
บทท 6
การพัฒนาระบบข้อมูลเพื่อการตัดสินใจการขาย

สถาฟ้ตยกรรม/โครงสร'างของระบบข้อมูล (Architecture / Framework)
โครงสร้างของระบบข้อมูลการตัดสินใจในการขาย แบ่งออกได้เป็น 2 ส่วนหลัก ตังแสดงด้วยรูปที่ 6.1

ร ูป ท ี่6 . เโ ค ร ง ศ ร ้า ง ข อ ง ร ะ บ บ ข ้อ ม ูล ก า ร ต ัด ส ิน ใจ ใน ก า ร ข า ย

1. ระบบข้อมูล Project-sub ซึ่งเป็นระบบข้อมูลที่ถูกใช้งานโดยแต่ละหน่วยธุรกิจ
2. ระบบข้อมูล Project ซึ่งเป็นระบบข้อมูลที่ถูกใช้งานผู้บริหาร
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6.1.1 ระบบข้อมูล Project-sub

ส ถ า น ะ ก า ร ข า ย

ร ูป ท ี่6 .2 โค ร ง ส ร ้า ง ข อ ง ร ะ บ บ ข ้อ ม ูล ท า ร ต ัด ส ิน ใจ ใน ก า ร ข า ย  P ro jec t-su b

โครงสร้างของระบบข้อมูลการตัดสินใจในการขาย Project-sub แบ่งออกได้เป็น 5 ส่วนหลัก ตังนี้
1. แบบฟอร์ม (Form)
2. สถานะการขาย (Sales Status)
3. กำหนดเป้าหมาย (Target)
4. การตัดสินใจกำหนด%margin (Decision)
5. การรวมขอมูล (Consolidation)

ซึ่งแต่ละส่วนรหน้าที่และความสัมพันธ์กันดังต่อไปนี้
6.1.1.1 แบบฟอร์ม (Form) เป็นโมดูลของระบบจัดการฐานข้อมูล (D u ta b u se  M anagem en t S ystem ) ที่แสดงข้อมูลที่จัด 
เก็บในแต่ละใบเสนอราคา ตังรูปท่ี 6.3
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คำอธิบายพารามิเตอร์
- Quote No. : ลำดับเลขที่ใบเสนอราคาของแต่ละหน่วยธุรกิจ
- Rev. ลำดับปรับเปลี่ยนใบเสนอราคา
- Sales : ระบุชื่อวิศวกรฝ่ายขายของหน่วยธุรกิจนี้นๆ
- Quote Date : วันที่เสนอราคา
- Project Name ช่ือโครงการ
- Customer Name : ช่ือลูกค้า
- Customer type ชนิด ประเภทลูกค้า
- Brand ยี่ห้อ ที่เสนอให้ลูกค้า
- Product ชนิดของผลิตภัณฑ์
- Product Description : รายละเอียดของผลิตภัณฑ์
- Market ตลาด
- Sector ประเภทของอุตสาหกรรม
- Destination ปลายทางที่สินค้าติดตั้ง หรือส่งของ
- Mode วิธีการจัดส่ง
- Selling : มูลค่ายอดขาย
- Ex-rate : อัตราแลกเปลี่ยน
- Selling(Bht) : มูลค่ายอดขายในหน่วยสกลเงินไทยบาท
- Margin(%) : เปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่างราคาทุนและราคาขาย
- Margin (Bht) ค่าแตกต่างราคาทุนและราคาขาย
- Margin to win : ระบ ุค ่า"/«margin ท ี่ไต ้งาน หรือ ในกรณ ีส ูญ เส ีย งาน ต้องปร; 

%margin ท่ีจะได้งาน เพื่อเป็นข้อมูลอ้างอิงในการคำนวณครั้งต่อไป
- Status สถานะการขาย
- Chance : โอกาสท่ีจะได้งาน
- Forecast-month : เตือนที่พยากรณ์การขาย
- Closeout-date เตือนที่สรุปจบสถานะการขาย

Competitor

V  .

: ระบุคู่แข่ง

ซึ่งรายละเอียดทังหมดที่ระบุในโมดูลนี แต่ละหน่วยธุรกิจจะเป็นผู้จัดเก็บบันทึกเอง รวมทังการปรับปรุงข้อมูลให้ 
ทันสมัยทุกๆช่วงเวลา อาจเป็นทุกๆเดือน หรือสัปดาห้หรืออาจทุกครั้งที่มีการตัดสินใจข้อมูลด้านการขาย ทั้งนี้จากโมดูลนี 
สามารถเช่ือมโยงไปขัง โมดูลที่พิจารณาตัดสินใจเลือกกำหนด "/«margin

6.1.1.2 สถานะการขาย (Sales Status) เป็นโมดูลฃองระบบการจัดการแบบจำลอง (M od el B ase M an agem en t S ystem )  

โดยท่ีช่วยแต่ละหน่วยธุรกิจ และผู้บริหารประเมินสถานะการขาย ทังนีสามารถประเมินสถานะการขายตามช่วงเวลาที่
ต้องการได้ และสามารถเลือกให้แสดงผลลัพธ์รวมในรูปแบบยอดขาย หรือค่าแตกต่างราคาทุนและราคาขาย ได้ ค่าที่ระบุ 
ในแต่ละสถานะ จะช่วยเตือนการปฏิบัติงานของแต่ละหน่วยธุรกิจนันๆ รายละเอียดดังรูปที่ 6.4
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รู l /ท 6 .4  S a les_ S ta tu s -  P ro jec t-su b

คำอธิบายพารามิเตอร์ 
From 
to
Bidding
Budget
Cancelled
Concluding
delayed
Evaluating
loss
order
waiting p/o 
contractor 
Dealer 
Enduser

- OEM
- TRADING 

other

ระบุวันที่เริ่มต้นของการประเมิน 
ระบุวันที่สุดท้ายของการประเมิน
สถานะการขายท่ี อยู่ระหว่างการประมูลงานของผู้รับเหมา 
สถานะการขายที่ ลูกค้าอยู่ระหว่างการตั้งงบประมาณ 
สถานะการขาย ยกเลิก 
สถานะการขาย สรุป 
สถานะการขาย เล่ือน
สถานะการขาย ที่ใบเสนอราคาอยู่ระหว่างการพิจารณา
สถานะการขาย สูญเสียงาน
สถานะการขายปิดการขายไต้ ไต้รับใบส่ังซ้ือ
สถานะการขาย อยู่ระหว่างการรับใบสั่งซื้อ
ลูกค้าประเภท ผู้รับเหมา
ลูกค้าประเภท ผู้ค้าช่วงรายใหญ่
ลูกค้าประเภท ลูกค้าผู้ใช้งาน
ลูกค้าประเภท ผู้ผลิตเครื่องจักร
ลูกค้าประเภท ผู้ค้าช่วงรายย่อย
ลูกค้าประเภท อ่ืนๆ
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6.1.1.3 กำหนดเป้าหมาย (Target) เป็นโมดูลของระบบการจัดการแบบจำลอง (M o d e l B a se  M a n a g em en t S ystem ) ท่ี 
คำนวณเป้าหมาย และการพยากรณ์การขาย จากข้อมูลใบเสนอราคา ในการพยากรณ์การขายนั้นระบบข้อมูลสามารถแสดง 
รายการของใบเสนอราคาที่มีโอกาสที่จะปิดการขายได้ ทำให้ผู้ใช้ระบบข้อมูลสามารถตัดสินใจที่จะเลือก เปอร์เซ็นต์ค่าแตก 
ต่างราคาทุนและราคาขายที่เหมาะสม ประกอบการพิจารณาเป้าหมายที่กำหนดโดยบริษัท การแสดงผลข้อมูลจะเป็นในรูป 
แบบตารางแสดงรายการ รายละเอียดแสดงตังรูปที่ 6.5
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คำอธิบายพารามิเตอร์ 
T arget
Up to date selling quote 
Order backlog 
To achieve 
Edit Quote No.
View Data

เป็นการกำหนดเป้าหมาย การขายโดยผู้บริหาร 
แสดงมูลค่าของการเสนอราคาที่มีโอกาสปิดการขาย 
แสดงมูลค่าของงานที่ปิดการขายในช่วงเวลาที่กำหนด 
แสดงมูลค่าที่ยังเหลือที่หน่วยธุรกิจนั้นๆต้องบรรลุ 
เรียกแก้ไขข้อมูลใบเสนอราคา เลขท่ีน้ันๆ 
เรียกรายการข้อมูลใบเสนอราคา

6.1.1.4 การตัดสินใจเลือกกำหนด %margin (Decision) เป็นโมดูลของระบบจัดการฐานแบบจำลอง (M o d e lB a se
M an agem en t System ) ที่พิจารณาการกำหนด0/อทาargin ของใบเสนอราคา โดยการตัดสินใจได้อิงเกณฑ์การพิจารณาข้อมูล 
ในอดีต ได้แก่ ข้อมูลถู,แข่ง ประเภทผลิตภัณฑ์ และลูกก้ามาประกอบการพิจารณา รายละเอียดแสดงดังรูปที่ 6.6
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ร ู!lyi 6.6 Decision -  Project-sub
ในการตัดสินใจเลือก% margin ใร้ัน ผู้ใช้งานสามารถเลือกการให้นาหนัก ของแต่ละเกณฑ์ โคยการปรับรcroll-bar 
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สามารถกำหนดค่าได้ตํ่งแต, 0-100 ซึ่งค่ามากนั้นหมายถึงการให้ความสำคัญที่มากกว่า
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6.1.1.5 การรวมข้อมูล (Consolidation) เป็นโมดูลของระบบจัดการฐานข้อมูล (D a ta b a se  M an agem en t S ystem ) ที่รวบ 
รวมทุกๆรายการของใบเสนอราคาของแต่ละหน่วยธุรกิจโดยทุกๆหนึ่งบรรทัดแสดงให้เห็นข้อมูลหนึ่งใบเสนอรๅคา ราย
ละเอียดแสดงตังรูปที่ 6.7
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Data fcVxtow üeip OtMCAO

i  a  <7 ; A ï: /« i i  i i  fcj H ♦'*, พ» - ๑ JQ £ î  ï  ffl ® 7. , _ ^ - A - .
R U B I S I S I  m m  m m  - l a i a i Æ E E E ]

