
บทที่ 7
การประเมินผลระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจการขาย

7.1 การทดสอบระบบข้อมูล
การทดสอบระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจด้านการขาย ทำโดยทดสอบการทำงานของระบบข้อมูล และนำข้อมูล 

ของในอดีต (ปี พ.ศ.2444) มาวิเคราะห์และประมวลผลด้วยระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจด้านการขาย หรือระบบข้อมูลที่ได้ 
ออกแบบ เพื่อให้ได้ผลจากการวิเคราะห์ ซึ่งประกอบด้วย สัดส่วนการปิดการขาย มูลค่ายอดขาย ค่าแตกต่างระหว่างราคา 
ทุนและราคาขาย เป็นด้น แล้วพิจารณาเปรียบเทียบความถูกด้องของผลการวิเคราะห์ กับข้อมูลที่คำนวณอยู่ปิจจุบัน 
ประกอบกับการแก้ไขจุดบกพร่องของระบบข้อมูล และความถูกต้องของสูตรคำนวณต่างๆ หากเปรียบเทียบแล้วปรากฏว่า 
ผลการวิเคราะห์ และข้อมูลที่ได้จากระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจด้านการขาย หรือ ระบบข้อมูลที่ออกแบบ ยังไม่ถูกต้องก็ 
จะตรวจสอบหาจุดบกพร่อง และแก้ไขจนกว่าจะได้ผลที่ ถูกต้องในที่สุด พบว่าระบบข้อมูลที่ออกแบบยังช่วยลดเวลาใน 
การพิจารณาข้อมูลในกระบวนการตัดสินใจโดยที่ผลการวิเคราะห์ และข้อมูลที่ได้รับก็มีความถูกต้องด้วย

7.2 ฃั้นตอนการนำไปใช้ของระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจด้านการขาย
ระบบข้อมูลที่จัดทำขึนนีจะใช้ประกอบการตัดสินใจด้านการขาย อาทิ การพยากรณ์การขายโดยพิจารณาโอกาส 

ความน่าจะเป็นที่จะได้งาน ซึ่งมองในภาพรวมของทุกหน่วยธุรกิจหรือมองในแต่ละหน่วยธุรกิจได้ การประเมินเป้าหมาย 
ในแง่ของยอดขาย ค่าแตกต่างราคาทุนและราคาขาย หรือประเมินแง่ลูกค้าเพื่อช่วยพิจารณาการให้ความสำคัญของถูกด้ๅ 
บางรายที่มีการสั่งชือกับบริษัทมูลค่ารวมสูง เมื่อเห็นภาพรวมต่างๆแล้ว การประเมินสถานะการขายที่ลูกค้ากำลังทำการ 
ประเมินนัน การปรับปรุงในแง่ราคา หรือmargin นั้นก็สามารถช่วยพิจารณาได้ดีขืนโดยอาศัยเกณฑ์มูมมองด้านคู่แข่ง ผลิต 
กัณฑ์ ลูกค้า เพื่อช่วยประกอบการพิจารณา ให้ปิดการขายได้ดีขึ้น โดยมีข้อมูลในอดีตสนับสนุนการตัดสินใจ

โดยกระบวนการตัดสินใจด้านการขายโดยใช้ระบบข้อมูลที่จัดทำขึ้นมาช่วยในขั้นตอนการวิเคราะห์นี้ประกอบ 
ด้วย4 ขันตอนการทำงาน ซึ่งมีรายละเอียด ตังแสดงในรูปที่ 7.1
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ร ูป ท ี่7.1 ข ั้น ต อ น ข อ ง ก าร ต ัด ส ิน ใจ ด ้าน ก าร ข าย  โด ย ใช ร ะ บ บ ข ้อ ม ูล ท ี่ส ร ้าง เป ็น เค ร ื่อ ง ม ือ ช ่ว ย

7.3 การเปรียบเทียบการตัดสินใจด้านกใรขายโดยใช้ระบบข้อมูลทีพัฒนาขึ้น และระบบทีเปนอยู่เดิม
การตัดสินใจด้านการขาย โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การกำหนด %margin การปิดการขาย การพิจารณาการบรรลุเป้า 

หมาย เป็นด้นนั้น ทั้งระบบที่เป็นอยู่เดิมและระบบที่พัฒนาฃึ่นนัน มี 2 รูปแบบ เหมือนกัน ได้แก่ 
( 1 ) การตัดสินใจโดยโดยแต่ละหน่วยธุรกิจเอง
(2) การตัดสินใจ ประเมิน โดยผู้บริหาร ร่วมกันกับหน่วยธุรกิจ
เกณฑ์ที่จะกำหนดว่าการตัดสินใจนันๆ จะสามารถตัดสินใจได้โดยหน่วยธุรกิจนั้นๆเอง หรือ ต้องทำการตัดสินใจ 

