
การวิเคราะห์การตัดสินใจด้านงานขายและระบบข้อมูล

5.1 รูปแบบการตัดสินใจด้านการขายเดิม
การตัดสินใจในการขาย อาทิ การกำหนดราคาขาย การทำกำไร หรือการกำหนดเปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่างระหว่าง 

ราคาขายและราคาทุน หรือการลดราคาตัดราคาต่อคู่แข่งขันเป็นต้นนัน ผู้ที่ตัดสินใจต้านการขายนั้นจะได้แก่วิศวกร 
ฝ่ายขายของแต่ละหน่วยธุรกิจ และผู้บริหาร ในการวิเคราะหการตัดสินใจได้ใช้ 5W+1H ได้แก่ ผู้ตัดสินใจ(WHO) ส่ิง 
ที่ต้องตัดสินใจ (WHAT) กำหนดการที่ต้องตัดสินใจ (WHEN) สถานท่ี ท่ี การตัดสินใจเกิดขึ้น (WHERE) เหตุผลใน 
การตัดสินใจ (WHY) ตัดสินใจอย่างไร (HOW) ทั้งนี้ในรายละเอียดแสดงตังตารางที่ 5.1

บทที 5

ต า ร า ง ท ี่5.1 ก าร ว ิเค ร าะ ฬ ์ก าร ต ัด ส ิน ใจ
สิ่งท ี่ต้อง กำหนดการที่ต้องตัดสินใจ (WHEN) จุดอ่อน หรือ ปิญหา ข้อมูลที่บกพร่อง
ตัดสินใจ สถานที่ ท่ี การตัดสินใจเกิดขึ้น (WHERE) ขาดหายไป
(WHAT) เหตุผลในการVตัดสินใจ (WHY) หรือต้องการเพิ่มเติม

ตัดสินใจอย่างไร (HOW)
%margin ใน WHEN เมื่อมีการเสนอราคางาน ซึ่งอาจเป็นงานประมูล . การบันทึกสถานะการ
การเสนอราคา งานตงงบประมาณ งานส่วนขยายโครงการ ขาย
งาน เป็นต้น

WHERE ภายในสำนักงาน
WHY เพื่อใงนาระบวนการเสนอราคาไปยัง

ลูกค้าเสร็จสินเรียนรอย
WHO/ สามารถyตัดสินใจไต้ต้วยตัววิศวกรฝ่ายขายเอง . ขึ้นกับใ เ ระสบการณ',ของ . ประเภทของผลิตกัณฑ์
HOW หาก %margin ที่เสนอนน สูงกว่า %margin ที่ผู้ แต่ละคน

บริหารกำหนด . มักเสนอ% ที่สูง เพราะ
เกี่ยวกับผลตอบแทนค่านาย

กรณท %margin ทเสนอนัน ตำกว่า %margin ท หนา
ผู้บริหารกำหนด ต้องพิจารณาร่วมกับผ ู้บริหาร . บางครั้งไม่ทราบค ู่แข่ง . ชอคู่แข่ง'ขัน
ไม่สามารถตัดสินใจไต้ต้วยตัววิศวกรฝ่ายขายเอง ขึ้นกับทักษะการขาย

%  margin ใน WHEN เมอมีด่อรองราคางาน . การบันทึกสถานะการ
การปิดการขาย ขาย

WHERE ภายในสำนักงาน หรือสำนักงานของลูกค้า
WHY เพื่อปิดการขายให้ไต้ไม่ส ูญเสียแก่คู่แข่ง
WHO/ อาจต้องyตัดสินใจร่วมกันผู้บริหาร หาก “/.margin . ขึ้นกันใ!ระสบการณ์ของ . ประเภทของผลิตภัณฑ์
HOW ที่จะสรปจบงานนน ต ํ่ากว ่าเกณฑ ์“/omargin ที่ผู้ แต่ละคน

บริหารกำหนด . อาจลดราคามากไป
. บางครั้งไม่ทราบคู่แข่ง . ขาดประวัติการแข่งข้น
ขึ้นกับทักษะการขาย กับคู่แข่งข้นราขนนา
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สำหรับผู้บริหาร นัน จะเป็นผู้กำหนดเป้าหมายการขาย ทั้งในแง่ยอดขาย ค่าแตกต่างระหว่างราคาทุนและราคา 

ขาย หรือเปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่างระหว่างราคาทุนและราคาขาย ซึ่งจะแตกต่างกันไปในแต่ละหน่วยธุรกิจขึ้นกับ ประสบ 
การณ์ความสามารถของวิศวกรฝ่ายขายแต่ละหน่วยธุรกิจนั้นๆ และจะช่วยตัดสินกำหนดเปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่างระหว่าง 
ราคาทุนและราคาขาย ในกรณีที่จำเป็นต้องเสนอราคางาน หรือที่จะต้องปิดการขาย ที่ค่าเปอร์เซ็นต์ตังกล่าว ตํ่ากว่าเกณฑ์ 
ที่ผู้,บริหารกำหนด แต่ทังนี เป็นการตัดสินใจภายใต้ประสบการณ์ เนื่องจากขาดระบบข้อมูลที่ทำอย่างเป็นระบบ

สำหรับแต่ละหน่วยธุรกิจนัน การกำหนด เปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่างระหว่างราคาทุนและราคาขาย นันจะขึ้นกับ 
ประสบการณ์ของแต่ละคนๆไป การกำหนดค่าท่ีสูง จะเป็นผลต่อรายไต้ที่มากจากค่านายหน้าที่ตามมาด้วย

