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บทคั ดย่อ ภาษาไทย 
 กิติยา ลลิตวณิชกุล : คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่าย

รถจักรยานยนต์. ( Data Warehouse and Decision Support System of a 
Motorcycle Retail Business) อ.ที่ปรึกษาหลัก : ผศ. ดร.อัครินทร์ ไพบูลย์พานิช 

  
ปัจจุบันธุรกิจร้านขายรถจักรยานยนต์ก าลังเติบโตเป็นอย่างมาก  เนื่องจากเป็น

ยานพาหนะที่ราคาไม่แพง มีความคล่องตัวสูง จึงเป็นที่นิยมในประเทศไทย ดังนั้น เพ่ือเป็นการเพ่ิม
โอกาสในการขายและจูงใจให้ลูกค้าใช้บริการของร้าน จึงจ าเป็นต้องมีการวางแผนการขายและเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการบริหารจัดการภายในร้าน เพ่ือเปิดโอกาสในการเพิ่มยอดขายและด าเนินธุรกิจที่
สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ 

โครงการ “คลังข้อมูลเพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจในธุรกิจร้านขายรถจักรยานยนต์” นี้ 
ประกอบด้วย 5 ระบบหลัก ได้แก่ ระบบวิเคราะห์การขาย ระบบวิเคราะห์การขายอะไหล่และ
อุปกรณ์แต่งรถ ระบบวิเคราะห์สินค้าคงคลัง ระบบวิเคราะห์ลูกค้า และระบบวิเคราะห์การผ่อน
ช าระ ซึ่งได้พัฒนาขึ้นบนระบบจัดการฐานข้อมูล Microsoft SQL Server 2019 Express และใช้
เครื่องมือต่างๆ ของโปรแกรม Microsoft Power BI Desktop Version 2.83 

ระบบสารสนเทศที่พัฒนาขึ้นนี้จะช่วยให้ผู้บริหารสามารถวิเคราะห์ข้อมูลในมุมมองต่างๆ 
ได้อย่างถูกต้อง และรวดเร็ว และสามารถน าไปใช้ประกอบการตัดสินใจในการด าเนินธุรกิจ ท าให้
สามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพและสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้อีกด้วย 
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บทคั ดย่อ ภาษาอังกฤษ 
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 Kitiya Lalitwanichakul : Data Warehouse and Decision Support System of a 

Motorcycle Retail Business.  Advisor:  Asst.  Prof.  AKARIN PHAIBULPANICH, 
Ph.D. 

  
At present, a Motorcycle Retail Business is growing rapidly because it is an 

inexpensive vehicle and high mobility. This is popular in Thailand. Therefore, it is 
necessary to improve the efficiency of sales planning and internal management in 
order to increase sales opportunities, motivate customers to use the service of the 
Motorcycle Retail, and build the competitive advantage in marketing. 

This Data Warehouse and Decision Support System of a Motorcycle Retail 
Business Project consist of 5 systems:  Sales Analysis System, Part and Accessory 
Sales Analysis System, Inventory Analysis System, Customer Analysis System and 
Leasing Analysis System.  All systems were developed using Microsoft SQL Server 
2019 Express as the database management system and Microsoft Power BI Desktop 
Version 2.83 as the developing tool. 

These developed systems help management staff to analyze data in 
various dimensions more accurately and timely.  The data will be support 
information for decision making, thereby improving overall performance and 
competitive advantage of business. 

 

Field of Study: Information Technology in 
Business 

Student's Signature ............................... 

Academic Year: 2021 Advisor's Signature .............................. 
 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จ 

กิตติกรรมประกาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
  

โครงการพิเศษเรื่อง “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่าย
รถจักรยานยนต์” นี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เนื่องมาจากความช่วยเหลือและสนับสนุนจากหลายฝ่าย 
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ผศ. ดร.อัครินทร์ ไพบูลย์พานิช อาจารย์ที่ปรึกษาโครงการพิเศษนี้ที่ได้สละเวลาอันมี
ค่าในการให้ค าแนะน า ปรึกษา ตรวจสอบ และแก้ไขจุดบกพร่องต่าง ๆ จนโครงการนี้เสร็จสิ้นโดย
สมบูรณ์ 

ขอขอบพระคุณองค์กร ผู้บริหาร ผู้บังคับบัญชา และเพ่ือนร่วมงานทุกท่านที่คอยให้การ
สนับสนุนในการศึกษาและให้ค าชี้แนะด้วยดีเสมอมา 

ขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ และพ่ีสาว ที่ให้การสนับสนุนในทุก ๆ ด้าน และเป็นก าลังใจ
ตลอดมา 

ขอขอบคุณเพ่ือน ๆ รุ่นพ่ี และเจ้าหน้าที่ในหลักสูตรเทคโนโลยีสารสนเทศทางธุรกิจ ส าหรับ
ความช่วยเหลือในด้านการศึกษาเป็นอย่างดี และมิตรภาพที่ดีตลอดระยะเวลาที่ศึกษา จนท าให้โครงการ
พิเศษนี้ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี 

สุดท้ายนี้ขอขอบพระคุณคณาจารย์ในหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต สาขาเทคโนโลยี
สารสนเทศทางธุรกิจทุกท่านที่ได้ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู้ต่างๆ ตลอดการศึกษาของข้าพเจ้า และ
หวังเป็นอย่างยิ่งว่าโครงการพิเศษนี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจ และเป็นแนวทางในการพัฒนาระบบ
อ่ืนๆ ที่มีคุณค่าต่อไป หากโครงการพิเศษนี้มีข้อบกพร่องประการใด ผู้จัดท าขออภัยมา ณ ทีน่ี้ด้วย 

  
  

กิติยา  ลลิตวณิชกุล 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สารบัญ 

 หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ............................................................................................................................ ค 

บทคัดย่อภาษาอังกฤษ ........................................................................................................................ ง 

กิตติกรรมประกาศ............................................................................................................................. จ 

สารบัญ .............................................................................................................................................. ฉ 

สารบัญตาราง .................................................................................................................................... ซ 

สารบัญรูปภาพ .................................................................................................................................. ฎ 

บทที่ 1 บทน า ................................................................................................................................... 1 

1.1 ที่มาและความส าคัญของโครงการ .......................................................................................... 1 

1.2 วัตถุประสงค์ของโครงการ ...................................................................................................... 2 

1.3 ขอบเขตของโครงการ ............................................................................................................. 2 

1.4 วิธีการด าเนินโครงการ ............................................................................................................ 4 

1.5 เทคโนโลยีที่ใช้ในการพัฒนาระบบ .......................................................................................... 5 

1.6. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ .................................................................................................... 5 

บทที่ 2 แนวคิดและหลักการ ............................................................................................................. 7 

2.1 แนวคิดด้านคลังข้อมูล (Data Warehouse) .......................................................................... 7 

2.2 แนวคิดด้านธุรกิจอัจฉริยะ (Business Intelligence) ............................................................. 9 

2.3 แนวคิดเก่ียวกับการขายและก าไร ......................................................................................... 11 

2.4 แนวคิดด้านการส ารองคลัง ................................................................................................... 13 

2.5 แนวคิดด้านการติดตามหนี้ ................................................................................................... 19 

บทที่ 3 โครงสร้างขององค์กรและการด าเนินงาน ............................................................................ 24 

3.1 ประวัติองค์กร ...................................................................................................................... 24 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ช 

3.2 โครงสร้างองค์กร .................................................................................................................. 24 

3.3 ลักษณะการด าเนินงานขององค์กร ....................................................................................... 26 

3.4 ปัญหาที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน .................................................................................................... 27 

บทที่ 4 การพัฒนาระบบงาน ........................................................................................................... 29 

4.1 การวิเคราะห์ระบบ .............................................................................................................. 29 

4.2 การออกแบบระบบ .............................................................................................................. 56 

4.3 การติดตั้งและพัฒนาระบบ ................................................................................................... 61 

บทที่ 5 บทสรุป ปัญหา และข้อเสนอแนะ ....................................................................................... 66 

5.1 บทสรุป ................................................................................................................................ 66 

5.2 ปัญหา .................................................................................................................................. 67 

5.3 ข้อเสนอแนะ ........................................................................................................................ 68 

บรรณานุกรม ................................................................................................................................... 69 

ภาคผนวก ก. พจนานุกรมข้อมูล ...................................................................................................... 72 

ภาคผนวก ข. เมนูการทางานของระบบ ........................................................................................... 81 

ภาคผนวก ค. ตัวอย่างรายงาน ........................................................................................................ 84 

ประวัติผู้เขียน .................................................................................................................................. 89 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สารบัญตาราง 

 หน้า 
ตารางที่ 1-1: ตารางแสดงเทคโนโลยีที่ใช้พัฒนาระบบ ....................................................................... 5 

ตารางที ่3-1: ต าแหน่ง และหน้าที่ของแต่ละฝ่าย............................................................................. 25 

ตารางที่ 4-1: ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ ของระบบวิเคราะห์การขาย ....... 33 

ตารางที่ 4-2: รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวชี้วัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ ของระบบวิเคราะห์
การขาย ........................................................................................................................................... 34 

ตารางที่ 4-3: ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ ของระบบวิเคราะห์การขายอะไหล่
และอุปกรณ์แต่งรถ .......................................................................................................................... 38 

ตารางที่ 4-4: รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวชี้วัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ ของระบบวิเคราะห์
การขายอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถ .................................................................................................. 39 

ตารางที่ 4-5: ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ ของระบบวิเคราะห์สินค้าคงคลัง 43 

ตารางที่ 4-6: รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวชี้วัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ ของระบบวิเคราะห์
สินค้าคงคลัง .................................................................................................................................... 44 

ตารางที่ 4-7: ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ ของระบบวิเคราะห์ลูกค้า ........... 49 

ตารางที่ 4-8: รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวชี้วัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ ของระบบวิเคราะห์
ลูกค้า ............................................................................................................................................... 49 

ตารางที่ 4-9: ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ ของระบบวิเคราะห์การผ่อนช าระ
 ........................................................................................................................................................ 54 

ตารางที่ 4-10: รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวชี้วัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ ของระบบ
วิเคราะห์การผ่อนช าระ .................................................................................................................... 55 

ตารางที่ 4-11: สิทธิ์ในการเข้าใช้งานระบบ ...................................................................................... 60 

ตารางที่ 4-12: ตารางแสดงโปรแกรมท่ีน ามาใช้งานในโครงการ ....................................................... 61 

ตารางที่ ก-1: มิติเวลา ..................................................................................................................... 72 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ฌ 

ตารางที่ ก-2: มิติช่องทางการขาย ................................................................................................... 72 

ตารางที่ ก-3: มิติกลุ่มของรถจักรยานยนต์ ....................................................................................... 72 

ตารางที่ ก-4: มิติรถจักรยานยนต์ .................................................................................................... 73 

ตารางที่ ก-5: มิติสี........................................................................................................................... 73 

ตารางที่ ก-6: มิติกลุ่มของอุปกรณ์เสริม ........................................................................................... 73 

ตารางที่ ก-7: มิติประเภทของอุปกรณ์เสริม ..................................................................................... 73 

ตารางที่ ก-8: มิติสินค้า .................................................................................................................... 74 

ตารางที่ ก-9: มิติอายุที่จัดเก็บ ......................................................................................................... 74 

ตารางที่ ก-10: มิติกลุ่มสินค้า .......................................................................................................... 74 

ตารางที่ ก-11: มิติสินค้า ................................................................................................................. 74 

ตารางที่ ก-12: มิติรถจักรยานยนต์ .................................................................................................. 75 

ตารางที่ ก-13: มิติลูกค้า .................................................................................................................. 75 

ตารางที่ ก-14: มิติประเภทอะไหล่ของรถจักรยานยนต์.................................................................... 75 

ตารางที่ ก-15: มิติการผ่อนช าระ ..................................................................................................... 75 

ตารางที่ ก-16: มิติวิธีการช าระเงิน .................................................................................................. 76 

ตารางที่ ก-17: มิติการติดตาม ......................................................................................................... 76 

ตารางที่ ก-18: ตารางความจริงในการขายรถจักรยานยนต์ ............................................................. 76 

ตารางที่ ก-19: ตารางความจริงเป้าจ านวนขายจักรยานยนต์ ........................................................... 77 

ตารางที่ ก-20: ตารางความจริงเป้าจ านวนขายอะไหล่และอุปกรณ์เสริม ......................................... 77 

ตารางที่ ก-21: ตารางความจริงเป้ายอดขายอะไหล่และอุปกรณ์เสริม ............................................. 77 

ตารางที่ ก-22: ตารางความในการขายอะไหล่และอุปกรณ์เสริม ...................................................... 78 

ตารางที่ ก-23: ตารางความจริงของการส ารองคลัง ......................................................................... 78 

ตารางที่ ก-24: ตารางความจริงของสินค้าคงคลัง ............................................................................. 79 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ญ 

ตารางที่ ก-25: ตารางความจริงของสินค้าคงคลัง ............................................................................. 79 

ตารางที่ ก-26: ตารางความจริงของลูกค้า ....................................................................................... 80 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สารบัญรูปภาพ 

 หน้า 

รูปที่ 2-1: ความจ าเป็นในการมีสินค้าคงคลัง ................................................................................... 14 

รูปที่ 3-1: โครงสร้างองค์กรของ โชคดีมอเตอร์ จ ากัด ...................................................................... 24 

รูปที่ 4-1: โมเดลข้อมูลหลายมิติของระบบวิเคราะห์การขาย ........................................................... 33 

รูปที่ 4-2: โมเดลข้อมูลหลายมิติของระบบวิเคราะห์การขายอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถ ................... 38 

รูปที่ 4-3: โมเดลข้อมูลหลายมิติของระบบวิเคราะห์สินค้าคงคลัง .................................................... 43 

รูปที่ 4-4: โมเดลข้อมูลหลายมิติของระบบวิเคราะห์ลูกค้า ............................................................... 48 

รูปที่ 4-5: โมเดลข้อมูลหลายมิติของระบบวิเคราะห์การผ่อนช าระ .................................................. 54 

รูปที่ 4-6: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบตาราง ........................................................................ 57 

รูปที่ 4-7: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบกราฟเส้น ................................................................... 57 

รูปที่ 4-8: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบกราฟแท่ง................................................................... 58 

รูปที่ 4-9: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบกราฟเปรียบเทียบตัวชี้วัด ........................................... 58 

รูปที่ 4-10: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบกราฟโดนัท .............................................................. 58 

รูปที่ 4-11: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบกราฟวงกลม ............................................................ 58 

รูปที่ 4-12: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบแผนภูมิต้นไม้ ........................................................... 59 

รูปที่ 4-13: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบกราฟซ้อน ................................................................ 59 

รูปที่ 4-14: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบการ์ด ....................................................................... 59 

รูปที่ 4-15: ตัวอย่างการแสดงหน้าจอ Dashboard ......................................................................... 60 

รูปที่ 4-16 : หน้าจอแสดงวิธีการน าข้อมูลเข้าสู่ฐานข้อมูล................................................................ 61 

รูปที่ 4-17: หน้าจอเมนูการเชื่อมต่อ Database ด้วย Microsoft SQL Server ............................... 62 

รูปที่ 4-18 หน้าจอเมนูการเชื่อมต่อฐานข้อมูล Microsoft SQL Server .......................................... 62 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ฏ 

รูปที่ 4-19: หน้าจอการเลือก Table ส าหรับใช้ในรายงาน .............................................................. 63 

รูปที่ 4-20 หน้าจอแสดง Star Schema และความสัมพันธ์ระหว่าง Fact และ Dimension ........... 63 

รูปที่ 4-21: หน้าจอแสดงการเลือกรูปแบบกราฟ ............................................................................. 64 

รูปที่ 4-22: หน้าจอการก าหนดข้อมูลที่ต้องการแสดงผล ................................................................. 64 

รูปที่ 4-23 หน้าจอแสดงการสร้าง New Measure ......................................................................... 65 

รูปที่ 4-24 หน้าจอแสดง Measure ที่ได้จากการสร้าง .................................................................... 65 

รูปที่ ข-1  การเข้าใช้งานโปรเจคที่พัฒนาแล้ว .................................................................................. 81 

รูปที่ ข-2: การสร้างโปรเจคใหม่ ....................................................................................................... 81 

รูปที่ ข-3: การน าข้อมูลเข้าระบบ .................................................................................................... 82 

รูปที่ ข-4: หน้าจอการสร้างและการพัฒนาระบบ ............................................................................. 83 

รูปที่ ค-1: รายงานยอดขายของรถจักรยานยนต์ตามกลุ่มรถจักรยานยนต์และระยะเวลา ................. 84 

รูปที่ ค-2: รายงานยอดขายเทียบกับเป้าที่ตั้งไว้ ตามกลุ่มและระยะเวลา .......................................... 85 

รูปที่ ค-3: รายงานการวิเคราะห์หาจ านวนสินค้าที่เหมาะสมในการสั่งซื้อ......................................... 86 

รูปที่ ค-4: รายงานแสดงความสนใจกลุ่มรถจักรยานยนต์ของลูกค้า ตามขนาด ................................ 87 

รูปที่ ค-5: รายงานแสดงการผิดนัดช าระของลูกค้า .......................................................................... 88 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที่ 1 

บทน า 

 

 ในบทนี้จะกล่าวถึงความส าคัญและท่ีมาของโครงการ วัตถุประสงค์ของโครงการ ขอบเขตของ

โครงการ วิธีการด าเนินงานโครงการ เทคโนโลยีที่ใช้ในการพัฒนาระบบและการด าเนินงาน ตลอดจน

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากโครงการนี้ 

1.1 ที่มาและความส าคัญของโครงการ 

 ในปัจจุบันธุรกิจขายรถจักรยานยนต์มีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากเป็นยานพาหนะที่

ราคาไม่แพง มีความคล่องตัวสูง มีความหลากหลายตามประโยชน์ รูปแบบและการใช้งาน ดังนั้น 

รถจักรยานยนต์จึงเป็นที่นิยมในประเทศไทย โดยในปัจจุบันตลาดจักรยานยนต์ในประเทศไทย 

ปี 2562-2564 มีแนวโน้มขยายตัวแบบค่อยเป็นค่อยไปตามสภาวะเศรษฐกิจที่เติบโตอย่างต่อเนื่อง 

โดยในปี 2563 ประเทศไทยมียอดขายถึง 1.52 ล้านคัน และมีผู้จ าหน่ายรถจักรยานยนต์กระจายอยู่

ทั่วทั้งประเทศไทย โดยมีทั้งผู้จ าหน่ายที่ขายรถจักรยานยนต์ทุกแบรนด์ และผู้จ าหน่ายที่เป็นตัวแทน

จ าหน่ายของบริษัทผู้ผลิต ทั้งนี้ เราจะพูดถึงผู้จ าหน่ายที่เป็นตัวแทนจ าหน่ายของบริษัทผู้ผลิต ซึ่งจะ

ด าเนินการขายรถจักรยานยนต์เพียงแบรนด์เดียวเท่านั้น 

 ในการที่ร้านขายรถจักรยานยนต์จะเป็นตัวแทนจ าหน่ายให้กับบริษัทผู้ผลิตนั้น ตัวแทน

จ าหน่ายจะต้องขอโควต้าจ านวนรถจักรยานยนต์ที่จะสั่งซื้อต่อปีล่วงหน้าจากทางบริษัทผู้ผลิต ซึ่งทาง

บริษัทนั้นจะน าไปพิจารณา อนุมัติ และจัดส่งรายการรถจักรยานยนต์ เพื่อให้ตัวแทนจ าหน่ายเลือกรุ่น

และสี และจัดส่งรถจักรยานยนต์ให้ตามที่ตกลงกันไว้ พร้อมทั้งก าหนดเป้าการขายคือ 90% ของ

รถจักรยานยนต์ที่บริษัทจัดส่งให้ นอกจากนี้ ทางบริษัทยังมีการก าหนดให้ร้านค้าที่เป็นตัวแทน

จ าหน่ายต้องมีการขายอุปกรณ์เสริม ได้แก่ อะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถ เพ่ิมเติมด้วย โดยทางบริษัทจะ

ก าหนดเป้าการขายในแต่ละเดือนมาให้กับทางตัวแทนจ าหน่าย ดังนั้นตัวแทนจ าหน่ายจะต้อง

ด าเนินการขายให้ได้ตามเป้าที่ตั้งไว้ เพ่ือสิทธิพิเศษต่างๆ เช่น การได้รับเงินสนับสนุนในการจัด

กิจกรรมส่งเสริมการขาย หรือรางวัลพิเศษอ่ืนๆ เป็นต้น ดังนั้นตัวแทนจ าหน่ายจะต้องรวบรวมข้อมูล 

เพ่ือน าไปประกอบการตัดสินใจในการบริหารจัดการภายในร้าน ไม่ว่าจะเป็นการวางแผนการขาย การ

บริหารสินค้าส ารองคลัง และการบริหารจัดการลูกค้าที่มีการผ่อนช าระกับทางร้านค้า เป็นต้น 
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 จากเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้น จึงน าไปสู่การพัฒนา “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการ

ตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” ซึ่งจะเป็นเครื่องมือในการช่วยให้ผู้บริหารมองเห็น

ภาพรวมของร้าน และสามารถวิเคราะห์ข้อมูลในมุมมองต่างๆ เพ่ือน าไปตัดสินใจวางแผนด าเนินงาน

และกลยุทธ์ที่สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป และสามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้ 

1.2 วัตถุประสงค์ของโครงการ 

 โครงการ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” มี

วัตถุประสงค์ที่ส าคัญ ดังนี้ 

1) เพ่ือพัฒนาเครื่องมือส าหรับการวิเคราะห์เพ่ือน าประกอบการตัดสินใจในการวางแผนกลยุทธ์

ในการบริหารธุรกิจร้านขายรถจักรยานยนต์ ให้สามารถบริหารกิจการได้อย่างมีประสิทธภาพ 

ตอบสนองต่อสถานการณ์ในปัจจุบันที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว และสามารถปรับตัวโดย

การสร้างโอกาสให้กับกิจการได้ 

2) เพ่ือพัฒนาระบบคลังข้อมูล (Data Warehouse) โดยรวบรวมข้อมูลต่างๆ ของร้านจ าหน่าย

รถจักรยานยนต์ ให้เป็นระเบียบและเป็นมาตรฐานเดียวกัน ลดความซ้ าซ้อนละความผิดพลาด

ของข้อมูล สะดวกต่อการน าไปวิเคราะห์และสามารถแสดงข้อมูลในมุมมองต่างๆ ให้เป็นใน

รูปแบบที่เข้าใจง่ายและหลากหลายมุมมอง ท าให้ผู้บริหารสามารถน าไปใช้ประกอบการ

ตัดสินใจได้ง่าย  

1.3 ขอบเขตของโครงการ 

 โครงการพัฒนา “คลั งข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่าย

รถจักรยานยนต์” เป็นการศึกษาวิเคราะห์และพัฒนาระบบการด าเนินงานจากร้านค้าที่เป็นตัวแทน

จ าหน่ายรถจักรยานยนต์แบรนด์หนึ่ง โดยแบ่งออกเป็น 5 ระบบย่อยดังนี้ 

 1) ระบบวิเคราะห์การขาย (Sales Analysis System) 

 ระบบนี้เป็นการวิเคราะห์การขายในส่วนของรถจักรยานยนต์ ซึ่งเป็นสินค้าหลักของร้าน โดย

มีการวิเคราะห์ถึงยอดขายและก าไรที่ได้จากการขายรถจักรยานยนต์ มีการเปรียบเทียบปริมาณการ

ขายรถจักรยานยนต์กับเป้าที่ตั้งไว้ เพื่อท าให้ผู้บริหารมองเห็นภาพรวม และรู้สถานการณ์ของบริษัท มี

การวิเคราะห์รถมอเตอร์ไซด์รุ่นที่ขายดี และวิเคราะห์แนวโน้มการขายที่เกิดในช่องทางต่างๆ เพ่ือให้

สามารถน าไปประกอบการวางแผนกลยุทธ์การขายที่เหมาะสมต่อไปได้ 
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 2) ระบบวิเคราะห์การขายอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถ (Part and Accessory Sales 

Analysis System) 

 ระบบนี้เป็นการวิเคราะห์ยอดขายของสินค้าที่เป็นอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถจักรยานยนต์ ซึ่ง

สามารถดูแนวโน้มการเติบโตของยอดขายได้ มีการวิเคราะห์เปรียบเทียบจ านวนและยอดขายของ

อะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถจักรยานยนต์กับเป้าที่ตั้งไว้ ซึ่งในการตั้งเป้าสินค้าทั้งหมดนั้น จะเป็นการตั้ง

เป้ายอดขายรวมที่เป็นจ านวนเงิน และมีการตั้งเป้าในส่วนของปริมาณขายเพ่ิมเติม ในส่วนที่เป็น

อะไหล่หมุนเวียน ซึ่งได้แก่ ชุดผ้าเบรค น้ ามันเครื่อง แบตเตอรี่ ยาง ไส้กรองอากาศ และหัวเทียน 

นอกจากนี้ ยังมีการวิเคราะห์เกี่ยวกับการขายผ่านทางช่องทางการจ าหน่ายต่างๆ ซึ่งจะท าให้ผู้บริหาร

สามารถน าไปวิเคราะห์และประกอบการตัดสินใจในการวางแผนกลยุทธ์ในการขายต่อไปได้ 

 3) ระบบวิเคราะห์สินค้าคงคลัง (Inventory Analysis System) 

 ระบบนี้จะเป็นการวิเคราะห์เพ่ือการส ารองคลังของสินค้ากลุ่มอะไหล่และอุปกรณ์แต่ง

รถจักรยานยนต์ให้เพียงพอต่อการขาย โดยมีการวิเคราะห์ภาพรวมของสินค้าที่มีอยู่ในคลัง เพ่ือให้

ผู้ดูแลคลังสามารถบริหารจัดการคลังได้อย่างเหมาะสม มีการวิเคราะห์หาสินค้าที่ควรส ารองเพ่ิม 

ปริมาณที่ควรส ารอง และหาจ านวนที่เหมาะสมในการสั่งซื้อสินค้าเมื่อสินค้าในคลังอยู่ในระดับที่เหลือ

น้อยเกินกว่าจุดที่จะสามารถขายได้อย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้ ยังมีการวิเคราะห์หาสินค้าที่ค้างสต็อก 

ซึ่งอาจมีการเสี่อมสภาพของสินค้า และส่งผลให้ใช้พ้ืนที่ในคลังได้อย่างไม่มีประสิทธิภาพ ดังนั้นการ

วิเคราะห์นี้จึงจะช่วยให้ผู้ดูแลคลังสามารถน าไปประกอบการตัดสินใจในการบริหารจัดการพ้ืนที่ในคลัง

ได้อย่างมีประสิทธิภาพและเหมาะสมได้  

 4) ระบบวิเคราะห์ลูกค้า (Customer Analysis System) 

 ระบบนี้จะเป็นการวิเคราะห์ความสนใจของลูกค้าในปัจจัยต่างๆ โดยจะแยกตามเพศและช่วง

อายุ มีการวิเคราะห์ในเรื่องของสีรถจักรยานยนต์ ซึ่งได้รับความนิยมแตกต่างกันไปในแต่ละรุ่น มีการ

วิเคราะห์ขนาดและชนิดของอะไหล่ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า เพ่ือให้ฝ่ายขายสามารถ