A
1

BOuole No Rev DOuole Dale EProject Name FCustomer G H Customer 1 Brand Market J......
1 Quote No Rev Quote Dale Prciecl Name Customer Customer Brand Market
2 2 10-Nov-OOTPI PotfOl TPI Enduser SIHI Prnrncc3 QTI2000.12 001 21-Dec 00 AMD Thailand Plant Equipment Dealer SIHI4 QTI2G00.1 2 003 3 4-jan-01PEM Star RITTA ContractorSIHI5 0712000 12 0038 7 4-JarvOi PEM Slat RfTTA ContractorSIHI Process
6 QTI2001.01 004 วิ1 15-Jan-0l Elemal Resin Plant Equipment Dealer SIHI Process7 ÛTI2000 12 002 18-Jan-01Rhodia Induslnes Rhodia Industries Enduser SIHI Process Downstream ct
8 QTI2001 01 005 0 25-Jan 01 HC start k HC Sfarck Enduser SIHI Process9 ÛT1700I 01 006 31-Jan-01Lucenl Technolooy Lucenl Technoloqy Enduser SIHI Process Electronics
10 QTI2001.01 006* 31-Jan 01Microchip Microchip Enduser SIHI Process
11 QTI2001 02 007 0 31-Jan-01Quality Coffee Producl Quality Coffee Producl SIHI Process
12 QTl2001.02 008 0 31-Jan-01■ Quality Coffee Product Quality Coffee Producl Enduser SIHI Process Food Manufactu13 QTI2001 02.009 20-Feb-0i EOC Surfactants EOC Polymers Enduser SIHI Process Downstream ctQTI2001 03 010 9-Mar 01Poiyacetai Production Plant JOCFTPAC ContractorSIHI Process Downstream ctQTI2001 03 012 1 4-Mar-01Slat Microelectronics B Grimm Engineering TRADINGSIHI,..i รุ่ cz Q7I2001 03 011 1 4-Mar-01Aqroethanol Electrowatl ContractorSIHI Downstream ct
1 ใ 0112001 04 014 3 s Apr 01 TPI BOE recoyerv TPI Enduser SIHI18 SAT4200003968 2 37063VlnyThai VCM Membranes VlnyThai__ Enduser SIHI Process Downstream ct19 QTI2001 05 016 1 22-Jun 01 EOG sterilizer sten Service Thailand Enduser SIHI
20 QTI200I 07 018 24-Jul-01CDl Extruder central vacuumTPI Enduser SIHI ProcessQTI2001 05 015 0 24 Jul-01DC-EDC Compressor thaï plastic ร chemical Enduser SIHI
22 OTI200I 08 019 8-Auq-OI Laboratory Extruder TPAC Enduser SIHI Process23 0712001 08 020 9-Auq 01Hot water oenerator Spira* Sarco OEM SIHI Process24 Q712C01 03 021 0 21-Auü-OIvacuum lor machining MMC Carbide Enduser SIHI Process0712001 09 02? 23-Auo-Oi PTT oil terminal PTT Exp Enduser SIHI Fire 6 Water
20 OTI2Ü0I 08 023 _ 25-Aug-01Molded pulp fiber production kWing Funq Enduser SIHI Process
2? 0712001 08 024 31-Auq-01WanqKaNai Ethanol Plant (bioTSK/Wanqkanai ContractorSIHI Process Downstream ct28 0712001 08 025 31-Auq 01WangKaNai Elhanoi Plant (vacTSKIWangkanai SIHI Process29 Q7I2001 09 026 3 3-Sep-0i DC-EDC vacuum Planl Equipment Dealer SIHI Process Rubber and Pia30 OTI2001 09 028 5 Sei) 01 Kaipico Candy Vacuum degasINBISCO Enduser SIHI Process Other Industrial31 QTl 2001 09 027 5-Sep-01Vacuum Cosmetic powder mixS8J International Enduser SIHI Process Health Care32 0712001 09 031 7-Seb-0i Powder Resin Process ImprovSolutia Enduser SIHI Process Downstream ct33 QTI2001 09 029 5 7-Sep-0i HydroqeriPeroxide PetoxyThai Enduser SIHI Process Other Industrial34 0712001 09 030 2 7-Sep 01 R60 vacuum system (ECH.Iol Thai Epoxy 6 AJiled Products Enduser SIHI Process Downstream ct35 QTI2001 09 032 10-Sep-01 Vacuum drytno TunlexOhai) T echnoPump SIHI Process36 OTI2001 09 034 12-Sep-01 Thermal Oil Boonyium&Sahay OEM SIHI37 QTI20U1 09 033 12-Sep-01Vacuum lor solvent fillino STCTechnoPump traamo SIHI Process Downstream ct
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จากรายละเอียดในหัวข้อ 6.1.1 ที่กล่าวข้างต้น สามารถสรุปเป็นรายละเอียดผลการรายงานจากระบบข้อมูล 
Project-sub.xls รายละเอียดผลลัพธ์ ข้อมูลป้อนเข้า สารสนเทศ และข้อมูลไต้ดังตารางที่ 6.1

ต า ร า ง ท ี่6.1 ส ร ุป ร า ย ล ะ เอ ีย ด ร ะ บ บ ข ้อ ม ูล  P ro jec t-su b .x ls
หมวด รายละเอียดผลลัพธ์ (output) ข้อมูลป้อนเข้า (input) สารสนเทศ ข้อมูล (Data)

(Information)
แบบฟ่อรม . แสดงรายละเอียดข้อมูลของแด่ละใบ - สถานะการขาย - โอกาสการปิดการ - สถานะการขาย
(Form) เสนอราคา - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย ขาย - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย

. ปรับปรุงรายละเอียดข้อมูลให้ทัน - มูลค่ายอดขาย - %Margin - มูลค่ายอดขาย
สมัยของแด่ละใบเสนอราคา - ม ูลค่าMargin - ม ูลค ่าMargin

- %Margin - %Margin
- วันที่เสนอราคา - วันที่เสนอราคา

ประโยชน์เพื่อเก็บประวัติการขาย - วันที่พยากรณ์ - วันที่พยากรณ์
- วันที่ปิด - วันที่ปิด
- คู่แข่งขัน - คู่แข่งขัน
- ผลิตกัณฑ์ - ผลิตกัณฑ์
- ประเภทลูกค้า - ประเภทลูกค้า
- ชื่อลูกค้า - ชื่อลูกค้า

สถานะการขาข . แสดงผลรวมของยอดขาย และ ค่า - กำหนดระยะเวลาวันที่ -ผลรวมขอดขาย - สถานะการขาย
(Saies-Status) แตกด่างระหว่างราคาทุนกับราคาขาย พิจารณา - ผลรวมMargin - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย

ของแต่ละสถานะการขาย แยกตามแด่ - มูลค่าขอดขาย หรือ มูลค่า - มูลค่าขอดขาย
ละประเภทลูกค้า ใดขกำหนดช่วงระยะ Margin - ม ูลค ่าMargin
เวลาต่างๆที่กำหนดไค้ - กำหนดระยะเวลา

วันที่พิจารณา
ประโยชน์เพื่อประเมินสถานะการ{น - ประเภทลูกค้า
การขาย

เป้าหมาย (Target) . แสดงผลรวมของขอดขาย และ ค่า เป้าหมายการขาย (Target) -ผลรวมยอดขาย - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
แดกต่างระหว่างราคาทุนกับราคาขาย และผลรวมของเป้าหมายไค้แก่ - ผลรวมMargin - มูลค่ายอดขาย
และ %margin ที่ไค้งาน ปิดการขายไค้ ยอดขาย Margin หรอ - %Margin รวม - มูลค่าMargin yเรือ
(O rder Backlog) โดยกำหนดช่วง %Margin ในช่วงเวลาที่ -ผลรวมยอดขาย %margin

ระยะเวลาต่างๆที่กำหนดไค้ กำหนด เฉพาะที่ไค้งาน(ปิด - วัน ท่ี

- กำหนดระยะเวลาวันที่ การขายไค้) - สถานะการขายที่

พิจารณา - ผลรวมMargin ปิดการขายไค้

- กำหนดระยะเวลาวันที่ เฉพาะที่ไค้งาน(ปิด
พยากรณ์ การขายไค้)

ประโยชน์เพ ื่อคงหเอปรับเปลี่ยนเป ้า - %Margin รวบ
หมาย และ ประเมินสถานะการณ์การ เฉพาะที่ไค้งาน(ปิด
ขาย การขายไค้)
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ตารางที่6.1(ต่อ) สรุปรายละเอียดระบบข้อมูล Project-sub.xls
หมวด รายละเอียดผลลัพธ์ (output) ข้อมูลป้อนเข้า (input) สารสนเทศ

(Information)
ข้อมูล (Data)

เป้าหมาย (Target) . แสดงผลรวมของยอดขาย และ ค่า - กำหนดระยะเวลาวันที่ -ผลรวมยอดที่ - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
แดกด่างระหว่างราคาทุนกับราคาขาย พิจารณา เสนอราคา ดาม - มูลค่ายอดขาย
และ %margin ที่ข ังมีโอกาสที่จะได้ - กำหนดระยะเวลาวันที่ สถานะการขายที่ขัง - ม ูล ศ ่า M a rg in  U 5 0

งาน (llp to  date Selling Quote) อาทิ พยากรณ์ มีโอกาสได้งาน % m a rg in

สถานะ Evaluating (ระหว่างการ - ผลรวมMargin - วัน ท่ี
- สถานะการขายที่พิจารณา) Bidding (ระหว่างการ ตามสถานะการขาย

ประมล) Budget (ระหว่างการจัดทำงบ ที่ขังมีโอกาสได้งาน ขังมีโอกาสได้งาน

ประมาณ) โดยกำหนดช่วงระยะเวลา - %Margin รวม
ต่างๆที่กำหนดได้ ดามสถานะการขาย
เพื่อประเมินสถานะการณ์การขาย ที่ขังมีโอกาสได้งาน
. แสดงผลรวมของยอดขาย และ ค่า เป้าหมายการขาย (Target) -ผลรวมขอดที่ - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
แดกด่างระหว่างราคาทุนกับราคาขาย และผลรวมของเป้าหมายได้แก่ เสนอราคา คำนวณ - มูลค่ายอดขาย
และ% m a r g ^  จะด้องบรรลุเป้าหมายที่ ยอดขาย Margin หรอ จากเป้า หักด้วย - ม ูล ค ่า M a rg in  ห ร อ

เหลอ (To Acheive) %Margin ในช่วงเวลาที่ order backlog % m a rg in

โดยกำหาเดช่วงระยะเวลาต่างๆที่ กำหนด - ผลรวมMargin - วัน ท่ี

กำหนดได้ - กำหนดระยะเวลาวันที่ คำนวณจากเป้า หัก
เพื่อประเมินสถานะการณ์การขาย พิจารณา ด้วย order backlog

- กำหนดระยะเวลาวันที่ - %Margin รวม
พยากรณ์

. แสดงรายการใบเสนอราคาที่ม ีโอกาส - กำหนดระยะเวลาวันที่ - ยอดที่เสนอราคา - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
ที่จะได้งาน อาทิ สถานะ Evaluating พิจารณา - Margin - มูลค่ายอดขาย
(ระหว่างการพิจารณา) Bidding - กำหนดระยะเวลาวันที่ - ม ูล ค ่า M a rg in

(ระหว่างการประมูล) Budget (ระหว่าง พยากรณ์ - ว ันที่พยากรณ์

การจัดทำงบ!!ระมาณ) - ชื่อลูกค้า

สามารถนำไปสู่การปรบ!เรุงข้อมูลได้
การตัดสินใจเลือก . ก ราฟ แ ส ด งค ว าม ส ัม พ ัน ธ ์ระ ห ว ่าง - รายชื่อลูกค้า - %margin ของ - รายชื่อลูกค้า
กำา f น ด0/otnargin โอกาสที่ได้งาน เทียบกับ %margin - ผลิตกัณฑ์ หน่วยธุรกิจนนๆ - ผลิตกัณฑ์

- สัดส่วนการปิดการขาย - % m a rg in  ทีเล ือ ก โดยพิจารณาจาก - % m a rg in

- %marginlฉลย - คู,แข่งขัน ประวัดิการขาย อิง - คู่แข่งขัน
ล ร  ร ก  ท่ี ว ่า  ถ า  ทำ - กำหนดนำหนักการพิจารณา เกณฑ์ คู่แข่งขัน ลูก
"'«margin ค ำ ๆ  ค ว ร ม ของแต่ละเกฌฑได้ ค้า และผลิตภัณฑ์โ อ ก า ส 1 ด ง า น ส ูง  >1าก
ทำ0«margin ส ูง โ อ ก าส - สัดส่วนการปิด
ที่จ ะ ไ ด ง า น จ ะ ต ํ่า โ ด ย การขายของหน่วย
พ ิจารณ าจาก ใ]ระว ัต ิก าร V

