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1

บทที่ 1 
บทนํา 

1.1 ความเปนมาของปญหา 
ปจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศไดเขามามีบทบาทในการดําเนินธุรกิจมากขึ้น เร่ิมตั้งแตมี

สวนชวยใหทํางานไดสะดวกและรวดเร็วยิ่งข้ึน จนกระทั่งใหขอมูลขาวสารที่เปนประโยชนและชวย
ในการตัดสินใจทางธุรกิจ  จึงกลาวไดวาในยุคแหงขอมูลและขาวสารนี้ ผูใดมีขอมูลและสามารถใช
ขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพมากกวา ยอมสามารถดํารงสภาพการแขงขันเหนือคูแขงไดดีกวา  
โดยเฉพาะอยางยิ่งในสภาพการแขงขันทางธุรกิจที่มีอยางสูงในปจจุบัน   ทําใหระบบสารสนเทศ
สําหรับงานเฉพาะดานตางๆไดถูกพัฒนาขึ้นเพ่ือตอบสนองความตองการดังกลาว  โดยเฉพาะใน
องคกรขนาดใหญที่ตองอาศัยการประมวลผลขอมูลตางๆมาเปนเครื่องมือชวยในการตัดสินใจของ
ผูบริหาร 

 
ภาวะเศรษฐกิจตั้งแตป พ.ศ.2539 เปนตนมา อยูในชวงภาวะถดถอย  ซึ่งมีผล

กระทบตอธุรกิจทุกประเภท  ประชาชนจํานวนมากตองออกจากงานประจํา  เนื่องจากบริษัทตางๆ
ไดปดกิจการลงเพราะไมสามารถดําเนินธุรกิจตอไปได  ธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยเปนธุรกิจ
หนึ่งที่ไดรับผลกระทบนี้เชนกัน และมีผลกระทบคอนขางมาก เนื่องจากเปนธุรกิจที่ตองใชเงินลง
ทุนสูง  ตองรับภาระตนทุนดอกเบี้ยที่กูเงินมาลงทุนจํานวนมาก  และเนื่องจากสินคาประเภทนี้เปน
สินคาที่ไมไดมีการซื้อขายไดบอยเพราะมีราคาสูง ในการซื้อแตละคร้ังลูกคาจะตองพิจารณาอยาง
รอบคอบกอนตัดสินใจ และสวนมากจะเปนการซื้อเพียงคร้ังเดียว  ดังนั้นในภาวะเศรษฐกิจเชนนี้  
บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยที่ยังคงดําเนินกิจการอยู จึงตองมีการปรับตัวเพ่ือใหธุรกิจสามารถ
ดําเนินตอไปได  โดยปจจัยที่ทําใหธุรกิจสามารถดําเนินตอไปไดก็คือ รายไดจากการขาย  ดังนั้น
การบริหารงานขายที่ดี จะชวยใหบริษัทมีรายไดมากข้ึน ซึ่งสงผลใหบริษัทสามารถดํารงอยูได  
ปญหาก็คือ ทําอยางไรจึงจะขายสินคาไดในขณะที่กําลังซ้ือของผูซื้อลดลง  เร่ิมตั้งแตข้ันตอนการ
จองซื้อจนกระทั่งถึงข้ันตอนการโอนกรรมสิทธิ์ใหกับลูกคา ซึ่งถือเปนข้ันตอนที่บริษัทไดรับรายได
เขาบริษัทจริง 

 
ในการดําเนินธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยนั้น ข้ันตอนแรกคือการสํารวจตลาด ดูวาผู

บริโภคคือใคร  ตองการบานในลักษณะใด มีกําลังซ้ือเทาไร เปนตน   ตอจากนั้นจะเปนการ
วิเคราะหโครงการทางดานการเงินวาจะตองลงทุนเทาไร บริษัทจะตองมีการหมุนเวียนของเงิน
อยางไร เพ่ือวิเคราะหความเปนไปไดในการลงทุน ข้ันตอนตอไปคือการขออนุญาตจากทางราชการ
ในการดําเนินการตางๆ เชน การขอจัดสรรที่ดิน การขอรังวัดแบงแยกโฉนดที่ดิน และการขอ
อนุญาตในเรื่องสาธารณูปโภคตางๆ เปนตน พรอมกันนั้น ก็จะทําการออกแบบผังโครงการ และ
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ออกแบบบาน  ในขณะที่ทางดานฝายขายจะเตรียมการดานการขายโดยมีการกําหนดเปาหมาย
และวางแผนการขายวา บานที่จะขายมีลักษณะอยางไร ราคาเทาไร กลุมเปาหมายหรือลูกคานั้นคือ
ใคร และจะนําเสนอลูกคาดวยวิธีการใด  เปนตน 

 
ในขณะเดียวกัน ก็จะมีการกอสรางบานตัวอยาง พรอมๆกับการเตรียมเอกสารในการขาย

และการโฆษณาของฝายขาย เมื่อทุกอยางพรอม ก็เร่ิมเปดขาย โดยจะมีการเปดจองและการติด
ตามใหลูกคามาทําสัญญาจะซื้อจะขายกับบริษัท และจะมีการวางเงินมัดจําหรือเงินดาวน ซึ่งจะแบง
ชําระออกเปนงวดๆ โดยในระหวางนั้นบริษัทก็จะเริ่มกอสรางบานตามแบบที่ลูกคาไดซื้อไวพรอม
กันไปดวย ซึ่งบานจะเสร็จในระยะเวลาที่พอดีกับการชําระเงินดาวนของลูกคาครบตามระยะเวลาที่
กําหนด  เมื่อครบกําหนดแลวจึงคอยโอนกรรมสิทธิ์ใหแกลูกคา โดยลูกคาสามารถเลือกชําระเปน
เงินสด หรือขอกูเงินจากธนาคารมาชําระใหแกบริษัท  เม่ือโอนกรรมสิทธิ์ใหแกลูกคาแลว ข้ันตอน
ที่เหลือคือ การบริการหลังการขาย บริษัทจะดูแลลูกคาในเรื่องบาน และสาธารณูปโภคในโครงการ
ตออีกระยะเวลาหนึ่ง เมื่อครบกําหนดระยะเวลานั้นแลว ก็เปนอันจบข้ันตอนการดําเนินงานใน
โครงการนั้น 

 
กระบวนการดังกลาวขางตนนี้ เปนการดําเนินโครงการเพียงหนึ่งโครงการเทานั้น แตตาม

ปกติแลวบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยสวนใหญ มักจะมีการดําเนินโครงการบานจัดสรรในหลาย
ทําเล กระจายไปตามพื้นที่ตางๆทั้งในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล รวมถึงในตางจังหวัดดวย โดย
อาจมีผูบริหารระดับกลาง เชน ผูจัดการโครงการดูแลแตละโครงการ  และมีผูจัดการกลุมโครงการ
ดูแลหลายๆโครงการเหลานั้นอีกข้ันหนึ่ง การจัดกลุมโครงการมักจะจัดตามโครงการที่อยูในพื้นที่
ใกลเคียงกัน เชน กลุมโครงการในยานรังสิต-ปทุมธานี กลุมโครงการในยานศรีนครินทร-
เทพารักษ  เปนตน  โดยโครงการตางๆนั้นจะทําหนาที่เปนฝายขายของบริษัท   นอกจากนั้นใน
สวนของสํานักงานใหญ ยังมีผูบริหารสวนกลางคอยควบคุมดูแลกลุมโครงการตางๆอีกข้ันหนึ่ง       
ผูบริหารสวนกลางและผูจัดการกลุมโครงการเหลานี้มีความจําเปนตองใชสารสนเทศในการ
พิจารณาติดตามผลการดําเนินงานของแตละโครงการ เพ่ือใชในการกําหนดนโยบายและวางแผน
การดําเนินงาน ซึ่งโดยทั่วไปบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยมักจะมีระบบคอมพิวเตอรที่ชวย
สนับสนุนงานในฝายตางๆอยูแลว เชน ในแตละโครงการจะนํามาใชในสวนของการจองซื้อบาน
และการทําสัญญาจะซื้อจะขาย  ฝายการเงินนํามาใชในการรับชําระเงินจากลูกคา  และฝายบัญชีนํา
มาใชในการทํางบทางบัญชี เปนตน  แตขอมูลเหลานี้เปนขอมูลท่ีใชในการปฏิบัติงานเทานั้น ยังไม
สามารถนํามาชวยในการบริหารงานโครงการไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะขอมูลการจองซื้อ
บานในแตละโครงการ ถึงแมวาจะมีการจัดเก็บในระบบคอมพิวเตอรอยูแลว แตยังมีขอมูลอีก
หลายสวนที่ยังไมไดถูกจัดเก็บอยางเปนระบบ  ซึ่งกระจายอยูในแตละโครงการตางๆ   ดังนั้นเมื่อ
ผูบริหารตองการสารสนเทศเพื่อใชในการกําหนดนโยบายและแผนการดําเนินงาน จึงจําเปนตอง
ใหเจาหนาที่รวบรวมขอมูลจากฝายตางๆมาให  ตัวอยางเชน  ในการขายบานแตละคร้ัง จะมีการ
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สงเสริมการขายที่แตกตางกันไป เชน การใหลูกคาสามารถกูเงินจากธนาคารไดในอตัราดอกเบีย้ต่าํ  
หรือการแถมรถจักรยานยนตใหลูกคาที่ซื้อบาน เปนตน ขอมูลการจองซื้อบานจะถูกบันทึกลงใน
ระบบคอมพิวเตอร แตเมื่อผูบริหารสวนกลางและผูจัดการกลุมโครงการตองการวิเคราะหถึงประ
สิทธิภาพของการสงเสริมการขายแตละชนิด ขอมูลการจองซื้อบานที่มีอยูในระบบคอมพิวเตอรนั้น
ไมสามารถนํามาชวยในการวิเคราะหของผูบริหารได  ดังนั้นผูบริหารจึงจําเปนตองใหเจาหนาที่
รวบรวมขอมูลจากโครงการตางๆมาให  ซึ่งขอมูลเหลานั้นมีการจัดเก็บไวหลายรูปแบบ เชน อาจ
เปนสมุดบันทึก  เอกสาร  หรืออยูในโปรแกรมสเปรดชีต  เปนตน  ทําใหการรวบรวมขอมูลมี
ความยุงยากและตองใชระยะเวลานาน โดยเฉพาะอยางย่ิงการรวบรวมขอมูลของทุกโครงการ ทํา
ใหผูบริหารไดรับสารสนเทศไดไมทันตามเวลาที่ตองการ จนบางครั้งผูบริหาร    จําเปนตองใช
ประสบการณของตัวเองในการปรับเปลี่ยนกลยุทธในการดําเนินงาน ซึ่งเปนผลใหการดําเนินงาน
นั้นเกิดขอผิดพลาดไดงาย 

 
โดยปกติแลวบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยทุกบริษัทยอมตองการใหยอดขายและยอดโอน

เปนไปตามเปาหมายที่กําหนดไวเสมอ แตในภาวะเศรษฐกิจตกต่ําเชนนี้ ยอดขายและยอดโอนที่
เกิดข้ึนจริงมักจะไมเปนไปตามเปาหมายและแผนที่ไดกําหนดไว เชน บางครั้งอาจมีการจองซื้อ
บานเปนจํานวนมาก แตเมื่อผอนดาวนไปไดสักระยะเวลาหนึ่ง ลูกคากลับคืนบานเหลานั้นใหแก
บริษัท จึงไมสามารถโอนกรรมสิทธิ์ได ทําใหบริษัทตองสูญเสียรายไดไป ดังนั้นผูบริหารจึงจําเปน
ตองไดสารสนเทศที่ทันสมัยและรวดเร็ว เพ่ือใชในการปรับเปลี่ยนกลยุทธการขายของโครงการ 
เชน การวิเคราะหสวนแบงทางการตลาด การวิเคราะหอัตราสวนคาใชจายทางการตลาดตอยอด
ขาย หรือการวิเคราะหลูกคา เปนตน เพ่ือใหการดําเนินงานของโครงการสามารถทําไดตามเปา
หมายที่กําหนด 

