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การวิจัยน้ีได้จัดทำข้ึนเพ่ือวัตลุประสงค์เพ่ือพัฒนาระบบข้อมูลเพ่ือการตัดสินใจด้านการขายของบริษัทกรณีศึกษา 
บริษัทตัวแทนจำหน่ายเคร่ืองสูบน้ีา โดยการทำวิจัยในคร้ังน้ีได้ศึกษารูปแบบการตัดสินใจเดิม อาทิ การกำหนดราคาขาย การ 
ทำกำไร หรือการกำหนดเปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่างระหว่างราคาขายและราคา เป็นด้น ท้ังน้ีผู้ท่ีตัดสินใจด้านการขายน้ัน จะได้แก่ 
วิศวกรฝ่ายขายของแต่ละหน่วยธุรกิจ และผู้บริหาร พบว่าธุดอ่อนของการตัดสินใจในการกำหนดเปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่าง 
ระหว่างราคาขายและราคาทุน น้ันข้ึนกับประสบการณ์ของแต่ละคน โดยขาดข้อมูลท่ีจำเป็นในการตัดสินใจ อาทิ ขาด 
ประวัติการแข่งขันกับคู่แข่งขันรายน้ันๆ ประเภทของผลิตภัณฑ์ อีกท้ังการบันทึกข้อมูลขาดการบันทึกอย่างเป็นระบบ และ 
ใช้รูปแบบในการบันทึกท่ีแตกต่างกัน ไม่สามารถนำข้อมูลมาประมวลผลรวมได้ ซ่ึงนำไปสู่การออกแบบระบบข้อมูล ซ่ึง 
ข้อกำหนดความต้องการประกอบการตัดสินใจ ได้แก่ สถานะการขาย การบรรลุเป็าหมาย การพยากรณ์ การพิจารณาลูกค้า 
หลัก รวมท้ังการกำหนดเปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่างระหว่างราคาขายและราคาทุน ซ่ึงข้อมูลในอดีตมา ท่ีใช้ในการพิจารณา 
ได้แก่ ยอดขาย เปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่างระหว่างราคาขายและราคาทุน กำหนดวันพยากรณ์ คู่แข่งขัน ชนิดของผลิตภัณฑ์ 
รวมท้ังรายช่ือของลูกค้า เป็นด้น

ระบบข้อมูลเพ่ือการตัดสินใจ ซ่ึงประกอบด้วยส่วนต่างๆ อาทิ ฮาร์ดแวร์ และโปรแกรมต่างๆ น้ัน ในการวิจัยน้ีได้ 
เลือกโปรแกรมไมโครซอฑ์ฟเอีกเซล ซ่ึงง่ายต่อการใช้งาน โดยได้นำประเด็นในการจัดเก็บ คำนวณและประเมินผลข้อมูล 
ผนวกกับการใช้คำส่ังมาโคร และวิสชวลเบสิก ซ่ึงเป็นส่วนพ้ืนฐานท่ีมีอยู่เดิมในโปรแกรมไมโครชอฑ์ฟเอีกเซล ทำให้ได้ 
โปรแกรมท่ีผู้'ใช้งาน สามารถใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ การพัฒนาระบบข้อมูลเพ่ือการตัดสินใจ ประกอบไปด้วย การ 
ประเมินเป้าหมาย การประเมินสัดส่วนการปิดการขาย การแสดงสถานะการขาย การพยากรณ์ รวมไปถึงการพิจารณา 
จัดลำดับความสำกัญของลูกค้า ซ่ึงผู้ใช้งานระบบข้อมูล ซ่ึงได้แก่ ผู้บริหาร และวิศวกรฝ่ายขายแต่ละหน่วยธุรกิจ สามารถ 
ตัดสินใจ เลือกเปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่างระหว่างราคาทุนและราคาขายเพ่ือใช้ปิดการขาย โดยระบบข้อมูลจะประเมินโอกาสการ 
ปิดการขายท่ีได้จากข้อมูลการขายในอดีตโดยพิจารณาเกณฑ์ในมูมมองด้านลูกค้า คู่แข่งขันและชนิดของผลิตกัณฑ์
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ฝ่ายขายแต่ละหน่วยธุรกิจ พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความเห็นว่าจะนำไปใช้งานจริง ด้วยความเห็นในแง่การใช้งานง่าย และข้อมูล 
ถูกด้อง

ภาควิชา วิศวกรรมคุตสาหการ
สาขาวิชา วิศวกรรมคุตสาหการ
ปีการศึกษา 2545

ลายมือชื่อนิสิต
ลายมือชื่ออาจารย์ที่ปรึกษา
ลายมือชื่ออาจารย์ที่ปรึกษาร่วม

-เน /) vXj



#427 14301 21 MAJOR INDUSTRIAL ENGINEERING
KEY WORD : DECISION MAKING / PUMPS DISTRIBUTOR / SALES

THANACHAI ITIKOSIN : THE INFORMATION SYSTEMS DEVELOPMENT FOR THE SALES 
DECISION MAKING : A CASE STUDY OF THE PUMPS DISTRIBUTOR 
THESIS ADVISOR :ASST.PROF.DR. JITTRA RUKIJKANPANICH ,168pp.
ISBN 974-17-9890-3