น าเสนอสินค้าได้ตรงตามความต้องการของลูกค้าได้ นอกจากนี้  ผู้บริหารยังสามารถน าไปเป็นข้อมูล

อ้างอิงในการวางแผนและประกอบการตัดสินใจในการสั่งซื้อรถจักรยานยนต์ในอนาคตได้อีกด้วย 

 5) ระบบวิเคราะห์การผ่อนช าระ (Leasing Analysis System) 

 ระบบนี้จะเป็นการวิเคราะห์การผ่อนช าระ ในกรณีที่ลูกค้าเลือกผ่อนช าระกับทางร้าน โดยมี

การวิเคราะห์ภาพรวมของการช าระของลูกค้าและสถานะการติดตามของร้าน มีการดูภาพรวมของ  

มูลค่าที่ลูกค้าค้างช าระ การผิดนัดช าระ และมีการติดตามการผ่อนช าระในสถานะต่างๆ นอกจากนี้ยัง
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มีการวิเคราะห์หาแนวโน้มของลูกค้าที่ไม่สามารถติดตามให้มาผ่อนช าระได้เกิน 2 ปี ซึ่งมีโอกาสที่ท า

ให้ร้านจะเกิดหนี้สูญได้ ดังนั้น การวิเคราะห์นี้ จะท าให้ผู้บริหารมองเห็นภาพรวมของการติดตามการ

ผ่อนช าระ และสามารถน าไปวางแผนเพ่ือลดความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น ในกรณีที่ไม่สามารถติดตาม

ลูกหนี้ ซึ่งส่งผลให้เกิดหนี้สูญได้ 

1.4 วิธีการด าเนินโครงการ 

 โครงการ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” มี

ขั้นตอนในการด าเนินงาน ดังนี้ 

1. ศึกษาและวิเคราะห์ระบบ (System Analysis) 

1.1. ศึกษาธุรกิจที่จะน ามาเป็นกรณีศึกษา โดยศึกษาข้ันตอนการด าเนินงาน และลักษณะการ

ด าเนินงานที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจทั้งหมด 

1.2. เก็บรวบรวมความต้องการและปัญหาที่เกิดขึ้น โดยการสัมภาษณ์ผู้บริหารและผู้ที่มีส่วน

เกี่ยวข้อง เพ่ือน ามาออกแบบระบบงาน และรายงานให้ตรงกับความต้องการของผู้ใช้งานและให้เกิด

ประโยชน์สูงสุด 

1.3. วิเคราะห์และสรุปความต้องการของผู้บริหาร พร้อมทั้งก าหนดขอบเขตของระบบงานที่

จะพัฒนา 

2. การออกแบบระบบ (System Design) 

2.1. ออกแบบรายงานต่าง ๆ (Report Design) ที่สามารถแก้ไขปัญหาที่ได้รวบรวมมาจาก
ขั้นตอนวิเคราะห์ระบบ เพ่ือให้ตรงกับวัตถุประสงค์ และสามารถน าไปช่วยในการสนับสนุนการ
ตัดสินใจของผู้บริหารได้ 

2.2. ออกแบบโมเดลข้อมูลเชิงมิติ (Multi-dimensional Data Modeling Design) โดย
โครงสร้างของข้อมูลจะอยู่ในรูปแบบ Star Schema 

2.3. ออกแบบวิธีการน าเข้าข้อมูล (Extract Transform Load - ETL) จากฐานข้อมูล  
เพ่ือให้สามารถน าข้อมูลเข้าสู่ระบบได้อย่างถูกต้อง 

3. การพัฒนาระบบ (System Development) 
3.1. พัฒนาโปรแกรมและน าข้อมูลเข้ามาในคลังข้อมูล (ETL) 
3.2. พัฒนาคลังข้อมูลตามที่ได้มีการออกแบบไว้ (Data Warehouse Development) 
3.3. พัฒนารูปแบบของรายงานที่ช่วยในการวิเคราะห์และสนับสนุนการตัดสินใจของผู้บริหาร

ตามท่ีได้ออกแบบไว้ (Report Preparation) 
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4. การทดสอบระบบ (System Testing) 
4.1. เชื่อมโยงระบบเพ่ือการรับส่งข้อมูล รวมทั้งสรุปข้อผิดพลาดทั้งหมดที่อาจเกิดขึ้นและ

ปรับปรุงในส่วนที่ยังไม่ตรงกับความต้องการของผู้ใช้งานระบบ 

4.2. ตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของระบบและสรุปข้อผิดพลาดที่เกิดข้ึน 

4.3. ปรับปรุงและแก้ไขข้อผิดพลาดให้มีความสมบูรณ์ถูกต้องและมีประสิทธิภาพตรง 

ตามความต้องการ 

5. การจัดท าคู่มือการใช้งานระบบ (User Documents) 

จัดท าคู่มือส าหรับการใช้งาน (User Manual) เป็นเอกสารที่ระบุถึงขั้นตอนการใช้งาน

ของระบบที่พัฒนาขึ้น เพ่ือช่วยให้เข้าใจระบบและสามารถใช้งานได้อย่างถูกต้อง 

1.5 เทคโนโลยีที่ใช้ในการพัฒนาระบบ 

 เทคโนโลยีที่ใช้ในการพัฒนาระบบส าหรับโครงการ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการ

ตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” 

ตารางที่ 1-1: ตารางแสดงเทคโนโลยีที่ใช้พัฒนาระบบ 
ด้าน Software 

ระบบปฏิบัติการ Microsoft Windows 10 Home 

ระบบจัดการฐานข้อมูล Microsoft SQL Server 2019 Express 

เครื่องมือที่ใช้ในการพัฒนาระบบ Microsoft Power BI Desktop Version 2.83 

เครื่องมือที่ใช้ในการแสดงผลระบบ Microsoft Power BI Desktop Version 2.83 

ด้าน Hardware 
หน่วยประมวลผลกลาง (CPU) Intel® Core™ i7-8550U 1.8 GHz 2.00 GHz 

หน่วยความจ า 8.00 GB 

Hard disk 256 GB 

 

1.6. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากโครงการ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของ

ธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์”  มีดังนี ้
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1) ผู้บริหารเห็นถึงภาพรวมการขายรถจักรยานยนต์ อะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถจักรยานยนต์  

ท าให้สามารถน าไปสนับสนุนการตัดสินใจในการวางแผนการตลาดได้ 

2) ผู้บริหารสามารถน าข้อมูลไปวิเคราะห์และประกอบการตัดสินใจในการก าหนดโควตาการ

สั่งซื้อรถจักรยานยนต์ในปีถัดไปได้ ท าให้สามารถขายได้ตรงตามเป้าหมายที่ทางบริษัทผู้ผลิต

ก าหนดไว้ได้ 

3) ผู้บริหารสามารถน าข้อมูลไปวิเคราะห์และประกอบการตัดสินใจในการก าหนดรุ่นและสีของ

รถจักรยานยนต์ที่จะสั่งซื้อให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าได้ ท าให้เพิ่มโอกาสในการขาย 

4) ผู้บริหารสามารถน าข้อมูลไปวิเคราะห์และประกอบการตัดสินใจในการสั่งซื้ออะไหล่และ

อุปกรณ์แต่งรถจักรยานยนต์ให้เพียงพอต่อความต้องการซื้อของลูกค้าได้ เพ่ือไม่ให้เสียโอกาส

ในการขาย 

5) สามารถใช้ประโยชน์จากข้อมูลที่ร้านขายรถจักรยานยนต์มีให้เกิดประโยชน์สูงสุด โดยน ามา

วิเคราะห์และสร้างเป็นรายงานที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจร้านขายรถจักรยานยนต์ในรูปแบบที่

เหมาะสม น าเสนอข้อมูลให้กับผู้บริหารและผู้ที่เกี่ยวข้องเห็นภาพรวม และสามารถตัดสินใจ

ได้อย่างรวดเร็ว 
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บทที่ 2 

แนวคิดและหลักการ 

 
ในบทนี้จะกล่าวถึงแนวคิดที่น ามาใช้ในการพัฒนา “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการ

ตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” โดยมีแนวคิดต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องและน ามาใช้ในการ
พัฒนา ได้แก่ แนวคิดด้านคลังข้อมูล (Data Warehouse) แนวคิดด้านธุรกิจอัจฉริยะ (Business 
Intelligence) แนวคิดเรื่องการวิเคราะห์การขายและก าไร แนวคิดด้านการบริหารจัดการคลัง และ
แนวคิดด้านการติดตามหนี้  

2.1 แนวคิดด้านคลังข้อมูล (Data Warehouse) 

 การพัฒนาเทคโนโลยีฐานข้อมูลนั้นเป็นการพัฒนาอย่างไม่หยุดนิ่ง โดยองค์กรต่างๆ เห็นถึง
ความส าคัญขอกฐานข้อมูล จึงมีการพัฒนาฐานข้อมูลส าหรับการจัดเก็บข้อมูล ซึ่งในปัจจุบันมีข้อมูลที่
ต้องจัดเก็บมากขึ้น เพ่ือให้สามารถน าไปประมวลผลและน าไปประกอบการตัดสินใจในการด าเนินงาน
ในธุรกิจของตนได้ ดังนั้น แนวคิดด้านคลังข้อมูล (Data Warehouse) จึงมีส่วนช่วยให้องค์กรสามารถ
จัดเก็บข้อมลูจ านวนมากและสามารถน าข้อมูลมาใช้เพื่อประกอบการตัดสินใจของผู้บริหารได้ 

นิยามของคลังข้อมูลคือแหล่งจัดเก็บข้อมูลขององค์กรที่ได้รับการออกแบบมาเพ่ือใช้ในการ
วิเคราะห์และตัดสินใจ โดยการน าข้อมูลจากทั้งภายนอกและภายในองค์กรมาประมวลผลร่วมกัน 
เพ่ือให้ได้มาซึ่งข้อมูลที่องค์กรสามารถน าไปใช้ประโยชน์ต่อได้ โดยข้อมูลที่จัดเก็บนั้น จะเป็นข้อมูล
ย้อนหลังหรือเป็นข้อมูลในอดีตที่จัดเก็บในหลายช่วงเวลา และต้องไม่มีความเคลื่อนไหว ซึ่งอาจต้องมี
การปรับแต่งให้มีเฉพาะข้อมูลที่จ าเป็นต่อการใช้งาน เพ่ือให้เหมาะสมก่อนน าเข้าคลังข้อมูล [1] 

วัตถุประสงค์ในการสร้างคลังข้อมูล  
1. คลังข้อมูลท าให้คนในองค์กรสามารถเข้าถึงข้อมูลได้ ซึ่งผู้ที่ต้องการใช้ข้อมูลสามารถ

เชื่อมต่อได้ทันที เข้าถึงง่ายและสามารถออกรายงานได้อย่างรวดเร็ว 
2. เนื่องจากข้อมูลมีการจัดเก็บไว้ที่เดียว ท าให้ข้อมูลมีความถูกต้องตรงกัน ส่งผลให้การ

วิเคราะห์และน าเสนอข้อมูลจะได้ผลที่ตรงกันเสมอ 
3. ข้อมูลที่ถูกจัดเก็บไว้ในคลังข้อมูล จะมีการปรับปรุงและผ่านการคัดกรองให้เหมาะสมกับ

การใช้งานแล้ว ดังนั้นข้อมูลจึงมีความถูกต้อง และน่าเชื่อถือ  
4. ข้อมูลในคลังข้อมูลสามารถท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงต่อธุรกิจและองค์กรได้ [2] 
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คุณสมบัติของคลังข้อมูล 
1. Subject Oriented คลังข้อมูลจะต้องถูกสร้างด้วยหัวข้อหลักทางธุรกิจที่องค์กรนั้น

สนใจ ตัวอย่างหัวข้อที่น่าสนใจของธุรกิจขายสินค้า เช่น ลูกค้า สินค้า ยอดขาย อินวอยซ์ลูกค้า การ
ควบคุมสต็อก และการขายสินค้า สิ่งเหล่านี้ล้วนสะท้อนในความต้องการจัดเก็บเพ่ือใช้ในการสนับสนุน
การตัดสินใจ การวิเคราะห์ และดาต้าไมนิง (Data Mining) 

2. Integrated ข้อมูลที่น ามาใช้ในการประกอบการตัดสินใจนั้น สามารถน ามาจาก
แหล่งข้อมูลทั้งภายในและภายนอก นั่นย่อมหมายถึงความแตกต่างในระบบ รวมทั้งอาจมีการจัดเก็บ
ข้อมูลในรูปแบบที่แตกต่างกัน หรือมาจากความแตกต่างของแพลตฟอร์ม ดังนั้นระบบ Integrated 
จะต้องมีความสามารถในการรวมข้อมูลเหล่านั้นให้สอดคล้องหรือผสมผสานให้เป็นหนึ่งเดียวได้ 

3. Time-Variant ข้อมูลในฐานข้อมูลเชิงปฏิบัติการมุ่งเน้นความเป็นปัจจุบัน และจะต้อง
ปรับปรุงให้ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา แต่ข้อมูลในคลังข้อมูล จะเป็นข้อมูลที่มีช่วงอายุในระยะเวลาใดเวลา
หนึ่ง ซึ่งอาจจะเป็นตั้งแต่ 5 ถึง 10 ปี โดยจะขึ้นอยู่กับความเหมาะสมเป็นหลักด้วย ซึ่งการน าข้อมูล
ย้อนหลังมารวบรวมจัดเก็บไว้นั้น ก็เพ่ือน ามาวิเคราะห์เปรียบเทียบหาแนวโน้มและใช้พยากรณ์ทาง
ธุรกิจ 

4. Non-Volatile คลังข้อมูลนั้นมีความแตกต่างจากฐานข้อมูลปกติ ซึ่งมักมีการเพ่ิม ลบ 
หรือปรับปรุงข้อมูลเพ่ือให้ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา ในขณะที่คลังข้อมูลมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้ผู้ใช้เข้าถึง
เพ่ือน ามาวิเคราะห์เท่านั้น ในการปรับปรุงข้อมูลในคลังข้อมูลนั้นถือเป็นเรื่องใหญ่มาก เพราะรูปแบบ
การเก็บข้อมูลในคลังข้อมูลนั้นจะมุ่งเน้นที่ประสิทธิภาพด้านการเรียกใช้ข้อมูลที่มีความรวดเร็วสูงเป็น
ส าคัญ มากกว่าพิจารณาความซ้ าซ้อนของข้อมูล อย่างไรก็ตาม หากมีความจ าเป็นต้องแก้ไขหรือ
ปรับปรุง จะต้องเป็นวิธีที่ไม่ส่งผลกระทบต่อฐานข้อมูลในคลัง เช่น การบันทึกช่วยจ า หรือการสร้างตัว
แปรใหม่ เป็นต้น [3] 

ประโยชน์ของระบบคลังข้อมูล 

1. ช่วยเสริมสร้างความรู้และช่วยสนับสนุนการตัดสินใจให้เกิดประสิทธิภาพของบุคลากรใน

องค์กร 

2. สามารถเข้าถึงข้อมูลที่ส าคัญได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 

3. แยกฐานข้อมูลที่ใช้ปฏิบัติงานออกจากฐานข้อมูลที่ใช้วิเคราะห์ 

4. ให้ข้อมูลสรุปในมุมมองระดับสูงและสามารถเจาะลึกลงไปได้ [4] 
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เทคโนโลยีระบบคลังข้อมูล 

 ประกอบไปด้วย 3 ส่วนหลัก คือ  

1. Data Extraction Tool เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการดึงข้อมูลที่สนใจมาวิเคราะห์และท า

การแปลงข้อมูลก่อนเก็บข้อมูลไว้ในระบบฐานข้อมูล 

2. Database ระบบฐานข้อมูลเป็นแหล่งเก็บข้อมูลที่สนใจและผ่านการคัดเลือกแล้ว 

3. Analysis Tool เป็นเครื่องมือที่น ามาวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่สามารถน าไปใช้

ประโยชน์ได้ [5] 

2.2 แนวคิดด้านธุรกิจอัจฉริยะ (Business Intelligence) 

 ระบบธุรกิจอัจฉริยะ คือวิธีการท างานด้านข้อมูลที่มีขั้นตอนกระบวนการสถาปัตยกรรมและ

เทคโนโลยีที่ท าการแปลงข้อมูลดิบ (Data) ให้ เป็นสารสนเทศ ( Information) หรือข้อมูลที่มี

ความหมายและเป็นประโยชน์ที่สามารถท าให้เกิดความรู้ความเข้าใจน าไปใช้ในการบริหารจัดการ

เชิงกลยุทธ์หรือใช้ในเชิงการปฏิบัติการให้มีประสิทธิภาพเพ่ิมมากข้ึน  

 โดยในปัจจุบันเทคโนโลยีได้มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ท าให้การด าเนินงานของธุรกิจ

ต่างๆ มีการปรับเปลี่ยนและแข่งขันกันมากขึ้น ดังนั้นเพ่ือการอยู่รอดขององค์กร จึงต้องมีการใช้ข้อมูล

ในรูปของสารสนเทศที่ถูกต้องแม่นย า มีคุณภาพและทันสมัย เพ่ือใช้ในการสนับสนุนการตัดสินใจได้

อย่างรวดเร็ว และสามารถน าไปวางแผนหรือแก้ไขปัญหาเชิงธุรกิจได้ในทันที โดยข้อมูลนั้นไม่ใช่เพียง

ข้อมูลภายในองค์กรเท่านั้นแต่อาจเป็นข้อมูลภายนอกที่เกี่ยวข้อง เช่น ข้อมูลของคู่แข่ง หรือข้อมูลที่

เกี่ยวข้อง เป็นต้น  ดังนั้นการวางแผนและออกแบบระบบธุรกิจอัจฉริยะที่ดี จะช่วยให้สามารถเตรียม

ข้อมูลที่ถูกต้องและมีประโยชน์ต่อการน ามาประกอบการตัดสินใจและสามารถน าไปใช้สนับสนุนใน

การแข่งขันทางธุรกิจให้กับองค์กรได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 ในปัจจุบัน ผู้ประกอบการจะใช้ข้อมูลสารสนเทศเป็นพ้ืนฐานในการบริหาร ประกอบการ

ตัดสินใจและวางแผนการด าเนินงานมากขึ้น ซึ่งการน าเสนอสารสนเทศในการปฏิบัติงานตามปกตินั้น 

ไม่เพียงพอที่จะตอบสนองความต้องการของผู้ใช้ข้อมูล ดังนั้น ระบบธุรกิจอัจฉริยะ (Business 

Intelligence หรือ "BI") จึงมีส่วนช่วยในการปรับปรุงข้อมูลให้สามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้อย่างมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น [6] 
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ความส าคัญของระบบธุรกิจอัจฉริยะ  

1. เป็นเครื่องมือทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ ที่ผู้ใช้สามารถน าไปวิเคราะห์ประมวลผล

ข้อมูลจ านวนมาก ซึ่งได้มาจากแหล่งข้อมูลหลายแหล่งที่มีทั้งรูปแบบ โครงสร้างข้อมูลที่มีความ

แตกต่างกัน เพ่ือให้เป็นสารสนเทศในรูปแบบที่ผู้ใช้ต้องการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

2. เป็นเครื่องมือสนับสนุนการบริหาร การตัดสินใจได้ทุกหน้าที่ งานไม่ว่าจะเป็นฝ่าย

การตลาด การเงิน การผลิต ฯลฯ และตอบสนองบุคลากรทุกระดับในองค์กร  

3. เป็นเครื่องมือที่มีการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ิมมากขึ้นจากการน าเสนอปกติ เช่น การวิเคราะห์

ก าไรชั้นตัน ระยะเวลาในการเปิดการขาย การวิเคราะห์ลักษณะและพฤติกรรมลูกค้า เป็นตัน 

4. เป็นเครื่องมือที่ช่วยเพ่ืมประสิทธิภาพในการก าหนดวัตถุประสงค์และกลยุทธ์ในการ

ด าเนินงาน ด้วยการน าเสนอรายงานเปรียบเทียบผลการด าเนินงานในมิติต่าง ๆ เช่น การเปรียบเทียบ

ผลการด าเนินงานในอดีตย้อนหลัง 5-10 ปี ในลักษณะของเปรียบเทียบผลการด าเนินงานจริง 

เปรียบเทียบผลการด าเนินงานจริงกับเป้าหมาย วิเคราะห์ผลก าไร ช่องทางการจัดจ าหน่ายรวมถึงการ

ใช้ผลการวิเคราะห์เพื่อการพยากรณ์เป้าหมายในอนาคต 

5. ท าให้ผู้ประกอบการเข้าถึงข้อมูลในเชิงลึก ท าให้สามารถท าความเข้าใจในผลประกอบการ 

สภาพการแข่งขัน เพ่ือแสวงหาวิธีการ กลยุทธ์ มาช่วยในการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน การ

สร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ ๆ แต่การจะบรรลุเป้าหมายดังกล่าวได้ไม่ได้ขึ้นอยู่กับการมีระบบธุรกิจ

อัจฉริยะใช้ในองค์กรอย่างเดียวแต่ขึ้นอยู่กับปัจจัยอ่ืนๆ เช่น ผู้บริหารเป็นผู้ที่ใช้ข้อมูลสารสนเทศเป็น

ฐานในการบริหารและการตัดสินใจ ทั้งนี้ผู้บริหารต้องเป็นผู้ที่ตั้งใจและตะหนักว่าตนเองต้องการข้อมูล

หรือสารสนเทศอะไร และองค์กรหรือหน่วยงานเอง ต้องมีข้อมูลและความพร้อมในการน าเข้า

คลังข้อมูล มิฉะนั้นองค์กรอาจจะประสบความล้มเหลวในการน าระบบธุรกิจอัจฉริยะมาใช้งาน  

ซึ่งหมายถึงค่าใช้จ่ายจ านวนมากที่สูญเสียไปในการน าระบบธุรกิจอัจฉริยะมาใช้งาน เป็นต้น [7] 

องค์ประกอบของระบบธุรกิจอัจฉริยะ 

 เทคโนโลยีหรือเครื่องมือที่จ าเป็นส าหรับงานระบบธุรกิจอัจฉริยะ คือฐานข้อมูลขนาดใหญ่  

ที่เก็บรวบรวมข้อมูลไว้ในลักษณะที่เอ้ือต่อการน าข้อมูลไปใช้สนับสนุนการตัดสินใจ ซึ่งจะประกอบไป

ด้วยระบบข้อมูล และโปรแกรมแอพพลิเคชั่น ด้านการวิเคราะห์มากมายหลายระบบ ตัวอย่างเช่น 
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1. คลังข้อมูล (Data Warehouse) คือฐานข้อมูลขนาดใหญ่ที่รวบรวมข้อมูลทั้งจากภายใน

และภายนอกองค์กร โดยมีรูปแบบและวัตถุประสงค์ในการจัดเก็บข้อมูล ซึ่งจ าเป็นต้องมีการออกแบบ

ฐานข้อมูลให้สอดคล้องกับการน าข้อมูลที่ต้องการน ามาใช้งาน 

2. ดาต้ามาร์ท (Data Mart) คือ คลังข้อมูลขนาดเล็ก ที่มีการเก็บข้อมูลที่มีลักษณะ

เฉพาะเจาะจง เช่น เก็บข้อมูลส่วนของการเงิน ส่วนของสินค้าคงคลัง ส่วนของการขาย เป็นต้น ซึ่งท า

ให้การจัดการข้อมูลการน าเอาข้อมูลไปสร้างความสัมพันธ์และวิเคราะห์ต่อก็ง่ายขึ้น 

3. การท าเหมืองข้อมูล (Data Mining) คือ การน าคลังข้อมูลหลักมาประมวลผลใหม่  

และแสดงผลเฉพาะสิ่งที่สนใจ โดยกระบวนการในการดึงข้อมูลออกจากฐานข้อมูลจะมีสูตรทางธุรกิจ 

(Business Formula) และเงื่อนไขต่างๆ เข้ามาเกี่ยวข้องและผลลัพธ์ในรูปแบบที่แตกต่างกัน เช่น 

เป็นแผนภูมิในการตัดสินใจ (Decision Trees) เป็นต้น 

4. เครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลในหลายมิติ (OLAP) คือ การสืบค้นข้อมูลที่ผู้ใช้

สามารถเลือกผลลัพธ์ออกมาในรูปแบบของตารางหรือกราฟ โดยสามารถวิเคราะห์ข้อมูลใน มุมมอง

หลากหลายมิติ (Multi-Dimensional) โดยที่ผู้ใช้สามารถที่จะดูข้อมูลแบบเจาะลึก (Drill Down)  

ได้ตามต้องการ                

5. ระบบสืบค้นและออกรายงานต่างๆ (Search, Report) [8] 

2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการขายและก าไร   

 2.3.1 การขาย 

  ค านิยามของการขาย 

 สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Marketing Association) ให้

ค าจ ากัดความไว้ว่า "การขาย คือ กระบวนการทางตรงและทางอ้อมของการช่วยเหลือหรือชักจูง

ใจ ผู้เป็นลูกค้าในอนาคตให้ซื้อสินค้าหรือบริการหรือท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งอย่างน่าพอใจที่เป็นผลส าคัญ

ทางการค้าแก่ผู้ขาย 

  ตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ (ป.พ.พ.) มาตรา 453 บัญญัติไว้ว่า “อันการ

ซื้อขายนั้นคือสัญญาซึ่งบุคคลฝ่ายหนึ่งเรียกว่า ผู้ขาย โอนกรรมสิทธิ์ แห่งทรัพย์สินให้แก่บุคคลอีก

ฝ่ายหนึ่งเรียกว่า ผู้ซื้อ และผู้ซื้อตกลงว่าจะใช้ราคาแห่งทรัพย์สินนั้นให้แก่ผู้ขาย” 

 ดังนั้น การขายจึงเป็นการชักจูงลูกค้า การจูงใจลูกค้า พนักงานขายจะต้องให้ความรู้

ในเรื่องคุณภาพ และราคา มีการใช้หลักด้านจิตวิทยา การปรับหลักการให้เหมาะสมกับสภาพ
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ของลูกค้าแต่ละคน ทุกประเภท ทุกสถานที่ ทุกสถานการณ์   การขายนั้นเป็นทักษะที่ต้องมีการ

ฝึกฝนจนเกิดความช านาญ เพ่ือให้ประสบความส าเร็จ 

ลักษณะพื้นฐานของการขายท่ีส าคัญ            

  มี   7 ประการ ประกอบด้วย 

1. การขายคือการให้ความช่วยเหลือลูกค้า โดยพนักงานขายต้องรู้ว่า ลูกค้าต้องการ

อะไร และเสนอขายในสิ่งที่ลูกค้าต้องการ  

2. การขายคือการชักจูงใจลูกค้า ซึ่งพนักงานขายต้องให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย

ความพึงพอใจในภาพพจน์ของสินค้า 

3. การขายคือการติดต่อสื่อสาร โดยพนักงานขายต้องถ่ายทอดคุณภาพ คุณลักษณะ

ของสินค้า และผลประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับได้เป็นอย่างดี 

