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ในธุรกิจตัวแทนจำหน่ายเครื่องสูบนำ ถึงแม้ว่าจะประกอบด้วยกลุ่มลูกค้า ท่ี หลากหลายแตกต่างกัน อาท ิ
ผู้รับเหมา ผู้ใช้งาน (end user) รวมทังบริษัทผู้ทำการค้า (trader) เป็นด้น แต่บริษัทที่ได้นำเสนอในงานวิจัยนี้ได้ 
แบ่งประเภท ตามรูปแบบธุรกิจที่ ได้จัดแบ่งแล้วตามประเทศแม่ในต่างประเทศ โดยแบ่งเป็น กลุ่มเครื่องสูบนี้ๅตับ 
เพลิง (fire pump) กลุ่มเครื่องสูบนำงานราชการ (municipal pump) กลุ่มเครื่องสูบนำงานอุตสาหกรรม (process 
pump) และกลุ่มงานบริการ (aftersales service)

โดยกระบวนการท ี่จะได ้มาซ ึ่งยอดขาย (sales order) นัน จะเริ่มด ้นโดยการได้ร ับ ความต้องการ 
(enquiries) จากลูกค้าทังจากการที่ลูกค้ารู้จักบริษัทเป็นการดีอยู่เดิมแล้ว หรือกระทั่งลูกค้ารายใหม่ๆที่ฝ่ายขายบุก 
ไปยังตลาด ลูกค้ารายใหม่นันๆ ทีมงานจะจัดเตรียมรายละเอียดใบเสนอราคา รวมทั้งรายละเอียดสินค้า เครื่องสูบ 
นำ อุปกรณ์ประกอบต่างๆ เพื่อนำรายละเอียดเพื่อให้ลูกค้าพิจารณา ในขันตอนการพิจารณานี้นั้น มักจะพบว่า มีคู่ 
แข่งได้เสนอราคาแก่ลูกค้าเช่นกัน ซึ่งหากพิจารณาแล้วจะพบว่ายอดที่ได้เสนอราคาทั้งหมดสามารถสะท้อนภาพ 
รวมของบริษัทที่ทำธุรกิจในรูปแบบเดียวกันได้พอสมควร

ราคาจะเป็นป้จจัยสำคัญในการพิจารณาของลูกค้า นอกเหนือจากชื่อเสียงของบริษัท รวมถึงการบริการ 
หลังการขายที่ตอบสนองได้ในระยะเวลาอันรวดเร็ว หากผู้จำหน่ายรายใดได้เปรียบในปิจจัยด้านราคาแล้ว ก็มักจะ 
พบว่าจะมีโอกาสที่จะได้ยอดขายค่อนข้างสูง ซึ่งในบางครังเป็นไปได้ที่พบว่าผู้จำหน่ายนั้นเสนอราคาใกล้เคียงกัน 
ลูกค้าก็จะทำการต่อรองราคาเพื่อให้ได้ราคาที่ดีที่สุด

1.1 ที่มาและความสำคัญของปัญหา
ท่ามกลางภาวะที่ตลาดที่มีการแข่งขันสูง มักพบว่ามีการตัดราคากัน แม้กระทั่งเมื่อเริ่มแรกที่มีการเสนอ 

ราคา ซึ่งหากผู้จำหน่ายรายใดเสนอราคาสูงกว่ารายอื่นมากๆ โอกาสที่ลูกค้าจะเกิดความเข้าใจผดว่าผู้จำหน่ายรายที่ 
เสนอราคาสูงนั้นบวกกำไรไว้มาก และไม่ทำการต่อรองราคาแต่ใดๆเลยก็สามารถเป็นไปได้

ในบางครังของการเสนอราคา ที่ลูกค้าให้โอกาสที่ลดราคาเพื่อแข่งขันกับคู่แข่งแล้ว พนว่าก็ยังไม่สามารถ 
แข่งขันชนะคู่แข่งได้ หรือบางครังบางงานผู้จำหน่ายเองถึงขนาดกับเสนอราคาที่ไม่มีกำไรเลย เพื่อให้ได้ยอดขายที่ 
ได้สรุปกับต่างประเทศ เพื่อต้องการส่วนเงินกระตุ้นการขาย (incentive) ซึ่งอาจมีการตกลงกันไว้ เพื่อที่จะนำเงิน 
ส่วนนันๆมาชดเชยให้ได้เมื่อมองภาพยอดขายรวมสินปี ซึ่งเป็นผลทำให้สูญเสียทังเวลา กำลังใจ แรงงาน ซ่ึงใน 
บางงานนั้นพบว่า ต้องติดตามงานเป็นระยะเวลาหลายๆเดือน ประกอบทั้งอาจมีการปรับเปลี่ยนรายละเอียดวัสดุ 
ขนาด ฯลฯ โดยกระบวนขั้นตอนการเสนอราคา