, 1 . จรกิจนนๆ โดยข าย  อ ง เก ณ ฑ ์ ค แข ่งข ้น
ลก ล ้า แ ละผล ิต ภ ัณ ฑ ์ พิจารณาจากประวัติ
ส าม าร ถ ก ำห น ด น าห น ัก การขาย อิงเกณฑ์ คู่
ก า ร พ ิจ า ร ณ า ข อ ง แ ต ่ล ะ แข่งขัน ลกค้า และ
เก ณ ฑ ์ได ■น

ผลิตกัณฑ์
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6.1.2 ระบบข้อมูล Project

โครงสร้างของระบบข้อมูลการตัดสินใจในการขาย Project แบ่งออกไค้เป็น 9 ส่วนหลัก ตังนี้
1. หน้าหลัก (Main)
2. สถานะการขาย (Saies Status)
3. กำหนดเป้าหมาย (Target)
4. การพยากรณ์ (Forecast)
5. การปิดการขาย และสูญเสีย (Order & Loss)
6. การประเมินผล (Evaluation)
7. การตัดสนใจกำหนด ‘îômargin (Decision)
8. ลูกค้าหลัก (Customer)
9. การรวมข้อมูล (Consolidation)

ซึ่งแต่ละส่วนมีหน้าที่และความสัมพันธ์กันดังต่อไปนี้

6.1.2.1 หน้าหลัก (Main) เป็นโมดูลฃองการสนทนา (Dialogue) ที่ช่วยในเรื่องการเชื่อมต่อ (Interface) ระหว่างผู้ใช้และ 
ระบบข้อมูล ทำให้ผู้ใช้งานเกิดความสะดวกในการทำงาน ซ่ึงโมดูล ดังกล่าวสร้างจากโปรแกรม Visual Basic ซึ่งแบ่งออก 
เป็น 2 โมดูล ไค้แก่ โมดูล1 สำหรับวัตถุ (Object Oriented) ที่จะนำผู้ใช้งานเข้าสู่หน้าจอการใช้งานต่าง  ๆ และ โมคูล?. 
สำหรับการนำฐานข้อมูลจากของแต่ละหน่วยธุรกิจเข้า มาสรุปรวม โมดูลของการรวมข้อมูล (Consolidation)

ElIPEflll ESffiEBgiEIiB— — ^
Fie F® e—». Fttert F-emei TcGtF Fete ]e^vio. yee> 0€MC*DO cï a 1) à  a  ? ta * t ะ / - SIÏI Ü Ï < 1 “  - 0 .

* ๔  - «  - ■ '  y S S S B  » »  . Ï . 1  - Ï I F
H 20 »| พ ั __________________________

*1 ____ I
Or** - tç - Ay(oe»opcî - \  *» □  O  B1 4  i.s . '* ๔' f**l —1

m m  ®Plrti|0|0ls?Js|ES|ïai*EEI3 ptijxj

SaleJStanjs

Target

Forecast

Order/ Loss

Evaluation

Top 20 I
Customer I
Decision

|~~ Get_Ali_Data

► r
F  f i  S S  i  *  m $

p.eact f

;JBS«3*t| □  Pc. «RISC I i jC c ta n q - .. } gjirnnS - Mo 11 พ ุ่]  Pmicct !■■■' ^jBoot.1 1 'ป ี* * * d Part] '-Ç33S! ร ! * ะ ร , ' 22.33

รูปที่ 6.8 Main -  Project

6.1.2.2 สถานะการขาย (Sales Status) เป็นโมดูลของระบบการจัดการแบบจำลอง (M odel B ase M an agem en t S ystem )  

โดยแสดงผลรวมของทุกหน่วยธุรกิจ อีกทั้งไค้เตรียมสำรองการเพิ่มหน่วยธุรกิจไค้รวมถึง 10 หน่วย ผู้บริหารสามารถ 
ประเมินสถานะการขาย ทังนีสามารถประเมินสถานะการขายตามช่วงเวลาที่ค้องการไค้ และสามารถเลือกให้แสดงผลลัพธ์
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รวมในรูปของสถานะการขายต่างๆ ซึ่งจะแสดงผลรวมยอดขาย และค่าแตกต่างราคาทุนและราคาขาย ได้ ค่าที่แสดง จะ 
ช่วยเตือนการปฏิบัติงานของแต่ละหน่วยธุรกิจ'นั้นๆ รายละเอียดดังรูปที่ 6.9

R.II-iMMiHIrgBB— ^ ■ ailBiaigg|£j|B|ia|H| ะ IBiai&lsialiÜ
-*>ใ Me พุ*," รทร*'* Fçr«va* Look Qa*a พ»ทdo** Hefe OCMCAO _ Iff I x |
Ü ^ H ^ i ô û ÿ ù  e  £ /- ïl 51 «I ffl 4\ ทพ* . (ฐ.*8 . ษ / น f  S ï g  , a - î

_______ É9_______________ ■  =DCOUNT(Databaseconsoiida;e'Q$l.B4i E42)_____ _______________________________________________
Â : B c  ! D i E I F G H '  i I J I K ; L T1 ...

2 from
3 to
4
5
6

01-Dec-00 Status 
31-Dec-03

Sale_user

Order j

Selling(baht)217 Margin

E<it 1

7
8y 1

Tototal 86.848.087 
1? 1

100 0 0% 24.614.516 100 0 0%
10 | «  - I 8.764.000 10 09% 1.294.500 5 26% —
12 I»  - I 5.492.000 6 32% 883.550 3 59%
14 ๒._____ j J 18.733.100 21.57% 4.971,598 20.20%
16 III -I 29.379.079 33 83% 8,074.186 32 80%
18 ๒_____ ะเ น .388.820 13 11 % 3.645.246 14 81%
20 lew - I 13.091.088 15.07% 5.745.437 23.34%
22 l " «  - I 0 00% 0 .0 0%
242o . I mra - 1 ข 00% 0 0 0%
262/ - I 0 .0 0% 0 00%
26
29
30

๒55____d 0 0 0% 0 0 0%
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คำอธิบายพารามิเตอร์ 
From 
to
Bidding
Budget
Cancelled
Concluding
delayed
Evaluating
loss
order
waiting p/o

ระบุวันที่เริ่มด้นของการประเมิน
ระบุวันที่สดท้ายของการประเมิน
สถานะการขายท่ี อยู่ระหว่างการประมูลงานของผู้รับเหมา
สถานะการขายท่ี ลูกค้าอยู่ระหว่างการตั้งงบประมาณ
สถานะการขาย ยกเลิก
สถานะการขาย สรุป
สถานะการขาย เล่ือน
สถานะการขาย ที่ใบเสนอราคาอยู่ระหว่างการพิจารณา 
สถานะการขาย สูญเสียงาน 
สถานะการขายปิดการขายได้ ได้รับใบสั่งซือ 
สถานะการขาย อยู่ระหว่างการรับใบสั่งชื้อ

6.1.2.3 กำหนดเป้าหมาย (Target) เป็นโมดูลของระบบการจัดการแบบจำลอง (M o d e l B ase M an agem en t S ystem ) ท่ี 
คำนวณเป้าหมาย และการพยากรณ์การขาย จากข้อมูลใบเสนอราคาของทุกหน่วยธุรกิจ เพื่อให้เห็นภาพรวมการดำเนินการ 
รายละเอียดดังรูปที่ 6.10
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2 from 01-D6C-02
Exil I3 to 31-D ec-03

5 Target u p  to  date Order To Achieve
6 Selling Quote B a ck  log

8 TOTAL Selling 246.000.001 113.827.519 4.302.160 241.697.841
9 Margin 66.420.000 Recal I 22.936,084 1.105.032 65,314.968
10 % Margin 27% 20% 26% 27%

12 | ca H  Seilina 6.000.001 39.267.167 6.000.001
13 Margin 1.200.000 R e c a ll 5 .884.792 1.200.000
14
'เ ว ้'

% M argin 20 00% 15% 0% 20%

16 I SA ^  I Selling 60.000.000 4.664.945 60.000.000
17 Margin 45.000.000 Recal I 5 .548.495 45.000.000
18 % Margin 75% 119% 0% 75%

20 I ST - I  Seilina 60.000.000 5.294,250 1.048.900 58.951.100
21 Margin 3.000.000 R e c a ll 1.563.713 214.240 2.785.760
22 % Margin 5% 30% 20% 5%

24 |ti ■>’ 1 Selling 60.000.000 18.788.322 1.412.200 58.587.800
25 Marain 10.800.000 Recal I 4 987 458 416.240 10.383.760
26 % Margin 18% 27% 29% 18%

28 |vp H  Seilina 60.000.000 15.471.000 1.320.000 58.680.000
29 Margin 7.200,000 Recal I 4.888.500 328.000 6.872.000
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คำอธิบายพารามิเตอร์ 
Target
Up to date selling quote 
Order backlog 
To achieve

ร !ู /ท  6 .1 0  T arget -  P ro jec t

เป็นการกำหนดเป้าหมาย การขายโดยผู้บริหาร 
แสดงมูลค่าของการเสนอราคาที่มีโอกาสปิดการขาย 
แสดงมูลค่าของงานที่ปิดการขายในช่วงเวลาที่กำหนด 
แสดงมูลค่าที่ยังเหลือที่หน่วยธุรกิจนันๆต้องบรรลุ

from
to

1-Jan-03 
31-D6C-03 Exit I

Target Up to date Order T0 Achieve
Selling Quote Back log

TOTAL Selling 75.000.000 78.438.462 6.642.904 68.357.096
Margin 25.000,000 Recal I 17.773.107 1.882.478 23.117,522
% Margin 33% 23% 28% 34%

I CA 3 Selling 12.000.000 - 1.191,644 10.808.356
Margin 3,600.000 Recal I - 356,056 3.243.944
% Margin 30.00% 0% 30% 30%

L f_____ -d Selling 22.000.000 42.571.700 - 22,000.000
Margin 4.400,000 Recal I 6.796.466 - 4.400.000
% Margin 20% 16% 0% 20%

IEZ A Selling 16.500.000 3.454.250 1.621.900 14.878.100
Margin 4.950,000 Recal I 1.038.713 406.640 4.543.360
% Margin 30% 30% 25% 31%

L jd Selling 15.000.000 18,906.642 832.000 14.168.000
Margin 3.750.000 Recal I 4.910.155 234.160 3.515.840
% Margin 25% 26% 28% 25%

I VP jd Selling 12.000.000 8.571.000 1.320.000 10.680.000
Margin 3.600.000 Recal I 3.163.500 328.000 3.272.000
% Margin 30% 37% 25% 31%

|cw -I Selling 11.000.000 4.934.870 1.677.360 9.322.640
Margin 5.500.000 Recal I 1.864.273 557.622 4.942.378
% Margin 50 00% 38% 33% 53%