4. การขายคือการแก้ปัญหาให้กับลูกค้า เนื่องจากพนักงานขายต้องช่วยให้ลูกค้าได้

สินค้าตรงความต้องการ 

5. การขายคือการให้ความรู้แก่ลูกค้า เนื่องจากพนักงานขายต้องรู้จักสินค้าเป็นอย่าง

ดี และสามารถอธิบาย ให้ความกระจ่างแก่ลูกค้าได้ อย่างชัดเจน และเข้าใจ 

6. การขายเป็นการสร้างความพึงพอใจไม่ใช่เป็นการบังคับ 

7. การขายท าให้ได้สิ่งตอบแทนด้วยกันทั้ง 2 ฝ่าย โดยลูกค้าได้สินค้าที่ต้องการ และ

พอใจ ส่วนพนักงานขายได้ค่าสินค้าเป็นการตอบแทน 

  ผลิตภัณฑ์ที่เก่ียวข้องกับการซื้อขาย แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 

  สินค้า หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่มีตัวตน สามารถมองเห็นได้ จับต้องหรือสัมผัสได้ เช่น 

เครื่องคอมพิวเตอร์ สบู่ ตู้เย็น เสื้อผ้า กระเป๋า บ้าน รถยนต์ ฯลฯ 

  บริการ หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตัวตน ไม่สามารถมองเห็นได้จับต้องหรือสัมผัส

ไม่ได้ หรือหมายถึง กิจกรรมที่จัดท าขึ้นเพ่ือตอบสนองความต้องการของบุคคลอ่ืนเกี่ยวกับความ

อ านวยความสะดวก ไม่สามารถมองเห็นได้ แต่สามารถสร้างความพอใจให้กับผู้รับบริการได้ [9] 

 2.3.2 ก าไร 

 ก าไรขั้นต้น (Gross Profit)  

 ก าไรขั้นต้น หมายถึงคือรายได้ของบริษัทจากการด าเนินงาน หักลบด้วยต้นทุนการ

ผลิตสินค้าหรือบริการนั้น [10] 
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ก าไรสุทธิ (Net profit) 

  ก าไรสุทธิ คือ รายได้สุทธิ ( Net Income ) ที่ช่วยบอกมูลค่าผลการด าเนินงานของ

บริษัทหลังรวมหรือหักรายการทั้งหมดในงบก าไรขาดทุนเรียบร้อยแล้ว เป็นตัวเลขที่มีประโยชน์

ส าหรับนักลงทุนในการประเมินรายได้ที่เกินรายจ่ายของบริษัท ตัวเลขนี้ปรากฏในงบก าไร

ขาดทุนของบริษัทและเป็นตัวบ่งบอกถึงความสามารถในการท าก าไรของบริษัท [11] 

2.4 แนวคิดด้านการส ารองคลัง  

 สินค้าคงคลัง หรือสินค้าคงเหลือ (Inventory) เป็นสิ่งที่จ าเป็นส าหรับธุรกิจ เพราะจัดเป็น

สินทรัพย์หมุนเวียนรายการหนึ่งซึ่งธุรกิจพึงมีไว้เพ่ือให้การผลิตหรือการขาย สามารถด าเนินไปได้อย่าง

ราบรื่น การมีสินค้าคงคลังมากเกินไปอาจเป็นปัญหากับธุรกิจ ทั้งในเรื่องต้นทุนการเก็บรักษาที่สูง 

สินค้าเสื่อมสภาพ หมดอายุ ล้าสมัย ถูกขโมย หรือสูญหาย นอกจากนี้ยังท าให้สูญเสียโอกาสในการน า

เงินที่จมอยู่กับสินค้าคงคลังนี้ไปหาประโยชน์ในด้านอื่นๆ 

 สินค้าคงคลัง (Inventory ) หมายถึง ปริมาณสินค้าหรือบริหารที่ธุรกิจมีส ารองไว้เพ่ือการใช้

งาน เพ่ือการบริหาร เพ่ือการผลิต เพ่ือการจัดจ าหน่ายในอนาคต เช่น อุปกรณ์ส านักงาน ชิ้นส่วน

อะไหล่ วัตถุดิบ ผลิตภัณฑ์กึ่งส าเร็จรูป เป็นต้น (ก่อเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา และมาลัย ม่วงเทศ .2551 

: 61) 

 สินค้าคงเหลือ (Inventory) เป็นบัญชีสินทรัพย์หมุนเวียนที่มีจ านวนมากที่สุด ที่ผู้จัดการ

ทางการเงินควรจะต้องให้ความสนใจในการบริหาร เนื่องจากสินค้าคงเหลือจะมีสภาพคล่องน้อยที่สุด

ในบัญชีสินทรัพย์หมุนเวียนเมื่อเทียบกับเงินสด และลูกหนี้การค้า การบริหารสินค้าคงเหลือจะเป็น

การศึกษาถึงวิธีการที่จะรักษาระดับสินค้าที่ธุรกิจจ าเป็นต้องใช้ในการด าเนินงานซึ่งผู้จัดการจะต้องท า

การตัดสินใจว่าจะต้องมีสินค้าคงเหลือเป็นจ านวนเท่าไหร่ จะต้องด าเนินการอย่างไรที่จะสามารถ

รักษาระดับสินค้าคงเหลือให้อยู่ในจ านวนที่เหมาะสมที่จะท าให้เกิดประสิทธิภาพในการด าเนินงาน

สูงสุด (การจัดการการเงิน ในองค์กรธุรกิจ 2545 : 113) 

 สินค้าคงคลังหรือสินค้าคงเหลือ ตามที่ก าหนดในมาตรฐานการบัญชี ฉบับที่ 31 โดยสมาคม

นักบัญชีและผู้สอบบัญชีรับอนุญาตแห่งประเทศไทย มิถุนายน 2546 ได้ให้ค านิยามดังนี้ (ความหมาย

ของสินค้าคงเหลือและประเภทของสินค้าคงเหลือ . 2551 . ออนไลน์)  สินค้าคงคลัง ( Inventory) 

หมายถึง ทรัพย์สิน ซึ่ง 

(ก) กิจการมีไว้เพ่ือขายตามลักษณะการประกอบธุรกิจโดยปกติ 
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(ข) อยู่ในระหว่างกระบวนการผลิตเพื่อให้เป็นสินค้าส าเร็จรูป 

(ค) มีไว้เพ่ือใช้ในการผลิตสินค้าหรือบริการ 

 จากความหมายในข้างต้นสินค้าคงคลัง หรือ เรียกอีกอย่างหนึ่ งว่า สินค้าคงเหลือ  

มีส่วนประกอบอันส าคัญ ได้แก่ สินค้าส าเร็จรูป งานระหว่างท าหรือสินค้าระหว่างผลิต ซึ่งรวมไปด้วย 

วัตถุดิบ วัสดุที่ใช้ในการผลิต ซึ่งสินค้าคงเหลือจัดเป็นสินทรัพย์ประเภทหมุนเวียนของกิจการที่มีไว้เพ่ือ

ขายในการประกอบธุรกิจตามปกติ และมีไว้เพ่ือใช้ในการผลิตสินค้าหรือบริการ เพ่ือขายต่อไป 

 

รูปที่ 2-1: ความจ าเป็นในการมีสินค้าคงคลัง 

 บทบาทของสินค้าคงคลังในซัพพลายเชน  สินค้าคงคลังมีวัตถุประสงค์ในการสร้างความ

สมดุลในซัพพลายเชน เพ่ือให้ระดับสินค้าคงคลังต่ าสุด โดยไม่กระทบต่อระดับการให้บริการ โดย

ปัจจัยน าเข้าของกระบวนการผลิตที่มีความส าคัญอย่างยิ่งคือ วัตถุดิบ ชิ้นส่วนและวัสดุต่างๆ ที่เรียก

รวมกันว่าสินค้าคงคลัง ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่ใหญ่ที่สุดของต้นทุนการผลิตผลิตภัณฑ์หลายชนิด

นอกจากนั้นการที่สินค้าคงคลังที่เพียงพอยังเป็นการตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าได้ทันเวลา จึง

เห็นได้ว่าสินค้าคงคลังมีความส าคัญต่อกิจกรรมหลักของธุรกิจเป็นอย่างมาก การบริหารสินค้าคงคลังที่

มีประสิทธิภาพจึงส่งผลกระทบต่อผลก าไรจากการประกอบการโดยตรงและในปัจจุบันนี้มีการน าเอา

ระบบคอมพิวเตอร์มาจัดการข้อมูลของสินค้าคงคลัง เพ่ือให้เกิดความถูกต้อง แม่นย า และทันเวลา

มากยิ่งขึ้น การจัดซื้อสินค้าคงคลังมาในคุณสมบัติที่ตรงตามความต้องการ ปริมาณเพียงพอ ราคา

เหมาะสม ทันเวลาที่ต้องการโดยซื้อจากผู้ขายที่ไว้วางใจได้ และน าส่งยังสถานที่ที่ถูกต้องตามหลักการ
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จัดซื้อที่ดีที่สุด เป็นจุดเริ่มต้นของการบริหารสินค้าคงคลัง การจัดการสินค้าคงคลังมีวัตถุประสงค์หลัก

อยู่ 2 ประการใหญ่ คือ 

1. สามารถมีสินค้าคงคลังบริการลูกค้าในปริมาณที่เพียงพอ และทันต่อการความต้องการ

ของลูกค้าเสมอ เพ่ือสร้างยอดขายและรักษาระดับของส่วนแบ่งตลาดไว้ 

2. สามารถลดระดับการลงทุนในสินค้าคงคลังต่ าที่สุดเท่าที่จะท าได้ เพ่ือท าให้ต้นทุนการ

ผลิตต่ าลงด้วย 

 แต่วัตถุประสงค์สองข้อนี้จะขัดแย้งกันเอง เพราะการลงทุนในสินค้าคงคลังต่ าที่สุดมักจะต้อง

ใช้วิธีลดระดับสินค้าคงคลังให้เหลือแค่เพียงพอใช้ป้อนกระบวนการผลิต เพ่ือให้สามารถด าเนินการ

ผลิตได้โดยไม่หยุดชะงัก แต่ระดับสินค้าคงคลังที่ต่ าเกินไปก็ท าให้บริการลูกค้าไม่เพียงพอหรือไม่ทันใจ

ลูกค้าในทางตรงกันข้ามการถือสินค้าคงคลังไว้มากเพ่ือผลิตหรือส่งให้ลูกค้าได้เพียงพอและทันเวลา

เสมอท าให้ต้นทุนสินค้าคงคลังสูงขึ้น ดังนั้นการบริหารสินค้าคงคลังโดยรักษาความสมดุลของ

วัตถุประสงค์ทั้งสองข้อนี้จึงไม่ใช่เรื่องง่าย และเนื่องจากการบริหารการผลิตในปัจจุบันจะต้องค านึงถึง

คุณภาพเป็นหลักส าคัญ ซึ่งการบริการลูกค้าที่ดีก็เป็นส่วนหนึ่งของการสร้างคุณภาพที่ดี ซึ่งท าให้ลูกค้า

มีความพึงพอใจสูงสุดด้วยจึงดูเหมือนว่าการมีสินค้าคงคลังในระดับสูงจะเป็นประโยชน์กับกิจการใน

ระยะยาวมากกว่า เพราะจะรักษาลูกค้าและส่วนแบ่งตลาดได้ดี  แต่อันที่จริงแล้วต้นทุนสินค้าคงคลังที่

สูง ซึงท าให้ต้นทุนการผลิตสูงด้วยมีผลด้วยมีผลให้ไม่สามารถต่อสู้กับคู่แข่งในด้านราคาได้  จึงต้องท า

ให้ต้นทุนต่ า คุณภาพดี และบริการที่ดีด้วยในขณะเดียวกัน 

 การบริหารสินค้าคงคลัง (Inventory Management) เป็นการจัดการต่าง ๆ เกี่ยวกับ

รายการสินค้าในคลังสินค้าตั้งแต่ การรวบรวม จดบันทึกสินค้าเข้า – ออก การควบคุมให้มีสินค้าเหลือ

ในปริมาณที่เหมาะสม มีระเบียบแบบแผน เพ่ือให้สินค้าที่มีอยู่ตรงตามความต้องการของผู้ใช้หรือ

ผู้บริโภค ทั้งในเรื่องแบบ สี ขนาด แฟชั่น โดยจะต้องควบคุมให้อยู่ในระดับที่เหมาะสม ( ด ารงศักดิ์ ชัย

สนิทและสุนีย์ เลิศแสวงกิจ . 2542 : 65 ) นอกจากนี้ยังรวมไปถึง 

 การเก็บทรัพยากรไว้ใช้ในปัจจุบัน หรือในอนาคต เพื่อให้การด าเนินการของกิจการด าเนินไป

อย่างราบรื่น ผ่านการวางแผนก าหนดปริมาณสินค้าคงคลังที่เหมาะสม 

 การจัดการต่างๆ ที่เกี่ยวกับรายการสินค้าในคลัง ตั้งแต่รวบรวม จดบันทึกสินค้าเข้า-ออกการ

ควบคุมให้มีสินค้าคงเหลือในปริมาณที่เหมาะสม มีระเบียบ เพ่ือให้สินค้าที่มีอยู่ตรงตามความต้องการ

ของผู้บริโภคทั้งในด้านแบบ สี ขนาด แฟชั่นโดยมีจุดมุ่งหมาย เพ่ือรายงานแก่ผู้บริหารว่า “รายการ
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สินค้าใดขายดี สินค้าใดขายไม่ดี สินค้าใดควรสั่งซื้อเพ่ิม หรือสินค้าใดควรลดราคาล้างสต็อก หรือควร

ตัดสต็อก เพราะสินค้าเสื่อมคุณภาพล้าสมัยแล้ว” [12] 

 การก าหนดปริมาณของสินค้าคงคลังที่เหมาะสม โดยค านึงถึงต้นทุนในการบริหารสินค้าคง

คลังด้วย ผู้ประกอบการต้องพิจารณา  

1. ปริมาณการสั่งซื้อที่มีต้นทุนต่ าที่สุด (Economic Order Quantity : EOQ ) ในแต่ละ

ครั้ง ซึ่งถ้าผู้ประกอบการสามารถค านวณหาปริมาณการสั่งซื้อที่ท าให้ทั้งต้นทุนในการสั่งซื้อ และ

ต้นทุนในการเก็บรักษานี้ได้ ก็จะท าให้ทราบว่าเมื่อสินค้าในคลังสินค้าถูกขายออกไปจนหมด จะต้อง

สั่งซื้อสินค้าเข้ามาใหม่ในจ านวนเท่าใดจึงจะประหยัดที่สุด โดยใช้สูตรค านวณดังนี้  

ปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด : EOQ = SQR(2DO / UC) 

โดยที่ D = ความต้องการสินค้าในเวลา 1 ปี  

 O = ค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อต่อครั้ง 

 U = ต้นทุนของสินค้าต่อหน่วย  

 C = ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาสินค้าคิดเป็น % ของมูลค่าสินค้าทั้งปี  

2. สต็อคเพ่ือความปลอดภัย (Safety Stock) เป็นสต็อคที่ต้องส ารองไว้กันสินค้าขาดเมื่อ

สินค้าถูกใช้และปริมาณลดลงจนถึงจุดสั่งซื้อ (Reorder point) เป็นจุดที่ใช้เตือนส าหรับการสั่งซื้อรอบ

ถัดไป เมื่ออุปสงค์สูงกว่าสินค้าคงคลังที่เก็บไว้ เป็นการป้องกันสินค้าขาดมือไว้ล่วงหน้า หรืออีก

ค าอธิบายหนึ่งเป็นการเก็บสะสมสินค้าคงคลังในช่วงของรอบเวลาในการสั่งซื้อ 

3. จุดสั่งซื้อ (Reorder point) จุดสั่งซื้อใหม่ในอัตราความต้องการสินค้าคงคลังคงที่และ

รอบเวลาคงที่ เป็นสภาวะที่ไม่เสี่ยงที่จะเกิดสินค้าขาดมือเลย เพราะทุกสิ่งทุกอย่างแน่นอน  

จุดสั่งซื้อใหม่ R = d x L 

โดยที่  d = อัตราความต้องการสินค้าคงคลัง 

  L = เวลารอคอย  

ปัจจัยท่ีใช้ในการก าหนดปริมาณของสินค้าคงคลัง 

 การพิจารณาถึงปริมาณของสินค้าคงคลังในระดับที่ถูกต้องนั้นเป็นเรื่องค่อนข้างยาก  

จึงจ าเป็นส าหรับผู้ประกอบการที่ต้องทราบถึงสิ่งที่สามารถน ามาช่วยในการก าหนดปริมาณของสินค้า

คงคลังในระดับที่เหมาะสม อันได้แก่  
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1. จุดมุ่งหมายหลักในการมีสินค้าคงคลัง โดยปกติแล้วสินค้าคงคลังมีไว้เพ่ือให้การด าเนิน

ธุรกิจเป็นไปอย่างราบรื่น ไม่สะดุดหรือหยุดชะงัก แต่บางครั้งธุรกิจอาจมีจุดมุ่งหมายอ่ืน เช่นถ้า

คาดการณ์ว่าราคาสินค้ามีแนวโน้มจะสูงขึ้นในอนาคต ก็อาจเก็งก าไรโดยเลือกเก็บสินค้าคงคลังใน

ปัจจุบัน เพ่ือขายในราคาที่สูงขึ้นในอนาคต ปริมาณของสินค้าคงคลังจึงมีจ านวนมาก หรือบางครั้ง

ได้รับข้อเสนอส่วนลดเงินสดจาก Supplier โดยต้องสั่งซื้อสินค้าเป็นจ านวนมากๆ ในกรณีนี้ต้อง

เปรียบเทียบถึงผลดีจากส่วนลดเงินสดที่ได้รับ และผลเสียจากค่าใช้จ่ายการบริหารสินค้าคงคลังที่

เพ่ิมข้ึน 

2. ยอดขายในอดีตของธุรกิจ โดยผู้ประกอบการสามารถน ายอดขายที่เกิดขึ้นในอดีตของ

ตนมาพยากรณ์ยอดขายที่อาจเกิดข้ึนในอนาคต ทั้งนี้การก าหนดปริมาณสินค้าคงคลังของธุรกิจจะแปร

ผันโดยตรงกับยอดขายที่พยากรณ์ได้นั่นเอง ถ้าขายมาก ก็อาจต้องมีปริมาณสินค้าคงคลังในระดับ

ค่อนข้างมาก เพ่ือรองรับการขายที่พยากรณ์ไว้นั้น แต่ถ้าเป็นธุรกิจที่พ่ึงเกิดขึ้นใหม่ยังไม่มียอดขายใน

อดีต ก็สามารถก าหนดระดับของสินค้าคงคลัง ได้จากการประมาณการยอดขายของตน  

3. การซื้อขายตามฤดูกาล (Seasonal Selling) ถ้าเป็นธุรกิจที่มีการซื้อขายตามฤดูกาล 

เช่น ธุรกิจขายร่ม ซึ่งถ้าเข้าสู่ช่วงฤดูฝน ยอดขายก็อาจมากกว่าปกติ ดังนั้นระดับของปริมาณสินค้าคง

คลังในในช่วงฤดูฝนก็จะมากข้ึนตามปริมาณของยอดขายที่เพ่ิมข้ึน หลังจากนั้นยอดขายก็จะลดลงมาสู่

ระดับปกติ ซึ่งระดับของปริมาณสินค้าคงคลังก็จะลดลงตาม  

4. คุณสมบัติของสินค้า อันได้แก่ วงจรชีวิต ความคงทน ขนาด รูปลักษณ์ เป็นต้น ถ้าเป็น

ธุรกิจที่ขายผักหรือผลไม้ ซึ่งมีวงจรชีวิตน้อย การที่ธุรกิจจะมีปริมาณสินค้าคงคลังมากก็คงไม่ใช่สิ่งที่ดี

แน่นอน เนื่องจากถ้าขายไม่หมด ผักหรือผลไม้นั้นก็อาจจะเน่าเสียหายได้ในเวลาค่อนข้างเร็ว 

นอกจากนี้สินค้าบางชนิดแม้ว่าจะเก็บได้นาน อาจเสื่อมสภาพ หมดอายุ หรือเสียหายได้ ธุรกิจก็อาจ

ต้องมีสินค้าเผื่อปลอดภัย (Safety Stock) เพ่ือรองรับไม่ให้การขายสะดุดลงได้  

5. การแบ่งประเภทของสินค้า ในบางครั้งธุรกิจอาจมีการผลิตสินค้าหลายชนิดส าหรับขาย 

บางอย่างอาจขายได้มาก บางอย่างอาจขายได้ค่อนข้างน้อย ก็อาจแบ่งประเภทตามปริมาณการขาย

ออกเป็น สินค้าประเภทที่มีความส าคัญมาก ซึ่งสามารถขายได้เป็นจ านวนมาก และสินค้าที่มี

ความส าคัญน้อย เพราะขายได้น้อย ซึ่งก าหนดปริมาณของสินค้าคงคลังตามความส าคัญของสินค้าแต่

ละประเภท เช่น สินค้าที่มีความส าคัญมาก ขายได้มาก ก็ควรมีปริมาณของสินค้าคงคลังมาก สินค้าท่ีมี

ความส าคัญน้อย ขายได้น้อย ก็ควรมีปริมาณของสินค้าคงคลังน้อย เป็นต้น  
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6. ความนิยมในตัวสินค้า ถ้าธุรกิจมีสินค้าประเภทล้าสมัยไม่เป็นที่นิยม ปริมาณสินค้า

คงเหลือของสินค้าชนิดนี้ก็ควรจะมีปริมาณน้อยกว่าสินค้าประเภทอ่ืนในสายการผลิตของธุรกิจนั้น 

นอกจากนี้ความนิยมของลูกค้ายังเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา โดยที่ธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้ ดังนั้น

ส าหรับกรณีท่ีธุรกิจมีสินค้าที่เป็นที่นิยม ติดตลาด และมีแนวโน้มว่าจะขายได้เพ่ิมขึ้น ธุรกิจจึงควรต้อง

พิจารณาถึงการมีสินค้าเผื่อปลอดภัยในการก าหนดปริมาณของสินค้าคงคลังของตนด้วย เพ่ือป้องกัน

การขาดแคลนสินค้าซึ่งจะน ามาซึ่งการสูญเสียลูกค้าในที่สุดนั่นเอง  

7. ความไม่แน่นอนในการจัดส่งสินค้าของ Suppliers ในบางครั้งธุรกิจอาจต้องสั่งซื้อ

วัตถุดิบจาก Suppliers ซึ่งโดยปกติจะมีระยะเวลาการสั่งซื้อสินค้า (Lead Time) ที่ค่อนข้างแน่นอน 

แต่เมื่อถึงเวลาการจัดส่งวัตถุดิบจริงอาจมีความล่าช้าเกิดขึ้น ทั้งนี้อาจเกิดจากเหตุการณ์ไม่คาดฝัน

ต่างๆ ที่ไม่สามารถควบคุมได้ เช่น เกิดอุบัติเหตุรถขนส่งชนกันขึ้น ดังนั้นในการก าหนดปริมาณของ

สินค้าคงคลัง ผู้ประกอบการก็ควรจะต้องมีสินค้าเผื่อปลอดภัยเก็บไว้ด้วย เพ่ือป้องกันไม่ให้ธุรกิจ

หยุดชะงัก และสูญเสียโอกาสในการขาย อันอาจเกิดจากความไม่แน่นอนของการจัดส่งสินค้านี้  

8. การน าเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาใช้ในการบริหารสินค้าคงคลัง โดยเฉพาะในด้านการ

สื่อสาร และการด าเนินรายการทางการค้ากับลูกค้า ทั้งนี้เพราะหากการสื่อสารผิดพลาด ธุรกิจก็จะเสีย

โอกาสในการขายสินค้าให้แก่ลูกค้า อันเนื่องมาจากขายสินค้าผิดประเภท ขายสินค้าไม่ตรงตาม

ปริมาณที่ลูกค้าต้องการ หรืออาจไม่มีสินค้าส าหรับขาย นอกจากนี้หากการตอบสนองต่อค าสั่งซื้อจาก

ลูกค้าล่าช้า ก็จะท าให้คาดการณ์ปริมาณสินค้าคงคลังเพ่ือรองรับการขายได้ยากขึ้น ดังนั้นยิ่งธุรกิจ

สามารถพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ือสนับสนุนกิจกรรมด้านการสื่อสาร และการด าเนินรายการ

ทางการค้ากับลูกค้าได้ดีเท่าไร การคาดการณ์ปริมาณสินค้าคงคลังก็จะง่ายขึ้นเท่านั้น  

9. การเปลี่ยนแปลงนโยบายของภาครัฐ อันได้แก่ กฎหมาย ข้อก าหนด และระเบียบ

ข้อบังคับต่างๆ ซึ่งท าให้เกิดทั้งโอกาส หรืออุปสรรคต่อการด าเนินธุรกิจ และส่งผลโดยตรงต่อปริมาณ

สินค้าคงคลังของธุรกิจแต่ละประเภท โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับธุรกิจที่ขึ้นกับนโยบายการจัดซื้อจัดจ้าง

ของภาครัฐ 

10. ต้นทุนของสินค้าคงคลัง (Inventory Cost) ทั้งนี้ในการก าหนดปริมาณของสินค้าคงคลัง

ของธุรกิจนั้นต้องค านึงถึงต้นทุนต่างๆ ที่เกิดขึ้นด้วย โดยจุดมุ่งหมายหลักก็คือ ต้องมีปริมาณของสินค้า

คงคลังที่เหมาะสมและมีต้นทุนในการบริหารต่ าที่สุด [13] 
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2.5 แนวคิดด้านการติดตามหนี้ 

 เจ้าหนี้หลายคนอาจมีปัญหาการไม่ได้รับช าระเงินจากลูกหนี้ของตนซึ่งอาจมีสาเหตุต่างๆ 

ตามท่ีลูกหนี้นั้นอ้างมาเป็นเหตุผลในการไม่ช าระหนี้ เช่น ลืมก าหนดช าระ ขาดสภาพคล่องทางการเงิน 

(ไม่มีเงินหรือมีแต่ไม่เพียงพอช าระ) โดยที่หนี้ในที่นี้อาจจะเป็นหนี้ทางการค้าหรือหนี้ทางธุรกิจ เช่น 

หนี้เงินกู้เพ่ือธุรกิจ หนี้ค่าสินค้า ค่าบริการ ค่าเช่าบ้าน หรืออาจเป็นหนี้ส่วนบุคคล เช่น หนี้เงินกู้ยืม

ระหว่างเพ่ือนหรือครอบครัวที่เดือดร้อนจ าเป็นต้องใช้เงินก็ได้ ดังนี้ เจ้าหนี้ในที่นี้จึงหมายถึง บุคคล

ใดๆ ก็ตามที่มีสิทธิที่จะได้รับช าระเงินจากอีกบุคคลหนึ่งซึ่งก็คือลูกหนี้ ไม่ใช่เพียงแต่ ธนาคารหรือ

สถาบันการเงินรายใหญ่เท่านั้น ตัวอย่างเจ้าหนี้ เช่น ผู้ขายสินค้า ผู้ให้บริการ ผู้ให้กู้ยืมเงิน  ผู้ให้เช่า 

และลูกหนี้ เช่น ลูกค้า คู่ค้า ผู้ซื้อ ผู้รับบริการ ผู้กู้ ผู้เช่า เป็นต้น 

 การที่เจ้าหนี้ได้รับช าระหนี้จากลูกหนี้ตามก าหนดช าระนั้นต่างก็เป็นเรื่องที่เจ้าหนี้ทุกคน

คาดหวังไว้ แต่ในความเป็นจริงเจ้าหนี้อาจไม่ได้รับช าระหนี้จากลูกหนี้ภายในก าหนดช าระหนี้ ทุกราย 