The Objective o f this case รณdy is to develop the information system for sales decision making 
of a pumps distributor company. The case study began with รณdying the fonner decision making for 
instance evaluation o f selling values , profits or finalizing percent-margin 5etc who make decision are 
manager and sales-personal in each business units. The weakness o f decision percent margin is that it 
depends on individual experience by lacking o f essential information i.e. selling history , type o f product, 
additionally with unsystematic and different-format data recording. This leads to the information system 
design. The major requirements for decision support are sales-stateร , the target achievement , sales 
forcasting , key customers evaluation as well as the percent margin evaluation. The essential date to be 
considered are selling values , percent margin , forcast-date , competitor-names , type of products as well 
as customer names.

The information system for decision making ,mainly are comprising o f the hardware and 
software. This case study chooses the MS-Excel which is ease for using. By using main features o f  MS- 
Excel i.e. date recording , date calculation together w/the Macro and Visual-Basic command , we can 
create the user-friendly-program. The information development are comprising o f the target evaluation , 
the sales-closing , the sales-status , sales-forcasting as well as the key customer evaluation which users, 
who are manager & sales-engineer o f  each business units 5 are able to make decision to finalize percent 
margin when sales-closing occur by using history information system ie. Customer criteria , competitor or 
product type criteria to evaluate percent chance to get order.

The developed information system for sales decision making has been improved by using the 
history record to be decision support. The main issue is to specify the percent margin which in the past 
this is lack of criteria evaluation i.e. competitor , product , customer. For the information system , this 
also has been improved by using the same format 5 enhance the target evaluation , forcasting , as well as 
the key customer analysis. The result after trial this system , which the users are manager & sales- 
engineers , is that this information system is applicable to the real decision making together w/the user 
friendly & precise information.
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ว ิทยาน ิพ นธ ์ฉบ ับน ีผ ู้ว ิจ ัยส ามารถทำสำเร ็จล ุล ่วงได ้ เพราะได ้คำแน ะแน วทางท ี่ถ ูกต ้องใน การ 
ดำเน ินการว ิจ ัย  รวมท ังให ้กำล ังใจใน การท ำงาน จากท ่าน ผ ู้ช ่วยศาส ตราจารย ์ ดร.จ ิตรา ร ู้ก ิจการพ าน ิช  
อาจารย ์ท ี่ปร ึกษาว ิทยาน ิพนธ ์ ผ ู้ว ิจ ัยต ้องขอขอบพระค ุณ ผ ู้บร ิหารบริษ ัทในบร ิษ ัทต ัวอย ่าง คือ ค ุณ ชนก 
ก ีรต ิธารนก ุล ท ี่อน ุญ าตให ้ผ ู้ว ิจ ัย เข ้าไปดำเน ิน การเก ็บข ้อม ูลต ่างๆ รวมท ังว ิศวกรฝ ่ายขายท ุกท ่าน ท ี่ให ้ 
ความร่วมม ือทดลองโปรแกรม ซ ึ่งทำให ้งานวิจ ัยดำเน ินงานได้อย ่างต ่อเน ื่องจนบรรล ุผลสำเร ็จ

แรงบ ัน ดาลใจท ี่ท ำให ้ผ ู้ว ิจ ัยม ีกำล ังใจดำเน ิน งาน ว ิจ ัยน ีจน ป ระส บ ความ ส ำเร ็จ  ได ้แก ่ ค ุณแม ่ 
สิริพร พ ัน ธ ุม วานิช ผ ู้ว ิจ ัยขอกราบ แท บ เท ้าท ี่ให ้ผ ู้ว ิจ ัยได ้เก ิดมาจน สามารถป ระส บ ความส ำเร ็จใน ชีวิต 
และกำล ังใจท ี่สำค ัญ ท ี่ส ุดท ี่ผ ู้ว ิจ ัยได ้ร ับ เสมอมาระห ว ่างดำเน ินงาน ว ิจ ัย  ก็ค ือ กำล ังใจจากภรรยาค ู่ช ีว ิต  
คือ ค ุณขวัญฤดี อิติ'โกสิน ซ ึ่งผ ู้ว ิจ ัยซาบซ ึงเป ็นอย่างมาก

ท ้ายท ี่ส ุด น ีผ ู้ว ิจ ัยป รารถ น าท ี่จะให ้ว ิท ยาน ิพ น ธ ์ฉ บ ับ น ีเป ็น แน วท างให ้ผ ู้ท ี่น ำไป อ ่าน ได ้แน ว 
ทางท ี่จะนำไปปร ับปร ุงพ ัฒ น าใน องค ์กรของท ่าน เห ล ่าน ัน  รวมท ังเป ็น ป ระโยชน ์ส ำห ร ับ ผ ู้ท ี่จะน ำไป  
เป ็นแนวทางในการวิจ ัยอ ื่นๆเพ ื่อเป ็นประโยชน ์ต ่อประเทศชาต ิส ืบต ่อไป
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