ร ูป ท ี่ 6.11 ต ัว อ ย ่าง  T arget -  P ro jec t
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จากรายงานดังกล่าว จะเป็นส่วนช่วยประเมินสถานการณ์รวมของการขายของบริษัท จากรูปที่ 6.11 เป็นตัวอย่าง 
ซึ่งสามารถอขิบายรายละเอียด ดังนี้ พบว่า เป้าหมายรวม ซึ่งยอดขายอยู่ที่ 75ล้านบาท margin ท่ี 25 ล้านบาท โดย %margin 
อย ู่ท ี่33% ภายในระยะเวลาที่กำหนด 1ม.ค.ถึง 311).ค.ยอดขายที่ทำได้มีมูลค่าเพียง6.6ล้านบาท margin ท่ี 1.9ล้านบาท 
โดย%margin ที่28% ระบบข้อมูล Project.xls ในส่วน Target นี้นจะประมวลผลแสดงมูลค่าของใบเสนอราคาที่ย ังมี 
โอกาสท่ีจะได้งาน โดยรวมของทุกหน่วยธุรกิจ มีค่าท่ี 78.4 ล้านบาท Margin 17.รล้านบาท โดย %margin ท่ี 23% พบว่าถึง 
แม้ว่าจะได้งานที่ยังมีโอกาสทังหมด ก็ไม่สามารถบรรลุ เป้าหมาย margin ซึ่งทำเป้าหมายที่เหลือ อีก 23.1 ล้านบาท ในขณะ 
ที่มียอดที่เสนอราคาเพียง 17.รล้านบาท ซึ่งผู้บริหารอาจต้องกระด้นให้ฝ่ายขายออกตลาด มากข้ึน ติดตามงานมากขึ้น และ 
พยายามปิดการขายงานนั้นๆให้ได้

ล้าหากพิจารณาแยกตามหน่วยธุรกิจ จากตัวอย่างสามารถอธิบายได้ว่า วิศวกรฝ่ายขาย ST มียอดใบเสนอราคา 
ค่อนข้างน้อย จำเป็นที่ด้องออกตลาดพบลูกค้าให้มากขึ้น ในขณะที่ วิศวกรฝ่ายขาย SA ยังปิดงานไม่ได้เลย แต่ยังมีโอกาสที่ 
จะบรรลุเป้าหมาย ซึ่งอาจต้องพิจารณาในส่วนของ Forecast ประกอบการพิจารณา ในส่วนวิศวกรฝ่ายขาย CW ก็เช่นกัน 
พบว่า ยอดใบเสนอราคายังน้อย และจาก order backlog ที่ผ่านมา สามารถทำ margin ได้ต่ํา ในการเสนอราคาหรือปิดการ 
ขายอ่ืนๆ อาจพิจารณาต้องเพิ่ม %margin ทังนีอาจต้องพิจารณา ระดับ%margin โดยคำนึงถึง คู่แข่งขัน ชนิดของผลิตภัณฑ์ 
และ คู่ด้าประกอบการตัดสินใจด้วย ซึ่งต้องพิจารณาจากในส่วนของ Decision

6.1.2.4 การพยากรณ์ (Forecast) เป็นโมดูลของระบบการจัดการแบบจำลอง (M o d e l B ase M an agem en t S ystem ) โดย 
แสดงผลรวมการพยากรณ์การขายของทุกหน่วยธุรกิจ อีกทังได้เตรียมสำรองการเพิ่มหน่วยธุรกิจได้รวมถึง 10 หน่วย ผู้ 
บริหารสามารถประเมินสถานการณ์การพยากรณ์ อาศัยการจำลองเหตุการณ์ที่ได้งานของแต่ละหน่วยธุรกิจโดยคำนวณจาก 
ค่าความน่าจะเป็น ทังนีสามารถประเมินสถานะการขายตามช่วงเวลาที่ต้องการได้ และสามารถเลือกให้แสดงผลลัพธ์'รวม 
ในรูปของผลรวมยอดขาย และค่าแตกต่างราคาทุนและราคาขาย ดังรูปท่ี 6.12 อีกทั้งแสดงผลในรูปกราฟความถี่สะสม ดัง 
รูปท่ี 6.13 ค่าที่แสดง จะช่วยเตือนการปฏิบัติงานของแต่ละหน่วยธุรกิจ

ร ูใ เท  6 .12  F o re c a s t( l)  -  P ro jec t
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คำอธิบายพารามิเตอร์
This month 
Date Enter 
+ 1 +2 ... +6 
idel
optimistic
worst

- N/L

รู l l ท 6 .1 3  F o reca st(2 ) -  P ro jec t

ระบุวันที่พยากรณ์โดยอ้างอิงเวลาตาม นาพกาของเครื่องคอมพิวเตอร์
ระบุวันที่จะทำการประเมิน
แสดงเดือนที่พยากรณ์นับจากรtart month
ค่าความน่าจะเป็น100%ที่จะได้งาน (เป็นค่าในอุดมคติ)
ค่าความน่าจะเป็นที่จะได้งานประเมินโดยหน่วยธุรกิจ 
ค่าความน่าจะเป็นที่จะได้งาน คำนวณจากข้อมูลในอดีต 
(เท่ากับ สัดส่วนการปิดการขาย)
ค่าความน่าจะเป็นเท่ากับศูนย์หรือไม,ได้งาน
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จากรายงานดังกล่าว จะเป็นส่วนช่วยประเมินสถานการณ์รวมของการขายของบริษัท จากรูปที่ 6.14 เป็นตัว 

อย่าง ซึ่งสามารถอธิบายรายละเอียด ดังนี้ วิศวกรฝ่ายขายรA พยากรณ์ว่าจะได้งาน ในเดือน พ.ค. 10.4 ล้านบาท มิจำนวน 
งานที่จะสรุปจำนวน 6งาน ซึ่งเป็นมุมมองในอุดมคติ (Ideal Case) ซึ่งปกติ เป็นไปได้ยากมาก ในขณะท่ี วิศวกรฝ่ายขาย ST 
จะมียอดขายที่เป็นไปได้ แค่ 0.6ล้านบาท และยังไม่มียอดที่จะพยากรณ์อีกเลยภายหลังจากเดือน พ.ค. สำหรับวิศวกรฝ่าย 
ขาย TI พบว่าในกรณีพorst case ควรจะต้องได้ยอดขายที่ 1.45ล้านบาทในเดือน พ.ค. จากจำนวนใบเสนอราคารวมที่ 7ใบ 
(โดยดูจากตัวเลขในวงเล็บข้างบน ตัวเลขยอดขาย) ผู้บริหารอาจทำการประเมินโดยพิจารณาวิศวกรฝ่ายขายคนใดจะขาย 
ได้ภายใต้การจำลองสถานการณ์การขายนี้

เป้าหมายรวม ซึ่งยอดขายอยู่ที่ 75ล้านบาท margin ท่ี 25 ล้านบาท โดย %margin อยู่ท่ี 33% ภายในระยะเวลาที่ 
กำหนด เม.ค. ถึง 31ธ.ค.ยอดขายที่ทำไต้มีมูลค่าเพียง6.6ล้านบาท margin ท่ี 1.9ล้านบาทโดย%margin ที่28% ระบบ 
ข้อมูล Project.xls ในส่วน Target นันจะประมวลผลแสดงมูลค่าของใบเสนอราคาที่ยังมีโอกาสที่จะไต้งาน โดยรวมของทุก 
หน่วยธุรกิจ มีค่าที่ 78.4 ล้านบาท Margin 17.รล้านบาท โดย %margin ท่ี 23% พบว่าถึงแม้ว่าจะได้งานที่ยังมีโอกาสทั้ง 
หมด ก็ไม่สามารถบรรลุ เป้าหมาย margin ซึ่งทำเป้าหมายที่เหลือ อีก 23.1 ล้านบาท ในขณะที่มียอดที่เสนอราคาเพียง 17.8 
ล้านบาท ซึ่งผู้บริหารอาจต้องกระต้นให้ฝ่ายขายออกตลาด มากขึน ติดตามงานมากขึ้น และพยายามปิดการขายง เนนั้นๆให้
1/1 yเด

ถ้าหากพิจารณาแยกตามหน่วยธุรกิจ จากตัวอย่างสามารถอธิบายได้ว่า วิศวกรฝ่ายขาย ST มียอดใบเสนอราคา 
ค่อนข้างน้อย จำเป็นที่ต้องออกตลาดพบลูกค้าให้มากขึน ในขณะท่ี วิศวกรฝ่ายขาย SA ยังปิดงานไม่ได้เลย แต่ยังมีโอกาสที่ 
จะบรรลุเป้าหมาย ซึ่งอาจต้องพิจารณาในส่วนของ Forecast ประกอบการพิจารณา ในส่วนวิศวกรฝ่ายขาย CW ก็เช่นกัน 
พบว่า ยอดใบเสนอราคายังน้อย และจาก order backlog ที่ผ่านมา สามารถทำ margin ได้ตํ่า ในการเสนอราคาหรือปิดการ 
ขายอ่ืนๆ อาจพิจารณาต้องเพิ่ม %margin ทังนีอาจต้องพิจารณา ระดับ%margin โดยคำนึงถึง คู'แข่งขัน ชนิดของผลิตภัณฑํ 
และ ค่ต้าประกอบการตัดสินใจด้วย ซึ่งต้องพิจารณาจากในส่วนของ Decision

6.2.2.5 การปีดการขาย และสูญเสีย (Order & Loss) เป็นโมดูลของระบบการจัดการแบบจำลอง (M o d e l B ase
M anagem en t System ) โดยแสดงสัดส่วนของงานที่ปิดการขายได้ เทียบกับงานที่สูญเสีย งานที่ถูกเลื่อนการพิจารณาออกไป 
อีกทังสามารถประมาณการส่วนที่ไม่สามารถครอบคลุมไต้ในตลาด ทั้งนี้สามารถพิจารณาแยกแต่ละหน่วยธุรกิจ และภาพ 
รวมไต้ สามารถประเมินผลตามช่วงเวลาที่ต้องการได้ และเลือกให้แสดงผลลัพธ์รวมในรูปของผลรวมยอดขาย หรือค่าแตก 
ต่างราคาทุนและราคาขาย อีกทังแสดงผลในรูปกราฟวงกลมแสดงสัดส่วนของสถานะซึ่งจะช่วยเตือนการปฏิบัติงานของ
แต่ละหน่วยธุรกิจ ตังรายละเอียดรูปที่ 6.15
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คำอธิบายพารามิเตอร์

%market coverage : ค่าประมาณการการครอบคลุมตลาดโดยหน่วยธุรกิจนั้น
Uncovered : ระบุสัดส่วนพ้ืนที่ท่ีไม,สามารถครอบคลุมตลาดไค้

6.1.2.6 การประเมินผล (Evaluation) เป็นโมดูลของระบบการ จัดการแบบจำลอง (M ode! B ase M a n a g em en t S ystem ) โดย 
แสดงสัดส่วนของงานที่ปิดการขายได้ เปอร์เซ็นต์ค่าแตกต่างระหว่างราคาทุนและราคาขาย ประกอบกับยอดขายที่ได้รับ 
ใบสั่งชื้อ แสดงผลในรูปกราฟฟองสบู่ สามารถประเมินผลตามช่วงเวลาที่ด้องการได้
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“/(.closing ratio เปอร์เซ็นต์การปิดการขาย

หน่วยธุรกิจที่มี สัดส่วนการปิดการขายไค้สูง %margin สูง ยอดขายที่มีมูลค่าสูง ถือไค้ว่าเป็นหน่วยธุรกิจที่มีประ 
สิทธิภาพ ในกรณีที่ยอดขายน้อย ปิดการขายไค้ตํ่า “/(.margin ต่ํา ผู้บริหารจำเป็นที่จะต้องลงไปดูแลเป็นพิเศษ

6.1.2.7 ลูกคาหลก (Key Customer) โมดูลของระบบการจัดการแบบจำลอง (M o d e l B a se  M an agem en t System ) โดยแสดง 
มูลค่ารวมของยอดขาย หเอมูลค่าค่าแตกต่างระหว่างราคาทุนและราคาขาย เรียงลำดับจากมากไปน้อย โดยแสดงผล 20 ราย 
ซึ่งสามารถเลือกสถานะการขายไค้ ระบุวันที่จะประเมินผลไค้ แสดงผลไนรูปกราฟแท่ง และเส้นโค้งความถี่สะสม
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J l /ท 6 .1 7 C u stom er -  P ro jec t