ดังนี้ เมื่อเกิดเหตุการณ์ดังกล่าวขึ้น เจ้าหนี้จึงต้องด าเนินการต่างๆ เพ่ือให้ได้รับช าระหนี้นั้นมา โดย

อาจมีข้อพิจารณาเพ่ือให้การติดตามทวงถามหนี้นั้นประสบความส าเร็จ ซึ่งก็คือการที่เจ้าหนี้ได้รับ

ช าระหนี้ครบถ้วนโดยเร็วที่สุดและโดยวิถีทางที่ถูกต้องและชอบด้วยกฎหมาย ดังต่อไปนี้ 

(1) ตรวจสอบแหล่งที่มาของหนี้ 

 ตรวจสอบว่าแหล่งของหนี้ที่ลูกหนี้ผิดนัดช าระนั้นมีแหล่งที่มาจากนิติกรรมใด เช่น การ

กู้ยืมเงิน การซื้อเชื่อสินค้าและ/หรือบริการ การเช่าทรัพย์ เพ่ือทราบและพิจารณาสิทธิและหน้าที่

ของเจ้าหนี้ ตามฎหมายหรือตามสัญญา (หากมี) ดังต่อไปนี้ 

 ในกรณีที่มีสัญญาที่ เป็นลายลักษณ์ อักษรระหว่างคู่สัญญา เจ้าหนี้ควรตรวจสอบ 

ข้อสัญญาให้ชัดเจนว่าตนมีหน้าที่อย่างไรบ้างเกี่ยวกับเงื่อนไขการช าระเงินหรือหนี้ดังกล่าว ในบาง

สัญญาอาจมีการก าหนดเงื่อนไขหรือเหตุการณ์ที่เจ้าหนี้ต้องด าเนินการก่อนลูกหนี้ จึงจะช าระหนี้ 

เช่น เจ้าหนี้ต้องส่งใบแจ้งหนี้ให้ลูกหนี้ เพ่ือขอรับช าระเงินก่อนหรือก าหนดว่าลูกหนี้จะช าระเงิน

เมื่อได้ตรวจรับสินค้าเป็นที่เรียบร้อยแล้วเท่านั้น ในกรณีเช่นนี้ เจ้าหนี้ก็ต้องมั่นใจว่าตนได้ปฏิบัติ

และด าเนินการตามหน้าที่ของตนตามสัญญาครบถ้วนแล้วด้วย และนอกจากนี้ เจ้าหนี้ยังควร

ตรวจสอบข้อสัญญาให้ชัดเจนว่าตนมีสิทธิต่อลูกหนี้อย่างไรบ้าง เช่น ในข้อสัญญาอาจมี 

การก าหนดค่าปรับหรือบทลงโทษในกรณีที่ลูกหนี้ช าระเงินล่าช้า การน าหลักประกันที่วางไว้ออก

ใช้ช าระหนี้ (การบังคับหลักประกัน) สิทธิของเจ้าหนี้ในการบอกเลิกสัญญาดังกล่าว หรือสิทธิยึด
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หน่วงทรัพย์สินต่างๆ ของลูกหนี้ (ถ้ามี) เพ่ือทราบถึงสิทธิประโยชน์ของตนละอาจใช้สิทธิเหล่านั้น

ในการวางแผนเจราต่อรองกับลูกหนี้ด้วย 

 ในกรณีที่ไม่มีสัญญาหรือข้อตกลงที่ชัดเจน เจ้าหนี้อาจตรวจสอบสิทธิและหน้าที่ของตน

ตามกฎหมายที่เกี่ยวข้องในนิติกรรมนั้นๆ โดยตรง เช่น หากหนี้เกิดจากการขายเชื่อสินค้า เจ้าหนี้

ควรพิจารณาสิทธิและหน้าที่ของผู้ขายตามกฎหมายซื้อขายประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ 

หรือหากหนี้ดังกล่าวเกิดจากการกู้ยืมเงินเจ้าหนี้ควรพิจารณาสิทธิและหน้าที่ของผู้ให้กู้ยืม 

ตามกฎหมายยืมประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ เป็นต้น 

(2) ติดตามทวงถามเบื้องต้นด้วยวาจา 

 หากมั่นใจแล้วว่าลูกหนี้ผิดนัดช าระหนี้ เจ้าหนี้อาจติดตามทวงถามหนี้ที่ล่วงเลยก าหนด

ช าระดังกล่าวจากลูกหนี้ทางวาจาเบื้องต้นก่อน ด้วยความสุภาพและเป็นมิตร เนื่องจากในบาง

กรณีลูกหนี้อาจไม่มีเจตนาตั้งใจไม่ช าระหนี้แต่อาจเพียงหลงลืมก าหนดช าระเท่านั้น ในกรณีนี้ 

การทวงถามด้วยวาจาก็อาจท าให้เจ้าหนี้ได้รับช าระหนี้จากลูกหนี้ได้ 

(3) เจรจาต่อรองขอรับช าระหนี้ 

 ในกรณีที่การติดตามทวงถามด้วยวาจาไม่เป็นผลส าเร็จ เจ้าหนี้อาจจะลองเจรจากับ

ลูกหนี้ในรายละเอียดถึงสาเหตุที่ลูกหนี้นั้นไม่ช าระหนี้ รวมถึงการด าเนินการขั้นถัดไปหากลูกหนี้ยัง

ไม่ยอมช าระหนี้ เช่น  

- ในกรณีทั่วไปอาจมีสาเหตุมาจากการที่ลูกหนี้ขาดสภาพคล่องทางการเงิน กล่าวคือ 

ไม่มีเงินหรือมีแต่ไม่เพียงพอที่จะช าระหนี้ดังกล่าว ในกรณีเช่นนี้  (หากเจ้าหนี้

ต้องการ) อาจท าการประนีประนอมกับลูกหนี้เกี่ยวกับเงื่อนไขและระยะเวลาช าระ

หนี้ก็ได้ เช่น ขยายระยะเวลาช าระหนี้ ก าหนดแผนการแบ่งช าระหนี้ใหม่ การยกเว้น

ค่าปรับหรือดอกเบี้ยต่างๆ เพ่ือช่วยเหลือลูกหนี้ที่ก าลังเดือดร้อน ทั้งนี้ หากมีการตก

ลงเงื่อนไขการช าระหนี้ใหม่ที่แตกต่างไปจากเงื่อนไขเดิม คู่สัญญาอาจจัดท าหนังสือ

รับสภาพหนี้หรือตั๋วสัญญาใช้เงินเพื่อบันทึกข้อตกลงใหม่ดังกล่าวไว้เป็นหลักฐานด้วย 

- ในกรณีการซื้อขายสินค้าหรือบริการซึ่งลูกหนี้หรือผู้ซื้อมีข้อโต้แย้งว่ายังได้รับสินค้าไม่

ครบจึงยังไม่ช าระเงิน ในกรณีเช่นนี้เจ้าหนี้อาจต้องตรวจสอบข้อเท็จจริงเพ่ือหักล้าง

ข้อโต้แย้งดังกล่าวว่ามีการส่งสินค้าครบถ้วนแล้วหรือไม่ หากยังไม่ครบตามเงื่อนไข

ของสัญญา ลูกหนี้ย่อมมีสิทธิที่จะปฏิเสธการช าระเงินได้ ทั้งนี้ ในกระบวนการส่ง
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มอบสินค้าหรือบริการ เจ้าหนี้ (ผู้ขายหรือผู้ให้บริการ) ควรจัดท าใบส่งของที่ระบุ

รายละเอียดสินค้าหรือบริการที่ได้มีการส่งมอบเพ่ือให้ผู้ซื้อหรือผู้ใช้บริการลงนามรับ

มอบสินค้าหรือบริการไว้เพ่ือเป็นหลักฐานอ้างอิงและหลีกเลี่ยงปัญหาดังกล่าว 

(4) ติดตามทวงถามเบื้องต้นเป็นลายลักษณ์อักษร 

 ในกรณีท่ีการเจรจาในรายละเอียดถึงสาเหตุก็ยังไม่ท าให้เจ้าหนี้ได้รับช าระหนี้จากลูกหนี้ 

หากเจ้าหนี้ยังไม่ได้มีการออกใบแจ้งหนี้ ( Invoice) หรือหนังสือขอรับช าระเงินมาก่อน เจ้าหนี้

อาจเลือกจัดท าหนังสือขอรับช าระเงินส่งเพ่ือขอรับช าระเงินจากลูกหนี้ก่อนล าดับหนึ่งก่อนที่จะ

จัดท าหนังสือทวงถามหนี้ก็ได้ 

(5) ติดตามทวงถามเป็นทางการเป็นลายลักษณ์อักษร 

 ในกรณีท่ีการเจรจาในรายละเอียดถึงสาเหตุก็ยังไม่ท าให้เจ้าหนี้ได้รับช าระหนี้จากลูกหนี้ 

เจ้าหนี้ควรจัดท าหนังสือทวงถามหนี้เพ่ือการติดตามทวงถามหนี้ที่เป็นลายลักษณ์อักษร ทั้งนี้ 

นอกจากการติดตามทวงถามเป็นลายลักษณ์อักษรจะเป็นการแสดงให้ลูกหนี้เห็นว่าเจ้าหนี้มีความ

จริงจังที่จะติดตามหนี้ดังกล่าวนั้นจากลูกหนี้แล้ว หนังสือดังกล่าวยังสามารถใช้เป็นหลักฐานว่า

เจ้าหนี้ได้มีความพยายามติดตามทวงถามหนี้ดังกล่าวแล้วในชั้นศาลได้อีกด้วย ในกรณีที่ต้องมี

การฟ้องร้องเป็นคดีทางศาล นอกจากนี้ หนังสือดังกล่าวยังสามารถใช้เป็นหลักฐานการติดตาม

ทวงถามในการจ าหน่ายหนี้สูญทางบัญชี (Write off) ตามกฎกระทรวง ฉบับที่ 186 และแนว

วินิจฉัยกรมสรรพากรเพ่ือใช้ประโยชน์ในทางภาษีเงินได้นิติบุคคล ในกรณีที่ในท้ายที่สุดเจ้าหนี้

ไม่ได้รับช าระหนี้ได้อีกด้วย 

 ทั้งนี้ ในการจัดท าหนังสือทวงถามหนี้ เจ้าหนี้ควรระบุรายละเอียดเกี่ยวกับหนี้ดังกล่าวให้

มากที่สุด เช่น ตัวลูกหนี้ นิติกรรมที่เป็นที่มาของหนี้ดังกล่าว จ านวนหนี้ ก าหนดช าระ ระยะเวลา

ที่ล่วงเลยก าหนดช าระหนี้ ดอกเบี้ย เบี้ยปรับ หรือค่าปรับต่างๆ รวมถึงวันสุดท้ายที่ลูกหนี้จะต้อง

ช าระหนี้ และการด าเนินการในข้ันต่อไปของเจ้าหนี้หากยังไม่ได้รับช าระหนี้จากลูกหนี้ 

 นอกจากนี้ เจ้าหนี้อาจจัดท าหนังสือทวงถามหนี้เพ่ือติดตามทวงถามหนี้เป็นลายลักษณ์

อักษรมากกว่าหนึ่งครั้งก็ได้ เพ่ือมั่นใจว่าลูกหนี้ได้รับหนังสือดังกล่าวรวมถึงการเพ่ิมระดับของ

มาตรการที่เจ้าหนี้จะด าเนินการกับลูกหนี้ในแต่ละฉบับ เช่น ในหนังสือฉบับแรกมาตรการคือเพ่ือ

เพียงการตักเตือน ในฉบับที่สองมาตรการคือการเริ่มคิดเบี้ยปรับ และในฉบับสุดท้ายเป็นติดตาม
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อีกขั้นหนึ่งก่อนจะด าเนินการทางกฎหมายต่อศาล เป็นต้น โดยที่ควรอ้างถึงและแนบหนังสือทวง

ถามหนี้ฉบับก่อนหน้าไปพร้อมกันด้วย 

 ข้อส าคัญในการส่งหนังสือทวงถามหนี้  เจ้าหนี้ควรส่งให้ลูกหนี้ผ่านทางไปรษณีย์

ลงทะเบียนตอบรับซึ่งจะท าให้เจ้าหนี้มั่นใจได้ว่าหนังสือทวงถามจะส่งถึงมือลูกหนี้แน่นอนและ

ภายในระยะเวลาที่ก าหนด อีกทั้งไปรษณีย์ตอบรับจะเป็นหลักฐานส าคัญที่เป็นการแสดงว่า

หนังสือนั้นถูกจัดส่งถึงมือลูกหนี้และลูกหนี้ได้รับเป็นที่เรียบร้อยแล้วด้วย 

(6) การปฏิบัติตามกฎหมายเกี่ยวกับการทวงถามหนี้ 

 เจ้าหนี้จะต้องตรวจสอบพระราชบัญญัติการทวงถามหนี้และกฎหมายที่เกี่ยวข้อง หาก

เจ้าหนี้และหนี้ที่ติดค้างดังกล่าวอยู่ภายใต้ขอบเขตของกฎหมายดังกล่าว เจ้าหนี้จะต้องปฏิบัติ

ตามหน้าที่ วิธี รูปแบบ ลักษณะ และข้อจ ากัดในการติดตามทวงถามหนี้ เช่น 

(ก) การติดตามทวงถามหนี้จะต้องไม่รบกวนลูกหนี้จนเกินไป เช่น วัน เวลา ความถ่ี ใน

การติดตามทวงถาม ต้องติดตาม ตามหลักเกณฑ์ท่ีกฎหมายก าหนด 

(ข) การรักษาข้อมูลส่วนตัวของลูกหนี้ เช่น การติดตามทวงถามจะต้องท าการติดตาม

ทวงถามกับตัวลูกหนี้หรือบุคคลซึ่งลูกหนี้ก าหนดไว้ให้ติดตามเท่านั้น การติดตาม

ทวงถามหนี้กับบุคคลอ่ืนนอกเหนือจากที่กล่าวข้างต้น จะกระท าได้ตามขอบเขตที่

กฎหมายก าหนดไว้ หรือการที่ห้ามส่งหนังสือทวงถามในรูปแบบจดหมายเปิดผนึก 

ไปรษณีย์บัตร หรือลักษณะอ่ืนใดที่จะท าให้บุคคลทั่วไปทราบได้ว่าตัวลูกหนี้ถูก

ติดตามทวงถามหนี้ 

(ค) การไม่ละเมิดสิทธิในร่างกาย ชื่อเสียง ทรัพย์สินของลูกหนี้ เช่น ห้ามผู้ติดตามทวง

ถามหนี้โดยวิธีข่มขู่ ใช้ความรุนแรง ดูหมิ่น การแจ้งความเป็นหนี้ของลูกหนี้ต่อ

บุคคลอื่นที่ไม่เก่ียวข้อง 

(ง) การไม่ติดตามทวงถามด้วยวิธีที่ไม่เป็นธรรม เช่น การห้ามเรียกค่าธรรมเนียม 

ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับการทวงหนี้ (Collection Fee) สูงเกินอัตราที่กฎหมายก าหนด 

หรือการจูงใจให้ลูกหนี้ออกเช็คทั้งๆ ที่รู้ว่าลูกหนี้ไม่มีความสามารถช าระเงินตาม

เช็คได้ 

(7) การใช้บริการมืออาชีพหรือทนายความในการติดตามทวงถามหนี้ 
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 ในกรณีที่มีหนี้จ านวนมาก เจ้าหนี้อาจพิจารณาว่าจ้างและมอบหมายให้บุคคลภายนอกที่

ไม่ใช่เจ้าหนี้ หรือพนักงานของเจ้าหนี้ ด าเนินการติดตามทวงถามหนี้ก่อนน าคดีทางกฎหมายทาง

ศาลได้ เช่น ส านักงานกฎหมาย ส านักงานทนายความ หรือธุรกิจให้บริการทวงถามหนี้ เป็นต้น 

ในกรณีเช่นนี้ เจ้าหนี้ต้องแน่ใจว่า ผู้รับมอบอ านาจด าเนินการทวงถามเหล่านี้ เป็นผู้ประกอบการ

ที่ได้จดทะเบียนประกอบธุรกิจทวงถามหนี้ตามพระราชบัญญัติการทวงถามหนี้อย่างถูกต้องตาม

กฎหมายแล้ว และในกรณีเช่นนี้อาจท าให้ลูกหนี้มีความเกรงกลัวมากขึ้นและยอมช าระหนี้ในที่สุด 

เนื่องจากแสดงถึงความจริงจังของเจ้าหนี้ที่เพ่ิมข้ึนในการติดตามทวงหนี้ อีกท้ัง ผู้ได้รับมอบหมาย

เหล่านี้มักจะด าเนินการโดยมืออาชีพด้วย 

(8) การด าเนินคดีทางศาล 

 หากเจ้าหนี้ ด าเนินการทั้งหมดนี้แล้วก็ยังไม่ได้รับช าระหนี้จากลูกหนี้แต่อยากใด อาจจะ

ต้องพ่ึงวิธีการทางศาลซึ่งแม้ว่าวิธีนี้จะมีค่าใช้จ่ายและมีกระบวนการทางศาลที่อาจใช้ระยะเวลา 

แต่ในทางกลับกันก็เป็นการแสดงให้ลูกหนี้เห็นว่าเจ้าหนี้มีความมุ่งมั่นอย่างที่สุดที่จะได้รับช าระ

หนี้จากลูกหนี้ ดังนั้น ในระหว่างกระบวนการลูกหนี้อาจเกิดความเกรงกลัวและยอมช าระหนี้ใน

ที่สุด นอกจากนี้  ในระหว่างการด าเนินคดีทางศาล เจ้าหนี้ และลูกหนี้ยั งอาจสามารถ

ประนีประนอมกันภายในศาลได้อีกด้วย ทั้งนี้ เจ้าหนี้ควรปรึกษาทนายความเกี่ยวกับข้อสัญญา 

ข้อกฎหมาย หรือกระบวนการทางกฎหมายที่เกี่ยวข้อง เนื่องจากหากได้ด าเนินการอย่างใดอย่าง

หนึ่งไปแล้ว เจ้าหนี้อาจเสียสิทธิบางอย่างของตน หรือใช้สิทธิของตนได้อย่างไม่เต็มที่ตามสิทธิที่

ตนที่พึงม ี[14] 
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บทที่ 3 

โครงสร้างขององค์กรและการด าเนินงาน 

 
 ในบทนี้จะกล่าวถึงประวัติองค์กร โครงสร้างองค์กร การด าเนินงานขององค์กร ไปจนถึง
ปัญหาที่เกิดขึ้นในปัจจุบันขององค์กรที่ใช้เป็นกรณีศึกษาในการพัฒนาโครงการ “คลังข้อมูลและระบบ
สนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” 

3.1 ประวัติองค์กร 

 บริษัท โชคดีมอเตอร์ จ ากัด (CHOKDEE MOTOR CO.,LTD.) (นามสมมติ) เป็นบริษัทที่
ด าเนินธุรกิจด้านการขายรถจักรยานยนต์ ก่อตั้งเมื่อปี พ.ศ. 2542 ที่จังหวัดร้อยเอ็ด โดยด าเนินงานใน
ลักษณะของร้านขายรถจักรยานยนต์ ซึ่งมีการจัดจ าหน่วยรถจักรยานยนต์จากหลายหลายแบรนด์  

ต่อมาในปี 2547 บริษัท โชคดีมอเตอร์ จ ากัด ได้รับข้อเสนอจากบริษัทผู้ผลิตรถจักรยานยนต์
แบรนด์หนึ่งให้เป็นตัวแทนจ าหน่าย ซึ่งก าหนดให้ขายรถจักรยานยนต์ของบริษัทผู้ผลิตแบรนด์เดียว
เท่านั้น และมีการเพ่ิมเงื่อนไขเพ่ิมเติมให้มีการขายอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถจักรยานยนต์ด้วย ดังนั้น
ตั้งแต่ปี 2547 เป็นต้นมา ทางบริษัท โชคดีมอเตอร์ จ ากัด จึงเป็นตัวแทนจ าหน่ายให้กับทาง
บริษัทผู้ผลิต และเพ่ิมฝ่ายบริการ ในการท าหน้าที่บริหารจัดการส่วนที่เป็นอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถ
และให้ค าแนะน ากับลูกค้า  

และในปี 2562 ด้วยสถานการณ์ที่ เปลี่ยนแปลงไป การซื้อขายผ่านช่องทางออน์ไลน์ 

(Online) เป็นที่นิยมมากขึ้น ดังนั้น บริษัท โชคดีมอเตอร์ จ ากัด จึงได้เพ่ิมช่องทางการขายออนไลน์ 

บนแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซเจ้าหนึ่ง ซึ่งท าให้สามารถเพ่ิมฐานลูกค้าออกไปยังนอกจังหวัดร้อยเอ็ดได้ 

3.2 โครงสร้างองค์กร 

โครงสร้างองค์กรของ โชคดีมอเตอร์ จ ากัด แสดงดังรูปที่ 3-1 และแสดงต าแหน่งและหน้าที่

แต่ละฝ่ายในตารางที่ 3-1 

 
    คือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับโครงการนี้ 

รูปที่ 3-1: โครงสร้างองค์กรของ โชคดีมอเตอร์ จ ากัด 

กรรมการบริษัท

ฝ่ายกิจกรรมฝ่ายขายฝ่ายบัญชีฝ่ายการเงินฝ่ายติดตามฝ่ายบริการ

ผู้จัดการบริษัท
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ตารางที ่3-1: ต าแหน่ง และหน้าที่ของแต่ละฝ่าย 

ต าแหน่ง หน้าที ่

กรรมการบริษัท • ดูแลภาพรวมการด าเนินงานทั้งหมดภายในบริษัท  

• เป็นที่ปรึกษาให้กับผู้จัดการบริษัท  

• เป็นผู้อนุมัติแผนงานใหญ่ๆ ที่ส่งผลกระทบกับบริษัท 
ผู้จัดการบริษัท • ดูแลบริหารจัดการการด าเนินงานภายในบริษัท  

• วางแผนการด าเนินงานของบริษัทให้สามารถด าเนินธุรกิจได้อย่าง
ต่อเนื่อง 

• คอยดูแลและก ากับทุกฝ่ายในองค์กรให้ด าเนินการตามแผนที่วางไว้ 

• วางแผนการก าหนดโควต้าสั่งซื้อรถจักรยานยนต์แบบรายปี และก าหนด
รุ่นและสีของรถจักรยานยนต์แบบรายเดือน 

ฝ่ายขาย • ขายรถจักรยานยนต์ให้ได้ตามเป้าหมายของบริษัท ซึ่งจะด าเนินการตั้งแต่
ขั้นตอนการเปิดการขาย เจรจาต่อรอง และปิดการขาย  

• ดูแลและคอยบริการลูกค้า 

ฝ่ายบัญชี • จัดท าเอกสารทางบัญชีต่างๆ ที่ ต้องส่งให้กับลูกค้าและหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง 

• ดูแลเอกสารทางบัญชีจากหน่วยงานภายนอกที่เก่ียวข้องกับบริษัท  

• ออกใบเสร็จรับเงิน/ใบก ากับ ให้ฝ่ายการเงิน เพ่ือส่งต่อให้ลูกค้า 

ฝ่ายการเงิน • รับช าระเงินค่างวด เงินดาวน์ ค่าทะเบียน หรือ อ่ืนๆ ที่เก่ียวกับการเงิน  

• สรุปยอดและน าส่งเงินให้บริษัทในแต่ละวัน 

ฝ่ายติดตาม • วิเคราะห์ลูกหนี้ที่ค้างช าระ ออกจดหมายติดตามลูกหนี้ จดหมายยกเลิก
สัญญาเช่าซื้อ และเอกสารอื่นๆท่ีเกี่ยวข้องกับการผิดนัดช าระ 

• ติดตามทวงถามลูกหนี้  

ฝ่ายบริการ • ดูแลสินค้าคงคลังของอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถจักรยานยนต์ 

• จัดซื้ออะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถจักรยานยนต์ 

ฝ่ายกิจกรรม • วางแผนและก ากับดูแลกิจกรรมต่างๆ ที่ส่งเสริมการขาย/บริการ เช่น 
ออกบูธขาย นอกสถานที่ จัดกิจกรรมขับขี่ปลอดภัยประจ าไตรมาส จัด
กิจกรรมท้องถิ่นประจ าไตรมาส การโฆษณา offline/online 
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3.3 ลักษณะการด าเนินงานขององค์กร 

 บริษัท โชคดีมอเตอร์ จ ากัด (CHOKDEE MOTOR CO.,LTD.) เป็นร้านตัวแทนจ าหน่ายของ

บริษัทผู้ผลิตรถจักรยานยนต์แบรนด์หนึ่ง ซึ่งสินค้าที่จ าหน่ายจะเป็นของบริษัทผู้ผลิตซึ่งมีรายการ ดังนี้ 

1. รถจักรยานยนต์ (Motorcycle)  

 โดยจะแบ่งออกเป็น  5 กลุ่มตามลักษณะของรถ คือ รถครอบครัว เกียร์อัตโนมัติ  

ผจญภัย สปอร์ต บ๊อบเบอร์ ซึ่งแต่ละกลุ่มจะมีรุ่นของรถที่เป็นชื่อทางการตลาดที่เป็นที่รู้จัก เช่น 

SWEETY BLAND LIGHT เป็นต้น และจะแบ่งออกเป็นรุ่นย่อยตามฟังก์ชั่นการท างาน เช่น SWEETY 

จะมีรุ่นย่อย เช่น SDRHM110A และ SDIHM110B ซึ่งแตกต่างกันที่ประเภทล้อ ประเภทระบบจุดติด

เครื่อง และระบบเบรค เป็นต้น ซึ่งทางบริษัทผู้ผลิตจะมีการตั้งเป้าการขายเป็นจ านวนรถที่ต้องขายได้ 

ซึ่งจะเป็นเป้าแบบรายปีและรายเดือน  

 ซึ่ งในการสั่ งซื้อรถจักรยานยนต์มาเพ่ื อขายนั้น  ร้านค้าจะต้องก าหนดจ านวน

รถจักรยานยนต์ที่คาดว่าจะขายได้ให้กับทางบริษัทผู้ผลิตล่วงหน้าก่อน จากนั้นบริษัทผู้ผลิตจะท าการ

พิจารณาและอนุมัติจ านวนที่จะจัดส่ง และแบ่งเป็นรายเดือนให้ร้านค้า ซึ่งในแต่ละเดือน บริษัทผู้ผลิต

จะให้ร้านค้าส่งรายการรุ่นรถมอร์เตอร์ไซด์และสีที่ต้องการล่วงหน้า และจะด าเนินการส่งสินค้าใน

เดือนถัดไป โดยตั้งเป้าจ านวนขายไว้ที่ 90% ของจ านวนที่จัดส่งให้ ซึ่งร้านค้าจะต้องขายให้ได้เป้า 

เพ่ือให้ได้สิทธิพิเศษจากทางบริษัทผู้ผลิต เช่น เงินสนับสนุนในการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย รางวัล

พิเศษ เป็นต้น 

2. อะไหล่รถจักรยานยนต์ (Parts)   

 เป็นอะไหล่ที่ใช้เฉพาะกับรถจักรยานยนต์แบรนด์ที่ทางร้านเป็นตัวแทนจ าหน่ายเท่านั้น 

โดยทางร้านจะด าเนินการขายเพียงอะไหล่หมุนเวียน ซึ่งเป็นอะไหล่ที่ต้องมีการเปลี่ยนตามก าหนด