งานวางแผนการจำหน่าย เป็นส่วนสำคัญของธุรกิจ การที่ดำเนินการโดยปราศจากการวางแผนนั้นอาจ 
เป็นผลให้เกิดเสียจำนวนมากในการใช้ทรัพยากร ธุรกิจต้องการการวิเคราะห์และการวางแผนที่ควบคุมได้ ยืดหยุ่น 
ได้ และมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการขายนัน ทรัพยากรที่สำคัญ คือ ทีมงานขาย โดยเน้นท่ี ฝ่ายขาย ล้า 
หากมิได้มีการวางแผนล่วงหน้าแล้ว เมื่อพลาดจากการได้รับงานจากลูกค้าแล้ว จะพบว่า เกิดการสูญเสียเวลาใน 
การดำเนินการเป็นจำนวนมาก
1.2 สภาวะปัญหาและเหตุผลในการทำวิจัย
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การแข่งขันในตลาดค่อนข้างสูง สืบเนื่องจากภาวะเศรษฐกิจถดถอย ปริมาณงานก่อสร้าง ทังอาคาร หรือ 
โรงงานอุตสาหกรรมต่างๆมีการขยายตัวในอัตราที่ตํ่า เป็นผลให้ การจำหน่ายเครื่องสูบนา มียอดจำหน่ายลดลง 
อีกท้ัง จำนวนคู่แข่งในตลาดยังคงไม่ลดลง ซึ่งเป็นผลให้สัดส่วนการถือครองตลาดลดลงด้วยเช่นอัน ในจำนวน 
งานที่ได้มีการเสนอราคางานไปยัง ผู้รับเหมา หรือ เสนอตรงยังผู้ใช้งานทั้น สัดส่วนการแปรเป็นยอดขาย (turnout 
ratio) ของบริษัทนั้น ค่อนข้างตํ่า อีกทั้งความแตกต่างของราคาขายอับด้นทุน (margin)uน อยู่ในอัตราท่ีไม,สูงอย่าง 
ในช่วงที่ภาวะเศรษฐกิจดี อีกทังยังขาดการให้ความสำคัญสำหรับสัดส่วนการแปรเป็นยอดขาย ซึ่งเป็นค่าวัดประ 
สิทธิผลการการขายได้รูปแบบหนึ่ง ในการควบคุมยอดขายรวม และ ความแตกต่างของราคาขายอับต้นทุน 
(margin)mi ยังขาดเครื่องมือในการตัดสินใจ และขาดการติดตามผลเป็นระยะ

อีกทั้งอุปสรรคในการสรุปการขายในแต่ละงาน ซึ่งมักจะแตกต่างอันในด้านระยะเวลานับจากแรกเริ่มที่ 
ได้เสนอราคา จนถึงวันที่สรุปการขาย ทำให้การตัดสินใจนั้นเป็นไปอย่างยากลำบาก ประกอบอับขาดการวิเคราะห์ 
ย้อนกลับไปยังคู่แข่ง ในแง่ยอดขาย และขนาดรวมของตลาด

ป้ญหาการตัดสินใจทังหมด นัน ส่งผลกระทบ ให้ลูกค้าอาจรู้สึกไม่พึงพอใจกรณีราคาสูงเมื่อเทียบอับคู่ 
แข่ง ฝ่ายผู้ปฎิษัติงานในการขาย ขาดความมั่นใจในการตัดสินใจ สูญเสียยอดขายแก่คู่แข่ง จากตัวเลขที่ผ่านมา 
เป็นสัดส่วนที่สูญเสียแก่คู่แข่ง ประมาณ 50-70 เปอร์เซ็นต์ และเมื่อไม่สามารถขายใหไ้ด้ตามเกณฑ์ที่กำหนด เม่ือ 
มองในรูปแบบของยอดขาย หรือความแตกต่างของราคาขายอับต้นทุน (margin) อาจกระทบอับภาพรวมบริษัทใน 
แง่ อาจต้องมีการปรับลดคน ทำให้ขาดการพัฒนาบรรยากาศที่ดีในการทำงาน