5.2 จุดอ่อนของระบบข้อมูลเดิม
พบว่าเดิมการประมวลผล วิเคราะห์ข้อมูล ทำไต้ยาก เนื่องจากมีจัดเก็บข้อมูลหลากหลายรูปแบบ โดย การ 

ประเมินสถานะการขาย ต้องคำนวณ โดยอาศัยทักษะการใช้คำสั่ง MS-Excel ซึ่งค่อนข้างชาช้อนหากต้องการการแสดง 
ค่าทุกสถานะ และ ส่วนใหญ่แต่ละหน่วยธุรกิจมักไม,ไต้นำมาพิจารณา อีกท้ัง สัดส่วนการขาย ต้องคำนวณ โดยอาศัย 
ทักษะการใช้คำสั่ง MS-Excel ซึ่งค่อนข้างชำช้อน และขาดการให้ความสำคัญของลูกค้ารายสำคัญ รายหลัก-ท่ีมีการส่ัง 
ซื้อมูลค่ามาก หรือส่ังซ้ือประจำ

ต า ร า ง ท ี่5 .2  ร ะ บ บ ข ้อ ม ูล  ใน ก าร ต ัด ส ิน  ใจ ข อ ง ว ิศ ว ก ร ฝ าย ข าย แ ต ่ล ะ ห น ่าย ธ ุร ก ิจ
ระบบข้อมูล กำหนดการที่ต้องใช้ข้อมูลสัดสินใจ (WHEN) จุดอ่อน หรือ ปิญหา ข้อมูลที่บกพร่อง

(WHAT) สถานที่ ท่ี การ»วัดสินใจเกิดขึ้น (WHERE) ขาดหายไป
เหตุผลในข้อมูลการสัดสินใจ (WHY) บ?อตองการเพมเติม

ใช้ข้อมูลอย่างไร (HOW)
การจัดเก็บข้อ WHEN . อาจภายหลังการเสนอราคา . การบันทึกสถานะการ
มูล . ทุกๆสินเดือน ขาย

WHERE ภายในสำนักงาน
WHY บ้นทึกข้อมูลการขาย
HOW . แค่ละหน่วยธุรกิจนันทึกเป็นการส่วนาเคคลเพอ . ใช้รูปแหนแตกค่างบัน . ประเภทของผลิตภัณฑ์

ติดดามงาน . ชื่อคู่แข่งขัน
. กำหนดการสรุป
(พยากรณ์วันสรุป ปิด
การขาย)

สถานะการขาย WHEN . ทุกๆสินเดือน . การบันทึกสถานะการ
(Saies-Status) ขาย

WHERE ภายในสำนักงาน
WHY เพอพิจารณาผลการขาย
HOW บันทึกใน spread sheet ส่วนใหญ่ ใช้ MS Excel . ขาดการบันทึกอย่าง!าเน . ประเภทของผลิตภัณฑ์

ระบบ
. ใช้รูปแบบแดกค่างกัน



7 4

ตารางที่ 5.3 ระบบข้อมูลในการตัดสินใจของผู้บริหาร
ระบบข้อมูล 

(WHAT)
กำหนดการที่ต ้องใข้ข้อมูลตัดสินใจ (WHEN) 

สถานที่ ท่ี การตัดสินใจเกิดขืน (WHERE) 
เหตุผลในข้อมูลการตัดสินใจ (WHY)

ใช้ข้อมูลอย่างไร (HOW)

จุดอ่อน ห เอ  ป็ญหา ข้อมูลที่บกพร่อง 
ขาดหายไป 

หรอต้องการเพิ่มเติม

การจัดเก็บข้อ 
มูล

WHEN . ทุกๆสิ้นเดือน . การบันทึกสถานะการ 
ขาย

WHERE ภายในสำนักงาน
WHY บันทึกข้อนลการขาย
HOW . รวมรวมเป็นผลรวม การขาย ไม'มีรายละเอียด 

ข้อมูลของใบเสนอรากาแด่ละใบ
. ใช้รูปแบบแตกด่างก้น . ประเภทของผลิตภัณฑ์ 

. ชื่อคู'แข่งขัน 

. กำหนดการสรูป 
(พขากรณวันสรุป ปิด 
การขาย)

สถานะการขาย 
(Saies-Status)

WHEN . ทุกๆสิ้น!ดือน . การบันทึกสถานะการ 
ขาย

WHERE ภายในสำนักงาน
WHY เพิ่อพิจารณาผลการ'ขาย
HOW บันทึกใน spread sheet ส่วนใหญ่ ใช้ MS Excel . ขาดการบันทึกอย่างเป็น 

ระบบ
. ใช้รูปแบบแตกด่างก้น

. ประเภทของผลิตภัณฑ์

ในกรณีพิจารณาการตัดสินใจโดยแต่ละหน่วยธุรกิจเองนั้น พบว่าการจัดเก็บข้อมูลทำได้ยาก เนื่องจากมีหลาก 
หลายรูปแบบ โดยการบรรลุเป้าหมายนัน มุ่งเน้นที่ % margin มากกว่าดูท่ีเป้าหมายรวม ประกอบกับ การพยากรณ์ขึ้น 
กับความใส่ใจของหน่วยธุรกิจนันๆ การประเมินสถานะการขาย ด้องคำนวณ โดยอาศัยทักษะการใช้คำสั่ง MS-Excel 
ซึ่งค่อนข้างซาช้อนหากต้องการการแสดงค่าทุกสถานะ และ ส่วนใหญ่แต่ละหน่วยธุรกิจมักไม่ได้นำมาพิจารณา อีกท้ัง 
สัดส่วนการขาย ต้องคำนวณ โดยอาศัยทักษะการใช้คำสั่ง MS-Exccl ซึ่งค่อนข้างซาช้อน และขาดการให้ความสำคัญ 
ของลูกค้ารายสำคัญ รายหลักที่มีการสั่งชือมูลค่ามาก หเอสั่งชื้อประจำ