อย่างสม่ าเสมอ เพ่ือให้รถจักรยานยนต์ท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยจะแบ่งออกเป็น 6 ประเภท 

ได้แก่ ชุดผ้าเบรค น้ ามันเครื่อง แบตเตอรี่ ยาง ไส้กรองอากาศ และหัวเทียน  โดยอะไหล่ทั้ง 6 

ประเภทนี้ ทางบริษัทผู้ผลิตได้ตั้งเป้าการขายไว้ทั้งเป้าท่ีเป็นยอดขาย และจ านวนชิ้น  

3. อุปกรณ์แต่งรถ (Accessory)  

 เป็นอุปกรณ์เสริมที่ไม่มีผลต่อการท างานของรถจักรยานยนต์ โดยเป็นการเพ่ิมความ

สวยงาม หรือมีเพ่ือเพ่ิมฟังก์ชันการท างานให้มากขึ้น ตัวอย่างเช่น กรอบทะเบียน แผ่นป้าย พ.ร.บ. 
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ตะกร้า เบาะเด็ก หมวกกันน็อค เป็นต้น ซึ่งทางบริษัทผู้ผลิตจะก าหนดเป้าการขายไว้ในลักษณะที่เป็น

ยอดขาย 

ในส่วนของการเลือกช าระเงินของลูกค้านั้น ทางร้านได้อ านวยความสะดวก โดยให้ลูกค้า

สามารถจ่ายค่ารถจักรยานยนต์ ด้วยวิธีการช าระด้วยเงินสด การผ่อนกับไฟแนนซ์ และการผ่อนกับ

ทางร้าน ซึ่งถ้าเป็นการผ่อนกับไฟแนนซ์ เงื่อนไขจะเป็นไปตามที่ไฟแนนซ์ก าหนด แต่ถ้าเป็นการผ่อน

กับทางร้านค้า ร้านค้าจะเป็นผู้ดูแลและก าหนดดอกเบี้ย โดยทางร้านจะมีฝ่ายติดตามคอยบริหาร

จัดการลูกหนี้ ซึ่งจะคอยติดตามการช าระของลูกหนี้ ออกจดหมายติดตามลูกหนี้  และติดตามทวงถาม

ลูกหนี้ เพ่ือให้ร้านลดความเสี่ยงที่อาจเกิดจากหนี้สูญได้ 

3.4 ปัญหาที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน 

1) ปัจจุบันระบบวิเคราะห์การขายที่มีอยู่ แสดงเพียงสินค้าที่ขายได้ ไม่เพียงพอต่อการน าไป

ประกอบการตัดสินใจในการวางแผนกลยุทธการขาย ซึ่งร้านไม่สามารถมองเห็นภาพรวม

และก าไรที่ได้จากการขาย ท าให้ไม่สามารถน าไปวิเคราะห์ต่อได้ว่าแนวทางการขายของร้าน

ในปัจจุบันสามารถสร้างก าไรเพ่ิมข้ึนได้หรือไม่  

2) ปัจจุบันร้านได้เพ่ิมช่องทางการขายเป็นในรูปแบบออนไลน์ ซึ่งขายทั้งรถจักรยานยนต์ อะ

ไหล์และอุปกรณ์แต่งรถ ซึ่งผู้บริหารต้องการเห็นแนวโน้มความเป็นไปได้ในการขายรถผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ เพ่ือน าไปประยุกต์และสร้างกลยุทธ์การขายรูปแบบใหม่ๆ ได้ 

3) ในปัจจุบัน การสั่งซื้ออะไหล่และอุปกรณ์ตกแต่งรถจักรยานยนต์ จะเป็นในรูปแบบการ

ประมาณคาดเดาของผู้ดูแลคลัง ซึ่งท าให้การส ารองสินค้าไม่มีประสิทธิภาพ สินค้าบางชนิด

ส ารองมากเกินไป ส่งผลให้เสียพื้นที่ในการจัดเก็บและเกิดปัญหาสินค้าค้างสต็อก สินค้าบาง

ชนิดส ารองน้อยเกินไป ท าให้เสียโอกาสในการขาย ที่อาจส่งผลให้ไม่สามารถขายได้ตามเป้า 

และเสียโอกาสในการได้รับการสนับสนุนจากบริษัทผู้ผลิต ดังนั้นทางผู้บริหารจึงต้องการ

วิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือหาวิธีการส ารองสินค้าที่เหมาะสมกับร้าน ท าให้สามารถบริหารจัดการ

คลังได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น  

4) ปัจจุบันไม่มีระบบวิเคราะห์การขายอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถจักรยานยนต์ ท าให้ 

ไม่สามารถตรวจสอบการขายในระหว่างเดือนได้ ส่งผลให้อะไหล่บางประเภทไม่สามารถ

ขายได้ตามเป้าหมาย ซึ่งผู้บริหารจะทราบข้อมูลส่วนนี้ได้ในเดือนถัดไป ที่ทางบริษัทผู้ผลิต

ส่งผลการด าเนินการมาให้ท าให้ไม่ทันการณ์ในการวางแผนส่งเสริมการขาย 
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5) ในปัจจุบันลูกค้าเลือกวิธีการผ่อนช าระกับทางร้านมากขึ้น เนื่องจากปัจจัยต่างๆ ดังนั้น 

ผู้บริหารจึงต้องการดูภาพรวมของการผ่อนช าระของลูกค้า อัตราการผิดนัดช าระ และโอกาส

ที่จะเกิดหนี้สูญ เพ่ือหาทางป้องกันและลดความเสี่ยงที่อาจจะเกิดข้ึน 
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บทที่ 4 

การพัฒนาระบบงาน 

 

ในบทนี้จะกล่าวถึงการวิเคราะห์ระบบ โดยกล่าวถึงคุณสมบัติที่ต้องการโดยรวมของระบบ 
และความต้องการโดยละเอียดของระบบ จากนั้นจะกล่าวถึงการออกแบบระบบ การติดตั้ง  และการ
พัฒนาระบบ 

4.1 การวิเคราะห์ระบบ 

1. คุณสมบัติท่ีต้องการโดยรวมของระบบ 
 โครงการ “คลั งข้อมู ลและระบบสนับสนุนการตัดสิ น ใจของธุ รกิ จจ าหน่ าย
รถจักรยานยนต์” เป็นระบบที่พัฒนาขึ้นบนระบบปฏิบัติการ Microsoft Windows 10 Home มี
ระบบจัดการฐานข้อมูลคือ Microsoft SQL Server 2019 Express และใช้ Microsoft Power BI 
Desktop Version 2.83 ในการสร้างรายงานรูปแบบต่างๆ โดยระบบสารสนเทศที่พัฒนาขึ้นนี้มี
คุณสมบัติที่ต้องการโดยรวมดังนี้ 

1.1 การเก็บรวบรวมข้อมูลไว้ภายใต้ฐานข้อมูลเดียวกัน (Integrated System) 
ระบบที่พัฒนาขึ้นได้มีการรวบรวมข้อมูลจากหน่วยงานต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง มา

จัดเก็บไว้ให้อยู่ในรูปแบบมาตรฐานเดียวกัน (Standardization) เพ่ือความถูกต้อง ลดความ
ซ้ าซ้อน และท าให้สะดวกในการวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือให้ง่ายต่อการเข้าถึงและง่ายต่อการ
วิเคราะห์ข้อมูล 
1.2 การควบคุมด้านความปลอดภัย (Security Control) 

ระบบมีการรักษาความปลอดภัยของข้อมูล โดยมีการตรวจสอบสิทธิในการเข้าถึง
ข้อมูลในแต่ละระบบงาน ซึ่งตัวระบบนั้น สามารถก าหนดสิทธิในการเข้าใช้งานตามกลุ่ม
อ านาจหน้าที่ในการท างานได้ ท าให้ผู้ใช้งานเข้าถึงเฉพาะข้อมูลที่ได้รับอนุญาติ 
1.3 การติดต่อกับผู้ใช้งาน (User Interface) 

การติดต่อระหว่างผู้ใช้งานกับระบบผ่านรูปแบบ Graphic User Interface (GUI) 

ท าให้ง่ายต่อการใช้งาน และผู้ใช้งานสามารถท าความเข้าใจระบบได้ง่ายขึ้น 

1.4 การสร้างที่ยืดหยุ่นและหลากหลาย (Flexibility and Diversity) 
ระบบที่พัฒนาขึ้นมีการจัดท ารายงานเพ่ือใช้ในการวิเคราะห์ให้ กับผู้ใช้งานใน

หลากหลายรูปแบบ ทั้งในรูปแบบของแผนภูมิชนิดต่างๆ และตารางข้อมูลในหลายมิติ เพื่อให้

ผู้ใช้งานสามารถวิเคราะห์ข้อมูลได้หลากหลายมุมมอง และสามารถ Drill Down หรือ Filter 
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เพ่ือดูข้อมูลที่สนใจในระดับต่างๆ ตามความต้องการ ซึ่งจะท าให้ผู้ใช้งานได้รับข้อมูลที่

สามารถน าไปใช้ในการตัดสินใจได้ 

1.5 การแสดงผลการวิเคราะห์ในรูปแบบที่เข้าใจได้ง่าย (Simplicity) 
ระบบที่พัฒนาขึ้นสามารถแสดงผลการวิเคราะห์ให้อยู่ในรูปแบบที่เข้าใจได้ง่าย 

เพ่ือให้ผู้ใช้งานเข้าใจข้อมูลได้อย่างรวดเร็ว 
2. ความต้องการโดยละเอียดของระบบ 

โครงการ “คลั งข้อมู ลและระบบสนับสนุนการตัดสิ น ใจของธุ รกิ จจ าหน่ าย
รถจักรยานยนต์” ประกอบด้วย 5 ระบบย่อย โดยมีความต้องการโดยละเอียดของแต่ละระบบ 
ดังนี้ 

2.1 ระบบวิเคราะห์การขาย (Sales Analysis System) 

1. ภาพรวมของระบบ (System Overview) 

 ระบบนี้เป็นการวิเคราะห์การขายในส่วนของรถจักรยานยนต์ ซึ่งเป็นสินค้าหลัก 

ของร้าน โดยมีการวิเคราะห์ถึงยอดขายและก าไรที่ได้จากการขายรถจักรยานยนต์ มีการ

เปรียบเทียบปริมาณการขายรถจักรยานยนต์กับเป้าที่ตั้งไว้ เพ่ือท าให้ผู้บริหารมองเห็น

ภาพรวม และรู้สถานการณ์ของบริษัท มีการวิเคราะห์รถมอเตอร์ไซด์รุ่นที่ขายดี และ

วิเคราะห์แนวโน้มการขายที่เกิดในช่องทางต่างๆ เพ่ือให้สามารถน าไปประกอบการวางแผน

กลยุทธ์การขายที่เหมาะสมต่อไปได ้

2. ผู้ใช้ (User) 

1) ผู้จัดการบริษัท 

2) ฝ่ายขาย 

3. ค าถามของผู้บริหาร (Management Questions) 

1) ยอดขายของรถจักรยานยนต์รุ่นต่างๆ เป็นอย่างไร 

2) รถจักรยานยนต์กลุ่มใดก าไรสูงสุด 

3) บริษัทขายรถจักรยานยนต์ได้ตามเป้าที่ตั้งไว้หรือไม่ 

4) ปริมาณการขายรถจักรยานยนต์ตามช่องทางต่างๆ เป็นอย่างไร 

5) รถจักรยานยนต์รุ่นใดที่ท ายอดขายให้กับบริษัท 

6) รถจักรยานยนต์แต่ละรุ่นสีใดที่ขายดี 
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4. รายงานการวิเคราะห์ (Analytic Reports) 

1) รายงานยอดขายของรถจักรยานยนต์ตามกลุ่มรถจักรยานยนต์และระยะเวลา 

2) รายงานจัดล าดับก าไรขั้นต้นตามกลุ่มรถจักรยานยนต์ 

3) รายงานปริมาณ การขายเที ย บกับ เป้ าการขายตามกลุ่ มและรุ่น ขอ ง

รถจักรยานยนต์ 

4) รายงานการขายรถจักรยานยนต์ตามช่องทางการจ าหน่ายและระยะเวลา 

5) รายงานจัดล าดับรถจักรยานยนต์ขายดีตามสีและรุ่นรถจักรยานยนต์ 
 

5. มิติ (Dimensions) 

1) มิติเวลา (Time Dimension)  

 ปี (Year) 

 ไตรมาส (Quarter) 

 เดือน (Month) 

2) มิติช่องทางการขาย (Channel Dimension)  

 ช่องทางการขาย (Channel Name) ซึ่งมี 2 ช่องทาง ได้แก่  

- ร้านค้า (Shop)  

- ออนไลน์ (Online) 

3) มิติกลุ่มของรถจักรยานยนต์ (Motorcycle Group Dimension) 

 กลุ่มรถจักรยานยนต์ (Motorcycle Group Name) ได้แก่  

- รถครอบครัว  

- เกียร์อัตโนมัติ  

- ผจญภัย  

- สปอร์ต  

- บ๊อบเบอร์ 

4) มิติรถจักรยานยนต์ (Motorcycle Dimension)  

 รุ่ น ข อ งรถจั ก รย าน ย น ต์  (Motorcycle Main) ตั ว อ ย่ า ง เช่ น 

SWEETY, BLAND, LIGHT, SEA, VIGOUR, RAPID เป็นต้น 
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 รุ่นย่อยของรถจักรยานยนต์ (Motorcycle Sub Main) ตัวอย่างเช่น 

SDRHM110J, SDIHM110F, BDRFM110H, LDRFC125H,  

RABHM300H เป็นต้น  

5) มิติสี (Color Dimension) มีล าดับชั้นในการวิเคราะห์ ดังนี้ 

 สีของรถจักรยานยนต์ (Color) ตัวอย่างเช่น ขาว, แดง, ด า, ขาว-ด า, 

แดง-ด า, น้ าเงิน-ด า เป็นต้น 

6. ค่าวัด (Measures) 

1) ยอดขายรถจักรยานยนต์ (SaleAmount) (บาท) 

2) ปริมาณขายรถจักรยานยนต์ (SaleQuantity) (คัน) 

3) ปริมาณขายที่ตั้งเป้าไว้ (TargetSaleQuantity) (คัน) 

4) ต้นทุนขาย (COGS) (บาท) 

7. ตัวช้ีวัดผลการด าเนินงานหลัก (Key Performance Indicators - KPIs) 

1) % ปริมาณขายเทียบเป้าหมาย 

ปริมาณขายรถจักรยานยนต์

ปริมาณขายที่ตั้งเป้าไว้
   X   100 

 

2) % การเติบโตของยอดขายรถจักรยานยนต์ 

(ยอดขายรถจักรยานยนต์ปัจจุบัน – ยอดขายรถจักรยานยนต์เดือนก่อนหน้า)

ยอดขายรถจักรยานยนต์เดือนก่อนหน้า
   X   100 

 

3) % การเติบโตของปริมาณขายรถจักรยานยนต์ 

(ปริมาณขายรถจักรยานยนต์ปัจจุบัน−ปริมาณขายรถจักรยานยนต์เดือนก่อนหน้า)

ปริมาณขายรถจักรยานยนต์เดือนก่อนหน้า
   X   100 

 

4) ก าไรขั้นต้น (บาท) 

ยอดขายรถจักรยานยนต์ – ต้นทุนขาย 
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8. โมเดลข้อมูลหลายมิติ (Multidimensional Data Model)  

 

รูปที่ 4-1: โมเดลข้อมูลหลายมิติของระบบวิเคราะห์การขาย 

9. ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ (Management 

Questions, Users and Analytic Reports) 

ตารางที่ 4-1: ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ ของระบบวิเคราะห์การขาย 
ค าถามของผู้บริหาร  

(Management Questions) 
ผู้ใช ้

(Users) 
รายงานการวิเคราะห์  
(Analytic Reports) 

1. ยอดขายของรถจักรยานยนต์
รุ่นต่างๆ เป็นอย่างไร 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- รายงานยอดขายของรถจักรยานยนต์ 
ตามกลุ่มรถจักรยานยนต์และระยะ 
เวลา 

2. รถจักรยานยนต์กลุ่มใดก าไร
สูงสุด 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- ราย งาน จั ด ล าดั บ ก า ไรขั้ น ต้ น ต าม 
กลุ่มรถจักรยานยนต์ 

3. บริษัทขายรถจักรยานยนต์ได้
ตามเป้าที่ตั้งไว้หรือไม่ 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- รายงานปริมาณการขายเทียบกับเป้า
ก ารข าย  ต าม กลุ่ ม แล ะรุ่ น ขอ งรถ 
จักรยานยนต์ 

4. ป ริ ม า ณ ก า ร ข า ย ร ถ 
จักรยานยนต์ตามช่องทาง
ต่างๆ เป็นอย่างไร 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- ราย งาน การข าย รถจั ก รย าน ยน ต์ 
ตามช่องทางการจ าหน่ายและระยะเวลา 
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ค าถามของผู้บริหาร  
(Management Questions) 

ผู้ใช ้
(Users) 

รายงานการวิเคราะห์  
(Analytic Reports) 

5. รถจักรยานยนต์ รุ่น ใดที่ ท า
ยอดขายให้กับบริษัท 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- รายงานจัดล าดับรถจักรยานยนต์ขายดี
ตามสีและรุ่นรถจักรยานยนต์ 

6. รถจักรยานยนต์แต่ละรุ่นสีใดที่
ขายด ี

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- รายงานจัดล าดับรถจักรยานยนต์ขายดี
ตามสีและรุ่นรถจักรยานยนต์ 

10. รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวช้ีวัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ (Analytic 

Reports, Measures, KPIs and Dimensions) 

ตารางที่ 4-2: รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวชี้วัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ ของระบบวิเคราะห์
การขาย 

รายงานการวิเคราะห์ 
(Analytic Reports) 

ค่าวัด 
(Measures) 

ตัวช้ีวัดผลการ
ด าเนินงานหลัก 

(KPIs) 

มิติ 
(Dimensions) 

1. ร าย งาน ย อ ด ข าย ข อ ง
รถจักรยานยนต์ ตามกลุ่ม
รถ จั ก รย าน ย น ต์  แ ล ะ
ระยะเวลา 

- ยอดขาย
รถจักรยานยนต์ 

- % การเติบโตของ
ยอดขาย
รถจักรยานยนต์ 

- มิติเวลา 
- มิติกลุ่ม

รถจักรยานยนต์ 
- มิติรถจักรยานยนต์ 

2. รายงานจัดล าดับก าไร
ขั้นต้นตามกลุ่ม
รถจักรยานยนต์ 

- ยอดขาย
รถจักรยานยนต์ 

- ต้นทุนขาย 

- ก าไรขั้นต้น - มิติเวลา 
- มิติกลุ่ม

รถจักรยานยนต์ 
- มิติรถจักรยานยนต์ 

3. รายงานปริมาณการขาย
เทียบกับเป้าการขาย  
ตามกลุ่มและรุ่นของ
รถจักรยานยนต์ 

- ปริมาณขาย
รถจักรยานยนต์ 

- ปริมาณขายที่ตั้ง
เป้าไว้ 

- % ปริมาณขาย
เทียบเป้าหมาย 

- มิติเวลา 
- มิติรถจักรยานยนต์ 

4. รายงานการขาย
รถจักรยานยนต์ ตาม
ช่องทางการจ าหน่ายและ
ระยะเวลา 

- ยอดขาย
รถจักรยานยนต์  

- ปริมาณขาย
รถจักรยานยนต์ 

- % การเติบโตของ
ปริมาณขา
รถจักรยาน 
ยนต์ 

- มิติเวลา 
- มิติรถจักรยานยนต์ 
- มิติช่องทางการ

จ าหน่าย 
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รายงานการวิเคราะห์ 
(Analytic Reports) 

ค่าวัด 
(Measures) 

ตัวช้ีวัดผลการ
ด าเนินงานหลัก 

(KPIs) 

มิติ 
(Dimensions) 

5. รายงานจัดล าดับ
รถจักรยานยนต์ขายดี ตาม
สีและรุ่นรถจักรยานยนต์ 

- ยอดขาย
รถจักรยานยนต์  

- ปริมาณขาย
รถจักรยานยนต์ 

 - มิติเวลา 
- มิติกลุ่ม

รถจักรยานยนต์ 
- มิติรถจักรยานยนต์ 
- มิติสี 

 

2.2 ระบบวิเคราะห์การขายอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถ (Part and Accessory Sales 

Analysis System) 

1. ภาพรวมของระบบ (System Overview) 

 ระบบนี้เป็นการวิเคราะห์ยอดขายของสินค้าที่เป็นอะไหล่และอุปกรณ์แต่ง

รถจักรยานยนต์ ซึ่งสามารถดูแนวโน้มการเติบโตของยอดขายได้ มีการวิเคราะห์

เปรียบเทียบจ านวนและยอดขายของอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถจักรยานยนต์กับเป้า

ที่ตั้งไว้ ซึ่งในการตั้งเป้าสินค้าทั้งหมดนั้น จะเป็นการตั้งเป้ายอดขายรวมที่เป็นจ านวนเงิน 

และมีการตั้งเป้าในส่วนของปริมาณขายเพิ่มเติม ในส่วนที่เป็นอะไหล่หมุนเวียน ซึ่งได้แก่ 

ชุดผ้าเบรค น้ ามันเครื่อง แบตเตอรี่ ยาง ไส้กรองอากาศ และหัวเทียน นอกจากนี้ ยังมี

การวิเคราะห์เกี่ยวกับการขายผ่านทางช่องทางการจ าหน่ายต่างๆ ซึ่งจะท าให้ผู้บริหาร

สามารถน าไปวิเคราะห์และประกอบการตัดสินใจในการวางแผนกลยุทธ์ในการขาย

ต่อไปได ้

2. ผู้ใช้ (User) 

1) ผู้จัดการบริษัท 

2) ฝ่ายขาย 

3. ค าถามของผู้บริหาร (Management Questions) 

1) แนวโน้มการได้ก าไรจากการขายสินค้าเป็นอย่างไร 

2) ยอดขายของสินค้าเป็นไปตามเป้าที่ตั้งไว้หรือไม่ 
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3) ปริมาณสินค้ากลุ่มท่ีเป็นอะไหล่สามารถขายได้ตามจ านวนเป้าที่ตั้งไว้หรือไม่ 

4) ปริมาณการขายสินค้าตามช่องทางต่างๆ เป็นอย่างไร 

5) สินค้าที่ขายดีมีอะไรบ้าง 

4. รายงานการวิเคราะห์ (Analytic Reports) 

1) รายงานแสดงก าไรของสินค้า ตามกลุ่ม ประเภทและระยะเวลา 

2) รายงานยอดขายเทียบกับเป้าที่ตั้งไว้ ตามกลุ่มและระยะเวลา 

3) รายงานปริมาณการขายเทียบกับจ านวนเป้าที่ตั้งไว้ ตามประเภทและระยะเวลา 

4) รายงานการขายสินค้าตามช่องทางการจ าหน่ายและระยะเวลา 

5) รายงานล าดับสินค้าที่ขายดีตามกลุ่มและประเภท 

5. มิติ (Dimensions) 

1) มิติเวลา (Time Dimension)  

 ปี (Year) 

 ไตรมาส (Quarter) 

 เดือน (Month) 

2) มิติกลุ่มของสินค้า (Parts Group Dimension)  

 กลุ่มของสินค้า (Parts Group) ได้แก่  

- อะไหล่ (Parts) 

- อุปกรณ์แต่งรถ (Accessories) 

3) มิตปิระเภทของสินค้า (Parts Categories Dimension)  

 ประเภทของสินค้า (Parts Categories) เช่น ชุดผ้าเบรค น้ ามันเครื่อง 

แบตเตอรี่ ยาง ไส้กรองอากาศ หัวเทียน หมวกกันน๊อก กรอบทะเบียน 

เป็นต้น 

4) มิตสิินค้า (Parts Dimension)  

 ชื่อสินค้า (Parts) เช่น น้ ามันเครื่อง 0.8 ลิตร ชุดผ้าเบรคA124T 

แบตเตอรี่BT1 หมวกกันน็อกเต็มใบ เป็นต้น 

5) มิติช่องทางการขาย (Channel Dimension) 

 ช่องทางการขาย (Channel) ได้แก่  
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- ร้านค้า (Shop)  

- ออนไลน์ (Online) 
 

6. ค่าวัด (Measures) 

1) ปริมาณขายของสินค้า (PartsSaleQuantity) (ชิ้น)  

2) ยอดขายสินค้า (PartsSaleAmount) (บาท)  

3) ปริมาณขายของสินค้าที่ตั้งเป้าไว้ (TargetPartsSaleQuantity) (ชิ้น)  

4) ยอดขายสินค้าที่ตั้งเป้าไว้ (TargetPartsSaleAmount) (บาท) 

5) ต้นทุนขาย (COG) (บาท) 
 

7. ตัวช้ีวัดผลการด าเนินงานหลัก (Key Performance Indicators - KPIs) 

1) % ปริมาณอะไหล่แต่ละประเภทที่ขายได้เทียบกับเป้าหมาย 

ปริมาณขายของอะไหล่

ปริมาณขายของอะไหล่ที่ตั้งเป้าไว้
   X   100 

 

2) % ยอดขายสินค้าแต่ละกลุ่มเทียบกับเป้าหมาย 

ยอดขายสินค้า

ยอดขายสินค้าที่ตั้งเป้าไว้
   X   100 

 

3) % การเติบโตของยอดขายสินค้า 

(ยอดขายสินค้าปัจจุบัน− ยอดขายสินค้าในอดีต)

ยอดขายสินค้าในอดีต
   X   100 

 

4) % การเติบโตของสินค้าที่ขายได้ 

(ปริมาณขายของสินค้าปัจจุบัน− ปริมาณขายของสินค้าในอดีต)

ปริมาณขายของสินค้าในอดีต
   X   100 

 

5) ก าไรขั้นต้น (บาท) 

ยอดขายสินค้า – ต้นทุนขาย 
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8. โมเดลข้อมูลหลายมิติ (Multidimensional Data Model) 

 

รูปที่ 4-2: โมเดลข้อมูลหลายมิติของระบบวิเคราะห์การขายอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถ 

9. ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ (Management 
Questions, Users and Analytic Reports) 

ตารางที่ 4-3: ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ ของระบบวิเคราะห์การขายอะไหล่
และอุปกรณ์แต่งรถ 

ค าถามของผู้บริหาร  
(Management Questions) 

ผู้ใช ้
(Users) 

รายงานการวิเคราะห์  
(Analytic Reports) 

1. แนวโน้มการได้ก าไรจากการ
ขายสินค้าเป็นอย่างไร 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- รายงานแสดงก าไรของสินค้า ตาม
กลุ่ม ประเภทและระยะเวลา 

2. ยอดขายของสินค้าเป็นไปตาม
เป้าที่ตั้งไว้หรือไม่ 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- รายงานยอดขายเทียบกับเป้าการ
ขายตามกลุ่มและระยะเวลา 

3. ป ริ ม าณ สิ น ค้ าก ลุ่ ม ที่ เป็ น
อะไหล่สามารถขายได้ตาม
จ านวนเป้าที่ตั้งไว้หรือไม่ 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- รายงานปริมาณการขายเทียบกับ
จ านวนเป้าที่ตั้งไว้ ตามประเภทและ
ระยะเวลา 
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ค าถามของผู้บริหาร  
(Management Questions) 

ผู้ใช ้
(Users) 