จากรูปท่ี 6.17 พบว่า ลูกค้าหลักเพียง 4รายท่ี ส่งผลให้ยอดขายรวมไค้ประมาณ 40% ในรอบ 2ปี โดยพิจารณาทุก 
หน่วยธุรกิจรวมกัน ซึ่งกรณีในการพิจารณาการปิดการขาย การพิจารณาลูกค้านี้จะประกอบการตัดสินไจอีกปิจจัยหนึ่ง 
ประกอบกับ ลูกค้าอีกประมาณ 14 ราย สามารถส่งผลให้ยอดขายรวมของบริษัทสามารถบรรลุไค้รวมถึง 70% ซึ่งผู้บริหาร 
สามารถนำผลลัพธ์ดังกล่าวไปควบคุมการดูแลลูกค้าหลักของบริษัทไค้
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1-Jan-98 
X-Dec-03

Status Oder Sales Update Chart Exit

I’li-d  Individual - % Accumulative

Customer Bayer TPI ThaiCaprolact'j Rho-JaIndustries PeroiryTha PlantEquipment Rina ThaiEpo.yfi «ra น.». SteriService ThaiCvçaruc CRเท«รบรtnai Bkou Petrochem STPower SereeResi dent 1997sncfcvidijal 4*7*29 ะ'?* S35 2*00» ะร'0000 2*00 ox 235* oco taioooo 1200000 as act' 733(1» 20000 *»fl» 3» Cl» 300» 2830» 2850»

รู!/ท 6 .1 8  ติวอ!/?ง K e y-C u sto m e r -  P ro jec t

จากรูปท่ี 6.18 พบว่าสามารถพิจารณาแบ่งย่อยลูกค้าหลักของแต่ละหน่วยธุรกิจได้ ซึ่งโดยปกติ จะมีลูกค้า
ประมาณ ไม่เกิน 20รายท่ี ส่งผลให้ยอดขายรวมได้ประมาณ 70-80% ซึ่งผู้บริหารสามารถนำผลลัพธ์ดังกล่าวไปควบคุมการ 
ดูแลลูกค้าหลักของแต่ละหน่วยธุรกิจได้

‘รู้'ย ่าท6 .1 9  ต ว อ ย ่าง  L oss -C u sto m er -  P ro jec t

เราสามารถพิจารณากลุ่มลูกค้าที่สูญเสีย ไม่สามารถปิดการขายได้ จากรูปท่ี 6.19 เป็นตัวอย่างกลุ่มลูกค้าที่วิศวกร 
ฝ่ายขาย VP สูญเสียงานให้ลูกค้ารายนั้นๆ ผลลัพธ์นี้ผู้บริหารสามารถนำไปพิจารณาเกณฑ์การทำ%margin ประกอบได้เช่น 
กัน หรืออาจจำเป็นที่จะด้องเตรียมแผนการตลาดเชิงรุก เฉพาะลูกค้ารายนั้นๆ เพื่อป้องกันการสูญเสียงานในโอกาสต่อไป
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6.1.2.8 การตัดสินใจเลือกกำหนด “/«margin (Decision) เป็นโมดูลฃองระบบจัดการฐานแบบจำลอง (M o d e lB a se  

M anagem en t S ystem ) ที่พิจารณาการกำหนด“/«margin ของใบเสนอราคา โดยการตัดสินใจได้อิงเกณฑ์การพิจารณาข้อมูล 
ในอดีต ได้แก่ ข้อมูลคู่แข่ง ประเภทผลิตภัณฑ์ และลูกค้ามาประกอบการพิจารณา ทังนีข้อมูลที่ใช้ในการประเมินเป็นข้อมูล 
รวมของทุกหน่วยธุรกิจ
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รู Iเท  6 .2 0  D ecision  -  P ro jec t

จากรูปท่ี 6.20 สามารถอธิบายได้ว่า หากเลือกการทำ0/0๓argin ท่ี 23% หากพิจารณาในมูมมองลูกค้า ในกรณีจาก 
ตัวอย่าง คือลูกค้าชื่อ TPI จากประวัติการขายพบว่ๅมีโอกาสที่จะได้งาน 90.91% และ หากพิจารณาในมุมมองของผลิต 
ภัณฑ์นั้น ในกรณีนีคือ Vacuum พบว่า โอกาสที่จะได้งาน 87.44% และ หากพิจารณาในมุมมองของคู่แข่งขัน ในกรณีนี้ 
คือ NONE ซึ่งอาจหมายถึงไม,มีคู่แข่ง ซึ่งเป็นไปได้ในกรณีที่ มีการขยายสายการผลิตโดยใช้ผลิตภัณฑ์เดิม พบว่า โอกาสที่ 
จะได้งาน 94.25% ทังนี้จากรูปที่ 6.20 ผู้ใช้งานได้ใช้นำหนักของแต่ละเกณฑ์เท่าภัน ตังนั้น ท่ีการทำ0/0๓argin ท่ี 23% 
โดยพิจารณาทุกเกณฑ์ พบว่ามีโอกาสที่จะได้งานที่ 90.87%

Custom er Name Product Competitors1 TPI *1 1""” z l  |none - 1
c z m ç j  65 27%

0 100
1 Customer แป J น้ัป 7 50 33%0 100
1 Product แ ป J 4| 67 59 74% 10 100 Ewt
1 Competitors |ป !► ! 162 77 16% --------1

ร ูบ ่'ท 6 .2 /  ต ัว รย ่าง  D ecision  -  P ro jec t
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จากรูปที่ 6.21 สามารถอธิบายได้ว่า หากเลือกเปลี่ยนการทำ0/0๓argin สูงขึ้นไปที่ 35% หากพิจารณาในมุม 

มองลูกค้า ในกรณีจากตัวอย่าง คือลูกค้าชื่อ TP1 จากประวัติการขายพบว่ามีโอกาสที่จะได้งานลดลงเหลือ 50.33และ หาก 
พิจารณาในมุมมองของผลิตภัณฑ์'นั้น ในกรณีนี้คือ Vacuum พบว่า โอกาสที่จะได้งานลดลงเช่นกันเหลือ 59.74% และ 
หากพิจารณาในมุมมองของคู่แข่งขัน ในกรณีนี้คือ NONE ซึ่งอาจหมายถึงไม่มีคู่แข่ง พบว่า โอกาสที่จะได้งานอยู่ที่ 
77.16% ทั้งนี้1จากรูปท่ี 6.21 ผู้ใช้งานได้ใช้นั้าหนักของแต่ละเกณฑ์ไม่เท่ากัน โดยผู้ใช้ได้ให้นั้าหนักของลูกค้าที่ 50% นี้า 
หนักของผลิตกัณฑ์ที่ประมาณ 75%นี้าหนักของการที่ไม่มีคู่แข่งที่ 100% จะได้ผลลัพธ์ว่าการทำ0/0๓argin ท ี่35% โดย 
พิจารณาให้นำหนักแต่ละเกณฑ์ที่ไม่เท่ากัน พบว่ามีโอกาสที่จะได้งานที่ 65.27%

ซึ่งการที่จะกำหนด0/0๓argin เป็นค่าใดนัน ขึนกับการตัดสินใจของผู้ใช้งาน ซึ่งในกรณีนี คือผู้บริหารนั้นเอง ทั้งนี้ 
อาจพิจารณาที่ยอดขาย ประกอบกับการบรรลุเป้าหมายประกอบกันด้วย

6.1.2.9 การรวมข้อมูล (Consolidation) เป็นโมดูลของระบบจัดการฐานข้อมูล (D a ta b a se  M an agem en t S ystem ) ที่รวบ 
รวมทุกๆรายการของใบเสนอราคาโดยทุกๆหนึ่งบรรทัดแสดงให้เห็นข้อมูลหนึ่งใบเสนอราคา ซึ่งโมดูลนี้เป็นการรวบรวม 
ข้อมูลของทุกๆหน่วยธุรกิจ

~น,'-..1;!'■ .แ1 — n i  BISII mm a i  Ell ร*! X lESiSBI A  ■ ไn s r n

:AjE«*j.no-My. 1 B JubB6 Mo o .

รู ใ]Y) 6 .2 2 C o n so lid a tio n  -  P ro jec t

จากรายละเอียดในหัวข้อ 6.1.2 ที่กล่าวข้างต้น สามารถสรูปเป็นรายละเอียดผลการรายงานจากระบบข้อมูล 
Project.xls ประโยชน์ของผลลัพธ์ สารสนเทศ และข้อมูลได้ดังตารางที่ 6.2
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ตารางที่ 6.2 สทุเรพละเอียดระบบข้อมูล Project.xls
ห ม วด ร า ย ล ะ เอ ีย ด ผ ล ล ัพ ธ ์ (o u tp u t) ข ้อ ม ูล ป ้อ น เข ้า  (inp u t) ส าร ส น เท ศ

(In fo rm a tio n )

ข ้อ ม ูล  (D a ta )

สถานะการ‘งาย 
(Saies-Status)

. แสดงผลรวมของยอดขาย และ ค่า 
แดกด่างระหว่างราคาทุนกับราคาขาย 
ของแด่ละสถานะการขาย แขกตามแด่ 
ละหน่วยธุรกิจ โดยกำหนดช่างระยะ 
ทลาต่างๆที่กำหนดได้

- กำหนดระยะเวลาวันที่ 
พิจารณา
- มูลค่ายอดขาย หรือ มูลค่า 
Margin

-ผลรวมยอดขาย 
- ผลรวมMargin

- สถานะการขาย
- ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
- มูลค่ายอดขาย
- ม ูลค่าMargin
- วัน ท่ี

เป๋าหมาย (Target) . แสดงผลรวมของยอดขาย และ ค่า 
แตกด่างระหว่างราคาทุนกับราคาขาย 
และ % margin ที่ได้งาน ปิดการขายได้ 
(O rder Backlog)
แขกตามแด่ละหน่วยธุรกิจ โดยกำหนด 
ช่วงระยะเวลาต่างๆที่กำหนดได้ 
เพื่อประเมินสถานะการ{นการขาย

. กำหนดเป๋าหมายการขาย 
(Target) ของแด'ละหน่วย 
ธุรกิจ และผลรวมของเป๋า 
หมายได้แก่ ยอดขาย 
Margin หรอ %Margin ใน 
ช่วงเวลาที่กำหนด

-ผลรวมยอดขาย
- ผลรวมMargin
- %Margin รวม
-ผลรวมยอดขาย 
เฉพาะที่ได้งาน(ปิด 
การขายได้)
- ผลรวมMargin 
เฉพาะที่ได้งาน(ปิด 
การขายได้)
- %Margin รวม 
เฉพาะที่ได้งาน(ปิด 
การขายได้)

- ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
- มูลค่าขอดขาย
- ม ูล ค ่าMargin ห ร ือ  

%margin

- วัน ท่ี
- สถานะการขายที่ 
ป ิดการขายได้

, แสดงผลรวมของยอดขาย และ ค่า 
แดกด่างระหว่างราคาทุนกับราคาขาย 
และ %margin ที่ยังมีโอกาสที่จะได้ 
งาน (L'pto date Selling Quote) อาทิ 
สถานะ Evaluating (ระหว่างการ 
พิจารณา) Bidding (ระหว่างการ 
ประมูล) Budget (ระหว่างการจัดทำ 
งบประมาณ) เปินด้น แขกตาม[เด่ละ 
หน่วยธุรกิจ โดยกำหนดช่วงระยะเวลา 
ต่างๆที่กำหนดได้