ในส่วนการตัดสินใจประเมินโดยผู้บริหารร่วมกันกับหน่วยธุรกิจ พบว่าการจัดเก็บข้อมูลไม่สามารถรวมข้อ 
มูลได้เนื่องจากใช้แบบฟอร์มไม่เหมือนกัน ในแต่ละหน่วยธุรกิจ การประเมิน สถานะการขายต้องคำนวณ แบบ manual 
โดยอาศัยทักษะการใช้คำสั่ง MS-Excel ซึ่งค่อนข้างชำช้อนหากต้องการการแสดงค่าทุกสถานะ และ ส่วนใหญ่แต่ละ 
หน่วยธุรกิจมักไม่ได้นำมาพิจารณา และขาดการให้ความสำคัญของลูกค้ารายสำคัญ รายหลักที่มีการสั่งชื้อมูลค่ามาก ส่ัง 
ช้ือประจำ

5.3 รายละเอียดการวิเคราะห์การออกแบบระบบข้อมูล
ในการตัดสินใจด้านการขาย สิ่งที่ต้องคำนึงหลัก ได้แก่
1. % M argin  เกณฑ์การทำกำไรที่ถูงอาจเป็นผลให้ไม่ได้งาน ปิดการขายไม่ได้และสูญเสียยอดขายให้แก่ถู่แข่ง 

ผลิตภัณฑ์บางชนิดเป็นจดแข็งของบริษัท อาจสามารถทำ % Margin ได้สูง ประกอบกับต้องพิจารณาคู่แข่งขันด้วย หากคู่ 
แข่งขันมีความแข็งแกร่งในผลิตภัณฑ์เคียวกัน ระดับ0/0 M a r g ^ ต่ํากว่า หรืออีกนัยหนึ่ง การที่เสนอราคาตํ่ากว่าคู่แข่งขัน
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อาจเพิมโอกาสได้ ในส่วนของลูกค้าก็มีความสำคัญเช่นกัน ลูกค้าบางรายเป็นลูกค้าหลักสำคัญที่ซื้อประจำ ข้อมูลการซื้ง 
ขายของลูกค้านันๆ ก็จำเป็นต้องนำมาพิจารณา รายละเอียดข้างด้นสรุปได้ว่า ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ ด้เน % 
Margin คือ ได้แก่ ประเภทของผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน ลูกค้า

2. ป ร ะ ว ัต ิก าร ข าย แ ล ะ ท าร เส น อ ร าค า  ประวัติข้อมูลต่างๆนันจะนำไปสู่การพิจารณาตัดสินใจด้านการขาย หมวด 
หมู่ของลูกค้าสามารถช่วยให้ประเมิน สัดส่วนของลูกค้า ยอดขายและ0/0 Margin สถานะการขาย ประวัติการขายของแต่ 
ละหน่วยธุรกิจ ฯลฯ

จากการสำรวจความต้องการของผู้บริหาร และวิศวกรฝ่ายขายแต่ละหน่วยธุรกิจ โดย แบบสอบถาม ประกอบ 
การออกแบบระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจด้านงานขาย แสดงในภาคผนวก ง รายละเอียดสารสนเทศและข้อมูลที่เกี่ยว 
ข้องในการคำนวณ ซึ่งจะนำไปสู่การออกแบบระบบการจัดเก็บข้อมูลแสดงตังตารางที่ 5.5

ตารางท ี่5 .4  ข ้อ ก ำห น ด  ค ว าม ต ้อ งก าร  ร ะ บ บ ข ้อ ม ูล ใน ก าร ต ัด ส ิน  ใจ
ห ม วด ส าร ส น เท ศ

(In fo rm atio n )

ข ้อม ูล  (D a ta)

สถานะการขาย -ผลรวมยอดขาย - สถานะการขาย
(Saies-Status) - ผลรวมMargin - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย

- มูลค่ายอดขาย
- มูลค่าMargin
- วันที่

เฟ้าหมาย (Target) -ผลรวมยอดขาย - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
- ผลรวมMargin - มูลค่าขอดขาย
- “/M argin  รวม - มูลค่าMargin lilt) "«margin

- ผลรวมยอดขายเทพาะที่ได้งาน(มิ)ดการขายได้) - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
- ผลรวมMargin!ทพาะที่ได้งาน(มิเดการขายได้) - มูลค่าขอดขาย
- “/M argin  รวม เทพาะที่ได้งาน(มิเดการขายได้) - นูลค่lMargin >1รท "«margin

- วัน ท่ี
- สถานะการขายที่มิ)ดการขายได้

- ผลรวมขอดที่เสนอราคา ตามสถานะการขายที่ - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
ยังมีโอกาสได้งาน - มูลค่ายอดขาย
- ผลรวมMarginalามสถานะการขายที่ยังมี - มูลค่าMargin ทรก "«margin
โอกาสได้งาน - วัน ท่ี