 
จากสาเหตุดังกลาว ผูบริหารจึงตองมีการควบคุมดูแลการดําเนินงานในดานตางๆอยาง

ใกลชิดมากขึ้น เพ่ือใหการทํางานมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน โดยเฉพาะในสวนของหนวยงานขาย 
ดังนั้นผูวิจัยจึงมีแนวความคิดในการพัฒนาระบบสารสนเทศที่ชวยในการบริหารงานขายของ      
ผูบริหาร โดยอาศัยหลักในการควบคุมทางการตลาด มาชวยในการติดตามและวิเคราะหผลการ
ทํางานดานการตลาดและงานขาย โดยใชระบบคอมพิวเตอรมาชวยในการจัดเก็บขอมูลตางๆ อาทิ 
ยอดการจองซื้อบาน  คาใชจายทางการตลาด เปาหมายทางการตลาด เปนตน  และสรางระบบ 
สารสนเทศเพื่อชวยใหผูบริหารสามารถตรวจสอบวา ผลการดําเนินงานเปนไปตามที่คาดการณไว
หรือไม  เพ่ือจะไดปรับเปล่ียนกลยุทธในการดําเนินงานไดทัน โดยในงานวิจัยนี้จะพัฒนาระบบที่
ชวยในการควบคุมแผนงานประจําป การควบคุมกําไร และการควบคุมประสิทธิภาพ โดยในสวน
ของการควบคุมแผนงานประจําป  จะมีสวนของการวิเคราะหยอดขายและยอดโอนดวย เพราะ
ยอดโอนเปนรายไดที่แทจริงของบริษัท 
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นอกจากการวิเคราะหและออกแบบระบบในดานเนื้อหาของงานแลว การคํานึงถึงความ
เหมาะสมของรูปแบบในการนําเสนอขอมูลแตละประเภทใหกับผูใช และการเลือกใชเทคโนโลยี   
ก็สําคัญเชนกัน เปาหมายหลักของระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร  คือเพ่ือเปนเครื่องมือชวยให  
ผูบริหารใชในการบริหารงานไดดียิ่งข้ึน  ดังนั้นจึงควรมีรูปแบบที่งายตอการพิจารณาขอมูล สวน
ติดตอกับผูใชแบบกราฟก (Graphics User Interface : GUI) 
จึงเปนทางเลือกสําหรับระบบนี้  เทคโนโลยีที่ใช GUI และประมวลผลขอมูลจากฐานขอมูล 
สวนใหญจะเปนแบบไคลเอนท/เซิรฟเวอร (Client/Server)  ซึ่งจะตองติด
ตั้งโปรแกรมไวที่ไคลเอนท  แตเนื่องจากบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยสวนมากมักจะมีการดําเนิน
โครงการในหลายทําเลดังที่ไดกลาวไวแลว จึงเกิดความไมสะดวกในการดูแลบํารุงรักษาโปรแกรม 
เชน การติดตั้งโปรแกรม ในกรณีที่มีการปรับปรุงโปรแกรมก็จะตองไปติดตั้งทุกๆสาขาเหลานั้น 
หรือปญหาเรื่องการติดโปรแกรมไวรัส ก็อาจทําใหโปรแกรมเกิดความเสียหายหรือขอมูลที่ไดเกิด
ความผิดพลาดไป นอกจากนั้นยังตองเสียคาใชจายสูงในการเดินทางไปยังที่ตางๆนั้นดวย  

 
ดังนั้นผูวิจัยจึงมีแนวคิดในการพัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจ

พัฒนาอสังหาริมทรัพยนี้  โดยอาศัยเทคโนโลยีทางดานเครือขายอินทราเน็ตในลักษณะฐานขอมูล
บนเว็บ (Web Database) เนื่องจากเครือขายอินทราเน็ตสามารถรองรับการใชงาน
แบบเครือขายบริเวณกวาง (Wide Area Network : WAN) ไดเปน
อยางดี เพราะใชมาตรฐานการสื่อสารแบบเดียวกับเครือขายอินเตอรเน็ต (Internet) 
และการใชงานในลักษณะของฐานขอมูลบนเว็บนั้นสามารถประมวลผลขอมูลจากฐานขอมูลได 
และมีสวนติดตอกับผูใชแบบกราฟก ซึ่งชวยใหใชงานไดสะดวกและงายตอการพิจารณาขอมูล 
นอกจากนั้นยังงายตอการบํารุงรักษาโปรแกรมและลดคาใชจายในการเดินทาง เพราะโปรแกรมจะ
อยูที่สํานักงานใหญเพียงที่เดียว และเครือขายอินทราเน็ตยังสามารถใชงานอยางอ่ืนไดอีกดวย เชน 
การใชจดหมายอิเลคโทรนิคส (Electronics Mail : E-mail) ชวย
ใหผูบริหารสวนกลางและผูจัดการโครงการสามารถรับสงขอมูลขาวสารกันไดสะดวกมากยิ่งข้ึน  

 

1.2 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
ระบบวางแผนและติดตามผลของธุรกิจอสังหาริมทรัพย 
(Planning and Monitoring System for Real 
Estate Business)  
นางสาวศรีรัตน ชูโชติถาวร  : สาขาวิชา เทคโนโลยีสารสนเทศทางธุรกิจ 

แขนงวิชา ระบบสารสนเทศทางการจัดการ 
คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
ปการศึกษา 2536 
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 เนื้อหาของการวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือสรางระบบสารสนเทศตนแบบ  สําหรับการศึกษา
ความเปนไปไดของการลงทุนในธุรกิจอสังหาริมทรัพย เพ่ือใชเปนขอมูลในการวางแผนและ     
ติดตามผลของธุรกิจอสังหาริมทรัพย  โดยในการออกแบบและพัฒนานั้น เร่ิมจากการศึกษาการ
ทํางานภายในองคกรธุรกิจอสังหาริมทรัพย  วิเคราะหถึงการทํางานรวมกันระหวางหนวยงานตางๆ
ภายในองคกร  จากนั้นศึกษาปจจัยที่มีผลตอการวางแผนและการติดตามผลของธุรกิจ ซึง่โดยปกติ
แลวจะมีการวางแผนและติดตามผลในแตละโครงการ 
 จากการศึกษาถึงกระบวนการวางแผนโครงการนั้น  เครื่องมือที่สําคัญตอการวางแผนและ
คั ด เลื อก โครงการ  คื อ  การศึ กษ าความ เป น ไป ได ของโครงการ  (Project’s 
Feasibility Study) ซึ่ ง ถู ก วิ เ ค ร า ะ ห จ า ก ข อ ส ม ม ติ 
(Assumption) ในดานตางๆ เชน ทางดานวิศวกรรม ดานการตลาด ดานการเงิน
และการบัญ ชี   เพ่ื อ ให ได เครื่ อ งมือในการตั ดสิน ใจ  (Decision Making 
Tools) ดังนั้นในการออกแบบและพัฒนาระบบ จึงเร่ิมจากความสัมพันธของขอมูลที่เปน
ขอสมมติ เขาสูการประมวลผลเพื่อใหไดเครื่องมือในการตัดสินใจของการศึกษาความเปนไปไดใน
แตละแนวทาง  จากนั้นนําเคร่ืองมือในการตัดสินใจที่ไดจากแตละแนวทางมาเปรียบเทียบ เพ่ือ
สนับสนุนการตัดสินใจของผูบริหารในการเลือกแนวทางที่ดีที่สุด อันเปนการเสร็จสิ้นกระบวนการ
ทางดานวางแผน 
 ในสวนของการติดตามผลของโครงการนั้น จะเปนการออกแบบเพื่อรับขอมูลตางๆท่ีมี
การเกิดข้ึนจริง และนํามาเปรียบเทียบกับขอมูลที่มีการวางแผนไว  ซึ่งเปนขอมูลที่สามารถชวยให
ผูบริหารสามารถประเมินประสิทธิภาพในการดําเนินงาน และสถานภาพของโครงการ 
 
 งานวิจัยขางตนนี้ จะเนนที่การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ โดยนําปจจัยพื้นฐาน
ตางๆทางดานบัญชีและการเงินของการบริหารงานโครงการ มาเปนขอมูลในการศึกษาความเปน
ไปไดนั้น  โดยงานวิจัยนี้จะสรางระบบสารสนเทศเพื่อการวางแผนและติดตามผลของธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย ในหัวขอดังนี้ คือ 
 

1) การวางแผนและการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ 
2) การควบคุมการทํางานและบริหารโครงการ  เปรียบเทียบกับขอมูลที่ไดจากการ

ศึกษาความเปนไปได 
3) ออกแบบและจัดทําระบบสารสนเทศโดยใชระบบจัดการฐานขอมูลแบบสัมพันธ

ข อ ง อ อ ร า เ คิ ล  (Oracle Relational Database 
Management Systems) บ น ร ะ บ บ ป ฏิ บั ติ ก า ร ยู นิ ก ส 
(Unix) แบบโหมดตัวอักษร (Text Mode) 

4) อ อ ก แ บ บ แ ล ะ จั ด ทํ า โ ป ร แ ก ร ม   โ ด ย ใ ช เ อ ส คิ ว แ อ ล ฟ อ ร ม 
(SQL*Forms) เปนเครื่องมือในการพัฒนาระบบงาน 
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สวนการวิจัยที่จะพัฒนาขึ้นใหมนี้ จะเปนการพัฒนาระบบในลักษณะของระบบสารสนเทศ
เพ่ือการบริหาร (Management Information Systems)  โดย
เนนที่การบริหารงานขาย และการควบคุมทางการตลาด ซึ่งจะเปนระบบที่ชวยในการควบคุมแผน
งานประจําป การควบคุมกําไร และการควบคุมประสิทธิภาพ โดยจะทํางานในลักษณะของการเผย
แ พ ร ฐ าน ข อ มู ล บ น เว็ บ  (Web Database) บ น เค รื อ ข า ย อิ น ท ร า เน็ ต 
(Intranet)  ซึ่งผูใชสามารถใชงานจากภายนอกสํานักงานได  โดยสามารถใชงานได
แบบหลายผูใช  และคํานึงถึงสิทธิในการใชงานของผูใชแตละคน 

1.3 วัตถุประสงค 
1) เพ่ือศึกษาและวิเคราะห ขอมูลและวิธีการควบคุมทางการตลาด เพ่ือใชในการ

บริหาร  งานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย 
2) เพ่ือออกแบบและพัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจ

พัฒนาอสังหาริมทรัพยบนเครือขายอินทราเน็ต 

1.4 ขอบเขตการวิจัย 
1) พัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย 

โดยครอบคลุมในเรื่อง 
(1) การควบคุมแผนงานประจําป  ไดแก  การวิเคราะหยอดขายและยอดโอน  

การวิเคราะหสวนแบงทางการตลาด การวิเคราะหอัตราสวนคาใชจายทางการตลาด
ตอยอดขาย  การวิเคราะหทางการเงิน  และการวิเคราะหลูกคา 

(2) การควบคุมกําไร  พิจารณาถึงความสามารถในการสรางกําไร  โดยจําแนก
ตาม  ผลิตภัณฑ และเขตการขาย  

(3) การควบคุมประสิทธิภาพ  พิจารณาในดานการควบคุมประสิทธิภาพของ        
หนวยงานขาย  การโฆษณา  และการสงเสริมการขาย 

2) ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายนี้ จะเปนโปรแกรมที่ใชเรียกดูสาร
สนเทศในลักษณะ Web Database โดยมีสวนติดตอกับผูใชแบบกราฟก 

3) ระบบคอมพิวเตอรที่ใชในการพัฒนาระบบ  มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
(1) ฮารดแวร ประกอบดวย 

- เครื่องคอมพิวเตอรแมขาย (Server) 
- เครื่องคอมพิวเตอรลูกขาย (Client) ใชไมโครคอมพิวเตอร รุน 

Pentium ข้ึนไป 
- โมเด็ม(Modem) ความเร็ว 28.8 Kbps ข้ึนไป 

(2) ซอฟตแวร ประกอบดวย 
- ระบบปฏิบัติการยูนิกส (Unix) สําหรับเครื่องคอมพิวเตอรแมขาย 
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- ระบบปฏิบัติการวินโดวส (Windows) รุน 95 ข้ึนไป สําหรับเครื่อง
คอมพิวเตอรลูกขาย 

- ระบบจัดการฐานขอมูลเชิงสัมพันธ 
- โปรแกรม เว็บ เซิ รฟ เวอร  (Web Server) สํ าห รับ เครื่อ ง

คอมพิวเตอรแมขาย 
- โปรแกรมเว็บบราวเซอร (Web Browser) สําหรับเครื่อง

คอมพิวเตอรลูกขาย 
4) ระบบสารสนเทศนี้สามารถใชในสภาวะแวดลอมผูใชหลายคน 
5) ในการวิจัยครั้งนี้จะใชขอมูลจากบริษัทแลนดแอนดเฮาส จํากัด(มหาชน)เปน

กรณีศึกษา 

1.5 ขั้นตอนและวิธีการดําเนินงาน 
1) ศึกษาแนวคิดและทฤษฎี  เกี่ยวกับธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย การควบคุมทาง

การตลาด  การขาย ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร  เครือขายอินทราเน็ต  ระบบฐานขอ
มูล และฐานขอมูลบนเว็บ 

2) ศึกษาความสัมพันธของสารสนเทศในการดําเนินธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย  
และความตองการของผูใชระบบสารสนเทศดังกลาว 

3) วิเคราะหและออกแบบระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนา
อสังหาริมทรัพย 

4) พัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย
บน  เครือขายอินทราเน็ต โดยใชโปรแกรมและระบบฐานขอมูลเชิงสัมพันธบนเว็บ ใน
ลักษณะของโปรแกรมตนแบบที่สามารถนําไปใชงานไดจริง 

5) ทดสอบการทํางานของโปรแกรม  และปรับปรุงแกไข 
6) สรุปผลการวิจัย และขอเสนอแนะ  และจัดทําวิทยานิพนธ 

 

1.6 ประโยชนที่จะไดรับ 
1) จะได รับต น แบบระบบสารสน เทศ เพื่ อ ก ารบ ริห ารของธุ รกิ จพั ฒ น า

อสังหาริมทรัพย  ที่ชวยสนับสนุนงานดานการบริหารงานขายและการควบคุมทางการ
ตลาดใหแกผูบริหาร 

2) เพ่ิมความสะดวกใหแกผูบริหาร  ในการติดตอกับสํานักงานใหญ  เพ่ือที่จะไดรับ
ขอมูลไดอยางรวดเร็วและทันตอเหตุการณ 

3) จะไดสารสนเทศที่นํามาสรางความไดเปรียบในการแขงขันกับบริษัทพัฒนา
อสังหาริมทรัพยรายอื่น 

4) เปนแนวทางสําหรับการพัฒนาระบบงานดานอื่นๆ 



บทที่ 2 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

2.1 ธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย (Real Estate Business) 
อสังหาริมทรัพย  หมายความถึง  ที่ดิน และทรัพยอันติดอยูกับที่ดิน มีลักษณะเปนการถาวร 