โดยผู้บริหารมาร่วมการตัดสินใจ คือ ระดับ %margin หาก %margin ที่หน่วยธุรกิจนั้นๆสามารถทำได้สูงกว่าเกณฑ์ที่ 
บริษัทกำหนด หน่วยธุรกิจนันสามารถตัดสินใจได้เอง พังนีด้องพิจารณาผลลัพธ์ในส่วนการบรรลุเป้าหมายมาประกอบการ 
พิจารณาด้วย

แต่ข้อแตกต่างระหว่างในส่วนการตัดสินใจด้านการขายที่ได้พัฒนาขน เทียบกับการตัดสินใจที่เป็นอยู่เดิม ได้ 
แสดงข้อมูลดัง ตารางท่ี 7.1



ต า ร า ง ท ี่7.1 ก า ร เป พ บ เท ีย บ ท า ร ต ัด ส ิน ใจ ด ้า น ก า ร ข า ย ท ี่ไ ด ้,,พ ัฒนาขึ้น ก ับ ก าร ต ัด ส ิน ใจ ท ี่เป ็น อ ย ู่เด ิม
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รูปแบบ รายละเอียด การดัดสินใจรูปแบบเดิม
การดัดสินใจค้านการขาย 

ที่ไค้พัดเนาระบบข้อมูลขึ้น

กางดัดสินใจโดย 
โดยแด่ละหน่วย 
ธุรกิจเอง

การกำหนด % Margin ขาดการพิจารณาป็จจัยค ู่แข่ง ลูกค้า
โดยมีข้อมูลประกอบ
มุ่งเน้นที่ %margin มากกว่า
ใข้ประสบการณของแด่ละหน่วยธุรกิจ

นำข้อมูลการขาขมาประกอบการดัดสิน 
ใจ อาทิ คู'แข่งข้น ผลิตภัณฑ์ ลูกค้า 
โดยแด่ละหน่วยธุรกิจ ทำการดัดสินใจ 
ภายใต้ข้อมูลการขายของแด่ละหน่วย 
เอง

การตัดสินใจ 
ประเมิน โดยผู้ 
บริหาร ร่วมกันกับ 
หน่วยธุรกิจ

การกำหนด % Margin ขาดการพิจารณาปิจจัยค ู่แข่ง ลูกค้า
โดยมีข้อมูลประกอบ
มุ่งเน้นที่ “/«margin มากกว่า
ใช้ประสบการณ์ของแด่ละหน่วยธุรกิจ

นำข้อมูลการขายมาประกอบการดัดสิน 
ใจ อาทิ คู่แข่งข้น ผลิตภัณฑ์ ลูกค้า 
สามารถ ทำการตัดสินใจภายใต้ข้อมูล 
การขายรวมของทุกหน่วย

7.4 การเปรียบเทียบระบบข้อมูลที่พัฒนาขึ้น และระบบที่เป็นอยู่เดิม
ข้อแตกต่างระหว่างระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจด้านการขายที่ได้พัฒนาฃึน เทียบกับระบบที่เป็นอยู่เดิม โดย 

พิจารณา 2 รูปแบบ เหมือนการเปรียบเทียบการตัดสินใจ หัวข้อ 7.3 ได้แก่ การตัดสินใจโดยโดยแต่ละหน่วยธุรกิจเอง 
และ การตัดสินใจ ประเมิน โดยผู้บริหาร ร่วมกันกับหน่วยธุรกิจได้แสดงข้อมูลตัง ตารางท่ี 7.2

ต าร าง ท ี่ 7.2 ก าร i l เร ีย บ เท ีย บ ร ะ ห ว ่าง ร ะ บ บ ข ้อ ม ูล ก า ร ต ัด ส ิน ใจ ด ้าน ก า ร ข า ย ท ี่ได ้พ ัฒ น าข ึ้น  ก ับ ร ะ บ บ ข ้อ ม ูล ท ี่เป ็น อ ย ู่เด ิม

รูปแบบ รายละเอียด ระบบข้อมูลรูปแบบเดิม
ระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจค้านการ 

ขายที่ไค้พัฒนาขึ้น

การตัดสินใจโดย การจัดเก็บข้อมูล หลากหลายรูปแบน (format) ใช้รูปแบบ เดียวก้น
โดยแด่ละหน่วย การบรรลุเป๋าหมาย มุ่งเน้นที่ “/«margin มากกว่าดูที่เป้า แสดงเป้าหมาย พร้อมคำนวณให้เห็น
ธุรกิจเอง หมายรวม ยอดที่ยังไม'บรรลุ