- “/M argin  รวม ดามสถานะการขายที่ยังมี - สถานะการขายที่ยังมีโอกาสได้งาน

โอกาสได้งาน

- ผลรวมยอดที่เสนอราคา คำนวณจากทไา หัก - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
ดวย order backlog - มูลค่าขอดขาย
- ผลรวมMarginflานวณจากเป็า หักด้วย order - มูลค่าMargin นรอ "«margin
backlog - วัน ท่ี

- %Margin รวม
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ตทางท ี่5.4 (ต่อ) ข้อกำหนด ความต้องการ ระบบข้อมูลในการตัดสินใจ
การพยากรณ์(Forecast) - ผลรวมยอดที่เสนอราคา ตามสถานะการ,)ทยท่ี 

ยังมีโอกาสได้งาน
- ผลรวมM a rg in ามสถานะการขายที่ย ังมี 
โอกาสได้งาน

- ชื่อวิศวกรฝายขาย
- มูลค่ายอดขาย
- ม ูล ค ่า M a rg in  ห ร ือ  % m a rg in

- วันที่พยากรณ์
- สถานะการขายที่ยังมีโอกาสได้งาน

- ผลรวมยอดที่เสนอราคา ตามสถานะการขายที่ 
ยังมีโอกาสได้งาน
- ผลรวมM a rg in ามสถานะการขายที่ย ังมี 
โอกาสได้งาน

- มูลค่ายอดขาย
- ม ูล ค ่า M a rg in  ห ร ือ  % m a rg in

- วันที่พยากรณ์

V a. 0ลูกคาห ลัก - ผลรวมยอดทเสนอราคา คานาฌตามสถานะ - รายชอลูกคา
การขายที่ได้งาน โดยแสดงตามชื่อลูกค้า - สถานะการขาย
-% acc. แสดงสัดส่วนว่ามากหรอน้อย «1, A- วนท 

-ยอดขาย

ก า ร ต ั ด ส ิ น ใ จ เ ล ื อ ก ก ำ ห น ด - %margin รวมทุกหน่วยธุรกิจ โดยพิจารณาจาก - รายชื่อลูกค้า
ประวัตการขาย รงเกณฑ์ คู่แข่งขัน ลูกค้า และ% margin - ผลตลัณฑ่
ผลิดภัณฑ์ - "/«m argin

- สัดส่วนการวิเดการขายของทุกหน่วยธุรกิจโดย 
พ ิจารณาจากประวัต ิการขาย อ ิงเกณ ฑ ์ค ู่แข ่งข ัน  
ลูกค้า และผลิตภัณฑ์

- คู่แข่งขัน

ในการออกแบบการจัดเก็บข้อมูล ได้พิจารณารูปแบบที่เป็นไปได้ในการจัดเก็บข้อมูล ที่ง่ายต่อการใช้งาน ไม่ 
ด้องการ'สืกสอนการใช้งาน พบว่าโปรแกรมไมโครชอรํ,ฟเอ็กเซล เป็นเครื่องมือเดิมที่พนักงานส่วนใหญ่ในบริษัทกรณี 
ศึกษาใช้

ต า ร า ง ท ี่5 .5  : ร พ ล ะ เอ ีย ด ก าร จ ัด เก ็บ ข ้อ ม ูล ก าร 'V พ  ร ะ บ ุค อ ล ัม น ์A -H
A B c D

_ น _____________
2 Quote No. Rev. 1 Quote Date I Project Name
4

6

;
9
10 
11 
12
13
14
15
16
17
18 
19

Customer [ Type I Brand I Market
Dealer SIHI Fire & Water A
OEM SPP Auloprime IV
Trader Peerless Process N
Contractor Labour Spare p
Others Factor Site Refurbishment fv

Service Contract c
Berkefeld Testing c

L
WT-Chem. B
พT-Pharma p
WT-Food c
พT-Beverages F
WT-Marine c
WT-Others E

R
T



77
ข้อมูลที่ในการจัดเก็บมีรายละเอียดดังนี้

1. คอลัมน์ A ระบุเลขที่ใบเสนอราคา ซึ่งจะระบุชื่อของวิศวกรฝ่ายขายเดือน ปี เลขท่ี ของการเสนอ 
ราคา

2.

3.
4.
5.
6.

7.
8.

9.

คอลัมน์ B ระบุหมายเลขการแก้ไขการเสนอราคา 
คอลัมน์C ระบุวันที่เสนอราคา 
คอลัมน์ D ระบุ ช่ือโครงการ 
คอลัมน์ E ระบุ ช่ือลูกค้า 
คอลัมน์ F ระบุ ประเภทลูกค้า ได้แก่ 

ลูกค้าผู้ไข้งาน (Enduser)
ผู้รับเหมา (Contractor)
ผู้ค้าช่วงรายใหญ่ (Dealer)

- ผู้ค้าช่วงรายย่อย (Trader)
ผูผลตเครองจักร (OEM = Original Equipment Manufacturer) 

คอลัมน์ G ระบุ Brand ของสินค้า 
คอลัมน์แ ระบุ Market ตัวอย่างอาทิ

ตลาดเครื่องสูบนำและเครื่องสูบนำดับเพลิง (Fire & Water) 
ตลาดเครื่องสูบนำในกระบวนการผลิต (Process)
ตลาดอะไหล่ (Spare)