หรือประกอบเปนอันเดียวกับที่ดินนั้น  และหมายความรวมถึง ทรัพยสิทธิอันเกี่ยวกับที่ดิน หรือทรพัย
อันติดอยูกับที่ดิน หรือประกอบเปนอันเดียวกับที่ดินนั้นดวย 

 
ธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย  คือ ธุรกิจที่ดําเนินเกี่ยวกับการพัฒนาที่ดินที่มีอยูใหเกิด

ประโยชนในรูปแบบตางๆ  หรือการเปลี่ยนแปลงในอาคารที่มีอยูในรูปแบบใหม เชน การรื้อถอน 
การเปลี่ยนแปลงรูปแบบที่เปนอยูใหดีข้ึน หรือทําผลประโยชนไดมากขึ้น 

 
ธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยมีความสําคัญตอความเติบโตของภาวะเศรษฐกิจโดยรวม  เนื่อง

จากเปนอุตสาหกรรมที่กอใหเกิดอุตสาหกรรมตอเนื่องอยางอื่นตามมา เชน อุตสาหกรรมดานวัสดุกอ
สราง  เครื่องจักรอุปกรณการกอสราง  เครื่องสุขภัณฑ    และอุตสาหกรรมเครื่องใชไฟฟาภายในบาน  
เปนตน และยังเปนธุรกิจที่มีการจางงานสูง  ดังนั้นถาธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยมีความเจริญเติบโต
ข้ึน ก็จะทําใหธุรกิจอื่นที่เกิดข้ึนตามมาเจริญเติบโตข้ึนดวย ประชาชนก็จะมีรายไดเพ่ิมขึ้น  ซึ่งอาจนับ
ไดวาเปนดัชนีที่ชี้ความเติบโตทางเศรษฐกิจไดเชนกัน 

 
2.1.1 รูปแบบของการพัฒนาอสังหาริมทรัพย 

สามารถแบงออกเปนประเภทใหญๆได 4 ประเภท คือ 
1) การพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพ่ือที่อยูอาศัย  ไดแก บานเดี่ยว, ทาวนเฮาส
, บานแฝด, คอนโดมิเนียม, อพาตเมนต เปนตน 

2) การพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพ่ือการพาณิชย  ไดแก อาคารสํานักงาน, โรง
แรม, หางสรรพสินคา, ลานจอดรถ เปนตน 

3) การพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพ่ือการอุตสาหกรรม  ไดแก นิคมอุตสาหกรรม 
เปนตน 

4) การพัฒนาอสังหาริมทรัพยเพ่ือการเกษตร  ไดแก  สวนเกษตรจัดสรร 
เปนตน 

 
2.1.2 ลักษณะของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย 

1) เปนธุรกิจที่อยูในตลาดแบบแขงขันอยางสมบูรณ  คือ ทุกคนสามารถเขามา
แขงขันในธุรกิจนี้ได โดยไมมีขอจํากัดใดๆ เชน ขอจํากัดทางกฎหมาย ทางการ
เงิน หรือทางเทคโนโลยี  ไมเปนธุรกิจแบบผูกขาด 

2) ที่ดินเปนแบบใชแลวหมดไป  หรือตองใชระยะเวลาอีกนานในการพัฒนาใหม 
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3) การลอกเลียนแบบเปนไปไดงาย  เนื่องจากเปนธุรกิจเสรี 
4) เปนธุรกิจที่ใชเทคโนโลยีต่ํา 
5) เปนธุรกิจที่ไมเกิดการประหยัดจากขนาดของธุรกิจ (Economy of Scale) 
6) จะไมเกิดการซื้อทีละมากๆ 
7) เปนธุรกิจที่กระแสเงิน (Cash Flow) มีความสําคัญเปนอยางย่ิง 
 
  2.1.3 ปจจัยที่มีผลกระทบตอธุรกิจ 

1) ปจจัยทางดานภาวะเศรษฐกิจ 
(1) ความเติบโตทางเศรษฐกิจ (Economic Growth) 

ถาเศรษฐกิจเติบโตดี ธุรกิจนี้ก็จะเจริญเติบโตตามไปดวย 
(2) อัตราดอกเบี้ย  ถาอัตราดอกเบี้ยต่ํา ก็จะเปนผลดีตอธุรกิจนี้ เนื่อง

จากเปนการลดภาระดอกเบี้ยจายในการกูเงินมาดําเนินกิจการ  และทําใหผู
ซื้อมีโอกาสซื้อสูงข้ึน เนื่องจากกูเงินมาซื้อไดในอัตราดอกเบี้ยต่ํา 

(3) รายไดของประชากร  ถาประชากรมีรายไดสูง ก็หมายถึงมีกําลังซ้ือ
สูง ซึ่งเปนผลดีตอธุรกิจนี้ 

2) ปจจัยทางดานนโยบายและกฎหมาย 
(1) นโยบายทางดานการเงินและการคลังของรัฐ เชน การลดภาษี การ

ควบคุมภาวะการเงิน อัตราดอกเบี้ย การสรางเมืองใหม 
(2) การลงทุนในสาธารณูปโภคตางๆ  เชน ถนน ไฟฟา ประปา  ถามี

การนําสาธารณูปโภคเหลานี้เขาไปในพื้นที่ใดๆแลว จะทําใหพ้ืนที่นั้นมีคุณ
คาเพ่ิมข้ึน และเปนผลดีตอการเขาไปพัฒนาพื้นที่เหลานั้น 

(3) ดานกฎหมาย  ไดแก กฎหมายที่ควบคุมในธุรกิจ เชน กฎหมายผัง
เมือง  กฎหมายจัดสรร  กฎหมายเกี่ยวกับการกอสราง  กฎหมายการควบ
คุมการกอสรางในบางพื้นที่ เปนตน 

3) ปจจัยทางดานประชากร 
(1) โครงสรางประชากรเปลี่ยนแปลงไป  เชน อัตราการเกิดลดนอยลง 

จะมีผลเสียตอธุรกิจนี้ในอนาคต เนื่องจากเด็กท่ีเกิดในวันนี้ จะเปนกลุมลูก
คาตอไปในอนาคต     ถาอัตราการเกิดลดนอยลง กลุมลูกคาในอนาคตก็
จะลดนอยลงดวย 

(2) การเติบโตของเมือง  ทําใหการอพยพเขาเมืองมากขึ้น  ธุรกิจ
พัฒนาอสังหาริมทรัพยในเมืองก็จะดีข้ึน  

(3) ขนาดของครอบครัวเล็กลง  มีผลดีตอการขยายธุรกิจประเภทนี้ เพราะความ
ตองการมีมากขึ้น 

 
(4) อัตราการสมรสสูง  จะเปนผลดีตอธุรกิจประเภทนี้ 
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(5) วิธีการดําเนินชีวิต (Life Style) ที่เปลี่ยนแปลงไป  

การศึกษาของผูบริโภคสูงข้ึน  ทําใหมีปจจัยเพิ่มมากขึ้นในการเลือกสินคา  
ดังนั้นธุรกิจประเภทนี้จึงตองมีการปรับตัวใหเปนไปตามความตองการที่
เปลี่ยนไป 

 

2.2 การควบคุมทางการตลาด (Marketing Control) 
ในการดําเนินธุรกิจใดๆ อาจพบเหตุการณที่ไมคาดคิดอยูเสมอ  เราอาจวางแผนและกําหนด

เปาหมายไวอยางหนึ่ง แตพอธุรกิจดําเนินไปไดสักระยะเวลาหนึ่ง ผลลัพธที่ไดกลับไมเปนไปตามที่
คาดการณไว ดังนั้นการควบคุมทางการตลาดจึงถูกนํามาใชในการติดตามผลการดําเนินงาน และ
วิเคราะหหาเหตุผล เพ่ือใชเปนเครื่องมือที่ชวยในการพิจารณาปรับแผนการดําเนินงานใหสอดคลอง
กับภาวะปจจุบัน โดยการควบคุมทางการตลาดมีอยู 4 ชนิด คือ 

 
2.2.1 การควบคุมแผนประจําป (Annual-Plan Control) 

เปนกระบวนการที่เกิดข้ึนระหวางป เพ่ือตรวจสอบผลการปฏิบัติงานวาเปนไปตามเปาหมายที่กําหนด
ไวหรือไม ซึ่งมีข้ันตอนที่เก่ียวของอยู 4 ข้ันตอน คือ 

1) การกําหนดเปาหมาย (Goal Setting) หรือการกําหนดมาตร
ฐานในการทํางาน ซึ่งในที่นี้จะมีการกําหนดเปาหมายในหลายระดับ คือ ระดับ
บริษัท ระดับกลุมโครงการ และระดับโครงการ  อยางไรก็ตามเปาหมายที่
กําหนดนี้อาจจะมีการเปลี่ยนแปลงไดในภายหลัง เพ่ือใหใกลเคียงกับความเปน
จริง   เพราะอาจมีปจจัยบางอยางเปล่ียนแปลงไปจากที่คาดการณไว  

2) การวัดผลการทํางาน (Performance Measurement) 
คือการวัดผลลัพธที่ได ซึ่งจะแยกตามเปาหมายที่กําหนด ในขั้นตอนนี้การนํา
เทคโนโลยีคอมพิวเตอรมาชวยจะมีประโยชนมาก เพ่ือใหทราบขอมูลอยางรวด
เร็วทันเหตุการณ และมีความถูกตองมากที่สุด  

3) การวิเคราะหผลการทํางาน (Performance Diagnosis) 
จะเปนการเปรียบเทียบระหวางเปาหมายที่กําหนดไวกับผลการดําเนินงานที่เกิด
ข้ึนจริง วามีความแตกตางมากนอยเพียงใด แนวโนมเปนอยางไร ซึ่งการสราง
สารสนเทศเพื่อนําเสนอในข้ันตอนนี้จะชวยให      ผูบริหารสามารถปรับเปลี่ยน
กลยุทธ และหาแนวทางแกไขไดรวดเร็วยิ่งข้ึน  

4) การแกไข (Corrective Action) เปนการแกไขปรับปรุง
หลังจากที่ทราบผลการเปรียบเทียบ และทําการวิเคราะหหาสาเหตุแลว ซึ่งหลัง
จากกําหนดแนวทางแกไขแลว ผูบริหารก็จะทําการติดตามผลที่ไดจากการแกไข
วาประสบความสําเร็จมากนอยเพียงใด 

การควบคุมแผนประจําป มีเคร่ืองมือที่ใชในการตรวจสอบประสิทธิภาพในการทํางานอยู 5 
ประการคือ 
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(1) การวิเคราะหยอดขาย (Sales Analysis) เปนความพยายามที่จะ

วัด และประเมินผลยอดขายที่เกิดขึ้นจริง เปรียบเทียบกับยอดขายที่ไดตั้งเปาหมายไว 
(2) ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห ส ว น แ บ ง ท า ง ก า ร ต ล า ด  (Market Share 

Analysis) เพ่ือดูสัดสวนของบริษัทเมื่อเทียบกับตลาดโดยรวม  
(3) การวิเคราะหอัตราสวนคาใชจายทางการตลาดตอยอดขาย (Marketing 

Expense-to-Sale Analysis) เพ่ือให เกิดความมั่นใจวา
บริษัทไมไดมีรายจายมากเกินไป เม่ือเทียบกับรายได 

(4) การวิเคราะหทางการเงิน (Financial Analysis) เปนการหา
อัตราสวนทางการเงินซึ่งจะแสดงใหเห็นถึงความสามารถในการดําเนินงานและการหา
กําไรของธุรกิจ      อัตราสวนทางการเงินที่ สําคัญ  ไดแก อัตราสวนกําไรข้ันตน 
(Gross Profit Margin) อั ต ร า ส ว น กํ า ไ ร สุ ท ธิ  (Net 
Profit Margin) เปนตน 

(5) ก า ร ติ ด ต า ม ทั ศ น ค ติ ข อ ง ลู ก ค า  (Customer Attitude 
Tracking) เปนการติดตามผลการทํางานของกิจกรรมทางการตลาด โดยหา
ขอมูลจากลูกคาหรือกลุมเปาหมาย 

 
2.2.2 การควบคุมกําไร (Profitability Control) เปน

การพิจารณาถึงความสามารถในการสรางกําไร โดยจําแนกตามเขตการขาย ชนิดของสินคา กลุมลูกคา 
และชองทางการคา เพ่ือใชในการพิจารณาวาสินคาใด หรือกิจกรรมทางการตลาดอะไร ที่ควรปรับเพิม่
หรือลด หรือยกเลิกไป และแตละเขตการขาย สินคาแตละชนิด ลูกคาแตละกลุม หรือแตละชองทาง
การคานั้น ทํากําไรใหกับบริษัทมากนอยเพียงใด และปญหาเกิดขึ้น ณ จุดใด 

2.2.3 การควบคุ มประสิ ทธิ ภาพ  (Efficiency control)  
เปนการพิจารณาในดานการควบคุม      ประสิทธิภาพของพนักงานขาย  การโฆษณา การสงเสริมการ
ขาย และการจัดจําหนาย ใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน เพ่ือสรางรายไดและกําไรใหมากขึ้น 

2.2.4 การควบคุมดานกลยุทธ เปนการพิจารณาถึงประสิทธิผลโดยรวม และทบทวน
เปาหมายทางการตลาด ซึ่งจะมีการประเมินเปนระยะๆ โดยจะมีการวัดประสิทธิผลทางการตลาด การ
ตรวจสอบการตลาด การพิจารณาความเดนทางการตลาด และการทบทวนความรับผิดชอบตอสังคม
และจริยธรรมของบริษัท 
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2.3 การขาย 