รายงานการวิเคราะห์  
(Analytic Reports) 

4. ปริมาณการขายสินค้าตาม
ช่องทางต่างๆ เป็นอย่างไร 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- รายงานการขายสินค้า ตามช่องทาง
การจ าหน่าย และระยะเวลา 

5. สินค้าท่ีขายดีมีอะไรบ้าง - ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- รายงานล าดับสินค้าที่ขายดี ตาม
กลุ่มและประเภท 

10. รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวช้ีวัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ (Analytic 

Reports, Measures, KPIs and Dimensions) 

ตารางที่ 4-4: รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวชี้วัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ ของระบบวิเคราะห์
การขายอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถ 

รายงานการวิเคราะห์ 
(Analytic Reports) 

ค่าวัด 
(Measures) 

ตัวช้ีวัดผลการ
ด าเนินงานหลัก 

(KPIs) 

มิติ 
(Dimensions) 

1. รายงานแสดงก าไรของ
สินค้า ตามกลุ่มประเภท
และระยะเวลา 

- ยอดขายสินค้า 
- ต้นทุนขาย 
 

- % การเติบโตของ
ยอดขายของสินค้า 

- ก าไรขั้นต้น 

- มิติเวลา 
- มิติกลุ่มของสินค้า 
- มิ ติ ป ร ะ เภ ท ข อ ง

สินค้า 

2. รายงานยอดขายเทียบกับ
เป้ าการขาย ตามกลุ่ ม
และระยะเวลา 

- ยอดขายสินค้า 
- ยอดขายสินค้า

ที่ตั้งเป้าไว้ 

- % ยอดขายสินค้า
แต่ละกลุ่มเทียบกับ
เป้าหมาย 

- มิติเวลา 
- มิติกลุ่มของสินค้า 

3. รายงานปริมาณการขาย
เทียบกับจ านวนเป้าที่ตั้ง
ไว้  ต าม ป ระ เภ ท แ ล ะ
ระยะเวลา 

- ปริมาณขายของ
สินค้า 

- ปริมาณขายของ
สินค้าท่ีตั้งเป้าไว้ 

- % ปริมาณอะไหล่
แต่ละประเภทที่ขาย
ไ ด้ เ ที ย บ กั บ
เป้าหมาย 

- มิติเวลา 
- มิ ติ ป ร ะ เภ ท ข อ ง

สินค้า 
 

4. รายงานการขายสินค้า 
ตามช่องทางการจ าหน่าย
และระยะเวลา 

- ปริมาณขายของ
สินค้า 

- ยอดขายสินค้า 

 - มิติเวลา 
- มิติช่องทางการขาย 
- มิ ติ ป ร ะ เภ ท ข อ ง
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รายงานการวิเคราะห์ 
(Analytic Reports) 

ค่าวัด 
(Measures) 

ตัวช้ีวัดผลการ
ด าเนินงานหลัก 

(KPIs) 

มิติ 
(Dimensions) 

สินค้า 

5. รายงานล าดับสินค้าที่ขาย
ดี ตามกลุ่มและประเภท 

- ปริมาณขายของ
สินค้า 

 

- % การเติบโตของ
สินค้าท่ีขายได้ 

- มิติเวลา 
- มิติกลุ่มของสินค้า 
- มิ ติ ป ร ะ เภ ท ข อ ง

สินค้า 
- มิติสินค้า 

 

2.3 ระบบวิเคราะห์สินค้าคงคลัง (Inventory Analysis System) 

1. ภาพรวมของระบบ (System Overview) 

ระบบนี้จะเป็นการวิเคราะห์เพ่ือการส ารองคลังของสินค้ากลุ่มอะไหล่และ

อุปกรณ์แต่งรถจักรยานยนต์ให้เพียงพอต่อการขาย โดยมีการวิเคราะห์ภาพรวมของสินค้าที่มี

อยู่ในคลัง เพ่ือให้ผู้ดูแลคลังสามารถบริหารจัดการคลังได้อย่างเหมาะสม มีการวิเคราะห์หา

สินค้าที่ควรส ารองเพ่ิม ปริมาณที่ควรส ารอง และหาจ านวนที่เหมาะสมในการสั่งซื้อสินค้า 

เมื่อสินค้าในคลังอยู่ในระดับที่เหลือน้อยเกินกว่าจุดที่จะสามารถขายได้อย่างต่อเนื่อง 

นอกจากนี้ยังมีการวิเคราะห์หาสินค้าที่ค้างสต็อก ซึ่งอาจมีการเสี่อมสภาพของสินค้า และ

ส่งผลให้ใช้พ้ืนที่ในคลังได้อย่างไม่มีประสิทธิภาพ ดังนั้น การวิเคราะห์นี้จึงจะช่วยให้ผู้ดูแลคลัง

สามารถน าไปประกอบการตัดสินใจในการบริหารจัดการพ้ืนที่ในคลังได้อย่างมีประสิทธิภาพ

และเหมาะสมได ้

2. ผู้ใช้ (User) 

1) ฝ่ายบริการ 

 

3. ค าถามของผู้บริหาร (Management Questions) 
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1) สัดส่วนของสินค้าคงคลังแต่ละประเภทเป็นอย่างไร 

2) สินค้าท่ีอยู่ในคลังมีปริมาณเท่าไร 

3) สินค้าใดที่ค้างสต็อกนานเกินเวลาที่ก าหนด 

4) สินค้าแต่ละชนิดควรส ารองเท่าไร 

5) ควรสั่งซื้อสินค้าเท่าไรในแต่ละรอบการสั่งซื้อ 

4. รายงานการวิเคราะห์ (Analytic Reports) 

1) รายงานปริมาณสินค้าคงเหลือ ตามกลุ่มสินค้า 

2) รายงานแสดงสัดส่วนการส ารองคลัง ตามกลุ่มสินค้า 

3) รายงานแสดงสินค้าค้างสต๊อก ตามอายุที่จัดเก็บและกลุ่มสินค้า 

4) รายงานการวิเคราะห์หาจุดสั่งซื้อสินค้าใหม่ 

5) รายงานการวิเคราะห์หาจ านวนสินค้าที่เหมาะสมในการสั่งซื้อ  

5. มิติ (Dimensions) 

1) มิติเวลา (Time Dimension)  

 ปี (Year) 

 เดือน (Month) 

 วัน (Day) 

2) มิติอายุที่จัดเก็บ (Age Stock Dimension) 

 อายุที่จัดเก็บ (Age Stock)  

3) มิติกลุ่มสินค้า (Product Dimension)  

 กลุ่มของสินค้า (Group Product) ได้แก่  

- อะไหล่ (Parts) 

- อุปกรณ์แต่งรถ (Accessories) 

 กลุ่ ม ย่ อยของสิ น ค้ า  (Sub Group Product) เช่ น  ชุ ดผ้ า เบ รค 

น้ ามันเครื่อง แบตเตอรี่ ยาง ไส้กรองอากาศ หัวเทียน หมวกกันน๊อก 

กรอบทะเบียน เป็นต้น 

 

4) มิติสินค้า (Product Dimension) 
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 ชื่อสินค้า (Product Name) เช่น น้ ามันเครื่อง 0.8 ลิตร ชุดผ้าเบรค

A124T แบตเตอรี่BT1 หมวกกันน็อกเต็มใบ เป็นต้น 
 

6. ค่าวัด (Measures) 

1) ปริมาณสินค้าที่อยู่ในคลัง (InventoryQuantity) (ชิ้น) 

2) ปริมาณความต้องการสินค้า (DemandQuantity) (ชิ้น)  

3) ปริมาณความต้องการสินค้าเฉลี่ยต่อวัน (AverageDemand) (ชิ้น/วัน)  

4) จุดสั่งซื้อสินค้าใหม ่(ReorderPoint) (ชิ้น) 

5) ปริมาณสินค้าที่สั่งซื้อ (PurchaseQuantity) (ชิ้น) 

7. ตัวช้ีวัดผลการด าเนินงานหลัก (Key Performance Indicators - KPIs) 

1) % ปริมาณสินค้าที่ค้างสต๊อก 

ปริมาณสินค้าที่อยู่ในคลังที่มีอายุเกินสองปี

ปริมาณสินค้าท่ีอยู่ในคลังทั้งหมด
   X   100 

หมายเหตุ: อายุของสินค้าที่ค้างสต๊อกคือตั้งแต่ 2 ปีขึ้นไป 

2) จุดสั่งซื้อสินค้าใหม ่(ReorderPoint) (ชิ้น) 

 (ปริมาณความต้องการสินค้า X 15) X 1.3 

หมายเหตุ 

- บริษัทจะสั่งซื้อทุก 15 วัน ได้แก่ วันที่ 1 และ 16 ของเดือน 

- ร้านค้าต้องการส ารองของมากกว่าความต้องการ 30% 

3) ปริมาณสินค้าที่สั่งซื้อ (PurchaseQuantity) (ชิ้น) 

จุดสั่งซื้อสินค้าใหม่ – ปริมาณสินค้าท่ีอยู่ในคลัง 
 

4) ร้อยละของสินค้าส ารองคลังในแต่ละประเภท 

ปริมาณสินค้าที่อยู่ในคลังในแต่ละกลุ่มย่อย

ปริมาณสินค้าท่ีอยู่ในคลังทั้งหมด
   X   100 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 43 

8. โมเดลข้อมูลหลายมิติ (Multidimensional Data Model) 

 

รูปที่ 4-3: โมเดลข้อมูลหลายมิติของระบบวิเคราะห์สินค้าคงคลัง 

9. ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ (Management 

Questions, Users and Analytic Reports) 

ตารางที่ 4-5: ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ ของระบบวิเคราะห์สินค้าคงคลัง 

ค าถามของผู้บริหาร (Management 
Questions) 

ผู้ใช้ 
(Users) 

รายงานการวิเคราะห์ 
(Analytic Reports) 

1. สั ด ส่ วน ขอ งสิ น ค้ าค งคลั งแต่ ล ะ
ประเภทเป็นอย่างไร 

- ฝ่ายบริการ - รายงานแสดงสัดส่วนการส ารอง
คลัง ตามกลุ่มสินค้า 

2. สินค้าท่ีอยู่ในคลังมีปริมาณเท่าไร - ฝ่ายบริการ 
 

- รายงานปริมาณสินค้าคงเหลือ ตาม
กลุ่มสินค้า 

3. สินค้าใดที่ค้างสต็อกนานเกินเวลาที่
ก าหนด 

- ฝ่ายบริการ - รายงานแสดงสินค้าค้างสต๊อก ตาม
อายุที่จัดเก็บและกลุ่มสินค้า 

4. สินค้าแต่ละชนิดควรส ารองเท่าไร - ฝ่ายบริการ - รายงานการวิเคราะห์หาจุดสั่งซื้อ
สินค้าใหม่ 

5. ควรสั่งซื้อสินค้าเท่าไรในแต่ละรอบ
การสั่งซื้อ 

- ฝ่ายบริการ - รายงานการวิเคราะห์หาจ านวน
สินค้าท่ีเหมาะสมในการสั่งซื้อ 
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10. รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวช้ีวัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ (Analytic 

Reports, Measures, KPIs and Dimensions) 

ตารางที่ 4-6: รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวชี้วัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ ของระบบวิเคราะห์
สินค้าคงคลัง 

รายงานการวิเคราะห์ 
(Analytic Reports) 

ค่าวัด 
(Measures) 

ตัวช้ีวัดผล 
การด าเนินงานหลัก 

(KPIs) 

มิติ 
(Dimensions) 

1. รายงานปริมาณสินค้า
ค ง เห ลื อ  ต า ม ก ลุ่ ม
สินค้า 

- ปริมาณสินค้าที่ อยู่ ใน
คลัง 

 - มิติกลุ่มสินค้า 
- มิติสินค้า 

2. รายงานแสดงสัดส่วน
การส ารองคลั ง ตาม
กลุ่มสินค้า 

- ปริมาณสินค้าที่ อยู่ ใน
คลัง 

- ร้อยละของสินค้า
ส ารองคลังในแต่ละ
ประเภท 

- มิติกลุ่มสินค้า 
- มิติสินค้า 

3. รายงานแสดงสิ นค้ า
ค้างสต๊อก ตามอายุที่
จัดเก็บและกลุ่มสินค้า 

- ปริมาณสินค้าที่ อยู่ ใน
คลัง 

- % ปริมาณสินค้าที่
ค้างสต๊อก 

- มิติสินค้า 
- มิติอายุที่จัดเก็บ 

4. รายงานการวิเคราะห์
หาจุดสั่งซื้อสินค้าใหม ่

- ปริมาณความต้องการ
สินค้า 
- ปริมาณความต้องการ 
สินค้าเฉลี่ยต่อวัน 
- จุดสั่งซื้อสินค้าใหม่ 

- จุดสั่งซื้อสินค้าใหม่ - มิติกลุ่มสินค้า 
- มิติสินค้า 
- มิติเวลา 
 

5. รายงานการวิเคราะห์
ห า จ า น ว น สิ น ค้ า ที่
เหมาะสมในการสั่งซื้อ 

- ปริมาณสินค้าที่ อยู่ ใน
คลัง 
- จุดสั่งซื้อสินค้าใหม ่
- ปริมาณสินค้าที่สั่งซื้อ 

- ป ริ ม า ณ สิ น ค้ า ที่
สั่งซื้อ 

- มิติกลุ่มสินค้า 
- มิติสินค้า 
- มิติเวลา 
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2.4 ระบบวิเคราะห์ลูกค้า (Customer Analysis System) 

1. ภาพรวมของระบบ (System Overview) 

 ระบบนี้จะเป็นการวิเคราะห์ความสนใจของลูกค้าในปัจจัยต่างๆ โดยจะแยก

ตามเพศและช่วงอายุ มีการวิเคราะห์ในเรื่องของสีรถจักรยานยนต์ ซึ่งได้รับความนิยม

แตกต่างกันไปในแต่ละรุ่นมีการวิเคราะห์ขนาดและชนิดของอะไหล่ที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อของลูกค้า เพ่ือให้ฝ่ายขายสามารถน าเสนอสินค้าได้ตรงตามความต้องการ

ของลูกค้าได้ นอกจากนี้ ผู้บริหารยังสามารถน าไปเป็นข้อมูลอ้างอิงในการวางแผนและ

ประกอบการตัดสินใจในการสั่งซื้อรถจักรยานยนต์ในอนาคตได้อีกด้วย 

2. ผู้ใช้ (User) 

1) ผู้จัดการบริษัท 

2) ฝ่ายขาย 

3. ค าถามของผู้บริหาร (Management Questions) 

1) ลูกค้าแต่ละช่วงอายุชอบรถจักรยานยนต์รุ่นใด 

2) ลูกค้าแต่ละเพศอายุชอบรถจักรยานยนต์รุ่นใด 

3) สีที่เป็นยอดนิยมในแต่ละรุ่นของรถจักรยานยนต์คือสีอะไร 

4) ลูกค้านิยมซื้อรถจักรยานยนต์ขนาดเท่าไร 

5) แนวโน้มลักษณะรถจักยานยนต์เป็นอย่างไร 

4. รายงานการวิเคราะห์ (Analytic Reports) 

1) รายงานแสดงความสนใจรุ่นรถจักรยานยนต์ของลูกค้า ตามช่วงอายุ 

2) รายงานแสดงความสนใจรุ่นรถจักรยานยนต์ของลูกค้า ตามเพศ 

3) รายงานแสดงความสนใจสีรถจักรยานยนต์ของลูกค้า ตามรุ่น 

4) รายงานแสดงความสนใจกลุ่มรถจักรยานยนต์ของลูกค้า ตามขนาด 

5) รายงานแนวโน้มความสนใจลักษณะของรถจักรยานยนต์ 

5. มิติ (Dimensions) 

1) มิติเวลา (Time Dimension) มีล าดับชั้นในการวิเคราะห์ ดังนี้ 

 ปี (Year) 
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 เดือน (Month) 

2) มิติรถจักรยานยนต์ (Motorcycle Dimension)  

 ประเภทกลุ่มรถจักรยานยนต์ (Motorcycle Group Name) ได้แก่  

- รถครอบครัว  

- เกียร์อัตโนมัติ  

- ผจญภัย  

- สปอร์ต  

- บ๊อบเบอร์ 

 รุ่นของรถจักรยานยนต์ (Motorcycle Main) เช่น SWEETY, BLAND, 

LIGHT, SEA, VIGOUR, RAPID เป็นต้น 

 ขนาดของรถจักรยานยนต์ (Size) หน่วยเป็น ซีซี ได้แก่ 

- 110  

- 125 

- 200 

- 250 

- 300 

3) มิติลูกค้า (Customer Dimension)  

 ช่วงอายุ (AgeRange)  ดังนี้ 

- น้อยกว่า 24 ปี 

- 25 – 34 ปี 

- 35 – 44 ปี 

- 45 - 54 ปี 

- 55 ปีขึ้นไป 

 เพศ (Gender)  

- หญิง 

- ชาย 

4) มิติประเภทอะไหล่ของรถจักรยานยนต์ (Motorcycle Parts Dimension)  

ซึ่งเป็นปัจจัยในการเลือกซื้อของลูกค้า  
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 ประเภทล้อ (Wheel Type) ได้แก่ 

- ล้อซี่ลวด 

- ล้อแม็ก 

 ประเภทระบบจุดติดเครื่อง (Start System Type) ได้แก่ 

- สตาร์ทมือ (Hand Start) 

- สตาร์ทเท้า (Kick starter) 

- มีทั้ง 2 ระบบ (2 Ways) 

 ประเภทเบรค (Brake Type) ได้แก่ 

- ดรัมเบรค (Drum Brake) 

- ดิสก์เบรก (Disc Brake) 

- ABS 

- CBS 

5) มิติสี (Color Dimension)  

 สีของรถจักรยานยนต์ (Color) เช่น ขาว, แดง, ด า, ขาว-ด า, แดง-ด า, 

น้ าเงิน-ด า เป็นต้น 
 

6. ค่าวัด (Measures) 

1) จ านวนลูกค้า (NoOfCustomer) (คน) 
 

7. ตัวช้ีวัดผลการด าเนินงานหลัก (Key Performance Indicators - KPIs) 

1) % อัตราส่วนความสนใจรุ่นรถจักรยานยนต์ของลูกค้าตามช่วงอายุ 

จ านวนลูกค้าที่สนใจรถจักรยานยนต์แยกตามช่วงอายุ

จ านวนลูกค้าที่สนใจรถจักรยานยนต์ทั้งหมด
   X   100 

 

 

2) % ความสนใจรุ่นรถจักรยานยนต์ของลูกค้าตามเพศ 

จ านวนลูกค้าที่สนใจรถจักรยานยนต์แยกตามเพศ

จ านวนลูกค้าที่สนใจรถจักรยานยนต์ทั้งหมด
   X   100 
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3) % ความสนใจสีของรถจักรยานยนต์แต่ละรุ่น 

จ านวนลูกค้าที่สนใจสีในแต่ละรุ่นรถจักรยานยนต์

จ านวนลูกค้าที่สนใจรถจักรยานยนต์แต่ละรุ่น
   X   100 

 

4) % ความสนใจขนาดตามกลุ่มของรถจักรยานยนต์ 

จ านวนลูกค้าที่สนใจขนาดของรถจักรยานยนต์แต่ละกลุ่ม

จ านวนลูกค้าที่สนใจรถจักรยานยนต์แต่ละกลุ่ม
   X   100 

 

5) % การเติบโตของความสนใจประเภทของอะไหล่ 

(จ านวนลูกค้าที่สนใจประเภทอะไหล่ในปัจจุบัน− จ านวนลูกค้าที่สนใจประเภทอะไหล่ในอดีต)

จ านวนลูกค้าที่สนใจประเภทอะไหล่ในเดือนปัจจุบัน
 X 100 

 

8. โมเดลข้อมูลหลายมิติ (Multidimensional Data Model) 

 

รูปที่ 4-4: โมเดลข้อมูลหลายมิติของระบบวิเคราะห์ลูกค้า 
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9. ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ (Management 

Questions, Users and Analytic Reports) 

ตารางที่ 4-7: ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ ของระบบวิเคราะห์ลูกค้า 
ค าถามของผู้บริหาร  

(Management Questions) 
ผู้ใช ้

(Users) 
รายงานการวิเคราะห์  
(Analytic Reports) 

1. ลู ก ค้ า แ ต่ ล ะ ช่ ว ง อ ายุ ช อ บ
รถจักรยานยนต์รุ่นใด 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- ราย งาน แ สด งค ว าม ส น ใจ รุ่ น รถ 
จักรยานยนต์ของลูกค้า ตามช่วงอายุ 

2. ลู ก ค้ า แ ต่ ล ะ เพ ศ อ ายุ ช อ บ
รถจักรยานยนต์รุ่นใด 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- ร า ย ง า น แ ส ด ง ค ว า ม ส น ใ จ รุ่ น
รถจักรยานยนต์ของลูกค้า ตามเพศ 

3. สีที่เป็นยอดนิยมในแต่ละรุ่นของ
รถจักรยานยนต์คือสีอะไร 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- ร า ย ง า น แ ส ด ง ค ว า ม ส น ใ จ สี
รถจักรยานยนต์ของลูกค้า ตามรุ่น 

4. ลูกค้านิยมซื้อรถจักรยานยนต์
ขนาดเท่าไร 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- ร าย ง าน แ ส ด งค ว าม ส น ใจ ก ลุ่ ม
รถจักรยานยนต์ของลูกค้า ตามขนาด 

5. แนวโน้มลักษณะรถจักยานยนต์
เป็นอย่างไร 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายขาย 

- รายงานแนวโน้มความสนใจลักษณะ
ของรถจักรยานยนต์ 

10. รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวช้ีวัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ (Analytic 

Reports, Measures, KPIs and Dimensions) 

ตารางที่ 4-8: รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวชี้วัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ ของระบบวิเคราะห์
ลูกค้า 

รายงานการวิเคราะห์ 
(Analytic Reports) 

ค่าวัด 
(Measures) 

ตัวช้ีวัดผลการ
ด าเนินงานหลัก 

(KPIs) 

มิติ 
(Dimensions) 

1. รายงานแสดงความสนใจ
รุ่นรถจักรยานยนต์ของ
ลูกค้า ตามช่วงอายุ 

- จ านวนลูกค้า - %  อัตราส่ วนความ
สนใจรุ่นรถจักรยาน 
ยนต์ของลูกค้ าตาม
ช่วงอายุ 

- มิติเวลา 
- มิติรถจักรยานยนต์ 
- มิติลูกค้า 

2. รายงานแสดงความสนใจ
รุ่นรถจักรยานยนต์ของ
ลูกค้า ตามเพศ 

- จ านวนลูกค้า - %  ค ว าม ส น ใจ รุ่ น
รถจักรยานยนต์ของ
ลูกค้าตามเพศ 

- มิติเวลา 
- มิติรถจักรยานยนต์ 
- มิติลูกค้า 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 50 

รายงานการวิเคราะห์ 
(Analytic Reports) 

ค่าวัด 
(Measures) 

ตัวช้ีวัดผลการ
ด าเนินงานหลัก 

(KPIs) 

มิติ 
(Dimensions) 

3. รายงานแสดงความสนใจสี
รถจักรยานยนต์ของลูกค้า 
ตามรุ่น 

- จ านวนลูกค้า - % ความสนใจสีของ
รถจักรยานยนต์แต่ละ
รุ่น 

- มิติเวลา 
- มิติรถจักรยานยนต์ 
- มิติสี 
- มิติลูกค้า 

4. รายงานแสดงความสนใจ
กลุ่มรถจักรยานยนต์ของ
ลูกค้า ตามขนาด 

- จ านวนลูกค้า - % ความสนใจขนาด
ต า ม ก ลุ่ ม ข อ ง
รถจักรยานยนต์ 

- มิติเวลา 
- มิติรถจักรยานยนต์ 
- มิติลูกค้า 

5. รายงานแนวโน้ มความ
ส น ใ จ ลั ก ษ ณ ะ ข อ ง
รถจักรยานยนต์ 

- จ านวนลูกค้า - %  ก าร เติ บ โต ขอ ง
ความสนใจประเภท
ของอะไหล่ 

- มิติเวลา 
- มิติประเภทอะไหล่

ข อ ง ร ถ จั ก ร ย า น 
ยนต์ 

- มิติลูกค้า 

 

2.5 ระบบวิเคราะห์การผ่อนช าระ (Leasing Analysis System) 

1. ภาพรวมของระบบ (System Overview) 

 ระบบนี้จะเป็นการวิเคราะห์การผ่อนช าระ ในกรณีที่ลูกค้าเลือกผ่อนช าระ

กับทางร้าน โดยมีการวิเคราะห์ภาพรวมของการช าระของลูกค้าและสถานะการติดตาม

ของร้าน มีการดูภาพรวมของมูลค่าที่ลูกค้าค้างช าระ การผิดนัดช าระ และมีการติดตาม

การผ่อนช าระในสถานะต่างๆ นอกจากนี้ยังมีการวิเคราะห์หาแนวโน้มของลูกค้าที่ไม่

สามารถติดตามให้มาผ่อนช าระได้เกิน 2 ปี ซึ่งมีโอกาสที่ท าให้ร้านจะเกิดหนี้สูญได้ 

ดังนั้น การวิเคราะห์นี้ จะท าให้ผู้บริหารมองเห็นภาพรวมของการติดตามการผ่อนช าระ 

และสามารถน าไปวางแผนเพ่ือลดความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น ในกรณีที่ไม่สามารถติดตาม

ลูกหนี้ ซึ่งส่งผลให้เกิดหนี้สูญได ้

2. ผู้ใช้ (User) 

1) ผู้จัดการบริษัท 
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2) ฝ่ายติดตาม 

3. ค าถามของผู้บริหาร (Management Questions) 

1) การผ่อนช าระของลูกค้าเป็นอย่างไร 

2) ลูกค้าผ่อนช าระได้อย่างที่คาดหวังหรือไม่ 

3) แนวโน้มคนผิดนัดช าระเป็นอย่างไร 

4) มีคนที่ผิดนัดช าระในระดับต้องเขียนจดหมายแจ้งหนี้เป็นจ านวนเท่าไร 

5) มีคนที่ผิดนัดช าระในระดับต้องออกติดตามหนี้เป็นจ านวนเท่าไร 

6) แนวโน้มการเกิดหนี้สูญของบริษัทมีมากเท่าไร 

4. รายงานการวิเคราะห์ (Analytic Reports) 

1) รายงานแสดงการผ่อนช าระของลูกค้า  

2) รายงานแสดงการค้างช าระของลูกค้า 

3) รายงานแสดงการผิดนัดช าระของลูกค้า 

4) รายงานแสดงการติดตามการผ่อนช าระของลูกค้า 

5) รายงานแสดงรายการที่เกิดหนี้สูญ 

5. มิติ (Dimensions) 

1) มิติเวลา (Time Dimension) มีล าดับชั้นในการวิเคราะห์ ดังนี้ 

 ปี (Year) 

 เดือน (Month) 

2) มิติวิธีการช าระเงิน (Leasing Dimension)  

 ช่วงของราคารถจักรยานยนต์ (Price Range) ซึ่งแบ่งออกเป็น 4 ช่วง 

ได้แก่ 

- น้อยกว่า 50,000 บาท 

- 50,000 - 100,000 บาท 

- 100,000 - 200,000 บาท 

- มากกว่า 200,000 บาท 

 งวดผ่อนช าระ (Payment Period) เป็นจ านวนงวดที่ลูกค้าต้องผ่อน

ช าระ ได้แก่ 
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- 3   งวด 

- 6   งวด 

- 12 งวด 

- 18 งวด 

- 24 งวด 

- 36 งวด 

 เงินดาวน์ (Down)  