จากปิญหๅตังกล่าวข้างต้น จะพบว่าต้องมีการสร้างระบบข้อมูลที่ดีเพื่อช่วยในการตัดสินใจ จากการศึกษา 
จากเอกสารต่างๆพบว่า ระบบสนับสนุนการตัดสินใจ (Decision Support System DSS) เป็นเครื่องมือที่ถ ูก 
พัฒนา สร้างขืนมาเพื่อช่วยในการพัฒนาฐานข้อมูล และช่วยให้ผู้ที่ตัดสินใจ สามารถตัดสินใจได้อย่างถูกต้องและ 
เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ในการศึกษาครังนีจึงสนใจที่จะนำเอาระบบสนับสนนการตัดสินใจเป็นเครื่องมือใน 
การพิจารณา

1.3 วัตถุประสงค์ของการวิจัย
เพื่อพัฒนาระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจด้านการขาย

1.4 ขอบเขตในการวิจัย
ทำการศึกษา ในบริษัท ตัวแทนจำหน่ายเครื่องสูบนำในส่วนการขายของแต่ละหน่วยธุรกิจ

1.5 ขั้นตอนการทัาวิจัย
1.5.1 สำรวจงานวิจัยและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง รวมทังรายละเอียดวิธีการการพัฒนาระบบข้อมูลเพื่อการตัด 
สินใจด้านงานขาย
1.5.2 จัดทำการวิเคราะห์ระบบข้อมูล และการตัดสินใจด้านการขาย เพื่อนำไปใช้ในการปรับปรุงการและ 
พัฒนาระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจด้านงานขาย รวมท้ัง ศึกษาและรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้องอับการขาย 
อาทิเช่น รายการใบเสนอราคา ข้อมูลจำนวนงานที่เสนองานไต้ ยอดขายรวม ความแตกต่างของราคา 
ขายอับต้นทุน เป็นต้น



3

1.5.3 จัดทำระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจ โดยใช้ไมโครชอทํฟเอ็กเชล ในส่วนการคำนวณและการแสดง 
ผล
1.5.4 ปรับปรุงและทดลองโปรแกรมให้สามารถตอบสนองได้ ตามผู้ใช้งานต้องการ
1.5.5 สรุปและจัดทำเอกสารต่างๆสนับสนุนการทำงาน
1.5.6 ทำการประเมินผลระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจ
1.5.7 สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ
1.5.8 จัดทำรูปเล่มวิทยานิพนธ์

1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากงานวิจัย
1.6.1 ได้เครื่องมือเพื่อให้เงู้บริหารได้สะดวกใช้ในการตัดสินใจด้านงานขาย
1.6.2 ช่วยปรับเปลี่ยนพฤติกรรมฝ่ายขายให้ตื่นตัว ในงานขายและปรับปรุงวิธีการ เพื่อขยายยอดขายให้ 
มากขน
1.6.3 เพิ่มประสิทธิภาพในแง่สัคส่วนการแปรเป็นยอดขายให้มากขืน เพิ่มการถือครองตลาดโดยรวม
1.6.4 ช่วยลดความชาช้อนและเพิ่มความถูกต้องของข้อมูล
1.6.5 สามารถนำข้อมูลที่มีอยู่มาวิเคราะห์ผลได้อย่างมีประสิทธิภาพตามความต้องการของผู้ใช้งาน
1.6.6นำเครื่องมือการตัดสินใจที่ได้ดังกล่าวไปไปใช้ในระบบภูมิภาค เนื่องจากรูปแบบของหน่วยธุรกิจ 
นนจะเหมือนกันทุกประเทศในภูมิภาค
1.6.7 ประยุกต์ใช้เครื่องมือการตัดสินใจ ในการปรับปรุงระบบงานที่มีลักษณะคล้ายคลึงกัน หรืองานใน 
ลักษณะอื่นๆได้
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