- กำหนดระยะเวลาวันที่ 
พิจารณา
- กำหนดระยะเวลาวันที่ 
พยากรณ์

- ผลรวมขอดที่ 
เสนอราคา ดาม 
สถานะการขายหี่ยัง 
มีโอกาสได้งาน
- ผลรวมMargin 
ตามสถานะการขาย 
ที่ยังมีโอกาสได้งาน
- %Margin รวม 
ตามสถานะการขาย 
ที่ยังมีโอกาสได้งาน

- ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
- มูลค่ายอดขาย
- ม ูลค ่าMargin ห ร ือ  

%margin

- วัน ท่ี
- สถานะการขายที่ 
ยังมีโอกาสได้งาน

. แสดงผลรวมของยอดขาย และ ค่า 
แดกด่างระหว่างราคาทุนกับราคาขาย 
และ0/D m arginที่จะด้องบรรลเฟ้าหมายที่ 
(หลอ (To Acheive)
แยกดามแด่ละหน่วยธุรกิจ โดยกำหนด 
ช่วงระยะเวลาด่างๆที่กำหนดได้

เป้าหมายการขาย (Target)
และผลรวมของเป้าหมายได้แก่ 
ยอดขาย Margin หรือ 
%Margin ในช่วงเวลาที่ 
กำหนด
- กำหนดระยะเวลาวันที่ 
พิจารณา
- กำหนดระยะเวลาวันที่ 
พยากรณ์

- ผลรวมขอดที่ 
เสนอราคา คำนวณ 
จากเป๋า หักด้วย 
order backlog
- ผลรวมMargin 
คำนวณจากเป๋า หัก 
ด้วย order backlog
- %Margin รวม

- ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
- มูลค่ายอดขาย
- ม ูลค ่าMargin yเร ือ  

%margin

- วัน ท่ี
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ห ม วด ร า ย ล ะ เอ ีย ด ผ ล ล ัพ ธ ์ (o u tp u t) ข ้อ ม ูล ป ้อ น เข ้า  (inp u t) ส าร ส น เท ศ

(In fo rm a tio n )

ข ้อ ม ูล  (D a ta )

ก า ร พ ย า ก ร ณ ์  
(Forecast)

. แสดงผลรวมของยอดขาย หรือผลรวม 
ค่าแตกต่างระหว่างราคาทุนกับราคา 
ขาย
โดยพยากรณ์1!ปข้างหน้า 6เดีอน 
ภายใต้การประเมินโอกาส ได้แก่ ไต้ 
งานทั้งหมด100% (Ideal) จากการ 
ประเมินโดยฝ่ายขายเอง (optimistic) 
จากประวัติการขายที่ผ่านมา (worst) 
และ กรณีที่ไม,ได้งานเลย (Nil) แยก 
ตามแต่ละหน่วยธุรกิจ 
จากรายงานแสดงจำนวนใบเสนอราคา 
รวมเพื่อประกอบการพิจารณาด้วย

- วันที่พยากรณ์
- สถานะการขายที่ยังมีโอกาส 
ได้งาน
- ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
- โอกาสไต้งาน ได้แก่ ได้งาน 
ท ั้งหมด100% (Ideal) จาก 
การประเมินโดยฝ่ายขายเอง 
(optimistic) จาก!เระวัติการ 
ขายที่ผ่านมา (worst) และ 
กรณีที่ไม่ไต้งานเลข (Nil)
แยกตามแต่ละหน่วยธุรกิจ

-ผลรวมยอดที่ 
เสนอราคา ตาม 
สถานะการขายที่ยัง 
มีโอกาสได้งาน
- ผลรวมMargin 
ตามสถานะการขาย 
ที่ยังมีโอกาสได้งาน
- โอกาสได้งาน ไต้ 
แก่ ไต้งานทั้งหมด 
100% (Ideal)
จากการประเมิน 
โดยฝ่ายขายเอง 
(optimistic) จาก 
ประวัติการขายที่ 
ผ่านมา (worst) และ 
กรณีที่ไม่ได้งานเลข 
(Nil) แขกตามแด, 
ละหน่วยธุรกิจ

- ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย
- มูลค่ายอดขาย
- มูลค่าMargin >1รอ 
% margin
- วันที่พยากรณ์
- สถานะการขายที่ 
ยังมีโอกาสได้งาน

. แสดงกราฟผลรวมของยอดขาย หรือ 
ผลรวมค่าแตกด่างระหว่างราคาทุนกัใJ 
ราคาขาย
โดยพยากรณ์ไปข้างหน้า 6เดอน

- วันที่พยากรณ์ -ผลรวมขอดที่ 
เสนอราคา ตาม 
สถานะการขายที่ยัง 
มโอกาสได้งาน 
- ผลรวมMargin 
ตามสถานะการขาย 
ที่ยังมีโอกาสได้งาน

- มูลค่ายอดขาย
- มูลค่าMargin >1รีอ 
‘/«margin
- วันที่พยากรณ์

ก า ร ป ิด ก า ร ข า ย
และสูญเสีย 
(Order & Loss)

. แสดงกราฟแสดงสัดส่วนของงานที่ได้ 
order เทียบกันกับ งานที่ถ ูณ ูเส ีย (loss) 
งานที่ขกเลิก งานที่เลื่อนการตัดสินใจ 
ออกไป รวมถึงการใเระเมินขนาดของ 
ตลาดในมุมมองของสัดส่วนที่ไม, 
สามารถครอบคลุมได้ด้วย สามารถ 
พิจารณาแยก ใเรือรวมหน่วยธุรกิจได้ 
ณ ช่วงเวลาที่กำหนด 
ประเมินผลการดำเนินการ วัด 
สมรรถนะการทำงานของหน่วยธุรกิจ

- วันที่าเระเมิน
- สัดส่วนตลาดที่ไม่ครอบคลุม
- ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย

-ผลรวมขอดที่ 
เสนอราคา คำนวณ 
ตามสถานะการขาย 
ที่ได้งาน สูญเสีย 
เลอน ยกเลิก 
- ผลรวมMargin 
ตามคำนวณดาม 
สถานะการขายที่ได้ 
งาน สูญเสีย 
เลื่อน ยกเลิก

- มูลค่าขอดขาย
- มูลค่IMargin >1รอ 
‘.•'«margin
- วันที่ประเมิน
- สัดส่วนตลาดที่ไม่ 
ครอบคลุม
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หมวด รายละเอียดผลลัพธ์ (output) ข้อมูลป้อนเข้า (input) สารสนเทศ ข้อมูล (Data)

(Information)
ก า ร ป ร ะ เม ิน ผ ล . แสดงกราvlvเองสบู่แสดงความผล - วันที่ประเมิน - ผลรวมขอดที่ - มูลค่าขอดขาย
(Evaluation) ลัพธ์จากการขาย แกนแนวนอนแสดง - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย เสนอราคา คำนวณ - มูลค่าMargin ใ!เอ

สัดส่วนการปิดการขาย แกนแนวดง ตามสถานะการขาย %margin

แสดง %margin ที่ได้งาน - วันที่ประเมิน

และขนาดของฟ่องแสดงถึงมูลค่ารวม - %margin รวมของ - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย

ยอดขาย โดยสามารถพิจารณาแขก แด,ละหน่วยธุรกิจ
น?อรวมหน่วยธุรกิจได้ ฌ ช่วงเวลาที่ - สัดส่วนการปิด
กำหนด การขายของแต่ละ
ประเมินผลการดำเนินการ หน่วยธุรกิจ

ว ้ล ส ม ร ร ถ น ะ ก าร ท ำงาน ข อ งห น ่ว ย
ธุรกิจ

ลูกค้าห ลัก . เป ็น ก ราฟ แท ่งแส ด งม ูล ค ่ารวม ข อ ง - สถานะการขาย -ผลรวมขอดที่ - รายชื่อลูกค้า
ขอดขายที่ม ีต ่อลูกค้าเป็นรายๆ โดยเรียง - วัน ท่ี เสนอราคา คำนวณ - สถานะการขาย
ลำตับความสำคัญจากมูลค่ายอดขายที่ม ี -ยอดขาย ดามสถานะการขาย - วัน ท่ี
ต ่อล ูกค ้ารายน ํ่น  จากมากไปน ้อย โดย - ชื่อวิศวกรฝ่ายขาย ที่ได้งาน โดยแสดง -ยอดขาย

แส ด ง% ค ว า ม ถ ี่ส ะ ส ม ว ่า ม ีส ัด ส ่ว น ตามชื่อลูกค้า - ช ื่อวิศวกรฝ่ายขาย

สำคัญอย่างไร - %acc. แสดงสัด
สามารถแสดงผลแขกตามหน ่ายธ ุรก ิจ ส่วนว่ามากหรอ
ได้ และ พิจารณา แต่ละสถานะการขาย 
ได้ โดยกำหนดระยะเวลาที่พิจารณา 
สนับสนนการตัดสินใจ 
ในการทำกำไร

นัอย

แกะการสร้างจานลูกค้าใหมั่นกง
การตัดสินใจเสือก . เป ็นกราฟแสลงความส้ม11นธ์ระหว่าง - รายชื่อลูกค้า - %margin รวมทุก - รายชื่อลูกค้า
กำใ'!นด%margin โอกาสที่ได้งาน เทียบคับ %margin - ผลดภัณฑ์ หน่วยธุรกิจ โดย - ผลิตภัณฑ์

- สัดส่วนการปิดการขาย - %margin ทีเลอก พิจารณาจากประวัติ - %margin
- % m argin^ ลย - คู,แข่งขัน การขาย อิงเกณฑ์ คู่ - คู่แข่งขัน

- กำหนดนำหนักการพิจารณา แข่งขัน ลูกค้า และ
ของแต่ละเกณฑ์ได้ ผลิตภัณฑ์

- ส ัด ส ่ว น ก า ร ป ิด
ก า ร ข า ย ข อ ง ท ุ ก
ห น ่ ว ย ธ ุ ร ก ิ จ โ ด ย
พิจารณาจากประวัติ
การขาย อ ิงเกณฑ์ คู่
แข ่งข ัน ลูกค้า และ
ผลิตภัณฑ์
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6.2 ระบบฐานขอมูล (Database System)
ระบบฐานข้อมูลของทัง 2โปรนกรม คือ โมดูล "Consolidate" ซึ่งเป็นระบบฐานข้อมูลที่เก็บอยู่ในชีทงานของ 

ไฟล์ โดยระบบฐานข้อมูลดังกล่าว ได้ถูกจัดเก็บในลักษณะที่แยกออกเป็นหัวข้อที่ชัดเจน เพื่อให้สะดวกในการสื่อความ 
หมาย หรือวิเคราะห์ประเมินผล เช่น สถานะการขาย (status) เป็นด้น

การนำข้อมูลมาใช้ก็สามารถทำได้สะดวกเนื่องจากแบบจำลอง (Model) ก็อยู่ในไมโครชอท์ฟเอ็กเชล เช่นกัน ทำ 
ให้การดึงข้อมูลมาใช้ง่าย นอกจากนีข้อมูลมีลักษณะที่สามารถถ่ายทอดข้อมูลได้ระหว่างอุปกรณ์กับผู้ใช้ (Interactive) คือ 
การเปลี่ยนแปลงค่าต่าง  ๆ ในฐานข้อมูล จะมีผลทำ ให้ค่าต่าง  ๆ ในโมดูล อ่ืน  ๆ เปลี่ยนแปลงด้วย ทำให้ผู้ใช้สามารถทราบ 
ข้อมูลที่เปลี่ยนแปลงโดยทันทีได้ ทังในรูปของตัวเลขหรือกราฟแสดงผล