คอลัมน์! ระบุ Sector ตัวอย่างอาทิ
หมวดการจ่ายนี้าเทศบาล (Municipal Water Supply)
หมวดการผลิตเคมีพืนฐาน (Basic Chemicals)
หมวดอุตสาหกรรมการผลิตยา (Pharmaceuticals)
หมวดการผลิตเคมีปลายนี้ๅ (Downstream Chemicals)
หมวดอุตสาหกรรมการผลิตอาหาร (Food Manufacture)
หมวดอุตสาหกรรมการผลิตเครื่องดื่ม (Drink/Beverage Manufacture) 
หมวดอุตสาหกรรมการผลิตนำมันกินได้ (Edible Oils & Fats)
หมวดอุตสาหกรรมการผลิตสิ่งทอ (Textile Processing)
หมวดอุตสาหกรรมเยื่อและกระดาษ ( Pulp & Paper)
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10. คอลัมน์ J ระบุ ชนิดผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง อาทิ
ผลตภัณฑเครองสูบชนด Side Channel (Side Channel)
ผลิตภัณฑเครองสูบชนิด Multi-stage (Multistage)
ผลิตภัณฑ์เครื่องสูบฃองเหลวกระบวนการผลิต (Chemical Process) 
ผลิตภัณฑ์เครื่องถูบฃองเหลวร้อน (Hot Liquid)
ผลิตภัณฑ์เครื่องสูบสูณูญากาศ (Vacuum)

- ผลิตภัณฑ์ระบบวิศวกรรม (Engineered System)

12.

13.
14.
15.
16.
17.
18.

คอลัมน K ระบุ Destination
คอลัมน์ L ระบุ Modemรขาย
คอลัมน์ M ระบุ วิศวการฝ่ายขายผู้รับผิดชอบงานนี้นๆ
คอลัมน์ N ระบุ ยอดขาย
คอลัมน์0  ระบุ อัตราแลกเปลี่ยนกรณี เสนอราคาเป็นสกุลเงินตราต่างประเทศ 
คอลัมน์? ระบุยอดขายในหน่วยเงินไทยบาท 
คอลัมน์ Q ระบุ เปอร์เซ็นต์ ค่าแตกต่างราคาขายและราคาทุน 
คอลัมน์ R ระบุ สถานะของการขาย ตัวอย่าง อาทิ 

ระหว่างจัดตั้งงบประมาณ (Budgeting)
ระหว่างการประมูล (Bidding)
ระหว่างการพิจารณา (Evaluating)
เลื่อนโครงการ โครงการล่าช้า (Holded/Delayed) 
ได้งาน ได้รับใบส่ังซ้ือ ปิดการขายได้ (Order)
สูญเสียงาน (Loss)

ต า ร า ง ท ี่5 .6  : ราย ล ะพ ีบ ด ก าร จ ัด !ท บ ข ้อ ม ูล ก าร ข าย  ร ะ บ ุค อ ล ัม น ์ 1-N

H 1 J  K L M N
M arket S ec to r 1 P ro d u c t (D estination! Mode 1 S a le s ! Selling  1 E

Fire & W ater Agriculture S ide  C h a n n e l T hailand Local AU
A utoprim e M unicipal W ater Supply S e a le s s  V ietnam Export SA
P r o c e s s M unicipal W ater T re a tm e n t (S e w ag e) M ultistage M yanm a Inden t S S
S p are Po w er G enera tion V ertical L aos PK
Site R e fu rb ish m e n t M imng/Mineral Extraction C h e m ic a l P ro 'C a m b o d ia
Serv ice C ontrac t Oil a n d  G a s  Extraction/Production  (including LPG & LNG) Industria l o th e r s ST
T estin g Oil R efining Fire VP

LPG/LNG Production  a n d  D istribution Hot Liquid CA
W T-C hern. B asic  C h e m ic a ls R efrigeration Tl
พ■ โ'-P h arm a . P h a rm a c e u tic a ls C om b itu b e CW
W T-Food D o w n stre a m  C h e m ic a ls O the rs TB
WT- B e v e ra g e s Food  M anufacture V acuum
พ T- Mari ne DrinkJB everage M anufacture E n g in e e re d  S y s te m s
■ พT -O thers E dible  Oils & F a ts

R u b b e r an d  P la s tic s  P ro c e s s in g WT-D o rn e  Stic
T extiles P ro c e s s in g W T-Sw im  m in g P o o ls
Pu lp  an d  P a p e r W T -S p a re s  6  C h e m ic a ls
Metal P ro c e s s in g W T -P ro ce ss  W ater
M a c h i ท e ry M a ท Ufa d u re W T-M obile Plant
O ther Industrial WT- D r i ท ki ท q พ a t e r
C onstruc tion  eg  s ite  dew atering W T -B everage
Building S e rv ices  (inci HEVAC) W T-Servi ce
Fire - A pproved W T -W aste  R ecycling
Fire - N on - Approved 
M arine
W ater trea tm en t C on trac to r 
D efence  
S e m ico n d u c to r 
H ealth  C are

W T -W aste  trea tm en t
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ตารางที่5.7: รายละเอียดทารจัดเก็บข้อมูลทารขาย ระบุคอลัมน์ M-W
L M N O P Q R ! S T U V พ

1 1
2 ! Mode Salesl Sellînq 1 Ex-rate 1 Sellino (Bht) 1 Marain (%) 1 Status 1 Chance 1 Forecast-Month 1 Closeout-Month 1 Competitors 1 Remarks
4 Local AU Budget พ .  I2"drr Hill tK osccwad

5 Export SA Bidding Ts^o-dr. Ewaad

6 j  Indent SS Ey3 I บ ati ท g พ»:รฟ csrcc ๙ Order
7 PK Concluding sMitraKCrorad'Order