การพยากรณ์ ข้นกับความใส่ใจของหน่วยธุรกิจพันๆ สามารถแสดงรายการที่กำลังระหว่าง 
พิจารณาสรุปกับลูกค้าไค้

การประเมินสถานะการขาย ต้องคำนวณ โดยอาศัยทักษะการใช้คำ 
สั่ง MS-Excel ค่อนข้างชำช้อนหาก 
ต้องการการแสดงค่าทุกสถานะ 
ส่วนใหญ่แต่ละหน่วยธุรกิจมักไม่ไค้นำ 
มาพิจารณา

ทำให้ง่าย โดยแสดงเป็น matrix แยก 
ประเภทลูกค้าค้วย เพื่อให้ภาพรวมข้ด 
ขึ้น สามารถประเมินตามช่วงทลาไค้

สัดส่วนการปิดการขาย ต้องคำนวณ โดยอาศัยทักษะการใช้คำ 
สั่ง MS-Ëxcel ค่อนข้างซํ๋าช้อน

ช่วยประเมินสถานะการณ์การขาย
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ตารางที 7.2 (ต่อ) การเปรียบเทียบระ}!ว่างระบบ'ปี:อมลการตัดสินใจค้านการ‘นพท่ีได้พัฒนาข้ึน ตับระบบ‘ปี'อมลท่ีเป็นอยู่เดิม

รูปแบบ ระบบข้อมลเพื่อการตัดสินใจด้านการ
รายละ!อียด ระบบขอมูลรูปแบบเดิม

ขายที่ได้พัฒนาขืน

การตัดสินใจ การจัดเก็บข้อมูล ไม่สามารถรวมข้อมูลได้เนื่องจากใช้ รวบรวมข้อมูลโดยใช้ format ร่วม
ประเมิน โดยผู้ แบบฟอร์มไม่เหมือนกัน ในแต่ละ
บริหาร ร่วมกันกับ หน่วยธุรกิจ
หน่วยธุรกิจ การบรรณฟ้าหมาย บุ่งเน้นที่ %margin มากกว่าดูที่เฟ้า แสดงเป้าหมาย พร้อมคำนวณให้เห็น

หมายรวม ขอดที่ขังไม่บรรลุ
การพยากรณ ต้องคำนวณ โดยอาศัยตักษะการใช้คำ ทำให้ง่าย โดยแสดงเป็น matrix แขก

ส่ัง MS-Excel ค่อนข้างซ้บช้อนหาก ประเภทลูกค้าด้วย เพื่อให้ภาพรวมชัด
ต้องการการแสดงค่าทุกสถานะ ขืน สามารถประเมินตามช่วงเวลาได้
ส่วนใหญ่แต่ละหน่วยธุรกิจมักไม่ได้นำ ประเมินโอกาสและมูลค่าได้
มาพิจารณา

การประเมินสถานะการขาย ต้องคำนวณ แบบmanual โดยอาศัย ทำให้ง่าย โดยแสดงเป็น matrix แขก
ตักษะการใช้คำสั่ง MS-Excel ค่อนข้าง ประเภทลูกค้าด้วย เพื่อให้ภาพรวมชัด
ช้าช้อนหากต้องการการแสดงค่าทุก ขึ้น สามารถประเมินคามช่วงเวลาได้
สถานะ
ส่วนใหญ่แต่ละหน่วยธุรกิจมักไม่ได้นำ
มาพิจารณา

สัดส่วนการปีดการขาข ต้องคำนวณ โดยอาศัยตักหะการใช้คำ ช่วยประเมินสถานะการณการขาย
สัง MS-Excel

การวิเคราะห์ลูกคา ขาดการให้ความสำคัญของลูกค้าราย ทำให้ง่าย โดยแสดงเป็นกราฟแท่ง
สำคัญ รายห คักที่มีการสั่งซื้อมูลค่ามาก แสดงรายชื่อลูกค้าด้วย เพื่อให้ภาพรวม
สั่งชื้อประจำ ชัดขึ้น และสามารถประเมินตามช่วง

เวลาได้ และสถานะการขายได้

7.5 ผลทดสอบการทดลองนำระบบข้อมูลที่พัฒนาไปใช้เÎเนเครืองมือช่วยในการตัดสินใจด้านกไรขาย
การทดลองนำระบบข้อมูลที่พัฒนาออกแบบ ไปทดลองใช้งานจริงในการตัดสินใจด้านการขาย โดยนำระบบข้อ 