การขายเปนสิ่งสําคัญของธุรกิจ ไมวาจะเปนธุรกิจขนาดเล็ก หรือขนาดใหญ  เปรียบเสมือน
เปนหัวใจของธุรกิจ  หากไมมีการขายเกิดขึ้น ก็ไมมีปจจัย  เม่ือไมมีปจจัยก็ไมสามารถดําเนินธุรกิจตอ
ไปได  ถาจะเปรียบก็เปรียบเสมือนรถไฟ ซึ่งการขายเปนหัวขบวน  หากหัวขบวนไมมีเช้ือเพลิงก็ไม
สามารถที่จะแลนตอไปได  แตถาหากการขายไปไดดี  รถไฟทั้งขบวนก็สามารถที่จะแลนตอไปได หรือ
อาจจะมีการเพิ่มตูสินคาอีกดวย (เหมือนการขยายธุรกิจ) องคประกอบของการขายมีดังนี้ 
 

2.3.1 ภาพพจนของบริษัท  หมายถึงการไดรับรูของคนทั่วไปวา บริษัทนี้เปนอยางไร 
ซึ่งการรับรูสามารถรับรูไดหลายทาง อาจจะไดรับจากการพูดคุยระหวางเพ่ือนฝูง ญาติพ่ีนอง  การเห็น
จากโฆษณา  การประสบดวยตนเอง ซึ่งภาพพจนของบริษัทจะดีหรือไมดีข้ึนอยูกับ 

การโฆษณาสินคา - เฉพาะตัวสินคา หรือโฆษณาของบริษัท 
ตัวสินคา  - แบบบานสวย การกอสรางไดมาตรฐาน วัสดุที่ใชดี 
การสงมอบสินคา - ตรงตามเวลาที่กําหนดไว 
การบริการ  - กอนการขาย ระหวางการขาย และหลังการขาย 
บุคลากรของบริษัท - พนักงานของบริษัท  การแตงตัว  มนุษยสัมพันธ 

2.3.2 คุณภาพของสินคา  หมายถึงรูปแบบการดีไซน  สไตลแบบบาน  วัสดุโครง
สราง  ฝมือการกอสราง  และวัสดุตกแตง  เมื่อลูกคาเปรียบเทียบกับโครงการจัดสรรอื่นๆแลวอยูใน
เกณฑมาตรฐาน 

2.3.3 ภาวะเศรษฐกิจ  หมายถึง  สภาวะของเศรษฐกิจในชวงเวลานั้นๆวาเปนอยางไร  
มีการเปลี่ยนแปลงการปกครองอยางไร  แผนการพัฒนาประเทศเปนอยางไร  อัตราดอกเบี้ยเงินกูข้ึน
ลงมากนอยแคไหน  เพราะสิ่งตางๆเหลานี้ เปนปจจัยที่สําคัญในการดําเนินธุรกิจ  เพ่ือใหธุรกิจได
ปรับตัวและวางแผนลวงหนา 

2.3.4 ทําเลที่ตั้ง  ทําเลที่ตั้งของสินคาหรือโครงการเปนอยางไร  ตั้งอยูในเขตพื้นที่
ประเภทไหน เชน พ้ืนที่สีเขียว พ้ืนที่อุตสาหกรรม เปนตน  การคมนาคมเปนอยางไร ใชเวลาเดินทาง
มากนอยแคไหน ส่ิงอํานวยความสะดวกในบริเวณใกลเคียงมีอะไรบาง ซึ่งปจจัยเหลานี้ เปน          
องคประกอบหนึ่งที่สินคาจะขายไดหรือไมได 

2.3.5 คูแขง  หมายถึง  บริษัทที่ประกอบธุรกิจประเภทเดียวกัน ที่กําลังดําเนินการอยู  
ซึ่งเปนตัวแปรในการตัดสินใจของลูกคาวาจะตัดสินใจเลือกโครงการไหน 

2.3.6 ราคาขาย  คือ ราคาที่เสนอขายใหแกลูกคา  ลูกคาจะพิจารณาวาราคาที่เสนอ
ขายนั้นเปนอยางไร เมื่อเปรียบเทียบกับสินคาของคูแขงในบริเวณใกลเคียง  ซึ่งเปนสิ่งสําคัญมาก  
เพราะถาลูกคาเปรียบเทียบแลวรูสึกวาของเราแพง การขายก็จะไมเกิดข้ึน  แตก็ข้ึนอยูกับงบประมาณ
ของลูกคาดวย 

 
2.3.7 การตอนรับ  คือการบริการลูกคา  ซึ่งนอกจากเปนการตอนรับลูกคาที่เขามาชม    

โครงการแลว จะเปนการใหรายละเอียดขอมูลของโครงการใหลูกคาไดรับทราบ ซึ่งเปนสิ่งที่สําคัญมาก 
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ถาการตอนรับไมดี ลูกคาก็จะไมมาโครงการอีก  แตถาการตอนรับดี ทําใหลูกคาประทับใจ โอกาสใน
การขายก็จะมีมากขึ้น เปรียบเสมือนเปนการเปดประตูระหวางลูกคากับบริษัท 

2.4 เทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) 
สารสนเทศ  (Information) หมายถึ ง ข าวสารที่ ได จากการนํ า ขอมู ล

ดิบ(raw data) มาคํานวณทางสถิติหรือประมวลผลอยางใดอยางหนึ่ง ซึ่งขาวสารที่ไดออก
มานั้นจะอยูในรูปที่สามารถนําไปใชงานไดทันที 

 
ในสวนของเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) 

จะหมายถึง กระบวนการตางๆและระบบงาน ที่ชวยใหไดสารสนเทศที่ตองการ โดยจะรวมถึง 
1) เครื่องมือและอุปกรณตางๆ ซึ่งสวนมากแลวจะหมายถึง  เครื่องคอมพิวเตอร  

เครื่องใชสํานักงาน  อุปกรณโทรคมนาคมตางๆ  รวมทั้งซอฟตแวรทั้งแบบสําเร็จรูปและ
แบบท่ีพัฒนาข้ึนเพื่อใชในงานเฉพาะดาน  ซึ่งเครื่องมือเหลานี้ จัดเปนเครื่องมือสมัยใหม 
และใชเทคโนโลยีระดับสูง (High Technology) 

2) กระบวนการในการนําอุปกรณเครื่องมือตางๆขางตนมาใชงาน  เพ่ือรวบรวม จัดเก็บ 
ประมวลผล  และแสดงผลลัพธเปนสารสนเทศในรูปแบบตางๆ  ที่สามารถนําไปใช
ประโยชนไดตอไป 

 
เทคโนโลยีของระบบสารสนเทศในปจจุบัน จะประกอบดวยระบบตางๆ คือ  
1) ระบบประมวลผลขอมูล (Data Processing Systems) 
2) ร ะ บ บ ส า ร ส น เ ท ศ เ พื่ อ ก า ร บ ริ ห า ร  (Management 
Information Systems) 

3) ร ะ บ บ ส นั บ ส นุ น ก า ร ตั ด สิ น ใ จ  (Decision Support 
Systems) 

4) ร ะ บ บ ส า ร ส น เ ท ศ เ พื่ อ ผู บ ริ ห า ร ร ะ ดั บ สู ง  (Executive 
Information Systems) 

5) ระบบผูเช่ียวชาญ (Expert Systems) 
ในองคกรตางๆนั้น  สามารถแบงการทํางานไดเปน 4 ระดับดวยกัน คือ 
1) ระดับวางแผนยุทธศาสตรระยะยาว (Strategic Planning) 
2) ระดับวางแผนการบริหาร (Tactical Planning) 
3) ระดับวางแผนปฏิบัติการ (Operational Planning) 
4) ระดับผูปฏิบัติการ (Clerical) 
โดยใน 3 ระดับแรกนั้น จะจัดอยูใน ระดับบริหาร (Management) และระดับ

สุดทายจัดอยูใน ระดับปฏิบัติการ (Operation) 
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ระบบสารสนเทศจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากระดับปฏิบัติการ  และทําการประมวลผล 

เพ่ือใหสารสนเทศกับบุคลากรในระดับตางๆ  ซึ่งในแตละระดับนั้น จะใชลักษณะและปริมาณของสาร
สนเทศที่แตกตางกันไป       ระบบสารสนเทศในองคกรสามารถแทนไดดวยภาพปรามิด  ตามรูปที่ 
2.1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
รูปที่ 2.1  แสดงโมเดลโครงสรางองคกร 

 
จากรูปที่2.1 จะเห็นไดวาโครงสรางระบบสารสนเทศแบบปรามิดนั้น มีฐานที่กวางและ

บีบแคบขึ้นไปบรรจบกันในยอดบนสุด ซึ่งหมายความวา สารสนเทศที่ใชงานจะมีมากในระดับลาง 
และลดหลั่นนอยลงไปตามลําดับจนถึงยอดบนสุด เชนเดียวกับจํานวนบุคลากรในระดับนั้นๆ 

 
บุคลากรในแตละระดับ จะเกี่ยวของกับระบบสารสนเทศดังนี้ 
 
1) ระดับปฏิบัติการ 
บุคลากรในระดับนี้จะเกี่ยวของอยูกับงานที่ตองกระทําซ้ําๆกัน  และจะเนนไปที่การจัดการ

รายการประจําวัน  นั่นคือบุคลากรในระดับนี้ เกี่ยวของกับระบบสารสนเทศในฐานะเปนผูจัดหาขอมูล
เขาสูระบบ  ตัวอยางเชน  เจาหนาที่ผูทําหนาที่ปอนขอมูลการสั่งซื้อของลูกคาเขาสูคอมพิวเตอรใน
ระบบสารสนเทศเพื่อการขาย  เปนตน 

 

ระดับวางแผน 
ยุทธศาสตร 

ระดับวางแผนการบริหาร 

ระดับวางแผนปฏิบัติการ 

ระดับปฏิบัติการ 

EIS 

DSS 

MIS 

DP
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2) ระดับวางแผนปฏิบัติการ 
บุคลากรในระดับนี้  จะเปนผูบริหารขั้นตนซึ่งมีหนาที่ควบคุมการปฏิบัติงานประจําวัน  และ

การวางแผนบริหารงานที่เก่ียวของกับระยะเวลาสั้นๆ  เชน แผนงานประจําวัน ประจําสัปดาห หรือ
ประจําไตรมาส  ขอมูลที่ผูบริหารระดับนี้ตองการ  สวนมากจะเกี่ยวของกับผลการปฏิบัติการในชวง
เวลาหนึ่งๆ  ตัวอยางเชน  ผูจัดการแผนกขายตรงอาจตองการรายงานสรุปผลการขายประจําไตรมาส
ของพนักงานขาย เพ่ือประเมินผลงานของพนักงานขายแตละคน  เปนตน 

 
3) ระดับวางแผนการบริหาร 
บุคลากรในระดับนี้ จะเปนผูบริหารระดับกลาง  ซึ่งมีหนาที่ในการวางแผนใหบรรลุ   เปา

หมายตางๆ เพ่ือใหองคกรสามารถประสบความสําเร็จตามแผนงานระยะยาวที่กําหนดโดย    ผู
บริหารระดับสูง  สารสนเทศที่ผูบริหารระดับนี้ตองการ  มักจะเปนสารสนเทศตามคาบเวลาซึ่งมีระยะ
เวลานานกวาผูบริหารขั้นตน  และจะเปนสารสนเทศที่รวบรวมขอมูลทั้งจากภายในและภายนอกองค
กร เชน ของคูแขง หรือของตลาดโดยรวม  เปนตน  นอกจากนี้ ผูบริหารระดับนี้ยังตองการระบบที่ให
รายงานการวิเคราะหแบบ ถา-แลว (What-If)  นั่นคือ สามารถทดสอบไดวา หากเกิด
เหตุการณเชนนี้แลว  ตัวเลขหรือสารสนเทศตางๆจะเปล่ียนเปนเชนใด  เพ่ือใหสามารถจําลองสถาน
การณตางๆท่ีตองการได  ตัวอยางเชน  ผูจัดการฝายขายอาจตองการทราบผลการขายประจําปของ
บริษัท เทียบกับคูแขงตางๆ รวมทั้งอาจตองการทดสอบวา ถาเพ่ิมหรือลดงบโฆษณาในสื่อตางๆ จะมี
ผลกระทบตอยอดขายอยางไรบาง 

 
4) ระดับวางแผนยุทธศาสตรระยะยาว 
ผูบริหารในระดับนี้จะเปนผูบริหารระดับสูงสุด  ซึ่งเนนในเรื่องเปาประสงคขององคกร  ระบบ

สารสนเทศที่ตองการ จะเนนที่รายงานสรุป  รายงานแบบ What-If  และการวิเคราะห   
แนวโนมตางๆ (Trend Analysis)  ตัวอยางเชน  ประธานบริษัทอาจตองการราย
งานที่แสดง   แนวโนมการขายในอีกส่ีปขางหนาของผลิตภัณฑสามชนิดของบริษัท  เพ่ือดูแนวโนมใน
การเติบโตของผลิตภัณฑตางๆวา  ผลิตภัณฑใดจะมีแนวโนมที่ดีกวา หรือผลิตภัณฑใดที่อาจสราง
ปญหาใหบริษัทได  เปนตน 
 

2.5 ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร (Management 
Information Systems: MIS) 

ระบบสารสน เทศ เพื่ อการบริห าร  (Management Information 
Systems) หรือ MIS คือระบบที่ใหสารสนเทศที่ผูบริหารตองการ เพ่ือใหทํางานไดอยาง
มีประสิทธิภาพ   โดยจะรวมทั้งสารสนเทศจากภายในและภายนอก สารสนเทศที่เก่ียวพันกับองคกร
ทั้งในอดีตและปจจุบัน รวมท้ังส่ิงท่ีคาดวาจะเปนในอนาคต นอกจากนี้ระบบสารสนเทศเพื่อการ
บริหารจะตองใหสารสนเทศภายในชวงเวลาที่เปนประโยชน เพ่ือใหผูบริหารสามารถตัดสินใจในการ
วางแผนการควบคุม และการปฏิบัติการขององคกรไดอยางถูกตอง 
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แมวาผูบริหารที่จะไดรับประโยชนจากระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารสูงสุด คือ ผูบริหาร