8 Appoving
9 ST Waiting p/o
10 VP Hold/Delayed
11 CA Order
12 ท Loss in price
13 cw Loss in tech.
14 TB proj. cancel
15
16

'i

19. คอลัมน์ ร ระบุ โอกาสในการได้งานนัน ซึ่งจะประเมินโดยวิศวการฝ่ายขายผู้รับผิดชอบงานนั้นๆ
20. คอลัมน์T ระบุ เดือนที่พยากรณในการปิดงานนั้นๆ
21. คอลัมน์ บ ระบุเดือนที่ปิคงานนันๆทุกสถานะการขาย
22. คอลัมน์V ระบุคู่แข่งขัน
23. คอลัมน์พ ระบุหมายเหตุ

ในการจัดเก็บข้อมูลต่างๆนั้น ได้มอบหมายไปยังแต่ละหน่วยธุรกิจ เพ่ือจัดเก็บ โดยได้มีการปรับเปลี่ยนสถานะ 
การขายอย่างน้อยเดือนละหนึ่งครํ่ง โดยรายละเอียด!แถวคือการบันทึกต่อใบเสนอราคา 1 ใบ การเก็บข้อมูลดังกล่าว 
ข้างด้นก่อนการปรับปรุงและพัฒนาระบบข้อมูลการขาย นัน จะเป็นข้อมูลตั้งแต่เดือน มกราคม 2544 ถึง จันวาคม 2544 

สำหรับการจำแนกรายละเอียด อาทิ ประเภทลูกค้า ประเภทตลาด Sector ชนิดผลิตภัณฑ์ Destination 
Modemรขาย และ สถานะของการขาย บัน ได้ยึดถือตามรูปแบบที่บริษัทกรณีศึกษาดำเนินธุรกิจจริง

5.4 ขั้นตอนการบันทึกข้อมูลก่อนการพัฒนาระบบข้อมูล
รายละเอียดขั้นตอนดังนี
5.4.1 รวบรวมสถานะของใบเสนอราคาของแต่ละหน่วยธุรกิจ ดังแต่เดือน มกราคม 2544ถึง จันวาคม 

2544
5.4.2 แยกแยะประเภทออกตามแต่ละหน่วยธุรกิจ โดยแบ่งเป็นหน่วยธุรกิจดังนั้

1. หน่วยธุรกิจอุตสาหกรรม 1
2. หน่วยธุรกิจอุตสาหกรรม 2
3. หน่วยธุรกิจอุตสาหกรรม 3
4. หน่วยธุรกิจระบบวิศวกรรม
5. หน่วยธุรกิจงานราชการ
6. หน่วยธุรกิจบริการ

หน่วยธุรกิจงานอาคาร (ไม่นำมาพิจารณาเนื่องจาก ได้เอนถ่ายงานไปยังตัวแทนจำหน่าย)
ตั้งนี้1ข้อมูลที่ได้บันทึกนั้ จะได้นำมาเป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจต่อไป
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5.5 การวิเคราะห์การตัดสินใจ
5.5.1 โมเดลของปัญหา

ปัญหา คือ จะปรับเปลี่ยนกำหนด %margin ซึ่งพิจารณาแยก แต่ละใบเสนอราคา เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย หเอ 
ปิดการขายให้ได้ มากท่ีสด แบบจำลองของปัญหาจึงทำให้ผู้ใช้งาน (user) สามารถกำหนด ปรับเปลี่ยนกำหนด %margin 
ยอดขายได้ โดยพิจารณาข้อมูลการขายในอดีต ประกอบการตัดสินใจ อาทิ คู่แข่ง ลูกค้า อีกทั้งชนิดผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้อง 

ในมูมมองภาพรวมของบริษัทกรณีศึกษาตัวอย่าง และในมุมมองของแต่ละหน่วยธุรกิจ ปัญหาที่เผชิญอยู่คือ 
ยอดขายไม่เข้าเป้า กำไรตํ่า การปิดการขายตํ่ๅ เป็นด้น ภายใด้สถานการณ์การแข่งขันที่สูงและประกอบจำนวนงานที่ 
เสนออาจจะมีจำนวนไม่มากนัก ตังนันการปิดการขายให้ได้จึงมีความจำเป็นและเป็นสิ่งสำคัญมาก

การพิจารณาสถานะการขาย ในการคำนวณแบบจำลองนิจะนำสถานะการขายที่รูผลการตัดสินใจแล้วเท่านั้น 
ได้แก่ สถานะได้งาน หรือปิดการขายได้ (order) และ สถานะสูญเสียการขาย (loss) ในส่วนสถานะรอสรุป การยกเลิก 
การเล่ือนโครงการน้ัน จะไม่ได้นำมาประกอบการคำนวณและการพิจารณาที่จะได้นำเสนอต่อไปนี้ ทั้งนี้ในกรณี๒ร! งาน 
น้ัน แต่ละหน่วยธุรกิจจะด้องสืบค้นและประเมินให้ได้ว่ๅที่ ณ %margin เท่าไรถึงสามารถปิดการขายได้ หากไม,สามารถ 
สืบจากลูกค้าได้จริงๆ อาจกำหนดโดยตังเกณฑ์ที่ครึ่งหนึ่งจากเดิมเพื่อเป็นข้อมูลในการพิจารณาประกอบการตัดสินใจ 
คราวต่อไป