มูลนี้ไปใช้เป็นเครื่องมือช่วยในการพิจารณาเป้าหมาย เปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่างระหว่างราคาทุนและราคาขาย การพิจารณาลูก 
ค้าหลักของบริษัทจำแนกตามแต่ละหน่วยธุรกิจ เป็นด้น ทั้งนี้ผู้วิจัยไค้นำระบบข้อมูลไปทดลองใช้งานพร้อมทั้งจัดทำแบบ 
สอบถามความคิดเห็นของผู้ที่ใช้ระบบข้อมูล เพื่อรวบรวมเป็นข้อมูลสำหรับวัดผลระบบข้อมูล แล้วยังสามารถนำไปใช้เป็น 
ข้อมูลสำหรับการพัฒนาและปรับปรุงระบบข้อมูล โดยที่แบบสอบถามความคิดเห็นของผู้ที่ใช้ระบบข้อมูลนี้แสดงราย 
ละเอียดไว้ในภาคผนวก ค และการนำระบบข้อมูลไปทดลองใช้งานนีจะไปทดลองและสอบถามข้อมูลจากบุคคล 2 กลุ่ม 
คือ

ก. ผู้บริหารบริษัท กรณีศึกษา
ข. วิศวกรฝ่ายขายของแต่ละหน่วยธุรกิจ
ข้อมูล สรุปของผลการทดลองใช้ระบบข้อมูลในการตัดสินใจด้านงานขายแสดงไว้ในตารางที่ 7.3



ต าร าง ท ี่ 7.3 ส ร ุป ผ ล ก า ร ท ด ล อ ง ใช ้ร ะ บ บ ข ้อ ม ูล ใน ก า ร ต ัด ส ิน ใจ ด ้า น ง า น ข พ

กลุ่มบุคคลผู้ทดลอง

■ แระ
°<Gร(C(ริ:ริ:

ผลการใช้ระบบข้อมูลในการตัดสินใจเสือกระบบปรับอากาศ

เวลาที่ใช้ในการ 
วิเคราะห์ขอมูล

ความง่าย และ 
สะดวกใน 
การใช้งาน

ผลการ 
วิเคราะห์ 

ช้อมูล

ท่านจะ 
นำไปใช้ 
อีกหรือ 

ไม,

*5
1

"5 ท(ท) G5
«7(GG

"ร ะวG>*2
5
Ç2?

5
15 ไ £ 15

ผู้บริหารบริษัท 1 X X X X

รวน 1 คน 1 1 1 1 1
วิศวกรฝ่ายขาย แค่ละหน่วยธุรกิจ 1 X X X X

2 X X X X
3 X X X X
4 X X X X
5 X X X X
6 X X X X

รวม 6คน 2 4 4 2 5 1 4 2
รวมผลผู้ให้ข้อมูลทุกกลุ่ม 7 คน 2 5 5 2 6 1 5 2

รวมผลผู้ให้ข้อมูลทุกกลุ่ม (เปอร์เซ็นต์) 100 29' 71 71 29 86 14 71 29
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7.6 การประเมิน'ชอร์ฟแวร์
7.6.1 ประเภทของ!)รร ระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจด้านงานขายนี้เป็น DSS ประเภท Specific DSS ซึ่งใช้ในการตัดสิน 
ใจงานขายหรือรูปแนบการดำเนินธุรกิจที่ใกล้เคียงกัน เท่านิ'น โดยพัฒนาจากเครื่องมือ (Tool) ได้แก่ไมโครชอพัฟเอ็กเซล 
มาโคร และ Visual-Basi^ดยองท้ประกอบทังหมดของระบบข้อมูล DSS ไม่ว่าจะเป็นส่วนของฐานข้อมูล แบบจำลอง และ 
หรือการวิเคราะห์ข้อมูล การดึงข้อมูลจากระบบฐานข้อมูล บทสนทนา การตอบสนองกับผู้'ใช้ง า น (u ser in terface) ก็สร้าง 
ด้วยเคร่ืองมือ ดังกล่าว
7.6.2 การนำไปใช้งานจริง จะต้องให้ความสำคัญข้อมูลหลัก คือ ต้องปรับปรุงข้อมูลให้พันสมัยอยู่เสมอ ภายหลังการได้ 
รับผลจากการนำไปใช้ อาทิ การปรับค่าสุดท้ายของ ค่าแตกต่างระหว่างราคาทุน และราคาขาย วันที่สรุป สถานะการขาย 
เป็นต้น
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