ระดับกลาง  แตโดยพื้นฐานของระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารแลว จะเปนระบบที่สามารถสนับสนุน
ขอมูลใหผูบริหารทั้งสามระดับ คือ ทั้งผูบริหารระดับตน ผูบริหารระดับกลาง และ       ผูบริหาร
ระดับสูง  โดยระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารจะใหรายงานที่สรุปสารสนเทศซึ่งรวบรวมจากฐานขอ
มูลทั้งหมดของบริษัท  จุดประสงคของรายงานจะเนนใหผูบริหารสามารถมองเห็น  แนวโนมและภาพ
รวมขององคกรในปจจุบัน  รวมทั้งสามารถควบคุมและตรวจสอบผลงานของระดับปฏิบัติการดวย    
อยางไรก็ดี ขอบเขตของรายงานจะขึ้นอยูกับลักษณะของสารสนเทศและจุดประสงคในการใชงาน   
โดยอาจมีรายงานที่ออกทุกคาบระยะเวลา  (เชน  งบกําไรขาดทุน  หรืองบดุล)  รายงานตาม
ความตองการ หรือรายงานตามสภาวการณหรือเหตุผิดปกติ  ตัวอยางรายงานที่ออกโดยระบบสาร
สนเทศเพื่อการบริหาร  เชน  การวิเคราะหการขายแยกตามพื้นที่  การวิเคราะหตนทุน  งบประมาณ
ประจําป  การวิเคราะหการลงทุน  และตารางการผลิต  เปนตน 
 

2.5.1 คุณสมบัติของระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร 
ลักษณะของระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารที่ดี  สามารถสรุปไดดังนี้ 
1) ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร  จะสนับสนุนการทํางานของระบบประมวล

ผลขอมูลและการจัดเก็บขอมูลรายวัน 
2) ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร  จะใชฐานขอมูลท่ีรวมเขาดวยกัน และ

สนับสนุนการทํางานของฝายตางๆในองคกร 
3) ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร  จะชวยใหผูบริหารระดับตน ระดับกลาง 

และระดับสูง เรียกใชขอมูลที่เปนโครงสรางไดตามเวลาที่ตองการ 
4) ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร  จะมีความยืดหยุน และสามารถรองรับ

ความตองการขอมูลที่เปลี่ยนแปลงไปขององคกร 
5) ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร  ตองมีระบบรักษาความลับของขอมูล และ

จํากัดการใชงานของบุคคลเฉพาะผูที่เก่ียวของเทานั้น 
 
ในปจจุบันระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารไดเขามามีบทบาทสําคัญตอการบริหารจัดการสมยั

ใหม  เนื่องจากการมีขอมูลสถานะองคกรที่ถูกตองไมวาจะเปนดานใดก็ตาม ยอมเปนสิ่งสนับสนุนการ
ตัดสินใจในการบริหารจัดการใหสอดคลองกับสถานการณไดดีที่สุด ดังนั้นผูพัฒนาระบบสารสนเทศ
ในปจจุบันจะตองไมมองแตเพียงการจัดเก็บขอมูลที่มีประสิทธิภาพซึ่ง สามารถทําใหการทํางานตางๆ 
เปนไปอยางเรียบรอยเทานั้น แตจะตองพิจารณาถึงการนําเอา    ขอมูลที่มีอยู มาวิเคราะห ปรับปรุง 
และจัดรูปแบบเพื่อนําเสนอใหเปนประโยชนตอองคกร เพ่ือให   องคกรสามารถดํารงสภาพการแขง
ขันไดเหนือคูแขง นอกจากนี้แนวคิดเกี่ยวกับระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารยังเปนประโยชนตอผู
พัฒนา และผูใหบริการระบบสารเทศทั่วไป ในการปรับปรุงระบบงานของตนใหมีคุณคามากขึ้นกวา
การเปนระบบงานสําหรับการใชงานในระดับปฏิบัติการ 
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2.6 ระบบเครือขายอินทราเน็ต (Intranet) 
 ระบบเครือขายอินทราเน็ต คือระบบเครือขายภายในองคกรที่ใชเทคโนโลยี (มาตรฐานและ
โพรโตคอล) ของอินเตอรเน็ต เพ่ือสรางระบบการสื่อสารแลกเปล่ียนขอมูล การทํางานรวมกัน 
ตลอดจนการทํางานตางๆ ของระบบคอมพิวเตอรภายในองคกร 
 

2.6.1 องคประกอบของระบบเครือขายอินทราเน็ต 
 องคประกอบของระบบเครือขายอินทราเน็ตคลายคลึงกับเครือขายอินเตอรเน็ต ซึ่งโดยทั่วไป
ระบบเครือขายอินทราเน็ตประกอบดวย 

1) การใชโพรโตคอล TCP/IP เปนโพรโตคอลที่ใชในการสื่อสารภายใน
เครือขาย 

2) ใชระบบเวิลดไวดเว็บ (World Wide Web) กับเครือขาย
ภายในองคกร และโปรแกรมบราวเซอรในการแสดงขอมูลขาวสาร  

3) มีระบบจดหมายอีเล็คทรอนิคส (Electronics Mail : 
E-mail)  สําหรับแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางบุคลากรในองคกร รวมทั้งอาจ
มีระบบนิวสกรุปเพื่อใชในการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น และความรูของบุคลากร 

4) ในกรณีที่มีการเชื่อมตอระบบอินทราเน็ตขององคกรเขากับเครือขาย
อินเตอรเน็ต จะตองมีระบบไฟลวอลล (Firewall) เพ่ือปองกันการติด
ตอท่ีไมพึงประสงคจากเครือขายอินเตอรเน็ต โดยชวยกลั่นกรองใหผูติดตอเขามาใช
งานไดเฉพาะบริการ และพ้ืนที่สวนที่อนุญาตเทานั้น 

 
2.6.2 ประโยชนของระบบเครือขายอินทราเน็ต 
1) ลดตนทุนในการบริหารงานขาวสาร เนื่องจากการจัดเก็บขาวสารตางๆ 

สามารถจัดเก็บอยูในรูปอีเล็คทรอนิคส และใชภาษา HTML และบราวเซอรใน
การแสดงขอมูล ทําใหลดคาใชจายในการจัดเก็บ และจัดพิมพเอกสาร ตลอดจนคา
ใชจายในการพัฒนาโปรแกรมเพื่อนําเสนอขอมูล เนื่องจากภาษา HTML เปน
ภาษาที่เรียนรู และเขียนไดงาย อยางไรก็ดีขอมูลที่มีลักษณะการนําเสนอไมแนนอน 
เชนการคนขอมูลจากระบบฐานขอมูลมานําเสนอ ก็ยังตองอาศัยเทคนิคและความรู
ข้ันสูงในการพัฒนา 

 
 
 
 

2) ใหสารสนเทศที่ทันสมัย เนื่องจากการจัดเก็บเอกสาร และขอมูลตางๆ ในรูป
อีเล็คทรอนิคสทําใหปรับปรุงเอกสารไดสะดวกรวดเร็วมากขึ้น และสามารถเรียกใช
ขอมูลไดทันทีที่ตองการ (Online Queries) 
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3) ใหความสะดวกรวดเร็วในการติดตอส่ือสาร ดวยการใชเทคโนโลยีจดหมายอี

เ ล็ ค ท ร อ นิ ค ส  เ ท ค โ น โ ล ยี ก า ร ป ร ะ ชุ ม ท า ง ไ ก ล  (Video 
Conference) ซึ่งเปนการลดเวลาในการเดินทาง ตลอดจนสนับสนุนการ
ประสานงานในการทํางานใหมีประสิทธิภาพ 

4) คาใชจายในการติดตั้งต่ํา การติดตั้งระบบเครือขายอินทราเน็ตจะเสียคาใช
จ ายน อยกวาการติดตั้ งซอฟตแวรการงานแบบกลุ ม  (Workgroup 
software) เนื่องจากการใชเทคโนโลยีแบบเปดของอินเตอรเน็ต ทําให
สามารถใชซอฟตแวรตางๆ สําหรับเครือขายอินเตอรเน็ตที่มีราคาไมสูงนัก อีกทั้งมี
ซอฟตแวรพวกแชรแวร และฟรีแวรอยูมากมายในอินเตอรเน็ต  นอกจากนี้หากองค
กรมีระบบเครือขายภายในอยูแลว การติดตั้งระบบเครือขายอินทราเน็ตเพิ่มเติมจะ
เสีย คาใชจายต่ํามาก เพราะสามารถประหยัดคาใชจายในสวนของอุปกรณระบบ
เครือขาย และการติดตั้งเครือขายไปไดมาก  

5) เปนเทคโนโลยีเปด ทําใหองคกรไมผูกติดกับผูคารายใดรายหนึ่ง จึงชวยลด
ความเสี่ยงตางๆ เชนผูคาเลิกกิจการ ผูคาเลิกการผลิตและการสนับสนุน หรือการขึ้น
ราคา เปนตน 

 

2.7 ระบบฐานขอมูล (Database Systems) 
ฐานขอมูล (Database) คือ การจัดเก็บขอมูลอยางมีระบบ ซึ่งผูใชสามารถเรียก

ใชขอมูลในลักษณะตางๆได เชน  การเพิ่มเติมขอมูล   การเรียกดูขอมูล   การแกไขหรือลบขอมูล
เปนตน 

องคประกอบของระบบฐานขอมูล มีดังนี้ 
1) ฮารดแวร (Hardware) 
ในระบบฐานขอมูลที่มีประสิทธิภาพควรมีฮารดแวรตางๆที่พรอมจะอํานวยความสะดวกใน

การบริหารระบบฐานขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ ไมวาจะเปนขนาดของหนวยความจําหลัก 
ความเร็วของหนวยประมวลผลกลาง   อุปกรณนําขอมูลเขาและออกรายงาน รวมถึงหนวยความจํา
สํารองที่จะรองรับการประมวลผลขอมูลในระบบไดอยางมีประสิทธิภาพ    

2) โปรแกรม (Program) 
ในการประมวลผลฐานขอมูลอาจจะใชโปรแกรมที่แตกตางกัน  ทั้งนี้ ข้ึนอยู กับระบบ

คอมพิวเตอรที่ใชวาเปนแบบใด  โปรแกรมที่ทําหนาที่ควบคุมดูแลการสราง  การเรียกใชขอมูลการจัด
ทํ ารายงาน   การปรับ เปลี่ ยนแก ไขโครงสราง  การควบคุม   หรือระบบจัดการฐานขอ มูล 
(Database Management System : DBMS) มีหนาที่ดังนี้ 

(1) ช วยกํ าหนดและเก็ บ โครงสร างฐานขอ มู ล  (Define and 
Store Database Structure) 

(2) การบรรจุขอมูลจากฐานขอมูล (Load Database) 



 19
(3) เ ก็ บ แ ล ะ ดู แ ล ข อ มู ล  (Store and Maintain 
Data) 

(4) ประสานงานกับระบบปฏิบัติการ (Operating System) 
(5) ชวยควบคุมความปลอดภัย (Security Control) 
(6) ก า ร จั ด ทํ า ข อ มู ล สํ า ร อ ง แ ล ะ ก า ร กู  (Backup and 
Recovery) 

(7) ควบคุมการใชขอมูลพรอมกันของผูใชในระบบ (Concurrency 
Control) 

(8) ค ว บ คุ ม ค ว า ม บู ร ณ ภ า พ ข อ ง ข อ มู ล  (Integrity 
Control) 

(9) ทําหนาที่จัดทําพจนานุกรมขอมูล (Data Dictionary)  
3) ขอมูล (Data) 
ฐานขอมูลเปนการเก็บรวบรวมขอมูลใหเปนศูนยกลางขอมูลอยางมีระบบ  ซึ่งขอมูลเหลานี้ 

สามารถเรียกใชรวมกันได  ผูใชขอมูลในระบบฐานขอมูล จะมองภาพของขอมูลในลักษณะที่แตกตาง
กัน เชน  ผูใชบางคนมองภาพของขอมูลที่ถูกจัดเก็บไวในสื่อเก็บขอมูลจริง (Physical 
Level)  ในขณะที่ผูใชบางคนมองภาพขอมูลจากการใชงานของผูใช (External 
Level)  

4) บุคลากร (People) 
(1) ผูใชทั่วไป 
(2) พนักงานปฏิบัติการ (Operator) 
(3) นักวิเคราะหและออกแบบระบบ (System Analyst) 
(4) ผูเขียนโปรแกรมประยุกตใชงาน (Programmer) 
(5) ผู บริห ารฐานขอมูล  (Database Administrator 
: DBA) 

5) ข้ันตอนการปฏิบัติงาน (Procedures) 
ในระบบฐานขอมูลควรจะมีการจัดทําเอกสารที่ระบุข้ันตอนการทํางานของหนาที่ตางๆใน

ระบบฐานขอมูล  ทั้งในสภาวะปกติ และในสภาวะที่ระบบเกิดปญหา(Failure)  ซึ่งจะ
เปนขั้นตอนการปฏิบัติงานสําหรับบุคลากรในทุกระดับขององคกร 

2.7.1 คําศัพทพื้นฐานที่เกี่ยวของ 
1) เอนติตี (Entity) หมายถึง ช่ือของสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  อาจเกี่ยวกับคน สถานที่ 