จากระบบข้อมูล "/(.margin ของงานที่ปิดการขายได้ และ เทรรท้ังหมด จะนำมาพิจารณา โดยหาค่า สูงสุดและตํ่ๅ 
สดของ "/(.margin ที่ทำได้ณเกณฑ์ต่างๆ ซึ่งได้แก่ เกณฑ์มุมมองด้านลูกค้า เกณฑ์ด้านผลิตภัณฑ์และเกณฑ์ด้านคู่แข่ง 
ขัน
จากนั้นพิจารณาจัดแบ่งค่าในระหว่าง ค่าสูงสูด และตํ่ๅสุด ของ “/(.margin เป็น 10 ช่วง 

กำหนดให้
A = max.%margin
B = min.%margin
i = increment

(A-BI/10
เพ่ือกำหนดรcalc ของค่า%margin ต่อไป จากนั้นท่าการคำนวณโดยนับว่าแต่ละค่าน้อยกว่าหรือเท่าคับ0/0margin 

นั้นมีงานจำนวนกี่งาน ซึ่งรายละเอียดต่อไปนั้เป ็นตัวอย่างการคำนวณ ซึ่งพิจารณาในมุมมองของผลิตภัณฑ์ ช่ือ 
multistage ของหน่วยธุรกิจอุตสาหกรรม 1 โดยรายละเอียดตัวอย่างรายการใบเสนอราคาที่ได้งานกับงานที่ loss แสดงตัง 
ตารางท่ี 5.8

ต า ร า ง ท ี่5.,ร ต ัว อ ย ่า ง แ ส ด ง ร า ย ก า ร ใบ เส น อ ร า ค า ท ี่ไ ด ้o rd e r  แ ล ะ  loss

A B c D K N R A A  I

1 Q uo te  No. c j  Re - I Q uo te  D at ▼ P ro d u c t ~  j S a le s - 1 S ta tu s  - M argin_to_w in (■ -  I
2 QST2001 01 336 23-Jan-01 M ultistage ST L o ss I 5%
-j Q ST 2001 08 074 24-Aug-01 M ultistage ST L o ss 15%A Q S T 2002  02 1 33 1 8 -F eb -02 M ultistage ST O rder 20%
9 Q S T 2002  01 1 25 2 2 -Ja n -0 2  M ultistage ST L o ss 20%
t o QST2001 06 048 1 1 -Jun-01 M ultistage ST O rder 25%
1 1 Q S T 2002  11 196 21-Nov-02 M ultistage ST O rder 30%
14 QST2001 1 0 088 1 0-0ct-01 M ultistage ST O rder 30%
15 QST2001 08 068 1 4-Aug-01 M ultistage ST O rder 30%.
1 6 QST2001 06 052 1 5-Jun-01 M ultistage ST O rder 30%
1 7 QST2001 05 035 1 1 3-Jun-01 M ultistage ST O rder 30%
18 QST2001 06 056 21 -Jun-01 M ultistage ST O rder 40%
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จะได้ A 

B
max.%margin
min.%margin
increment

40%
15%
(40-15V10 2.5%

ต า ร า ง ท ี่5 . 9 ต ัว อ ย ่างต าร างค ำน ว ณ  โ อ ก า ส แ ล ะ  % m argin  จ า ก โ บ เส น อ ร า ค า ท ี่ไ ด ้o rd e r  แ ล ะ  loss

% margin 15.0% 17.5% 20.0% 22.5% 25.0% 27.5% 30.0% 325% 35.0% 37.5% 40.0%
ฑํนวนใบเสนอราคา 11 9 9 7 7 6 6 1 1 1 1
สัดส่วน (โอกาส) 100% 82% 82% 64% 64% 55% 55% 9% 9% 9% 9%

ซึ่งจากตารางที่ 5.8 หากคำนวณนับจากจำนวนใบเสนอราคาที่ระบุแล้ว นำมากรอกในบรรทัดที่ 2 ของตารางที่ 
5.9 ซึ่งค่าที่กรอกนนเป็นค่าที่แสดงจำนวนรวมของงานที่สามารถทำค่าได้น้อยกว่าหรือเท่ากับ %margin ที่ระบุ โดยสัด 
ส่วนหรือโอกาสเป็นการพิจารณาจำนวนนับของใบเสนอราคาเป็นเกณฑ์ เป็นการพิจารณาว่า ณ %margin ที่ค่าต่างๆใf น 
มีสัดส่วนหรือโอกาสเป็นกี่เปอร์เซ็นต์ที่จะได้งาน ซึ่งรายละเอียดแสดงในตารางที่ 5 .9และสามารถแสดงด้วยรูปที่ 5.1

15.0% 17.5% 20.0% 22.5% 25.0% 27.5% 30.0% 32.5% 35.0% 37.5% 40.0%

ร ูป ท ี่5.1 แ ส ด ง ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ ์ข อ ง โอ ก า ส แ ล ะ  % m argin  จ า ก ใบ เส น อ ร า ค า ท ี่ไ ด ้o rd er  แ ล ะ  loss

ทังนีเช่นเดียวกันกับมุมมองด้านคู่แข่งขัน หรือมุมมองด้านลูกค้า ก็สามารถพิจารณาเป็นกราฟความสัมพันธ์ 
ระหว่างโอกาสและ %margin ได้ จากกราฟจะสะท้อนภาพให้เห็นว่า หากทำเกณฑ์กำไร หรือทำ %margin ในการเสนอ 
ราคางานที่ค่าตํ่าๆ จะพบว่า โอกาสก็จะสูง ซึ่งในมุมมองตรงกันข้าม เม่ือทำ%margin สูง กราฟจะสะท้อนให้เห็นว่า 
โอกาสก็จะน้อยตามลงไปด้วย ทั้งนี้ ซึ่งในการพิจารณาภาพรวมของการกำหนด %margin สามารถพิจารณาประกอบกัน 
ทังทุกมุมมอง ได้แก่ มุมมองด้านลูกค้า มุมมองผลิตภัณฑ์และคู่แข่ง โดยสามารถพิจารณาให้เกณฑ์นี้าหนักที่แตกต่างกัน 
ไปได้