3) มิติการผ่อนช าระ (Payment Status Dimension)  

 สถานะการผ่อนช าระ (PaymentStatus) ได้แก่ 

- ช าระแล้ว 

- ผิดนัดช าระ 

4) มิติการติดตาม (Tracking Dimension)  

 สถานะการติดตาม (TrackingStatus) ได้แก่ 

- ช าระปกติ 

- สอบถาม (ผิดนัดช าระไป 1-2 เดือน) 

- เขียนจดหมายติดตามหนี้ (ผิดนัดช าระไป 3-5 เดือน) 

- ออกติดตามหนี้ (ผิดนัดช าระไป 6-24 เดือน) 

- คาดว่าหนี้จะสูญ (ผิดนัดช าระไป 2 ปีขึ้นไป) 

6. ค่าวัด (Measures) 

1) จ านวนลูกค้าที่ผ่อนช าระ (NoOfCustomer) (คน) 

2) มูลค่าที่ต้องช าระต่องวด (PeriodAmount) (บาท) 

3) มูลค่าที่ลูกค้าจ่ายจริงต่องวด (ActualAmount) (บาท) 

4) มูลค่าที่ค้างช าระ (OutstandingAmount) (บาท) 

5) จ านวนงวดที่ผิดนัดช าระ (DefaultPeriod) (งวด) 

6) มูลค่าที่ผิดนัดช าระ (DefaultAmount) (บาท) 
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7. ตัวช้ีวัดผลการด าเนินงานหลัก (Key Performance Indicators - KPIs) 

1) % การเติบโตของลูกค้าที่เลือกผ่อนช าระ 

(จ านวนลูกค้าที่ผ่อนช าระในเดือนปัจจุบัน−จ านวนลูกค้าที่ผ่อนช าระเดือนก่อนหน้า)

จ านวนลูกค้าที่ผ่อนช าระในเดือนปัจจุบัน
   X   100 

 

2) % มูลค่าที่ลูกค้าจ่ายจริงเทียบกับมูลค่าที่ต้องได้ในแต่ละเดือน 

มูลค่าที่ลูกค้าจ่ายจริงต่องวด

มูลค่าที่ต้องช าระต่องวด 
   X   100 

 

 

3) % มูลค่าที่ลูกค้าผิดนัดช าระกับมูลค่าที่ต้องได้ในแต่ละเดือน 

มูลค่าที่ผิดนัดช าระ

มูลค่าที่ต้องช าระต่องวด
   X   100 

 

4) % ลูกค้าแต่ละสถานะการติดตามเทียบกับลูกค้าผ่อนช าระทั้งหมด 

จ านวนลูกค้าผ่อนช าระในสถานะต่างๆ

จ านวนลูกค้าทั้งหมด
   X   100 

 

5) % เปลี่ยนแปลงของมูลค่าที่อาจเกิดหนี้สูญ 

มูลค่าที่ค้างช าระที่มีสถานะการติดตามเป็น "คาดว่าหนี้จะสูญ" 

มูลค่าที่ค้างช าระทั้งหมด 
   X   100 
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8. โมเดลข้อมูลหลายมิติ (Multidimensional Data Model) 

 

 

รูปที่ 4-5: โมเดลข้อมูลหลายมิติของระบบวิเคราะห์การผ่อนช าระ 

9. ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ (Management 

Questions, Users and Analytic Reports) 

ตารางที่ 4-9: ค าถามของผู้บริหาร ผู้ใช้ และรายงานการวิเคราะห์ ของระบบวิเคราะห์การผ่อนช าระ 
ค าถามของผู้บริหาร  

(Management Questions) 
ผู้ใช้ 

(Users) 
รายงานการวิเคราะห์  
(Analytic Reports) 

1. การผ่อนช าระของลูกค้าเป็นอย่างไร - ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายติดตาม 

- รายงานแสดงการผ่อนช าระของ
ลูกค้า 

2. ลูกค้าผ่อนช าระได้อย่างที่คาดหวัง
หรือไม ่

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายติดตาม 

- รายงานแสดงการค้างช าระของ
ลูกค้า 

3. แนวโน้มคนผิดนัดช าระเป็นอย่างไร - ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายติดตาม 

- รายงานแสดงการผิดนัดช าระ
ของลูกค้า 

4. มีคนที่ผิดนัดช าระในระดับต้องเขียน
จดหมายแจ้งหนี้เป็นจ านวนเท่าไร 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายติดตาม 

- รายงานแสดงการติดตามการ
ผ่อนช าระของลูกค้า 

5. มีคนที่ผิดนัดช าระในระดับต้องออก
ติดตามหนี้เป็นจ านวนเท่าไร 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายติดตาม 

- รายงานแสดงการติดตามการ
ผ่อนช าระของลูกค้า 

6. แนวโน้มการเกิดหนี้สูญของบริษัทมี
มากเท่าไร 

- ผู้จัดการบริษัท 
- ฝ่ายติดตาม 

- รายงานแสดงรายการที่เกิดหนี้
สูญ 
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10. รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวช้ีวัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ (Analytic 

Reports, Measures, KPIs and Dimensions) 

ตารางที่ 4-10: รายงานการวิเคราะห์ ค่าวัด ตัวชี้วัดผลการด าเนินงานหลัก และมิติ ของระบบ
วิเคราะห์การผ่อนช าระ 

รายงานการวิเคราะห์ 
(Analytic Reports) 

ค่าวัด 
(Measures) 

ตัวช้ีวัดผลการ
ด าเนินงานหลัก 

(KPIs) 

มิติ 
(Dimensions) 

1. ราย งานแสดงการ
ผ่อนช าระของลูกค้า 

- จ านวนลูกค้าที่ผ่อน
ช าระ 

- %  ก าร เติ บ โต ขอ ง
ลู ก ค้ า ที่ เลื อ ก ผ่ อ น
ช าระ 

- มิติเวลา 
- มิติการผ่อนช าระ 
- มิติการติดตาม 

2. รายงานแสดงการค้าง
ช าระของลูกค้า 

- มูลค่าที่ต้องช าระต่อ
งวด 

- มูลค่าที่ลูกค้าจ่ายจริง
ต่องวด 

- มูลค่าที่ค้างช าระ 

- % มูลค่าที่ลูกค้าจ่าย
จริงเทียบกับมูลค่าที่
ต้องได้ในแต่ละเดือน 

- มิติเวลา 
- มิติการผ่อนช าระ 
- มิติการติดตาม 

3. รายงานแสดงการผิด
นัดช าระของลูกค้า 

- จ านวนลูกค้าที่ผ่อน
ช าระ 

- มูลค่าที่ต้องช าระต่อ
งวด 

- มูลค่าที่ผิดนัดช าระ 

- % มูลค่าที่ ลูกค้าผิด
นัดช าระกับมูลค่าที่
ต้องได้ในแต่ละเดือน 

- มิติเวลา 
- มิติวิธีการช าระเงิน 
- มิติการผ่อนช าระ 

4. ราย งานแสดงการ
ติดตามการผ่อนช าระ
ของลูกค้า 

- จ านวนลูกค้าที่ผ่อน
ช าระ 

- จ านวนงวดที่ ผิดนัด
ช าระ 

- %  ลู ก ค้ า แ ต่ ล ะ
สถานะการติ ดตาม
เทียบกับลูกค้าผ่อน
ช าระท้ังหมด 

- มิติเวลา 
- มิติการติดตาม 

5. รายงานแสดงรายการ
ที่เกิดหนี้สูญ 

- จ านวนลูกค้าที่ผ่อน
ช าระ 

- มูลค่าที่ค้างช าระ 

- % เปลี่ยนแปลงของ
มูลค่าที่อาจเกิดหนี้สูญ 

- มิติเวลา 
- มิติวิธีการช าระเงิน 
- มิติการผ่อนช าระ 
- มิติการติดตาม 
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4.2 การออกแบบระบบ 

ส าหรับการพัฒนาโครงการ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่าย
รถจักรยานยนต์” นี้ มีการออกแบบระบบโดยแบ่งเป็น 4 หัวข้อ ดังนี้ 

4.1.1 การออกแบบข้อมูลเข้า (Input Design) 

 การน าข้อมูลเข้าสู่คลังข้อมูลแบบระบบ Manual มีข้ันตอนดังนี้ 

1. การรวบรวมข้อมูลจากระบบงานต่าง ๆ เช่น ข้อมูลการขาย ข้อมูลการส ารองคลัง 

ข้อมูลลูกหนี้ ข้อมูลลูกค้า เป็นต้น และน ามาแปลงให้อยู่ในรูปแบบ Star Schema แล้ว Export 

เป็นไฟล์ Microsoft Excel รวมทั้งตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลก่อนน าเข้าคลังข้อมูล เพ่ือ

ความสะดวกในการน าข้อมูลเข้า 

2. การน าข้อมูลจาก Microsoft Excel เข้าสู่ฐานข้อมูลโดยการใช้เครื่องมือ Microsoft 

SQL Server 2019 Express  

3. การเชื่อมต่อฐานข้อมูลจาก Microsoft SQL Server 2019 Express กับ คลังข้อมูล

ของ Microsoft Power BI Desktop Version 2.83 

4.2.2 การออกแบบผลลัพธ์ (Output Design) 
การออกแบบผลลัพธ์ (Output Design) ที่ได้จากการพัฒนาโครงการ “คลังข้อมูลและ

ระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” จะน าเสนอในรูปแบบของ

ตาราง และกราฟประเภทต่างๆ ซึ่งจะขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์ของระบบงาน และข้อมูลที่ต้องการ

น าเสนอ ว่าต้องการน าเสนอข้อมูลออกมาในรูปแบบใด 

ทั้งนี้ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” 

ได้แบ่งรายงานออกเป็น รูปแบบ ดังนี้ 

1. รูปแบบตาราง (Table Report) 

 เป็นการแสดงข้อมูลในรูปแบบของตารางที่ข้อมูลไม่ซับซ้อนและละเอียด

มากนัก เหมาะกับการแสดงข้อมูลทั่วไป  
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รูปที่ 4-6: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบตาราง 

 

2. รูปแบบกราฟ 

  เป็นการแสดงข้อมูลในรูปแบบที่เข้าใจง่าย โดยใช้กราฟิกเข้ามาช่วยแสดง 

ซึ่งช่วยให้ผู้ใช้งานเข้าใจข้อมูลได้รวดเร็วขึ้น โดยการออกแบบกราฟจะแตกต่างกันออกไป

ตามวัตถุประสงค์การใช้งาน ซึ่งรูปแบบของกราฟ มีดังนี้ 

- กราฟเส้น (Line Chart) 

 
รูปที่ 4-7: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบกราฟเส้น 

- กราฟแท่ง (Bar Chart) 
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รูปที่ 4-8: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบกราฟแท่ง 

- กราฟเปรียบเทียบตัวชี้วัดส าคัญ (Bullet chart) 

 
รูปที่ 4-9: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบกราฟเปรียบเทียบตัวชี้วัด 

- กราฟโดนัท (Donut chart) 

 
รูปที่ 4-10: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบกราฟโดนัท 

- กราฟวงกลม (Pie chart) 

 
รูปที่ 4-11: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบกราฟวงกลม 
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- แผนภูมิต้นไม้ (Treemap) 

 
รูปที่ 4-12: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบแผนภูมิต้นไม้ 

- กราฟซ้อน (Stacked Bars) 

 
รูปที่ 4-13: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบกราฟซ้อน 

- การ์ด (Card) 

 
รูปที่ 4-14: ตัวอย่างการแสดงข้อมูลในรูปแบบการ์ด 

4.2.3 การออกแบบส่วนติดต่อกับผู้ใช้ (Interface Design) 

การออกแบบส่วนติดต่อกับผู้ใช้ เป็นการก าหนดค่ารูปแบบที่ผู้ใช้โปรแกรม Power BI 

ได้มีการจัดเตรียมเอาไว้ ซึ่งมีความง่ายและสะดวกต่อการใช้งาน สามารถท าได้โดยเลือกที่ 

Visualizations และ Fields เพ่ือสร้างรายงาน (Dashboard) 
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รูปที่ 4-15: ตัวอย่างการแสดงหน้าจอ Dashboard 

4.2.4 การออกแบบระบบรักษาความปลอดภัย (Security Design) 

การก าหนดสิทธิ์ใช้ระบบของกลุ่มของผู้ใช้งานตามหน้าที่ความรับผิดชอบ โดยใช้รหัส

ผู้ ใช้ (User ID) และรหัสผ่าน (Password) จะไม่สามารถท าได้ใน Power BI Desktop  

แต่หากในอนาคตองค์กรมีการจัดเตรียม License ส าหรับการใช้งานรายงานบน Web 

Bower BI ของ Microsoft การก าหนดสิทธิ์รายละเอียดของสิทธิ์ในการเข้าใช้งานของ

เจ้าหน้าที่และผู้บริหารขององค์กรตามตาราง 

ตารางที่ 4-11: สิทธิ์ในการเข้าใช้งานระบบ 
สิทธิในการเข้าถึงระบบ ผู้จัดการบริษัท ฝ่ายขาย ฝ่ายบริการ ฝ่ายติดตาม 

ระบบวิเคราะห์การขาย     

ระบบวิเคราะห์การขายอะไหล่
และอุปกรณ์แต่งรถ 

    

ระบบวิเคราะห์สินค้าคงคลัง     
ระบบวิเคราะห์ลูกค้า     

ระบบวิเคราะห์การผ่อนช าระ     
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4.3 การติดตั้งและพัฒนาระบบ 

 การพัฒนาและติดตั้งระบบ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่าย

รถจักรยานยนต์” มีข้ันตอนดังนี้ 

4.3.1 ติดตั้งซอฟต์แวร์ที่ใช้งานในระบบ 

  โปรแกรมท่ีน ามาใช้งานโครงการมีดังนี้ 

 ตารางที่ 4-12: ตารางแสดงโปรแกรมท่ีน ามาใช้งานในโครงการ 

ด้าน Software 

ระบบปฏิบัติการ Microsoft Windows 10 Home 

ระบบจัดการฐานข้อมูล Microsoft SQL Server 2019 Express 

เครื่องมือที่ใช้ในการพัฒนาระบบ Microsoft Power BI Desktop Version 2.83 
เครื่องมือที่ใช้ในการแสดงผลระบบ Microsoft Power BI Desktop Version 2.83 

 

4.3.2 การจัดการและน าข้อมูลเข้าสู่ฐานข้อมูล 

 ข้อมูลที่ต้องการน ามาใช้ มาจากหลายส่วนงาน ท าให้ข้อมูลที่ได้รับมีหลากหลายรูปแบบ 

จึงต้องน าข้อมูลมาแปลงให้อยู่ในรูปแบบเดียวกันใน Microsoft Excel ก่อน แล้วจึงน าเข้า

ฐานข้อมูล Microsoft SQL Server 2019 Express ดังรูป 

 
รูปที่ 4-16 : หน้าจอแสดงวิธีการน าข้อมูลเข้าสู่ฐานข้อมูล 
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4.3.3 การน าข้อมูลจากฐานข้อมูลเข้าสู่คลังข้อมูลและการสร้างคิวบ์ 

หลังจากเตรียมข้อมูลในฐานข้อมูลเรียบร้อยแล้ว ขั้นตอนต่อไปคือท าการเชื่อมต่อข้อมูล

ในฐานข้อมูลเข้ากับโปรแกรม Power BI Desktop เพ่ือใช้ในการสร้างมุมมองในรูปแบบคิวบ์ที่

แสดงความสัมพันธ์ของข้อมูลในมิติต่าง ๆ โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

1. เชื่อมต่อฐานข้อมูล (Create connection to Database) 

 เลือกการเชื่อมต่อกับฐานข้อมูล Microsoft SQL Server โดยระบุชื่อ Database 

Server และ Database Name ที่ต้องการเข้าถึงข้อมูล ดังนี้ 

 
รูปที่ 4-17: หน้าจอเมนูการเชื่อมต่อ Database ด้วย Microsoft SQL Server 

 

 
รูปที่ 4-18 หน้าจอเมนูการเชื่อมต่อฐานข้อมูล Microsoft SQL Server 

 

2. สร้างแหล่งข้อมูลและคิวบ์ (Create Data Source and Cube) 

 หลังจาก Login และเลือกฐานข้อมูลเรียบร้อยแล้ว Power BI จะแสดงหน้าจอให้

เลือก Table ที่ต้องการใช้เป็นฐานข้อมูลในรายงาน โดยจะเลือก Dimension Table และ Fact 

Table ที่ออกแบบตาม Star Schema ของระบบต่างๆ เพ่ือสร้างมุมมองในลักษณะคิวบ์ 
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รูปที่ 4-19: หน้าจอการเลือก Table ส าหรับใช้ในรายงาน 

 จากนั้น Power BI Desktop จะสร้างความสัมพันธ์อัตโนมัติจากชื่อ Attribute  

ที่ตรงกัน ทั้งนี้บางความสัมพันธ์อาจยังไม่ถูกสร้าง ดังนั้นต้องตรวจสอบความสัมพันธ์ และสร้าง

ความสัมพันธ์เพิ่มในหน้าเมนู Manage relationships 

 
รูปที่ 4-20 หน้าจอแสดง Star Schema และความสัมพันธ์ระหว่าง Fact และ Dimension 
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4.3.4 การสร้างรายงาน 

เมื่อสร้าง Data Source เรียบร้อยแล้ว ผู้ใช้สามารถเลือก Dimension และ Measure 

ที่ต้องการให้แสดงผลตามรูปแบบต่าง ๆ ได้ด้วยเครื่องมือของ Power BI Desktop ดังนี้ 

1. คลิกที่พ้ืนที่ว่างในหน้ารายงาน จากนั้นเลือกรูปแบบ Visual ที่ต้องการจาก เมนู 

Visualizations 

 
รูปที่ 4-21: หน้าจอแสดงการเลือกรูปแบบกราฟ 

2. เลือกข้อมูลที่ต้องการแสดงผล จาก Fact Table และ Dimension Table ที่อยู่ใน

แถบเมนู Fieldsมาใส่ไว้ด้านล่างของเมนู Visualizations ดังรูป 

 
รูปที่ 4-22: หน้าจอการก าหนดข้อมูลที่ต้องการแสดงผล 
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3. เราสามารถสร้าง Measure เพ่ิมเติมจากการค านวณค่าจาก Field อ่ืนได้ โดยคลิก

ที่ Table ที่ต้องการสร้าง Measure จากนั้นเลือก New Measure หรือ Quick Measure โดย 

New Measure เป็นการสร้าง Measure ก าหนดเอง ส่วน Quick Measure เป็นการสร้าง 

Measure ที่โปรแกรม Auto ให้อย่างง่าย 

 
รูปที่ 4-23 หน้าจอแสดงการสร้าง New Measure 

 
รูปที่ 4-24 หน้าจอแสดง Measure ที่ได้จากการสร้าง 
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บทที่ 5 

บทสรุป ปัญหา และข้อเสนอแนะ 

 

 ในบทนี้จะกล่าวถึงบทสรุป ปัญหา และข้อเสนอแนะ ของการพัฒนาระบบ “คลังข้อมูล

และระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” ทั้งนี้หวังว่าจะเป็นประโยชน์และ

เป็นข้อมูลเพิ่มเติมในการน าโครงการนี้ไปพัฒนาต่อในอนาคต 

5.1 บทสรุป 

 โครงการ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” 

ได้พัฒนาขึ้นเพ่ือรวบรวมข้อมูลและท าการวิเคราะห์ให้ข้อมูลออกมาในรูปแบบที่เข้าใจง่าย สามารถ

มองเห็นภาพรวมและความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น ท าให้ผู้บริหารสามารถตอบสนองหรือตัดสินใจได้

ทันท่วงที ก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการด าเนินธุรกิจ สามารถต่อสู่กับคู่แข่งและด าเนินธุรกิจไปได้

อย่างราบรื่นภายใต้สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไปได้  

 โครงการ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” มี

วัตถุประสงค์ในการจัดท าโครงการ ดังนี้  

1. เพ่ือพัฒนาเครื่องมือส าหรับการวิเคราะห์เพ่ือน าประกอบการตัดสินใจในการวางแผนกล

ยุทธ์ในการบริหารธุรกิจร้านขายรถจักรยานยนต์ ให้สามารถบริหารกิจการได้อย่างมี  

ประสิทธภาพ ตอบสนองต่อสถานการณ์ในปัจจุบันที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว และ

สามารถปรับตัวโดยการสร้างโอกาสให้กับกิจการได้ 

2. เพ่ือพัฒนาระบบคลังข้อมูล (Data Warehouse) โดยรวบรวมข้อมูลต่างๆ ของร้าน

จ าหน่ายรถจักรยานยนต์ ให้เป็นระเบียบและเป็นมาตรฐานเดียวกัน ลดความซ้ าซ้อนละ

ความผิดพลาดของข้อมูล สะดวกต่อการน าไปวิเคราะห์และสามารถแสดงข้อมูลใน

มุมมองต่างๆ ให้เป็นในรูปแบบที่เข้าใจง่ายและหลากหลายมุมมอง ท าให้ผู้บริหาร

สามารถน าไปใช้ประกอบการตัดสินใจได้ง่าย  

 โครงการ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” 

ประกอบไปด้วยระบบต่างๆ 5 ระบบหลัก ดังต่อไปนี้  

1. ระบบวิเคราะห์การขาย (Sales Analysis System) 
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2. ระบบวิเคราะห์การขายอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถ (Part and Accessory Sales 

Analysis System) 

3. ระบบวิเคราะห์สินค้าคงคลัง (Inventory Analysis System) 

4. ระบบวิเคราะห์ลูกค้า (Customer Analysis System) 

5. ระบบวิเคราะห์การผ่อนช าระ (Leasing Analysis System) 

 เทคโนโลยีที่ใช้ในการพัฒนาโครงการนี้ คือ Microsoft SQL Server 2019 Express ซึ่งเป็น

ระบบจัดการฐานข้อมูล และโปรแกรม Microsoft Power BI Desktop ซึ่งใช้ในการพัฒนา Business 

Intelligence ท าให้สามารถออกแบบและพัฒนาระบบสารสนเทศที่สามารถวิเคราะห์ข้อมูลได้อย่าง

รวดเร็ว ถูกต้อง และตรงตามความต้องการของผู้ใช้งาน  

5.2 ปัญหา 

 ปัญหาในการพัฒนาโครงการ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่าย

รถจักรยานยนต์”  

5.2.1. ปัญหาด้านข้อมูล 

- ข้อมูลบางส่วนอยู่ในรูปแบบของเอกสาร ท าให้ไม่สามารถโหลดข้อมูลเข้าได้โดยตรง 

ท าให้ต้องใช้เวลาในการพิมพ์เข้าระบบ  

- เนื่องจากเจ้าของธุรกิจ ไม่ต้องการให้เผยแพร์ข้อมูล จึงต้องมีการดัดแปลงข้อมูลเพ่ือ

ไม่ให้สามารถระบุร้านและแบรนด์ของสินค้าได้  

- ข้อมูลไม่ครบถ้วนสมบูรณ์ และไม่ถูกต้อง ท าให้ไม่สามารถสร้างความสัมพันธ์กับ

ข้อมูลหลักได้ ซึ่งมีการการตรวจสอบและแก้ปัญหารายจุด โดยในกรณีที่สามารถคาด

เดาข้อมูลที่ถูกต้องได้ จะท าการแก้ไขให้ถูกต้อง ส่วนข้อมูลที่ไม่สามารถคาดเดาได้ 

จะท าการตัดข้อมูลในส่วนนั้นทิ้ง 

- ผู้พัฒนาโครงการ ไม่มีความรู้ ความเข้าใจในเรื่องการขายรถจักรยานยนต์ การผ่อน

ช าระรถจักรยานยนต์ การส ารองคลัง ท าให้ต้องใช้เวลาในการศึกษา 

5.2.2. ปัญหาด้านเทคนิค 

- เนื่องด้วยผู้พัฒนาระบบขาดความรู้และความเชี่ยวชาญในการใช้งานโปรแกรม 

Microsoft Power BI Desktop และ Microsoft SQL Server 2019 Express จึง

ต้องใช้เวลาในการศึกษา และเรียนรู้โปรแกรมดังกล่าว  
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5.3 ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะส าหรับเป็นแนวทางในการพัฒนาระบบขึ้นมาใหม่หรือการน าระบบนี้ไปพัฒนา

เพ่ิมเติมมีดังต่อไปนี้ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะส าหรับการพัฒนาระบบนี้ขึ้นมาใหม่ 

- ควรศึกษาท าความเข้าใจ ภาพรวมของบริษัท การด าเนินงานของธุรกิจ รวมถึง

ปัญหาของธุรกิจอย่างละเอียด เพ่ือให้สามารถออกแบบและพัฒนาระบบได้อย่าง

ครอบคลุมและตรงตามความต้องการของผู้ใช้ระบบ 

- ควรศึกษาและเรียนรู้เครื่องมือที่ใช้ในการพัฒนาระบบให้เข้าใจอย่างละเอียด 

เนื่องจากการใช้งานของแต่ละชอฟต์แวร์มีความแตกต่างกัน ดังนั้นผู้พัฒนาจึงควร

ศึกษาและเลือกใช้ซอฟแวร์ที่เหมาะสมกับองค์กรที่ศึกษาให้มากท่ีสุด 

5.3.2 ข้อเสนอแนะสาหรับการพัฒนาระบบเพิ่มเติม 

- เพ่ิมการวิเคราะห์ข้อมูลและน าเสนอรายงานให้ระบบครอบคลุมไปถึงข้อมูลในส่วน

อ่ืนๆมากข้ึน เช่น การพิจารณาลูกค้าที่จะมาผ่อนช าระกับทางร้านค้า การพิจารณา

สินค้าใหม่ที่ควรเพ่ิมเข้ามาขายในร้าน เป็นต้น ซึ่งอาจต้องมีการใช้ข้อมูลจาก

ภายนอกองค์กรมาวิเคราะห์เพ่ิมเติม 

- ในส่วนของการวิเคราะห์ลูกค้า อาจใช้ข้อมูลเพิ่มเติม เพ่ือวิเคราะห์หาปัจจัยที่ลูกค้า

สนใจรถจักรยานยนต์ให้ครอบคลุมมากข้ึน เช่น อาชีพ รายได้ วัตุประสงค์ในการใช้

รถ เป็นต้น เพ่ือให้ผู้ ใช้งานระบบสามารถน าไปใช้ในการบริการเสนอขาย

รถจักรยานยนต์ได้ตรงใจและตอบโจทย์ของลูกค้าเพ่ิมมากขึ้น 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บรรณานุกรม 
 

บรรณานุกรม 
 

 

1. NANA. (2558). คลังข้อมูล. สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 2565 จาก 
http://itdata4u.blogspot.com/2015/06/blog-post.html 

2. NANA. (2558). วัตถุประสงค์ของการสร้างคลังข้อมูล. สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 2565 จาก 
http://itdata4u.blogspot.com/2015/06/blog-post_81.html 

3. NANA. (2558). คุณสมบัติของคลังข้อมูล. สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 2565 จาก 
http://itdata4u.blogspot.com/2015/06/blog-post_9.html 

4. birdkritsna. (2562). รู้จักกับคลังข้อมูล(Data Warehouse) คืออะไร มีประโยชน์อะไรบ้าง. 
สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 2565 จาก 
https://www.mindphp.com/forums/viewtopic.php?f=28&t=60570 

5. NANA. (2558). สถาปัตยกรรมและองค์ประกอบของคลังข้อมูล. สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 2565 
จาก http://itdata4u.blogspot.com/2015/06/blog-post_38.html 

6. เกียรติพงษ์ อุดมธนะธีระ. (2561). BI ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับระบบธุรกิจอัจฉริยะ 
(Introduction to Business Intelligence). สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 2565 จาก 
https://www.iok2u.com/index.php/article/information-technology/1044-
introduction-to-business-intelligence 

7. เกียรติพงษ์ อุดมธนะธีระ. (2561). BI การบริหารวางแผนจัดการและการตัดสินใจ โดยการใช้ 
Business Intelligence. สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 2565 จาก 
https://www.iok2u.com/index.php/article/information-technology/1046-bi-
business-intelligence 

8. kusrc-cognos. (2556). องค์ประกอบของ Business Intelligence. สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 
2565 จาก http://kusrc-cognos.blogspot.com/2013/03/business-intelligence.html 

9. วิชิต กิ่งนอก. (2550). ความหมายของการขาย. สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 2565 จาก 
https://www.gotoknow.org/posts/118228 

10. thewannabeinvestor. (2564). Gross Profit คืออะไร? สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 2565 จาก 
https://thewannabeinvestor.com/gross-profit/ 

11. Online Trading. (2564). รู้จัก Net profit คืออะไร และเป็นตัวช่วยที่ใช้บอกความสามารถ
ของบริษัทได้อย่างไร. สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 2565 จาก 
https://knowledge.bualuang.co.th/knowledge-base/netprofit/ 

 

http://itdata4u.blogspot.com/2015/06/blog-post.html
http://itdata4u.blogspot.com/2015/06/blog-post_81.html
http://itdata4u.blogspot.com/2015/06/blog-post_9.html
https://www.mindphp.com/forums/viewtopic.php?f=28&t=60570
http://itdata4u.blogspot.com/2015/06/blog-post_38.html
https://www.iok2u.com/index.php/article/information-technology/1044-introduction-to-business-intelligence
https://www.iok2u.com/index.php/article/information-technology/1044-introduction-to-business-intelligence
https://www.iok2u.com/index.php/article/information-technology/1046-bi-business-intelligence
https://www.iok2u.com/index.php/article/information-technology/1046-bi-business-intelligence
http://kusrc-cognos.blogspot.com/2013/03/business-intelligence.html
https://www.gotoknow.org/posts/118228
https://thewannabeinvestor.com/gross-profit/
https://knowledge.bualuang.co.th/knowledge-base/netprofit/


 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 70 

 

12. Introtowarehouse. (2558). ความหมายของสินค้าคงคลัง. สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 2565 จาก 
https://sites.google.com/site/introtowarehouse/khwam-hmay-khxng-sinkha-
khngkhlang 

13. myaccount-cloud. (2562). การบริหารจัดการสินค้าคงคลัง. สืบค้นเมื่อ 31 มีนาคม 2565 
จาก https://www.myaccount-cloud.com/en/Article/Detail/89139/การบริหารจัดการ
สินค้าคงคลัง 

14. wonder.legal. (2563). การทวงหนี้จากลูกหนี้อย่างถูกกฎหมายและมีประสิทธิภาพ. สืบค้น
เมื่อ 31 มีนาคม 2565 จาก https://www.wonder.legal/th/guide/การทวงหนี้จากลูกหนี้
อย่างถูกกฎหมายและมีประสิทธิภาพ 

 

 

 

https://sites.google.com/site/introtowarehouse/khwam-hmay-khxng-sinkha-khngkhlang
https://sites.google.com/site/introtowarehouse/khwam-hmay-khxng-sinkha-khngkhlang
https://www.myaccount-cloud.com/en/Article/Detail/89139/
https://www.wonder.legal/th/guide/


 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 72 

ภาคผนวก ก. 