ส่ิงของ การกระทําซึ่งตองการจัดเก็บขอมูลไว เชน เอนติตีแบบบาน โครงการ เปนตน 
2) แอททริบิวต (Attribute) หมายถึง รายละเอียดของขอมูลในเอนติตี

หนึ่งๆ  เชน  เอนติตีแบบบาน ประกอบดวยแอททริบิวตรหัสแบบบาน ชื่อแบบบาน จํานวนพื้นที่ใช
สอย  หรือเอนติตีโครงการ ประกอบดวยแอททริบิวตรหัสโครงการ ชื่อโครงการ ที่อยู หมายเลข
โทรศัพท เปนตน 
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3) ความสัมพันธ (Relationship) หมายถึง คํากริยาที่แสดงความ

สัมพันธระหวางสองเอนติตี เชน เอนติตีแบบบาน และเอนติตีโครงการ  มีความสัมพันธในดาน “มี
ขายอยู” นั่นคือแบบบานแตละแบบมีขายอยูในโครงการใดๆ   เปนตน 

 
2.7.2 รูปแบบของฐานขอมูล 
1) ฐานขอมูลเชิงสัมพันธ (Relational Database) เปนการจัด

เก็บขอมูลของเอนติตีในรูปแบบตาราง ที่มีลักษณะสองมิติ คือ เปนแถว (Row) และเปน
คอลัมน (Column)  ในการเชื่อมโยงขอมูลระหวางตาราง  จะเชื่อมโยงโดยใชแอททริบิวตที่
มีอยูในทั้งสองตารางเปนตัวเชื่อมโยงกัน 

2) ฐานขอมูลแบบลําดับขั้น (Hierarchical Database) โครง
สรางของฐานขอมูลแบบลําดับขั้น เปนโครงสรางที่จัดเก็บขอมูลในลักษณะความสัมพันธแบบพอลูก 
(Parent-Child Relationship Type : PCR Type)  
คําวาขอมูลท่ีกลาวในที่นี้ ก็คือ เรคคอรด  (Record)  ซึ่งประกอบดวยคาของฟลด 
(Field Value) ของเอนติตีหนึ่งๆ 

3) ฐานขอมูลแบบขายงาน (Network Database) โครงสรางของขาย
งาน ประกอบดวยประเภทของเรคคอรด และกลุมของขอมูลของเรคคอรดนั้นๆ   เชนเดียวกับโครง
สรางของฐานขอมูลเชิงสัมพันธ  และเชิงลําดับข้ัน  ความสัมพันธระหวางประเภทของเรคคอรดในฐาน
ขอมูล เรียกวา Set Type ซึ่งมีองคประกอบดังนี้  

(1) ชื่อของ Set Type 
(2) ชื่ อ ข อ งป ร ะ เภ ท ขอ ง เรค ค อ ร ด ห ลั ก  (Owner Record 
Type) 

(3) ชื่อของเรคคอรดที่เปนเรคคอรดสมาชิก (Member Record 
Type) 

 
2.7.3 สถาปตยกรรมของระบบฐานขอมูล 
จากการที่ระบบฐานขอมูลประกอบดวยโครงสรางของขอมูลที่ผูใชหลายกลุมสามารถเรียกใช

ขอมูลได  การแบงระดับของขอมูลออกเปนระดับตางๆ มีวัตถุประสงคเพ่ือใหการใชขอมูลของผูใช
เปนไปอยางเหมาะสม ระดับของขอมูล แบงออกไดเปน 3 ระดับดังนี้ 

1) ระดับภายนอกหรือวิว (External Level หรือ View) เปน
ระดับของขอมูลที่ประกอบดวยภาพที่ผูใชแตละคนมองขอมูล (View) เคารางของขอมูลระดับ
นี้เกิดจากภาพ และความตองการขอมูลของผูใช 

2) ระดับแนวคิด  (Conceptual Level) ประกอบดวยเคารางที่
อธิบายถึงฐานขอมูลรวมวาเอนติตี โครงสรางของขอมูล ความสัมพันธของขอมูล กฎเกณฑและขอ
จํากัดตางๆเปนอยางไรบาง 

3) ร ะ ดั บ ภ า ย ใ น  (Internal ห รื อ  Physical Level) 
ประกอบดวยเคารางที่เก่ียวกับการจัดเก็บขอมูลจริงๆ วามีโครงสรางการจัดเก็บรูปแบบใด รวมถึงวิธี
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ก าร เข า ถึ งข อ มู ล ต า งๆ ใน ฐาน ข อ มู ล   เ พ่ื อ ดึ งข อ มู ลที่ ต อ งก าร  เช น  ก ารทํ าอิ น เด็ ก ซ 
(Indexing) เปนตน 
 

2.8 ฐานขอมูลบนเว็บ (Web Database) 
บทบาทของเว็บทําใหโลกคอมพิวเตอรเปล่ียนแปลงไปมาก โดยเฉพาะการทําใหผูใชสามารถ

เขาถึงขอมูลที่ตองการไดตลอดเวลา ไมวาจะอยูที่ใดก็ตาม  อยางไรก็ดี ยังมีเทคโนโลยีหนึ่งซึ่งเปนอีก
ข้ันของการพัฒนา และกําลังไดรับความนิยมอยางสูงในองคกรตางๆขณะนี้ นั่นคือ การเผยแพรฐาน
ขอมูลบนเว็บ 

 
ฐานขอมูลบนเว็บ  คือ การเชื่อมตอฐานขอมูล (Database) กับ เวิลดไวดเว็บ 

(World Wide Web) เขาดวยกัน  จากการที่เว็บไดรับความนิยมอยางสูง ประกอบกับ
การที่ผูใชทั้งในระดับบุคคลและองคกร ตางเห็นถึงความสําคัญของฐานขอมูล  เมื่อเชื่อมสองสิ่งนี้เขา
ดวยกัน ผลลัพธก็คือ การขยายฐานลูกคาขององคกรออกไปทั่วโลก   ฐานขอมูลบนเว็บจะใหคุณคา
มากกวาเว็บเพจสแตติกท่ัวไป  เนื่องจากฐานขอมูลบนเว็บสงผลใหเกิดการโตตอบสองทิศทางระหวาง
เจาของฐานขอมูลกับผูใช  ตัวอยางเชน บริษัทสามารถโฆษณาบนโฮมเพจเกี่ยวกับผลิตภัณฑลาสุดจาก
ฐานขอมูลผลิตภัณฑของตนเองไดทันที    หรือการเผยแพรโฆษณาชนิดที่ผูใชสามารถปอนขอมูลที่อยู
ของตนเองเขาไป เพ่ือขอรับขอมูลขาวสารเพิ่มเติมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  ทั้งสองตัวอยางเปนการสราง
โฮมเพจที่มุงเนนการใหขอมูลขาวสารเปนสําคัญ  ซึ่งในตัวอยางที่สองจะเปนการเชื่อมโฮมเพจกับฐาน
ขอมูลลูกคา 

 
กลไกการทํางานที่เกิดขึ้นระหวางการใชฐานขอมูลบนเว็บก็คือ การปอน (ขอมูลเขา) ขอ

มูลหรือคําส่ังจากผูใชสงมายังเคร่ืองใหบริการเว็บ (Web Server) เพ่ือจัดเก็บหรือรอง
ขอขอมูลที่ตองการจากฐานขอมูล  ซึ่งสามารถแยกพิจารณาขั้นตอนการทํางานออกเปนสองสวน โดย
สวนแรกจะเปนการติดตอระหวางผูใชกับเครื่องใหบริการเว็บ  สวนที่สองเปนการทํางานระหวาง
เครื่องใหบริการเว็บกับฐานขอมูล  โดยการทํางานในสวนแรกนี้ ผูใชจะเปดเว็บเพจที่ประกอบ
ดวยฟอรม(form) สําหรับปอนขอมูลหรือคําส่ังตางๆจากเครื่องใหบริการเว็บ  ซึ่งหลังจากที่
ขอมูลหรือคําส่ังที่ปอนเขาไปถูกสงมายังเคร่ืองใหบริการเว็บ  ข้ันตอนตอไปก็จะเปนการทํางานในสวน
ที่สอง โดยเครื่องใหบริการเว็บจะเรียกโปรแกรมอีกตัวหนึ่งข้ึนมาทํางาน  เพ่ือจัดการกับฐานขอมูล  
โดยใชขอมูลหรือคําส่ังที่ไดรับมาจากฟอรมอีกทีหนึ่ง  เมื่อไดผลลัพธที่ตองการ หรือขอมูลที่สงมาได
รับการจัดเก็บเสร็จเรียบรอยแลว โปรแกรมตัวนี้จะสรางเว็บเพจผลลัพธข้ึนบนเครื่องใหบริการเว็บ 
และสงกลับไปแสดงผลบนบราวเซอรของผูใช   สําหรับรายละเอียดขั้นตอนการทํางาน     จะเปนดัง
รูปที่ 2.2 
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รูปที่ 2.2  A Web Database Model 
 
CGI หรือ Common Gateway Interface คือ โปรแกรมที่ทํา

หนาที่เช่ือมตอการทํางานระหวางเครื่องใหบริการเว็บกับฐานขอมูล  โปรแกรมนี้สามารถพัฒนาดวย
ภ าษ าสค ริป ต  (Scripting Language) เช น  เพิ ร ล สค ริป ต  (Perl 
script) หรือแบตชไฟล (Batch file) ก็ได หรืออาจจะเขียนขึ้นดวยภาษาชั้น
สูงอยาง C หรือ C++ หรืออาจจะเปนพวกโปรแกรมวิชวลอยาง Visual Basic  
หรือ Visual C++ ก็ไดอีกเชนกัน  ทั้งนี้ข้ึนอยูกับวา โปรแกรมตัวใหบริการเว็บที่เลือกใช 
สนับสนุนการทํางาน CGI แบบใดบาง  ซึ่งคําวา Common ในที่นี้ หมายถึง การที่ CGI 
เปนโปรแกรมเชื่อมตอที่สามารถเขียนขึ้นดวยภาษาโปรแกรมใดๆก็ไดนั่นเอง 

 
องคประกอบพื้นฐานที่ใชในการเชื่อมตอฐานขอมูลเขากับเว็บ  มีดังนี้ 
1) เครื่องใหบริการเว็บ (Web Server) 
2) โปรแกรม CGI 
3) เครื่องใหบริการฐานขอมูล (Database Server) 
4) เครื่องลูกขาย (Client) 
5) เลเยอรตางๆ ของเน็ตเวิรก 

 
โดยเครื่องใหบริการเว็บและเครื่องใหบริการฐานขอมูล  อาจเปนเครื่องเดียวกันหรือแยก

คนละเครื่องก็ได  ข้ันตอนพื้นฐานของการเดินทางของขอมูลระหวางแตละองคประกอบ  แสดงดังรูป
ที่ 2.3 
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รูปที่ 2.3  การสื่อสารระหวางแตละองคประกอบในการเผยแพรฐานขอมูลบนเว็บ 
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นอกจากการเชื่อมตอแบบพื้นฐานนี้แลว  ยังมีการเชื่อมตออีกประเภทหนึ่งซึ่งกําลังไดรับ

ค ว า ม นิ ย ม ใ น ป จ จุ บั น  นั่ น คื อ ก า ร ใ ช  JDBC (Java Database 
Connectivity)  JDBC เปนมาตรฐานหนึ่งที่พยายามเชื่อมโยงจาวาเขากับเอ็นจิ
นของฐานขอมูล  ซึ่งจะทําใหแอพเพล็ตของจาวาสามารถสรางการเช่ือมตอไปยังฐานขอมูล และรักษา
การเชื่อมตอที่เกิดขึ้นได 

 
จาวา  คือ ภาษาโปรแกรมบนอินเตอรเน็ตที่ถูกพัฒนาโดยบริษัท ซัน ไมโครซิสเต็ม ซึ่งเปนที่

นิยมอยางมาก  ปกติเครื่องใหบริการเว็บจะสนับสนุนเอกสาร HTML งายๆ และเปนแบบคงที่ 
(Static) เทานั้น ความสามารถในการทํางานโปรแกรมหนึ่งๆจะตองอยูในรูปของ CGI 
หรือ API ของเครื่องใหบริการ  แตดวยจาวา  เครื่องใหบริการจะสามารถใหบริการโปรแกรม
ประยุกต(Application) ไดดวย  ซึ่งโปรแกรมประยุกตที่วานี้ จะสามารถสรางการ
เช่ือมตอไปยังฐานขอมูล โดยใช HTTP หรือชองการสื่อสารของตัวเอง (เชน JDBC) ก็ได 

 
จาวาเปนภาษาโปรแกรมชนิดหนึ่ง ซึ่งคลายกับภาษาซี  และเนื่องจากไดรับการพัฒนาใหเปน

ภาษาโปรแกรมสําหรับอินเตอรเน็ต จึงทําใหมีคุณลักษณะเฉพาะตัวที่แตกตางจากภาษาอื่นหลาย
ประการ  โปรแกรมที่ถูกพัฒนาขึ้นดวยภาษาจาวา สามารถทํางานไดเกือบทุกแพลตฟอรม  โดย
โปรแกรมที่เขียนเสร็จแลวจะถูกคอมไพล แตผลลัพธที่ไดจะไมใชไฟลที่สามารถทํางานไดทันที แตจะ
เป น ไฟล ไบนารีที่ เ รียกว า “ไบต โค ด”  ไฟลนี้ จะเก็บแอพพลิ เคชันจาวา  (Java 
Application) ตัวอินเตอรพรีตเตอร (Interpreter) สําหรับจาวาจะใช
ไบตโคดเหลานี้ในการทํางานบนเครื่อง  ไคลเอนทอีกทีหนึ่ง 