ในส่วนของการนำเข้าข้อมูลสำหรับระบบข้อมูลนี ข้อมูลที่นำเข้าสู่ระบบจะได้มาจากผู้ใช้งาน และฐานข้อมูลพื้น 
ฐานของระบบข้อมูล โดยข้อมูลแต่ละส่วนจะมีรายละเอียด ดังนี

1. ข้อมูลท่ีมาจากผู้ใช้งาน ที่ได้จากการป้อนข้อมูลสู่ระบบข้อมูลผ่านหน้าจอที่มีการติดต่อกับผู้ใช้งานในลักษณะของ 
การ ถาม-ตอบ ในขณะใช้งานระบบข้อมูล

2. ฐานข้อมูลพื้นฐานของระบบข้อมูล ที่ได้จากการป้อนข้อมูลในไฟล์ฐานข้อมูลของโปรแกรมไมโครชอท์ฟเอ็กเชล

6.3 การน ำเข ้ใ ส ่งออกข ้อม ูล  (Import-Export Database)

ห น ่วยธ ุรก ิจอ ุคส าห กรรม 1 ใ?น ่วยธ ุรก ิจอ ุคสาห กรรม 2 ใ !น ่วย ธ ุรก ิจอ ุคส าใ?ก รรม  3 ใ?น ่วขธ ุรก ิจระบ บ ว ิศวก รรม  ใ?น ่วยธ ุรก ิจงานราชการ ห น ่วยธ ุรก ิจบ ว ิก าร

file ะ projcct_sub_st.x ls flic : pro jcct_sub_vp.x ls file : p ro jcct_รนb_ca.xls flic : projcct_siib_ti.xls n ie  : projcct_sub_sa.xls file : p ro ject_sub _cw .xls

ข ้อ ม ุ1ส ส 'ง ่ผ 'า น ส  1 ย L A N ใ น ร ะ บ บ ( ค ว ิ ë  ข ’า ย ใ น บ ว ิษ ' ท

flic : sales data3.x ls file : sales_data5 .x ls flic : sales d a ta l.x ls  flic : sales data4.x ls file : sales data2.x ls file : sales d ataô  x Is
[___________ โ ________ ___ L_______________ L _ ________  [ ________ _ J

ผ ู้บร ิหาร 
file : projcct.xls

ร ูป ท ี่ 6 .23  ท ารน ำเข ้า  ส ่ง อ อ ก ข ้อ ม ูล
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ยู่รฺi  IrJwneJ Eiÿkxet......{ยู่\ Network Neighfccthood 

*  Endre Netwotk

รฺเยู่ยู่
3 ) Charafck 
3 $ Chantatawad 
33 Engmeeting 
33 lptn-bdxoïwt&Jÿüjm-bdxot*
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Select an item to view Its 
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82.0MB
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- J  Dtivess ะ ะ ะ
—ILgtus Fie Fddet

1 Ms- Documents My Documents
1 Proa am Fies Fie Fotder

jRa> 53? Fie Fûldet
.'ไ] R«pid32CRM Fl* Fddet
- J  terne Fie Fddet
-Il temps Fie Fddet
_3 Viewet Fie Fddet
_JWndows Fie Fofcfet
- J  Windows Update Setup... Fie Fddet
»] det.teoist 1KB ISR Fie
*lAdobeWefcba « B LOG Fie
*)AUGexec.â<& 1KB ADKFle
*] Adoexec t-ck 1KB bai: Fie

.Tl autoexec 1KB MS-DOS Batch Fie
*]Adc«xec dos 1KB DOS Fie
e] AiVoexec k«s 1KB MTS Fie*] autoexec na 1K8 NAIFle

1Command 92KB MS-DOS Application
a»] CorJaa dos 1KB DOS Fie
»1 FaKIe: Ip3 5K.B LOG Fie
ï j F u r ly 3KB T ext Document
Kl Ça 1K3 Configuration Settings
i l  Metloo 7K8 Text Document
*1 Pdjxut't net 13KB NET Fie

j ]  Rereita 1KB T e»t Document
*1 Scar-dr. เ ou 1KB LOG Fie
*1 Sr>,v.etpm 1KB IBM Fie

1KB BMKFle

Ŝtartj ■ J§) My Cotrtc/ei

รชุ?HtoiSVE-léyïijû-^C

ร ูป ท ี่ 6 .24  ผ ู้ท ี่อ ย ู่ใน ร ะ บ บ  N etw ork

ในระบบ Network ของบริษัทกรณีศึกษา แสดงโดยรูปที่ 6.23 สามารถบันทึกข้อมูลไปยังเครื่อง PC ซึ่งอยู่ใน 
ระบบ LAN ซึ่งรายละเอียดผู้ที่ติคตั้งในระบบแสดงดังรูปที่ 6.24

-  LTj lbm_preload (C:)
I Adobeapp 

+ _ J  Cfgsafe 
;+ _ J  Drivers 
+ _ J  Lotus 
-  J j  My Documents 

I My Music 
+ _ J  My Pictures 

_ J _  portfolio
J -  _ J  sales report !
: a j  ca :: a j พ- !, aÿ sa
: L j  s i  :
: a j  « ;
: a j  vp :
-  -  -  - _ j -  s i  S t ---------------------- 1

_ l  tbf
t  _ J  temp 

+ _ J  Program Files
♦ _ J  Rapid32
+ _ J  Rapid32CRM 

I temp 
+ _ J  temps 

I Viewer
*  _ J  Windows

_ J  v/indows Update Setup Files

ร ูป ท ี่ 6 .2 5  fo ld e r  ข อ ง แ ต ่ล ะ ว ิศ ว ก ร ป พ ข าย ท ี่อ ย ู่ใน เค ร ื่อ ง P C  ข อ งผ ู้บ ร ิห าร

โดยในระดับความปลอดภัยของข้อมูลนิ้น การเข้าถึงไฟล์งานเพื่อจัดส่งข้อมูลให้ในเครื่องคอมพิวเตอร์ของผู้ 
บริหารน้ัน จะสามารถเข้าได้เฉพาะ folder ของหน่วยธุรกิจนันๆ ดังรูปท่ี 6.25 โดยผู้บริหารได้ให้ password ที่แตกต่างกันไว้ 
แล้ว ดังรูปท่ี 6.26
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ร ูป ท ี่ 6 .26  p a s s w o r d  p ro tec tio n  ใน ท าร ส ่ง อ อ ก ข ้อ ม ูล  ไป ย ัง P C  ข อ งผ ู้บ ร ิห าร

ได้นำเสนอให้ผู้บริหารได้ติดตังไฟล์ข้อมูลงานของ Project-sub ของแต่ละหน่วยธุรกิจนันติดตังในแฟ้มข้อมูล My 
documents ของแต่ละคน โดยตังชื่อตามอักษรย่อของแต่ละคน ตังตารางท่ี 6.3

ต า ร า ง ท ี่6 .3 ก าร ท ำห น ด ช ื่อ  ไ ฟ ล ์

หน่วยธุรกิจ File name Export/Import file name Path name

หน่วยธุรกิจอุตสาหกรรม 1 Project-sub ST.xls Sales_Data3.xls \\Chanokk\st\Sales Data3.xls

หน่วยธุรกิจอุตสาหกรรม 2 Project-sub_VP.xls Sales_Data5.xls \\Chanokk\vp\Sales Data5.xls

หน่วยธุรกิจอุตสาหกรรม 3 Project-sub CA.xls Sales_Datal ,xls \\Chanokk\ca\Sales Data 1 .xls

หน่วยธุรกิจระบบวิศวกรรม Project-sub TI.xls Sales_Data4.xls \\Chanokk\ti\Sales Data4.xls

หน่วยธุรกิจงานราชการ Project-sub_SA.xls Sales_Data2.xls \\Chanokk\sa\Salcs Data2.xls

หน่วยธุรกิจงานบริการ Project-sub cw.xls Sales_Data6.xls \\Chanokk\cw\Sales Data6.xls

การตั้งชื่อไฟล์ต่างๆข้างด้นนัน ได้กำหนดไว้โดยไม่อนุญาตให้แต่ละหน่วยธุรกิจเปลี่ยนแปลงเอง แต่ตั้งนี้ในกรณี 
ของการนำไปใช้ในการใช้งานที่ใกล้เคียงกัน การเปลี่ยนแปลงชื่อไฟล์ต่างๆนั้น สามารถทำได้หากแต่การแก้ไขนั้น ต้องแก้ 
ไขในไฟล์นัน ณ ตำแหน่งท่ีกำหนด

การส่งออกข้อมูลนัน หน่วยธุรกิจแต่ละคนสามารถดำเนินการ ได้ โดยเลือกปม ‘Save_Data’ ตังแสดงในรูปที่
6.27
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Quote No. 

Guote Date

1QCA2002.12.078

Project Name I VACUUM

Brand ISM

ProdudModet Desertions

Market

Destination

Se*ng

Cost

Status

Chance

a 3
25-Oec-02

ฝ -  
Month Year

Today 1 1Customer 1

3
IIP Product Ivacuum

Closeout-Date I______

Competitors I none

♦  Thaiand Mode o Local
OOtte» o  Indent

3>»ตุ่ก (%)(Z
Settng (Bht) 

margn (Bht)

margin (%) to win 1 “«1ว ฟ
Month t ]  Year ^ r j  

j jo a y  Month Year ~7เ

■ ไ3

Decision Maron ]

Jj

ร ูป ท ี่ 6 .2 7  ก า ร ส ่ง อ อ ก ข ้อ ม ูล ไ ป อ ัง  P C  ข อ งผ ู้บ ร ิห าร

6.4 การปรับปรุงข้อมูลให้ทันสมัย (Updating Database)
ในส่วนระบบข้อมูล projectsub ของแต่ละหน่วยธุรกิจนัน การปรับปรุงข้อมูลสามารถทำไค้เมื่อต้องการ เพราะ 

เนื่องจากข้อมูลนั้นเป็นชนิด stand-alone หมายถีงแต่ละหน่วยธุรกิจนั้นๆ จะเป็นคนจัดเก็บรักษาฐานข้อมูลการขาย ใบเสนอ 
ราคาด้วยตัวเอง ในกรณีที่มีการต่อรองกับลูกค้าเพื่อสรุปปิดการขาย ก็สามารถใช้ระบบข้อมูล project sub นี้ประกอบการ 
ตัดสินใจไค้ด้วย

Quote No 1 ร * .  1____________ ฟ

Q<jote Date -------------------------- m z J  0 ,ะ "  1

Protect Name [^ Jcustomer Name 1 ~ 3  e — Type 1___________ 3

Brand j_ V 1 j  Product 1

ll
il

ProductA/lodei Descriptions IzLND 40200 AB BJJ 4B _____________ 1

Market —  1 Sector 1 — 3

Destination 1»  Thailand Mode
Localo  Othei o  Indent

Selkng c SeBmgtBht) [ Cal_SeBing 1 c
Cost r kw*rgm c%)| i margin rBht) 1 Deasion Margin 1

Status " ' I  margin (%'! to w in  1 1

Chance [ 

Forecast-Morth 1

0% ...........  บ  J  J j
Month Tjrj Year NCW Quote 1

Closeout-Date 1 |doy H rj Month Year ~ rj SAVE 1

Seve_Dotabesc j Target 1

EDIT Quote 1 

Sale Status j

ร ูป ท ี่ 6 .2 8  E D IT  Q u ote  โน ก า ร ป ร ับ ป ร ูง ข ้อ ม ูล ให ้ท ัน ส พ ั