กำหนดให้
X = %margin ในมุมมองลูกคา
Y = %margin ในมุมมองผลิตภัณฑ์
Z %margin ในมุมมองคู่แข่ง
X = โอกาส ในมุมมองลูกค้า
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y
Z =

a =
b
c

โดยท่ีนี้าหนักมีค่า 0 -  100 
จะได้

Avg. margin =

Avg.Chance =

โอกาส ในมุมมองผลิตภัณฑ์ 
โอกาส ในมุมมองคู่แข่ง 
นำหนัก ในมุมมองลูกค้า 
นำหนัก ในมุมมองผลิตภัณฑ์ 
นำหนัก ในมุมมองคู่แข่ง

%margin เฉลี่ยจากทุกมุมมองโดยให้เกณฑ์นำหนักแตกต่างกันไป
( X . a + Y . b + Z . c) / 100
โอกาส เฉลี่ยจากทุกมุมมองโดยให้เกณฑ์นำหนักแตกต่างกันไป
( X . a + y  . b + Z . c) / 100

5.5.2 ปัจจัยในการตัดสินใจของผู้ใช้งาน คือ
คู่แข่งในอดีต ปัจจุบัน และในอนาคต
ชนิดของ ผลิตภัณฑ์
ลูกค้า
จำนวนใบเสนอราคาที่สถานะการขายยังมีโอกาสที่จะปิดการขายได้ อาทิ evaluating budget bidding 
เป็นด้น ซึ่งในอนาคตอาจจะมีจำนวนเพิ่มขึ้นหรือลดลงจากปัจจุบัน เพื่อพิจารณาโอกาสที่จะปิดการขาย 
เป็าหมายที่จะด้องบรรลุ มองในแง่ยอดขาย เปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่างราคาทุนและราคาขาย 
สภาพเศรษฐกิจในอนาคต ซึ่งจะส่งผลต่อการพิจารณาของลูกค้าด้วย หากสภาพเศรษฐกิจดีขึ้น ลูกค้ามี 
กำลังชื้อเพิ่มขึ้น โอกาสที่ได้งานก็จะเพิ่มขึ้นตามไปด้วย
ข้อจํ?ท ัด ใน ก าร ต ัด ส ิน ใจ  (C on stra in ) : พบว่าบางกรณี ลูกค้าอาจเลื่อนการตัดสินใจออกไป ซ่ึงไม่ 
สามารถทราบได้ล่วงหน้า

5.5.3 ผลลัพธ์รวมถึงวิธีการที่ใช้ ผลลัพธ์ที่ได้จากโมเดลของปัญหา คือ การกำหนด %margin ประกอบกับโอกาสที่เป็น 
ไปได้ที่จะได้งานจากการกำหนด %margin นัน (ในที่นีแบ่งพิจารณาแยก แต่ละใบเสนอราคา) เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย 
หรือปิดการขายให้ได้มากที่สุดประกอบกับการพิจารณาข้อมูลในอดีต โดยใช้เกณฑ์ปัจจัยตามข้อ 6.1.2
โดย'วิธีการท่ีใช้( /tp p r(ta cl 1)สำหรับการแค้,ปัญหาในที่นีเป็นแบบการพิจารณาในเชิงปริมาณ (Normative 
A pproach )สามารถประเมินเป็นตัวเลขได้ ไม,ใช่เป็นข้อมูลเชิงคุณภาพ (Q u alita tive)
5.5.4 ผู้ใช้งานระบบข้อมูลการตัดสินใจ ในการกำหนด Vomargin ได้แก่ คือ ผู้บริหาร และวิศวกรฝ่ายขายของแต่ละหน่วย 
ธุรกิจ แต่ผู้ตัดสินใจสุดท้าย คือ ผู้บริหาร ความต้องการของผู้ใช้งานสรุปได้ดังนี้คือ

นำเสนอทางเลือก และโอกาสท่ีจะได้งาน ในการกำหนด %margin
ให้ระบบข้อมูลสามารถบอกถึงเป้าหมาย ภาพรวมงานขายเพื่อช่วยให้สามารถกำหนดทิศทางได้
ระบบข้อมูลควรสามารถสะท้อนให้เห็นปัญหาการปิดการขาย จำแนกรายละเอียดให้เห็นชัดเจน
การเปลี่ยนแปลงระบบข้อมูลเพื่อรองรับสถานการณ์ที่อาจเปลี่ยนแปลงไปในอนาคต ทำได้ง่ายและรวดเร็ว
เพื่อให้ผู้ใช้งานสามารถปรับเปลี่ยนค่าต่างๆให้เหมาะสมกับสถานการณ์ในขณะนี้น  ๆ ได้
การแสดงผลต่าง  ๆ ของระบบข้อมูลควรให้ผู้ใช้งานเข้าใจได้ง่าย เช่น การแสดงผลในรูปแบบของกราฟ
ช่วยให้การตัดสินใจทำได้ง่ายฃึน
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