 
การสงแอพพลิเคชันจาวาไปทํางานบนอินเตอรเน็ตนั้น  วิธีที่ใชกันทั่วไปคือ   ผานทางแอพเพ

ล็ต (Applet)  โปรแกรมที่ถูกพัฒนาขึ้นดวยภาษาจาวาสามารถเขียนขึ้นไดในสองลักษณะ 
คือ เปนแอพพลิเคชันแบบใชคนเดียว (Stand-alone Application)  
หรือแอพพลิเคชันเว็บ (Web Application)  แอพเพล็ตจะหมายถึงโปรแกรมจา
วาที่เขียนขึ้นโดยเฉพาะสําหรับเว็บ  เราสามารถใชแท็ก <APPLET> เพ่ือกําหนดแอพเพล็ตที่
ตองการเรียกใช  เมื่อบราวเซอรดาวนโหลดเพจนี้ไปแลว  ก็จะรองขอไบตโคดที่ตองการไปยังเครื่อง
ใหบริการ (Server)     ซึ่งเม่ือบราวเซอรไดรับไบตโคดแลว ก็จะเริ่มการทํางานของ
โปรแกรมจาวานั้นๆ  โปรแกรมที่วานี้สามารถแสดงในโปรแกรม HTML หรือเปดหนาตางใหม
ตางหากก็ได  สําหรับการใชแอพพลิเคชันจาวากับฐานขอมูลบนเว็บ จะมีโครงสรางดังแสดงในรูปที่ 
2.4 
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รูปที่ 2.4  การใช JDBC กับการเผยแพรฐานขอมูลบนเว็บ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Database Server

Browser
Web Server

Java 
Applet

JDBC



บทที่ 3 
การบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย 

 
การขายเปนสิ่งสําคัญของธุรกิจ ไมวาจะเปนธุรกิจขนาดเล็ก หรือขนาดใหญ  เปรียบเสมือน

เปนหัวใจของธุรกิจเลยก็วาได เพราะหากไมมีการขายเกิดขึ้น ก็ไมมีรายได  เม่ือไมมีรายไดธุรกิจก็ไม
สามารถดําเนินตอไปได  ดังนั้นการบริหารงานขายจึงมีความสําคัญเปนอยางย่ิง เพราะถามีการบริหาร
งานขายที่ดี ก็จะชวยใหบริษัทมีรายไดที่จะดําเนินกิจการตอไปได และถาบริษัทมีกําไรมากพอ ก็จะ
สามารถนํามาพัฒนาสินคาหรือบริการใหดีข้ึน ซึ่งก็จะเปนประโยชนตอลูกคานั่นเอง 

 
ธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย  เปนธุรกิจหนึ่งที่ตองมีการบริหารงานขายที่ดีเชนกัน เพราะเปน

ธุรกิจที่มีการแขงขันกันอยางสูง อยูในตลาดแบบแขงขันอยางสมบูรณ คือ ทุกคนสามารถเขามาแขง
ขันในธุรกิจนี้ได โดยไมมีขอจํากัดทางกฎหมาย หรือทางเทคโนโลยี  การลอกเลียนแบบเปนไปไดงาย 
เนื่องจากเปนธุรกิจเสรี ไมไดเปนธุรกิจแบบผูกขาด  ดังนั้นถามีการบริหารงานขายที่ไมดี ก็จะไม
สามารถสูกับคูแขงรายอื่นๆได  นอกจากนั้นธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยยังมีลักษณะพิเศษคือ สินคา
นั้นจะไมเกิดการซื้อทีละมากๆ และมักจะไมมีการซื้อซ้ํา เพราะสินคาคือที่อยูอาศัย ซึ่งมีราคาสูงกวา
สินคาทั่วไป  ดังนั้นถาพลาดโอกาสในการขาย โดยลูกคาไปซื้อของบริษัทอื่นแลว จะเปนการยากที่จะ
ใหลูกคานั้นกลับมาซื้อของบริษัทเรา  และนอกจากจะตองแขงขันกับคูแขงแลว ยังตองแขงกับตัวเอง
ดวย  เพราะตองใชเงินลงทุนสูง และเปนธุรกิจที่ข้ึนอยูกับกระแสเงินสด (cash flow) 
เปนอยางมาก ดังนั้นจึงตองมีการบริหารงานขายที่ดีเพ่ือใหมีกระแสเงินสดหมุนเวียนเพราะถาย่ิง
ปลอยใหเวลาผานไปนานเทาไรโดยไมมีเงินหมุนเวียนเขามา ก็จะตองรับภาระดอกเบี้ยมากขึ้นเทานั้น 

 
ดังนั้นการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย จึงมีความสําคัญเปนอยางย่ิง และ

ดวยความสําคัญนี้เอง บริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยจึงควรมีเคร่ืองมือที่ชวยผูบริหารในการบริหาร
งานขายนี้ ซึ่งก็คือระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร (Management 
Information System) นั่นเอง  โดยในการวิจัยนี้ ผูวิจัยจะใชขอมูลจากบริษัท 
แลนดแอนดเฮาส จํากัด (มหาชน) เปนกรณีศึกษา 
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3.1 ขอมูลทั่วไปของบริษัท แลนดแอนดเฮาส จํากัด (มหาชน) 

บริษัท แลนดแอนดเฮาส จํากัด ไดจดทะเบียนกอตั้งบริษัทข้ึน เม่ือวันที่ 26 สิงหาคม 
พ.ศ.2526  ดวยทุนจดทะเบียนเริ่มแรก 5 ลานบาท  โดยมีวัตถุประสงคในการประกอบกิจการ
คาที่ดิน ทําการจัดสรรที่ดินและบาน  การจัดหาที่ดินและสิ่งกอสราง หรือทําการกอสรางอยางอ่ืนบนที่
ดินนั้นเพื่อจําหนาย ใหเชา หรือใหเชาซื้อ  เพ่ือเปนสถานที่อยูอาศัย สถานที่ทําการพาณิชย สถานที่ทํา
การราชการ หรือโรงงานอุตสาหกรรม  โดยการดําเนินงานที่ผานมา สวนใหญแลวบริษัทฯจะดําเนิน
การพํฒนาอสังหาริมทรัพยเพ่ือจําหนายในรูปแบบของโครงการหมูบานจัดสรร โดยการพัฒนาที่ดิน, 
จัดสรางสาธารณูปโภคตางๆ, แบงที่ดินเปนแปลงยอย  และกอสรางบานตามเปาหมายทางการ
ตลาดที่วางไวที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภค โดยประเภทของบานมีทั้งบานเดี่ยว, บาน
แฝด, ทาวนเฮาส และคอนโดมิเนียม  แตจะเนนประเภทบานเดี่ยวมากกวาประเภทอื่น 

 
และเมื่อวันที่ 12 พฤศจิกายน พ.ศ.2535  บริษัท แลนดแอนดเฮาส จํากัด ไดจด

ทะเบียนแปรสภาพเปนบริษัทมหาชน  และไดเปลี่ยนชื่อเปน บริษัท แลนดแอนดเฮาส จํากัด
(มหาชน)  ชื่อภาษาอังกฤษ : Land & Houses Public Company 
Limited  โดยปจจุบันมีทุนจดทะเบียน 7,463,647,640 บาท และทุนจด
ทะเบียนชําระแลว 6,236,179,110 บาท 

 
ปจจุบันบริษัทฯมีสํานักงานใหญตั้งอยูที่ ช้ัน 3-6 อาคารคิวเฮาสคอนแวนต  เลขที่ 38 

ถนนคอนแวนต แขวงสีลม เขตบางรัก กรุงเทพฯ 10500  และมีโครงการหมูบานจัดสรรที่
กําลังพัฒนาทั้งในกรุงเทพฯ  ปริมณฑล และตางจังหวัดทั้งหมดจํานวน 40 โครงการ  โดยแบงเปน
กรุงเทพฯและปริมณฑล 30 โครงการ,  จังหวัดเชียงใหม 6 โครงการ,  จังหวัดขอนแกน 
2 โครงการ,  จังหวัดนครราชสีมา 1 โครงการ,  และจังหวัดภูเก็ต 1 โครงการ 

 

3.2 กระบวนการดําเนินโครงการหมูบานจัดสรร 
ในการดําเนินโครงการหมูบานจัดสรรนั้น จะมีกระบวนการดําเนินโครงการดังแสดงในรูปที่ 

3.1 โดยเริ่มตนจากการเลือกทําเลที่ดิน และทําการสํารวจตลาด ดูวาผูบริโภคคือใคร  ตองการ
บานในลักษณะใด มีกําลังซื้อเทาไร เปนตน   ตอจากนั้นจะเปนการวิเคราะหโครงการทางดานการเงิน
วาจะตองลงทุนเทาไร บริษัทจะตองมีการหมุนเวียนของเงินอยางไร เพ่ือวิเคราะหความเปนไปไดใน
การลงทุน จากนั้นจะดําเนินการขออนุญาตจากทางราชการในการดําเนินการตางๆ เชน การขอ
อนุญาตคาที่ดิน, การขอจัดสรรที่ดิน, การขอรังวัดแบงแยกโฉนดที่ดิน และการขออนุญาตใน
เร่ืองสาธารณูปโภคในโครงการ เชน ระบบประปา, ระบบไฟฟา, ระบบโทรศัพท เปนตน พรอม
กันนั้น จะทําการออกแบบผังโครงการ และแบบอาคาร (บาน)   
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ขออนุญาตกอสรางแบบอาคาร

ขอไฟชั่วคราว,ประปาชั่วคราว

ถมดินบานตัวอยาง

สรางบานตัวอยาง เปดขาย สรางอาคาร โอน บริการหลังการขาย

20ถมดินสวนอาคาร จัดทําสาธารณูปโภค

ขอไฟฟาโครงการ

22ขอประปาโครงการ

8ผังจัดสรร
ขออนุญาต
จัดสรร ค้ําประกัน
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ทําสัญญาจะซื้อจะขาย
กับเจาของที่ดิน ผังที่ดิน 6 ขอคาที่ดิน 7 โอนโฉนด ขอรังวัดแบงแยก,  จดทะเบียน
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15 วางแผนการตลาดจัดบุคคลากรวางระบบ 16
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รูปที่ 3.1  แสดงกระบวนการดําเนินโครงการหมูบานจัดสรร 
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ในขณะที่ทางดานฝายขายจะเตรียมการโดยมีการกําหนดเปาหมายและวางแผนการตลาด
และการขายวา บานที่จะขายมีลักษณะอยางไร ราคาเทาไร กลุมเปาหมายหรือลูกคานั้นคือใคร 
และจะนําเสนอลูกคาดวยวิธีการใด  เปนตน 

 
ในขณะเดียวกัน ก็จะมีการกอสรางบานตัวอยาง พรอมๆกับการเตรียมเอกสารในการขาย

และการโฆษณาของฝายขาย เม่ือทุกอยางพรอม ก็เร่ิมเปดขาย โดยจะมีการเปดจองและการติด
ตามใหลูกคามาทําสัญญาจะซื้อจะขายกับบริษัท และจะมีการวางเงินมัดจําหรือเงินดาวน ซึ่งจะแบง
ชําระออกเปนงวดๆ โดยในระหวางนั้นบริษัทก็จะเริ่มกอสรางบานตามแบบที่ลูกคาไดซื้อไวพรอม
กันไปดวย ซึ่งบานจะเสร็จในระยะเวลาที่พอดีกับการชําระเงินดาวนของลูกคาครบตามระยะเวลาที่
กําหนด  เม่ือครบกําหนดแลวจึงคอยโอนกรรมสิทธิ์ใหแกลูกคา โดยลูกคาสามารถเลือกชําระเปน
เงินสด หรือขอกูเงินจากธนาคารมาชําระใหแกบริษัท  เม่ือโอนกรรมสิทธิ์ใหแกลูกคาแลว ข้ันตอน
สุดทายคือ การบริการหลังการขาย บริษัทจะดูแลลูกคาในเรื่องบาน และสาธารณูปโภคในโครงการ
ตออีกระยะเวลาหนึ่ง เม่ือครบกําหนดระยะเวลานั้นแลว ก็เปนอันจบขั้นตอนการดําเนินงานใน
โครงการนั้น 

 

3.3 การบริหารงานขายของบริษัท แลนดแอนดเฮาส จํากัด(มหาชน) 
ปจจุบันบริษัท แลนดแอนดเฮาส จํากัด (มหาชน) มีโครงการหมูบานจัดสรรที่กําลัง

พัฒนาทั้งในกรุงเทพฯ ปริมณฑล และตางจังหวัด รวมทั้งหมดจํานวน 40 โครงการ  โดยแบง
เปนกรุงเทพฯและปริมณฑล 30 โครงการ และตางจังหวัด 10 โครงการ  ดังแสดงในรูปที่ 
3.2 และ3.3 

ในโครงการตางๆนั้น จะมีสวนงานขายเปนของตัวเอง โดยจะทําหนาที่ตอนรับลูกคา และ
อธิบายขอมูลเก่ียวกับบานใหลูกคาทราบ  ซึ่งในแตละโครงการจะมีผูจัดการโครงการเปนผูบริหาร
อยู และเนื่องจากบริษัทฯมีการดําเนินโครงการมากมายหลายโครงการดังกลาว ดังนั้นเพื่อใหการ
บริหารสะดวกมากขึ้น  ทางบริษัทฯจึงไดแบงกลุม เพ่ือจัดการบริหารโครงการที่อยูในพื้นที่ใกล
เคียงกัน รวมเปนกลุมโครงการเดียวกัน โดยมีผูจัดการกลุมโครงการเปนผูบริหาร และในสวนของ
สํานักงานใหญ จะมีผูบริหารสวนกลางคอยควบคุมดูแลกลุมโครงการตางๆอีกข้ันหนึ่ง ซึ่งมีแผน
ผังการบริหาร ดังแสดงในรูปที่ 3.4 
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รูปที่ 3.2  แสดงโครงการของบริษัท แลนดแอนดเฮาส จํากัด(มหาชน) ในเขตกรุงเทพฯ

และปริมณฑล 
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รูปที่ 3.3  แสดงโครงการของบริษัท แลนดแอนดเฮาส จํากัด(มหาชน) ในจังหวัดตางๆ 
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กรรมการผูจัดการ

ผูชวยกรรมการผูจัดการ
สายปฏิบัติการ

ผูชวยกรรมการผูจัดการ
สายสนับสนุน

ผูจัดการกลุมโครงการ 4

ผูจัดการกลุมโครงการ 5

ผูจัดการกลุมโครงการ 6

ผูจัดการกลุมโครงการ 1

ผูจัดการกลุมโครงการ 2

ผูจัดการกลุมโครงการ 3

ผูจัดการกลุมโครงการ 7

ผูจัดการฝายบัญชี

ผูจัดการฝายการเงิน

ผูจัดการฝายตรวจสอบ
และพัฒนาระบบ

ผูจัดการฝายคอมพิวเตอร

ผูจัดการฝายกฏหมาย

ผูจัดการฝายบุคคล
และธุรการ

ผูจัดการฝายออกแบบ

ผูจัดการฝายกอสราง

ผูจัดการฝายพัฒนาธุรกิจ

ผูจัดการฝายอํานวยการ

ผูจัดการฝายบริหาร

ผูจัดการฝายบริการ
และลูกคาสัมพันธ

ผูจัดการศูนยพัฒนาบุคคล

ผูจัดการโครงการ

ผูจัดการโครงการ

ผูจัดการโครงการ

ผูจัดการโครงการ

ผูจัดการโครงการ

ผูจัดการโครงการ

ผูจัดการโครงการ

. .
 .

