ เม่ือ
เร่ิมมีการวางจําหน่ายในช่วงแรก ๆ พฤตกิรรมการสัง่ซือ้จากห้างร้านตา่ง ๆ จะมีการสัง่ซือ้ท่ีสงู
ในช่วงเดือนแรก ๆ เสมือนกบัผลติภณัฑ์ท่ีเป็นรุ่นแรก ซึง่การพยากรณ์โดยอาศยัข้อมลูวงจรชีวิต
ผลติภณัฑ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบสโดยการปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั ให้ผลการพยากรณ์
ในช่วง 7 เดือนแรกได้ดีกวา่การพยากรณ์อนกุรมเวลา โดยผลการพยากรณ์รองรับกบัรูปแบบการ
ความต้องการสัง่ซือ้หรือยอดขายในช่วงเร่ิมต้นการขายของผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ี ตา่งกบัการ
พยากรณ์ด้วยวิธีอนกุรมเวลาท่ีไมส่ามารถพยากรณ์ยอดขายในชว่งเร่ิมต้นของผลติภณัฑ์แทนท่ีได้ 
เน่ืองจากวิธีอนกุรมเวลาจะอ้างอิงการพยากรณ์เฉพาะจากแนวโน้มในอดีต  ซึง่ไมไ่ด้สอดรับกบั
พฤตกิรรมการสัง่ซือ้ในช่วงเร่ิมต้นของผลติภณัฑ์แทนท่ี ทําให้การพยากรณ์ยอดขายในชว่งเร่ิมต้น
ของผลติภณัฑ์แทนท่ีต่ํากวา่ความต้องการท่ีเกิดขึน้จริง ดงันัน้การพยากรณ์ผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ี
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ผลติภณัฑ์เดมิของบริษัทกรณีศกึษา ควรใช้วิธีการกระจายตวัของแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั 
ในช่วง 1 – 7 เดือนแรก จากนัน้จงึใช้วิธีอนกุรมเวลา และ/หรือวธีิแบสแบบปรับคา่ยอดขายอ่ิมตวั 
โดยพิจารณาความเหมาะสมจากคา่ความคลาดเคลื่อนท่ีเกิดขึน้ในแตล่ะวิธี และสภาวะตลาด 
รวมถึงข้อมลูเสริมภายในบริษัทอ่ืน ๆ ตามความเหมาะสม 

5.2 ข้อเสนอแนะ 

1.) การพยากรณ์ความต้องการผลติภณัฑ์ใหมข่องบริษัทกรณีศกึษา อ้างอิงข้อมลู
ยอดขายท่ีขายให้กบัห้างร้าน  สามารถแสดงถึงพฤตกิรรมการซือ้ของห้างร้านได้ ซึง่การศกึษาใน
ขัน้ตอ่ไปอาจดําเนินการศกึษาถึงยอดขายท่ีขายให้กบัผู้บริโภคซึง่เป็นลกูค้าขัน้สดุท้าย 

2.) กลุม่ผลติภณัฑ์เคร่ืองสําอางท่ีศกึษามีการเปล่ียนแปลงตวัผลติภณัฑ์อยูเ่สมอ 
ทําให้ข้อมลูสําหรับอ้างอิงฤดกูาลมีน้อยเกินไป หรือยงัไมน่่าเช่ือถือ กอรปกบัเม่ือพิจารณาดชันี
ฤดกูาลพบวา่ข้อมลูของผลติภณัฑ์ใหมแ่ทนท่ีท่ีขายตอ่เน่ืองจากผลติภณัฑ์เดมิมีแนวโน้มของ
ฤดกูาลตา่งจากข้อมลูฤดกูาลของผลติภณัฑ์รุ่นก่อนหน้า อีกทัง้ผลการพยากรณ์โดยใช้อนกุรมเวลา 
พบวา่วิธีเอกซ์โพเนนเชียลให้ผลการพยากรณ์ท่ีแมน่ยํากวา่วิธีโฮลท์-วินเทอร์ ดงันัน้จงึสรุปวา่
ผลติภณัฑ์เคร่ืองสําอางท่ีใช้ศกึษาไมไ่ด้รับผลกระทบทางฤดกูาลท่ีชดัเจน 

สําหรับการศกึษาผลติภณัฑ์อ่ืน ๆ ท่ีมีวงจรชีวิตผลติภณัฑ์ท่ียาวมากพอสําหรับ
พิจารณาผลกระทบทางฤดกูาล (ข้อมลูมีมากกวา่ 2 ปีขึน้ไป) ให้ดําเนินการตรวจสอบผลกระทบ
ทางฤดกูาล หากข้อมลูเป็นอนกุรมเวลาท่ีมีฤดกูาล ในการพยากรณ์ด้วยวิธีการกระจายตวัของแบส
เพ่ือเปรียบเทียบกบัวธีิอนกุรมเวลา ให้ศกึษาโดยการปรับลดผลกระทบทางฤดกูาล จากนัน้จงึคอ่ย
นําข้อมลูท่ีปราศจากฤดกูาลมาดําเนินการพยากรณ์เปรียบเทียบตอ่ไป 
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