ในการแก้ไข หรือ ปรับปรุงข้อมูล หรือ เปลี่ยนสถานะการขาย ฯลฯ น้ัน สามารถทำไค้โดยการเลือกปม “EDIT 
Quote” ดังแสดงในรูปที่ 6.28 จากนัน ระบบข้อมูลจะสอบถามหมายเลขของใบเสนอราคา ที่จะทำการปรับปรุงข้อมูล ดัง 
แสดงในรูปท่ี 6.29
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Please Select Quote No

OK. I Cancel I

ร ูป ท ี่ 6 .2 9  ก าร เล ือ ก  ใบ เส น อ ร าค าท ี่จ ะ ป ร ับ ป ร ุง ข อ ม ูล ไท ้ท ัน ศ ม ัย

i l  i  i
3

Today New
Customer

IsP

1$  Thailand 0  Local
o  Other $  Indent

m arg in  (%) to  w in

] il

“ 3

1 Decision Maroin 1

H
J ±1

â
NEW Quoie I

iJ SAVE 1

EDIT Quote 1

Save_Dฟabase 1 Target 1 Sale Status 1

ร ูป ท ี่ 6 .3 0  ค ่า m arg in (% ) to  win

ทังนี ส่ิงท่ีสำคัญคือ ภายหลังจากการที่สรุปปิดการขาย หรือการสูญเสียงานให้คู่แข่ง จำเป็นต้อง ปรับปรุงข้อมูล 
นันๆให้ทันสมัยเพ่ือ จะไต้ข้อมูลที่ถูกต้องเพื่อประกอบการตัดสินใจในครังต่อไปที่ถูกต้องแม่นยำ กรณีที่สูญเสียงานให้กับ 
คู่แข่ง ในบางครังเป็นการยากที่จะไต้ข้อมูล ระตับ0/0๓argin ที่จะชนะต่อคู่แข่งแล้วได้งาน จากทั้งลูกค้า หรือคู่แข่ง กรณีนี้ 
อาจจำเป็นต้องประมาณการ เพื่อให้ระบบข้อมูลสามารถทำงานไต้สมบูรณ์ ซึ่งแสดงในรูปที่ 6.30

ในส่วนระบบข้อมูล project ที่ผู้บริหารจะช่วยพิจารณาตัดสินนั้น จำเป็นที่จะต้องมีขั้นตอนการนำเข้าของฐานข้อ 
มูล ที่ทันทึกในช่ือ Sales-Data7.xls ตังแสดงในรูปที่ 6.31 มายังระบบข้อมูล Project.xls
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£<** Y*v* £>0 Favoris Joûls Hat'.ร ุ! ..y....ร ุ
■ ÎBÎ iPIpmiEJl̂ l ะ: IfâlSBIAÊ Q

”|_J CAMyD
X JË m .

Cut Copy Poste Undo c»ele<e Ptopetiieî Vteurt
cvanertsXsefci reportXceFcfcfe.;

'->1 Otlktop
i „  MyCcsnputei 
'ร ร ่2  3.5 Floppy IA I 
- . ü i  IbmjKetoad te I

_ j  My Docwnts 
cj MyMoocร: Çj My Petu.es

_ll Wrdows น:'•ะ.y r  Sçi'X! Fies

; gjim «6 Mo, 'ÇÎ3W §B»<>๖.พ  c ̂ .:เร่ V

รู!/ท (5.3/ ต ั!อ อ ่างต ำน าพ ่ง ข ้ด เท บ 'แ อ ม ูล  S a le s -D a la l .x ls l u  fo ld e r  sa le s  rep o rt

ทางเลือกในการนำเข้าข้อมูล'ifน สามารถเลือกปรับปรุงข้อมูล โดยพิจารณาเป็นคนๆไปได้ โดยเลือกปม 
“Get Data” ดังแสดงในรูปที่ 6.32 ซ่ึง'ปม “Get_Data” ดังกล่าว ได้ใช้ มาโคร ช่ือ ‘Update Data 0 ’ ซึ่งแสดงรายละเอียด 
ในภาคผนวก ฃ2 ในการทำให้เกิดคำสั่งอัตโนมัติ ในการนำเข้าข้อมูล

C IMy O ocum errts'Sales_DATA3.xls
G e tjj|a ta

Sale_Status

Target

Forecast

O rd e r/ Loss

Evaluation

Top20 I 
Customer 1

Decision

Get_AII_Data

ร ูป ท ี่ 6 .32  ก าร น ำเข ้าข ้อ ม ูล  ร ะ บ บ ข ้อ ม ูล  P ro jec t.x ls

ในการนำเข้าข้อมูลนัน มาโครจะสั่งให้สร้างไฟล์ชั่วคราวขึน ช่ือ ‘tcmp.xls’ เพื่อเป็นไฟล์ที่ใช้เชื่อมโยงก่อนการ 
ย้ายข้อมูลไปยังโมดูล consolidation ในระบบข้อมูล Project เพื่อป็องกันการมันทึกชำซ้อนกัน มาโครจะทำการสั่งให้ฐาน 
ข้อมูลที่ได้มันทึก จัดเรียงจากน้อยไปมากในส่วนของหมายเลขการเสนอราคา ก่อนการย้ายข้อมูล ในกรณีท่ี มีไฟล์ชั่ว 
คราว‘temp.xls’ ขึนแล่’ว จากการใช้งานคร่ํงก่อน ให้ทำการมันทึกทับได้เลย แสดงในรูปที่ 6.33
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1 M ic r o s o f t  E x c e l B
^ )  A  R e n a m e d  'C :\M yD ocum ents\Tem p .xls ' a lre ad y  e x is ts  in th is location. Do yo u  w a n t to  rep lace it?

Yes 1 [ ! No Cancel
1 ____  1

ร ูป ท ี่ 6 .33  ก า ร บ ัน ท ึก ท ั้า ไ ฟ ล ์ช ั่ว ค ร า ว ’te m p .x ls ’

และเมื่อการนำเข้าข้อมูลเสร็จเรียบร้อยแล้วนั้น มาโครถามบันทึกไฟล์ชั่วคราว‘(6mp.xls’ อีกคร้ัง จากนั้นให้ตอบ 
ใช่ เพื่อจบขันตอนการนำเข้าข้อมูล

ร ูป ท ี่6 .34  แ ล 'ด ง ก าร บ ัน ท ึก ไฟ ล ์ช ั่ว ค ร าว  ■ temp.xls’

Sale_ร tatus

Target

Forecast

Order/Loss

Evaluation

Top20 
Customer 1

Decision

I---------------in  Get_Data GetflAll Datac 'MyDociwerts\Srtes_อATA.3 rts [5T_____ jJ  _________ j สั่^-

ร ูป ท ี่ 6 .3 5  ก าร น ำ เข ้าข ้อ ม ูล ท ั้ง ห ม ด  ร ะ บ บ ข ้อ ม ูล  P ro jec t.x ls

สำหรับทางเลือกในการนำเข้าข้อมูลนัน สามารถเลือกปรับปรุงข้อมูล โดยพิจารณาเป็นคนๆไปได้ โดยเลือกปม 
“GetAl lData” ดังแสดงในรุปท่ี 6.35 ซ่ึงปม “Get All Data” ดังกล่าว ได้ใช้ มาโคร ช่ือ ‘Update_AII_Data ( )’ ซ่ึง 
แสดงรายละเอียดในภาคผนวก ข2 ในการทำให้เกิดคำสั่งอัตโนมัติ ในการนำเข้าข้อมูล

ซึ่งในการนำเข้าข้อมูลนัน มาโครจะสั่งให้สร้างไฟล์ชั่วคราวขึน ช่ือ ‘temp.xls’ เหมือนการนำเข้าทีละไฟล์หาก 
แต่จะต้อง ยืนยันการบันทึก ‘temp.xls’ ดังที่ได้แสดงแล้วข้างด้น



112

6.5 หน ้าจอสำหรับผูใช ้ระบบข้อม ูล (U ser In terface)
การพัฒนาระบบข้อมูลและออกแบบระบบข้อมูลคอมพิวเตอร์สำหรับการตัดสินใจด้านการขาย สำหรับบริษัท 

กรณีศึกษานี้นั้น ตัวระบบข้อมูลเองนั้นได้ถูกพัฒนาบนไมโครซอท์ฟเอ็กเชล ระบบข้อมูลมาโคร ตังนั้นจึงไม่จำเป็นต้อง 
ผ่านการ compile ดังนั้นจึงสามารถนำไปใช้งานได้บนเครื่องคอมพิวเตอร์ที่มีระบบปฏิบัติการแบบ Windows โดยไฟล์ที่ใช้ 
งานจะเป็นนามสกุล xls โดยใช้งานได้บนระบบข้อมูลไมโครชอท์พิเอ็กเชล แต่ทังนีเมื่อเรียกไฟล์ project.xls หรือ project- 
sub.xls เพื่อใช้งานนั้น หน้าจอสำหรับการใช้ระบบข้อมูลจะแสดง ดังนี้

Microsoft Excel

C:\My Documerits\Project.xls contains macros.

E S I

Macros may contain viruses. I t  is always safe to disable macros, but if the 
macros are legitimate, you might lose some functionality.

Enable Macros More Info
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จากหน้าจอคอมพิวเตอร์ ผู้ใช้งานต้อง Enable Macros ดังรูปท่ี 6.36 มิฉะนั้นจะไม่สามารถใช้งานระบบข้อมูลไต้ 
ซ่ึงหน้าจอของ ระบบข้อมูล Project-sub.xls และ Project.xls แสดงดังรูปท่ี 6.37 และ 6.38
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แทบทุก sheet โมดูล ของระบบข้อมูล จะเป็นโมดูลของการสนทนา (Dialogue) ที่ช่วยในเรื่องการเชื่อมต่อ 
(Interface) ระหว่างผู้ใช้และระบบข้อมูล ทำให้ผู้ใช้งานเกิดความสะดวกในการทำงาน ซ่ึงโมคูล ดังกล่าวสร้างจาก เครื่องมือ 
แบบฟอร์ม ประกอบกับมาโครและระบบข้อมูล Visual Basic ในส่วนวัตถุ (Object Oriented) อาทิ ปมต่างๆบนแผ่นชีท 
จะเป็นการนำผู้ใช้งานเข้าสู่หน้าจอการใช้งานต่าง  ๆ หรือเป็นการสั่งมาโครทํๅงานเพื่อนำเข้าฐานข้อมูลมาจัดเก็บในส่วน 
consolidate ในส่วนเครื่องมือฟอร์มจะเป็นการเรียกข้อมูล เพื่อนำไปใช้ประมวลผลต่อไป

ในส่วนของการประมวลผลและการนำเสนอข้อมูลนี้เป็นส่วนที่จะนำข้อมูลต่างๆ ที่ได้มีการจัดเก็บไว้ในรูปของ 
ฐานข้อมูล มาดำเนินการประมวลผล เช่น การคำนวณค่าตัวเลข เป็นด้น และการนำเสนอข้อมูลต่อผู้ใช้งาน ในลักษณะต่างๆ 
เช่น ตารางสรูป และ กราฟ เป็นด้น

ระบบข้อมูลที่ได้พ ัฒนาขึ้นสำหรับการประมวลผลและการนำเสนอข้อมูลนี้ถ ูกพัฒนาขึ้นจากมาโคร และ 
โปรแกรม Microsoft Visual Basic ซึ่งช่วยให้มาโครสามารถทำงานชํ้าได้
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