พจนานุกรมข้อมูล 
 

 โครงการ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” มี

การจัดเก็บข้อมูลในรูปแบบของข้อมูลหลายมิติ (Multidimensional Data Model) ซึ่งประกอบด้วย

ส่วนของข้อมูลในส่วนที่เป็นตารางความจริง (Fact Table) และส่วนของข้อมูลตารางมิติ (Dimension 

Table) โดยพจนานุกรมข้อมูลของแต่ละตารางมีรายละเอียด ดังนี้ 

ตารางมิติ (Dimension Table) 

1) มิติเวลา (Time Dimension) 

ตารางที่ ก-1: มิติเวลา 
Name Key Data Type Description 

TimeID Primary Key Int รหัสเวลา 
Year  Int ปี 

Month  Int เดือน 

Date  Int วัน 

 

2) มิติช่องทางการขาย (Channel Dimention) 

ตารางที่ ก-2: มิติช่องทางการขาย 

Name Key Data Type Description 
ChannelID Primary Key Int รหัสช่องทางการขาย 

Channel  Nvarchar(20) ช่องทางการขาย 

 

3) มิติกลุ่มของรถจักรยานยนต์ (Motorcycle Group Dimension) 

 ตารางที่ ก-3: มิติกลุ่มของรถจักรยานยนต์ 
Name Key Data Type Description 

MotorcycleGroupID Primary Key Int รหัสกลุ่มรถจักรยานยนต์ 

MotorcycleGroupName  Nvarchar(30) กลุ่มรถจักรยานยนต์ 
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4) มิติรถจักรยานยนต์ (Motorcycle Dimension)  

 ตารางที่ ก-4: มิติรถจักรยานยนต์ 
Name Key Data Type Description 

MotorcycleID Primary Key Int รหัสรถจักรยานยนต์ 

MotorcycleMain  varchar(20) รุ่นของรถจักรยานยนต์ 
MotorcycleSubMain  varchar(20) รุ่นย่อยของรถจักรยาน 

ยนต์ 
 

5) มิติสี (Color Dimension) 

 ตารางที่ ก-5: มิติสี 

Name Key Data Type Description 

ColorID Primary Key Int รหัสสี 

Color_EN  varchar(20) ชื่อสี (ภาษาอังกฤษ) 
Color_TH  Nvarchar(20) ชื่อสี (ภาษาไทย) 

 

6) มิติกลุ่มของอะไหล่และอุปกรณ์เสริม (Parts Group Dimension) 

 ตารางที่ ก-6: มิติกลุ่มของอุปกรณ์เสริม 
Name Key Data Type Description 

PartsGroupID Primary Key Int รหัสกลุ่มของสินค้า 
PartsGroup  Nvarchar(30) กลุ่มของสินค้า 

 

7) มิตปิระเภทของอะไหล่และอุปกรณ์เสริม (Parts Categories Dimension) 

 ตารางที่ ก-7: มิติประเภทของอุปกรณ์เสริม 
Name Key Data Type Description 

PartsCategoriesID Primary Key Int รหัสประเภทของสินค้า 
PartsCategories  Nvarchar(30) ประเภทของสินค้า 
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8) มิตอิะไหล่และอุปกรณ์เสริม (Parts Dimension) 

 ตารางที่ ก-8: มิติสินค้า 

Name Key Data Type Description 

PartsID Primary Key Int รหัสสินค้า 
Parts  Nvarchar(50) สินค้า 

 

9) มิติอายุที่จัดเก็บ (Age Stock Dimension) 
 ตารางที่ ก-9: มิติอายุที่จัดเก็บ 

Name Key Data Type Description 

AgeProductID Primary Key Int รหัสอายุที่จัดเก็บ 

AgeStock  Nvarchar(20) สถานะอายุที่จัดเก็บ 

 

10) มิติกลุ่มสินค้า (Product Dimension)  
 ตารางที่ ก-10: มิติกลุ่มสินค้า 

Name Key Data Type Description 

GroupProductID Primary Key Int รหัสกลุ่มสินค้า 
GroupProduct  Nvarchar(50) กลุ่มสินค้า 
SubGroupProduct  Nvarchar(50) กลุ่มย่อยของสินค้า 

 

11) มิติสินค้า (Product Dimension) 
 ตารางที่ ก-11: มิติสินค้า 

Name Key Data Type Description 

ProductID Primary Key Int รหัสสินค้า 
Product  Nvarchar(50) สินค้า 
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12) มิติจักรยานยนต์ (Motor Dimension)  
 ตารางที่ ก-12: มิติรถจักรยานยนต์ 

Name Key Data Type Description 

MotorID Primary Key Int รหัสจักรยานยนต์ 
MotorGroupName  Nvarchar(30) กลุ่มรถกรยานยนต์ 
MotorcycleMain  Nvarchar(30) รุ่นจักรยานยนต์ 
Size  Int ขนาด 

 
13) มิติลูกค้า (Customer Dimension) 

 ตารางที่ ก-13: มิติลูกค้า 
Name Key Data Type Description 

CustomerID Primary Key Int รหัสลูกค้า 
AgeRange  Nvarchar(20) ช่วงอายุ 
Gender  Nvarchar(20) เพศ 

 
14) มิติประเภทอะไหล่ของรถจักรยานยนต์ (Motorcycle Parts Dimension) 

 ตารางที่ ก-14: มิติประเภทอะไหล่ของรถจักรยานยนต์ 

Name Key Data Type Description 

MotorcyclePartsID Primary Key Int รหัสประเภทอะไหล่ของ
รถจักรยานยนต์ 

WheelType  Nvarchar(20) ประเภทล้อ 

StartSystemType  Nvarchar(20) ประเภทระบบจุดติดเครื่อง 
BrakeType  Nvarchar(20) ประเภทเบรค 

 
15) มิติการผ่อนช าระ (Payment Status Dimension) 

 ตารางที่ ก-15: มิติการผ่อนช าระ 
Name Key Data Type Description 

LeasingID Primary Key Int รหัสการผ่อนช าระ 

PaymentStatus  Nvarchar(20) สถานะการผ่อนช าระ 

 
16) มิติวิธีการช าระเงิน (Leasing Dimension) 
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 ตารางที่ ก-16: มิติวิธีการช าระเงิน 

Name Key Data Type Description 

LeasingID Primary Key Int รหัสวิธีการช าระเงิน 

PriceRange  Nvarchar(20) ช่วงของราคา
รถจักรยานยนต์ 

PaymentPeriod  Int งวดผ่อนช าระ 
Down  Int เงินดาวน์ 
 

17) มิติการติดตาม (Tracking Dimension)  
 ตารางที่ ก-17: มิติการติดตาม 

Name Key Data Type Description 

TrackingID Primary Key Int รหัสการติดตาม 

TrackingStatus  Nvarchar(20) สถานะการติดตาม 

 

ตารางความจริง (Fact Table) 

1) ตารางความจริงในการขายรถจักรยานยนต์ (Sale Motorcycle Fact) 

 ตารางที่ ก-18: ตารางความจริงในการขายรถจักรยานยนต์ 

Name Key Data Type Description 

TimeID Foreign Key  Int รหัสเวลา 
ChannelID Foreign Key Int รหัสช่องทางในการขาย 
MotorcycleGroupID Foreign Key Int รหัสกลุ่มรถจักรยานยนต์ 
MotorcycleID Foreign Key Int รหัสรถจักรยานยนต์ 
SaleAmount  Decimal(18,2) ยอดขายรถจักรยานยนต์ 

(บาท) 
SaleQuantity  Int ปริมาณขาย

รถจักรยานยนต์ (คัน) 
COGS  Decimal(18,2) ต้นทุนขาย (บาท) 
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2) ตารางความจริงเป้าจ านวนขายจักรยานยนต์ (Target Sale Fact) 

 ตารางที่ ก-19: ตารางความจริงเป้าจ านวนขายจักรยานยนต์ 
Name Key Data Type Description 

TimeID Foreign Key  Int รหัสเวลา 
MotorcycleID Foreign Key Int รหัสรถจักรยานยนต์ 
TargetSaleQuantity  Int ปริมาณขายที่ ตั้ งเป้ าไว้ 

(คัน) 
 

3) ตารางความจริงเป้ายอดขายอะไหล่และอุปกรณ์เสริม (Target Amount Parts Fact) 

 ตารางที่ ก-20: ตารางความจริงเป้าจ านวนขายอะไหล่และอุปกรณ์เสริม 

Name Key Data Type Description 

TimeID Foreign Key  Int รหัสเวลา 

PartsGroupID Foreign Key Int รหัสกลุ่มของอะไหล่และ
อุปกรณแ์ต่งรถ 

TargetPartsSaleAmount  Decimal(18,2) ยอดขายสินค้าที่ตั้งเป้าไว้ 
(บาท) 

 

4) ตารางความจริงเป้าจ านวนขายอะไหล่และอุปกรณ์เสริม (Target Quantity Parts Fact) 

 ตารางที่ ก-21: ตารางความจริงเป้ายอดขายอะไหล่และอุปกรณ์เสริม 
Name Key Data Type Description 

TimeID Foreign Key  Int รหัสเวลา 
PartsCategoriesID Foreign Key Int รหัสประเภทอะไหล่และ

อุปกรณแ์ต่งรถ 
TargetPartsSaleQuantity  Int ปริมาณขายของสินค้าที่ตั้ง

เป้าไว้ (ชิ้น) 
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5) ตารางความจริงในการขายอะไหล่และอุปกรณ์เสริม (Sale Parts Fact) 

 ตารางที่ ก-22: ตารางความในการขายอะไหล่และอุปกรณ์เสริม 
Name Key Data Type Description 

TimeID Foreign Key  Int รหัสเวลา 
ChannelID Foreign Key Int รหัสช่องทางในการขาย 
PartGroupID Foreign Key Int รหัสกลุ่ มของอะไหล่และ

อุปกรณแ์ต่งรถ 
PartCategoriesID Foreign Key Int รหั สประเภทอะไหล่และ

อุปกรณแ์ต่งรถ 
PartID Foreign Key Int รหัสอะไหล่และอุปกรณ์แต่ง

รถ 
PartsSaleQuantity  Int ปริมาณขายของสินค้า (ชิ้น) 
PartsSaleAmount  Decimal(18,2) ยอดขายสินค้า (บาท) 
COG  Decimal(18,2) ต้นทุนขาย (บาท) 

 

6) ตารางความจริงของการส ารองคลัง (Part Stock Fact) 

 ตารางที่ ก-23: ตารางความจริงของการส ารองคลัง 

Name Key Data Type Description 

GroupProductID Foreign Key  Int รหัสกลุ่มสินค้า 
ProductID Foreign Key Int รหัสประเภทสินค้า 
TimeID Foreign Key Int รหัสเวลา 
DemandQuantity  Int ปริมาณความต้องการสินค้า 

(ชิ้น) 
AverageDemand  Decimal (9,2) ปริมาณความต้องการสินค้า

เฉลี่ยต่อวัน  
(ชิ้น/วัน) 

StockPoint  Int จุดสมดุลในการส ารองคลัง 
(ชิ้น) 

PurchaseQuantity  Int ปริมาณสินค้าที่สั่งซื้อ (ชิ้น) 
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7) ตารางความจริงของสินค้าคงคลัง (Part Inventory Fact) 

 ตารางที่ ก-24: ตารางความจริงของสินค้าคงคลัง 
Name Key Data Type Description 

GroupProductID Foreign Key  Int รหัสเวลา 
ProductID Foreign Key Int รหัสสินค้า 
AgeProductID Foreign Key Int รหัสอายุของสินค้า 
InventoryQuantity  Int ปริมาณสินค้าที่อยู่ในคลัง 

(ชิ้น) 
 

8) ตารางความจริงของการติดตามการผ่อนช าระ (Lease Tracking Fact) 

 ตารางที่ ก-25: ตารางความจริงของสินค้าคงคลัง 
Name Key Data Type Description 

TimeID Foreign Key  Int รหัสเวลา 
TrackingID Foreign Key Int รหัสการติดตามการผ่อน

ช าระ 
LeasingID Foreign Key Int รหัสการวิธีการช าระเงิน 
PaymentID Foreign Key Int รหัสการผ่อนช าระ 
NoOfCustomer  Int จ านวนลูกค้าที่ผ่อนช าระ 

(คน) 
PeriodAmount  Decimal (18,2) มูลค่าที่ต้องช าระต่องวด 

(บาท) 
ActualAmount  Decimal (18,2) มูลค่าที่ลูกค้าจ่ายจริงต่อ

งวด (บาท) 
OutstandingAmount  Decimal (18,2) มูลค่าที่ค้างช าระ (บาท) 
DefaultPeriod  Int จ านวนงวดที่ผิดนัดช าระ 

(งวด) 
DefaultAmount  Decimal (18,2) มูลค่าที่ผิดนัดช าระ (บาท) 
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9) ตารางความจริงของลูกค้า (Customer Fact) 

 ตารางที่ ก-26: ตารางความจริงของลูกค้า 
Name Key Data Type Description 

TimeID Foreign Key  Int รหัสเวลา 
CustomerID  Foreign Key Int รหัสลูกค้า 
MotorID  Foreign Key Int รหัสจักรยานยนต์ 
MotercyclePartID Foreign Key Int รหัสประเภทของอะไหล่ 
ColorID Foreign Key Int รหัสสี 
NoOfCustomer  Int จ านวนลูกค้า 
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ภาคผนวก ข. 

เมนูการทางานของระบบ 
 

 โครงการ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์” 
พัฒนาขึ้นโดยใช้โปรแกรม Microsoft Power BI Desktop ซึ่งมีเมนูและหน้าจอในการใช้งาน ดังนี้ 
 

เมนูการเข้าใช้งานระบบ 

การเข้าใช้งานระบบมี 2 กรณี ดังนี้ 

1. กรณีที่ต้องการเข้าใช้งานโปรเจค (Workbook) ที่พัฒนาไว้แล้ว ไปที่เมนู File จากนั้นคลิก Open 

report และเลือกไฟล์ Report ที่ต้องการ 
 

 
รูปที่ ข-1  การเข้าใช้งานโปรเจคที่พัฒนาแล้ว 

2. กรณีท่ีต้องการเข้าใช้งานการสร้างโปรเจค (Workbook) ใหม่ ไปท่ีเมนู File เลือก New 

 
รูปที่ ข-2: การสร้างโปรเจคใหม่ 
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เมนูการน าข้อมูลเข้าระบบ 

1. ไปที่ เมนู  Home เลือก SQL Server จะมี  Pop-Up ขึ้นมา ให้ ใส่  Server และ Database 

จากนั้นกด OK เพ่ือท าการเชื่อมต่อ 

 
รูปที่ ข-3: การน าข้อมูลเข้าระบบ 

หน้าจอการสร้างและการพัฒนาระบบ 

 หน้าจอการสร้างและการพัฒนาระบบ ประกอบด้วย 7 ส่วน ได้แก่ 

1. External Data ใช้ส าหรับเชื่อมต่อข้อมูลที่ต้องการ เช่น Excel, SQL Server เป็นต้น 

2. View ใช้ส าหรับเปลี่ยนมุมมองในการพัฒนาระบบ มี 3 มุมมอง ได้แก่  

- Report คือ ส่วนของการแสดงผลรายงาน 

- Data คือ ส่วนแสดงข้อมูลในตาราง 

- Relationships คือ ส่วนที่แสดงการจัดการความสัมพันธ์ระหว่างตาราง 

3. Canvas คือพ้ืนที่ที่ใช้ในการจัดวาง Visual หรือรายงาน 

4. Pages คือแท็บท่ีใช้ในการสลับหน้ารายงาน 

5. Visualizations คือส่วนที่ใช้ในการเลือกรูปแบบกราฟ 

6. Fields Pane คือส่วนที่ใช้ในการแสดงชื่อ Table และ Column ส าหรับการสร้าง

รายงานและปรับแต่งรายงาน 

7. Fields and Format คือส่วนที่ใช้สร้างรายงาน โดย Fields ใช้ในการวางข้อมูลที่สนใจ 

และ Format ใช้ในการปรับแต่งรายงาน 

8. Filters คือส่วนที่ใช้ในการกรองข้อมูลในรายงานให้เหลือแต่ข้อมูลที่สนใจ 
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9. Calculator คือส่วนที่ใช้ค านวณ เพื่อให้ได้ค่า measure ที่ต้องการ 
 

 
รูปที่ ข-4: หน้าจอการสร้างและการพัฒนาระบบ 
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ภาคผนวก ค. 

ตัวอย่างรายงาน 
 

 โครงการ “คลังข้อมูลและระบบสนับสนุนการตัดสินใจของธุรกิจจ าหน่ายรถจักรยานยนต์”  
มีตัวอย่างรายงานแต่ละระบบ ดังนี้ 

1. ระบบวิเคราะห์การขาย (Sales Analysis System) 

ชื่อรายงาน รายงานยอดขายของรถจักรยานยนต์ตามกลุ่มรถจักรยานยนต์และระยะเวลา 

ผู้ใช้รายงาน 1. ผู้จัดการบริษัท 
2. ฝ่ายขาย 

ประโยชน์ เพ่ือแสดงยอดขายของรถจักรยานยนต์ในแต่ละปี และดูแนวโน้มการเติบโต
ของยอดขาย ท าให้ผู้ใช้งานระบบสามารถมองเห็นภาพรวมในการขายของ
ร้านได้ว่ามีช่วงใดที่ผิดปกติ เพ่ือหาสาเหตุและแก้ไขปัญหา เพ่ือให้ยอดขายกับ
มาเป็นปกติ หรือดีขึ้น นอกจากนี้ ยังมีการเปรียบเทียบยอดขายแยกตามสไตล์
ของรถจักรยานยนต์ เพ่ือดูแนวโน้มรถสไตล์ใดที่ขายได้ดี ซึ่งจะช่วยในการ
ตัดสินใจในการเลือกรถเข้ามาขาย 

 

 
รูปที่ ค-1: รายงานยอดขายของรถจักรยานยนต์ตามกลุ่มรถจักรยานยนต์และระยะเวลา 
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2. ระบบวิเคราะห์การขายอะไหล่และอุปกรณ์แต่งรถ (Part and Accessory Sales 

Analysis System) 

ชื่อรายงาน รายงานยอดขายเทียบกับเป้าที่ตั้งไว้ ตามกลุ่มและระยะเวลา 

ผู้ใช้รายงาน 1. ผู้จัดการบริษัท 
2. ฝ่ายขาย 

ประโยชน์ เพ่ือแสดงยอดขายของอะไหล่และอุปกรณ์แต่งในปีปัจจุบัน ว่าสามารถท าได้
ตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้หรือไม่ ซึ่งรายงานจะแสดงให้เห็นว่ายอดขายของ
สินค้ากลุ่มใดที่ท าไม่ได้เกินเป้า และนอกจากนี้ยังมีการแยกออกเป็นเดือน  
ท าให้สามารถทราบได้ว่าเดือนใดที่เราไม่สามารถท าได้เกินเป้าหมายที่ตั้งไว้ 
เพ่ือเดือนถัดไปทางร้านจะได้หาวิธีเพ่ิมยอดขาย เพ่ือให้ยอดรวมต่อปีเกินเป้า
ที่ตั้งไว้ 

 

 
รูปที่ ค-2: รายงานยอดขายเทียบกับเป้าที่ตั้งไว้ ตามกลุ่มและระยะเวลา 
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3. ระบบวิเคราะห์สินค้าคงคลัง (Inventory Analysis System) 

ชื่อรายงาน รายงานการวิเคราะห์หาจ านวนสินค้าที่เหมาะสมในการสั่งซื้อ 

ผู้ใช้รายงาน 1. ฝ่ายบริการ 

ประโยชน์ เพ่ือแสดงจ านวนสินค้าที่อยู่ในคลังเทียบกับจุดสั่งซื้อสินค้าใหม่ ซึ่งส่วนต่าง
ของทั้ง 2 ค่านี้ คือจ านวนสินค้าที่ต้องการซื้อเพ่ิม ท าให้ผู้ใช้งานสามารถน าไป
ตัดสินใจได้ว่าในการสั่งซื้อครั้งถัดไป มีสินค้าใดที่ขาดสต๊อกบ้าง และท าการซื้อ
ส ารองให้เพียงพอต่อการขาย นอกจากนี้ รายงานยังท าให้ผู้ใช้งานเห็นถึง
สินค้าที่ซื้อส ารองเกินความจ าเป็น เพ่ือที่จะได้หยุดสั่งซื้อและท าการปล่อย
สินค้าเก่าให้หมดก่อน 

 

 
รูปที่ ค-3: รายงานการวิเคราะห์หาจ านวนสินค้าที่เหมาะสมในการสั่งซื้อ 
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4. ระบบวิเคราะห์ลูกค้า (Customer Analysis System) 

ชื่อรายงาน รายงานแสดงความสนใจกลุ่มรถจักรยานยนต์ของลูกค้า ตามขนาด 

ผู้ใช้รายงาน 1. ผู้จัดการบริษัท 
2. ฝ่ายขาย 

ประโยชน์ เพ่ือแสดงความสนใจรถจักรยานยนต์ของลูกค้าว่าชอบขนาดแบบไหน และ 
แต่ละสไตล์ลูกค้าชอบขนาดรถจักรยานยนต์เท่าใด นอกจากนี้รายงานยังแสดง
ให้เห็นว่าเพศและอายุมีผลต่อการเลือกใช้รถจักรยานยนต์ขนาดต่างๆ ด้วย ซึ่ง
สิ่งเหล่านี้จะท าให้ผู้ใช้งานรู้พฤติกรรมการซื้อของลูกค้า ท าให้สามารถเสนอ
ขายสินค้าได้ตรงตามความต้องการของลูกค้าได้  

 

 
รูปที่ ค-4: รายงานแสดงความสนใจกลุ่มรถจักรยานยนต์ของลูกค้า ตามขนาด 
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5. ระบบวิเคราะห์การผ่อนช าระ (Leasing Analysis System) 

ชื่อรายงาน รายงานแสดงการผิดนัดช าระของลูกค้า 

ผู้ใช้รายงาน 1. ผู้จัดการบริษัท 
2. ฝ่ายติดตาม 

ประโยชน์ เพ่ือแสดงแนวโน้มจ านวนลูกหนึ้ของร้านและมูลค่าที่ผิดนัดช าระ เพ่ือติดตาม
ความผิดปกติที่อาจเป็นความเสี่ยงในการเกิดหนี้จะสูญได้ นอกจากนี้ รายงาน
ยังสามารถวิเคราะห์แนวโน้มของลูกหนี้ที่มีโอกาสผิดนัดช าระ เช่นการผ่อน
ช าระในระยะสั้นหรือยาว มีผลต่อการผิดนัดช าระของลูกหนี้หรือไม่ เป็นต้น 

 

 
รูปที่ ค-5: รายงานแสดงการผิดนัดช าระของลูกค้า 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล กิติยา ลลิตวณิชกุล 
วัน เดือน ปี เกิด 14 มกราคม 2533 
วุฒิการศึกษา จบปริญญาตรี สาขาวิทยาการคอมพิวเตอร์ คณะวิทยาศาสตร์ จุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลัย และเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาโท หลักสูตรวิทยาศาสตร
มหาบัณฑิต สาขาเทคโนโลยีสารสนเทศทางธุรกิจ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
ในปีการศึกษา 2562 

ที่อยู่ปัจจุบัน 54/3 หมู่ 1 ถ.บางกรวยไทรน้อย ต.บางกร่าง อ.เมือง จ.นนทบุรี 11000   
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