. .
 .

. .
 .

. .
 .

. .
 .

. .
 .

. .
 .

 
 

รูปที่ 3.4 แสดงการจัดองคกรของบริษัท แลนดแอนดเฮาส จํากัด (มหาชน) 
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ในปจจุบันทางบริษัทฯมีระบบคอมพิวเตอรที่ชวยสนับสนุนการปฏิบัติงานในดานตางๆอยู
แลว ไดแก  

 
1) ระบบงานขาย  
เปนระบบที่สนับสนุนการปฏิบัติงานในสวนการขาย ซึ่งประกอบดวยการจองซื้อบาน การ

ทําสัญญาจะซื้อจะขาย การติดตามการโอน และการโอนบานใหลูกคา ขอมูลสวนใหญในระบบงาน
ขาย ไดแก ขอมูลเก่ียวกับยอดขาย ยอดโอน ยอดคืนบาน ตนทุนบาน ที่ดิน และการตอเติม 
เปนตน 

2) ระบบบัญชีลูกหนี้ (A/R) 
เปนระบบที่สนับสนุนการปฏิบัติงานในสวนการบริหารงานลูกหนี้ อันไดแกการรับชําระคา

งวด การติดตามหนี้คางชําระ และการติดตามยอดคางโอน  
3) ระบบเงินเดือน  
เปนระบบที่เก็บขอมูลในเรื่องของเงินเดือน และเงินไดอ่ืนๆ ที่บริษัทจายใหแกพนักงาน 

โดยเปนระบบงานที่ไมมีสวนเชื่อมตอกับระบบงานอื่นๆ แตอยางใด 
 
ในการบริหารงานขายนั้น  ผูบริหารสวนกลาง  ผูจัดการกลุมโครงการ และผูจัดการ

โครงการตางๆ มีความจําเปนตองใชสารสนเทศในการพิจารณาติดตามผลการดําเนินงานของแต
ละโครงการ เพ่ือใชในการกําหนดนโยบายและวางแผนการดําเนินงาน ถึงแมวาทางบริษัทฯจะมี
ระบบคอมพิวเตอรที่ชวยในการปฏิบัติงานและเก็บขอมูลดังกลาวอยูแลว แตยังมีขอมูลอีกหลาย
สวนที่ยังไมไดถูกจัดเก็บอยางเปนระบบ  ซึ่งกระจายอยูในโครงการตางๆ   ดังนั้นเมื่อผูบริหาร
ตองการสารสนเทศเพื่อใชในการกําหนดนโยบายและแผนการดําเนินงาน จึงจําเปนตองใหเจาหนา
ที่รวบรวมขอมูลจากฝายตางๆมาให  ตัวอยางเชน  ในการขายบานแตละครั้ง จะมีการสงเสริมการ
ขายที่แตกตางกันไป เชน การใหลูกคาสามารถกูเงินจากธนาคารไดในอัตราดอกเบี้ยต่ํา  หรือการ
แถมรถจักรยานยนตใหลูกคาที่ซื้อบาน เปนตน ขอมูลการจองซื้อบานจะถูกบันทึกลงในระบบ
คอมพิวเตอร แตเม่ือผูบริหารสวนกลางและผูจัดการกลุมโครงการตองการวิเคราะหถึงประสิทธิ
ภาพของการสงเสริมการขายแตละชนิด ขอมูลการจองซื้อบานที่มีอยูในระบบคอมพิวเตอรนั้นก็ยัง
ไมสามารถนํามาชวยในการวิเคราะหของผูบริหารได   

 
ดังนั้นผูบริหารจึงจําเปนตองใหเจาหนาที่รวบรวมขอมูลจากโครงการตางๆมาให  ซึ่งขอ

มูลเหลานั้นมีการจัดเก็บไวหลายรูปแบบ เชน อาจเปนสมุดบันทึก  เอกสาร  หรืออยูใน
โปรแกรมสเปรดชีต  เปนตน  ทําใหการรวบรวมขอมูลมีความยุงยากและตองใชระยะเวลานาน 
โดยเฉพาะอยางย่ิงการรวบรวมขอมูลจากทุกโครงการ ทําใหผูบริหารไดรับสารสนเทศไดไมทัน
ตามเวลาที่ตองการ จนบางครั้งผูบริหารจําเปนตองใชประสบการณของตัวเองในการปรับเปลี่ยน
กลยุทธในการดําเนินงาน ซึ่งอาจเปนผลใหการดําเนินงานนั้นเกิดขอผิดพลาดไดงาย 
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จากภาวะเศรษฐกิจตกต่ําที่ผานมา ยอดขายและยอดโอนที่เกิดขึ้นจริงมักจะไมเปนไปตาม

เปาหมายและแผนที่ไดกําหนดไว เชน บางครั้งอาจมีการจองซื้อบานเปนจํานวนมาก แตเม่ือผอน
ดาวนไปไดสักระยะเวลาหนึ่ง ลูกคากลับคืนบานเหลานั้นใหแกบริษัท จึงไมสามารถโอนกรรมสิทธิ์
ได ทําใหบริษัทตองสูญเสียรายไดไป ดังนั้นผูบริหารจึงจําเปนตองไดสารสนเทศที่ทันสมัยและรวด
เร็ว เพ่ือใชในการปรับเปลี่ยนกลยุทธการขายของโครงการ เชน การวิเคราะหสวนแบงทางการ
ตลาด การวิเคราะหอัตราสวนคาใชจายทางการตลาดตอยอดขาย หรือการวิเคราะหลูกคา เปนตน 
เพ่ือใหการดําเนินงานของโครงการสามารถทําไดตามเปาหมายที่กําหนด 

 
จากสาเหตุดังกลาว ผูบริหารจึงตองมีการควบคุมดูแลการดําเนินงานในดานตางๆอยาง

ใกลชิดมากขึ้น เพ่ือใหการทํางานมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน โดยเฉพาะในสวนของหนวยงานขาย 
ดังนั้นผูวิจัยจึงมีแนวความคิดในการพัฒนาระบบสารสนเทศที่ชวยในการบริหารงานขาย ของผู
บริหาร โดยอาศัยหลักในการควบคุมทางการตลาด มาชวยในการติดตามและวิเคราะหผลการ
ทํางานดานการตลาดและงานขาย โดยใชระบบคอมพิวเตอรมาชวยในการจัดเก็บขอมูลตางๆ อาทิ 
ยอดการจองซื้อบาน  คาใชจายทางการตลาด เปาหมายทางการตลาด เปนตน  และสรางระบบ 
สารสนเทศเพื่อชวยใหผูบริหารสามารถตรวจสอบวา ผลการดําเนินงานเปนไปตามที่คาดการณไว
หรือไม  เพ่ือจะไดปรับเปลี่ยนกลยุทธในการดําเนินงานไดทัน โดยในงานวิจัยนี้จะพัฒนาระบบที่
ชวยในการควบคุมแผนงานประจําป การควบคุมกําไร และการควบคุมประสิทธิภาพ ซึ่งมีราย
ละเอียดดังจะกลาวในบทตอไป  
 



บทที่ 4 
การออกแบบระบบ 

 
จากการศึกษาและวิเคราะหระบบการบริหารงานขายเดิมของบริษัทแลนดแอนดเฮาส 

จํากัด (มหาชน) นั้น    ปรากฏวาระบบงานเดิมเปนระบบที่ทําดวยมือ และใชเอกสารเปนหลัก 
ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการออกแบบระบบใหม    โดยจะอาศัยหลักในการควบคุมทางการตลาด มาชวย
ในการติดตามและวิเคราะหผลการทํางานดานการตลาดและงานขาย และใชระบบคอมพิวเตอรมา
ชวยในการจัดเก็บขอมูลตางๆ อาทิ คาใชจายทางการตลาด เปาหมายทางการตลาด เปนตน และ
สรางระบบสารสนเทศเพื่อชวยใหผูบริหารสามารถตรวจสอบวา ผลการดําเนินงานเปนไปตามที่
คาดการณไวหรือไม เพ่ือจะไดปรับเปลี่ยนกลยุทธในการดําเนินงานไดทัน แนวทางในการออก
แบบระบบ ประกอบดวยขั้นตอนตาง ๆ ดังนี้     

          
4.1 การออกแบบโครงสรางระบบ 
4.2 การออกแบบสวนประสานงานผูใชในการแสดงผลลัพธ 
4.3 การออกแบบฐานขอมูล 
4.4 การออกแบบเมนูสําหรับผูใช 
4.5 การออกแบบการรักษาความปลอดภัย 
 

4.1 การออกแบบโครงสรางระบบ 
ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย  ไดกําหนดโครง

สรางของระบบ ประกอบดวยงานตางๆคือ การปรับปรุงฐานขอมูล การออกรายงาน และการ
วิเคราะหขอมูลของผูบริหาร  ซึ่งมีรายละเอียดดังแสดงในแผนภาพกระแสขอมูลของระบบ ตามรูป
ที่ 4.1 

 



 36

1
การสรางและปรับปรุง

ฐานขอมูล

ฝายโครงการ

แฟมขอมูลยอดโอน/ยอดคางโอน

3
การวิเคราะหขอมูลของผู

บริหาร

2
การออกรายงาน

ฝายการตลาดฝายพัฒนาผลิตภัณฑ

ระบบขาย

ลูกคา

ระบบ A/R ฝายบัญชี ระบบเงินเดือน

ขอมูลการขาย/คืนบาน
ขอมูลลูกคาจอง

ขอมูลประมาณการ
ยอดขาย,ยอดโอน ขอมูลตนทุนบาน

ขอมูลความตองการ
ของลูกคาโทร./แวะ

ขอมูลยอดโอน/
ยอดคางโอน

ขอมูลงบดุล,
งบกําไรขาดทุน

ขอมูลเงินเดือนพนักงาน
รายโครงการ

นโยบายปรับแผน
การตลาด

นโยบายปรับปรุง
การออกแบบบาน

นโยบายปรับแผน
การขาย,การโอน

สารสนเทศเพื่อชวยในการควบคุม
แผนงานประจําป, การควบคุมการทํากําไร,

และการควบคุมประสิทธิภาพ

แฟมขอมูลงบดุล

แฟมขอมูลงบกําไรขาดทุน

แฟมขอมูลเงินเดือนพนักงานรายโครงการ

แฟมขอมูลตนทุนบาน

แฟมขอมูลการขาย/คืนบาน

แฟมขอมูลคาใชจายทางการตลาด

แฟมขอมูลการสงเสริมการขาย

แฟมขอมูลคูแขง

แฟมขอมูลประมาณการยอดขาย,ยอดโอน

แฟมขอมูลความตองการของลูกคาโทร./แวะ

ขอมูลความตองการ
ของลูกคาโทร./แวะ

ขอมูลยอดโอน,ยอดคางโอน

ขอมูลงบดุล
ขอมูลงบกําไรขาดทุน

ขอมูลเงินเดือนพนักงานรายโครงการ

ขอมูลคาใชจายทางการตลาด,
ขอมูลการสงเสริมการขาย

ขอมูลคูแขง

ขอมูลประมาณการยอดขาย,ยอดโอน

ขอมูลความตองการของลูกคาโทร./แวะ

ขอมูลยอดโอน/ยอดคางโอน

ขอมูลงบดุล

ขอมูลงบกําไรขาดทุน

ขอมูลเงินเดือนพนักงานรายโครงการ

ขอมูลยอดขาย/คืนบาน

ขอมูลยอดขายของคูแขง

ขอมูลคาใชจายทางการตลาด

ขอมูลการสงเสริมการขาย

ขอมูลตนทุนบาน

ขอมูลยอดขาย/คืนบาน

ขอมูลตนทุนบาน

ขอมูลคาใชจายทางการตลาด

ขอมูลการสงเสริมการขาย

ขอมูลยอดขายของคูแขง

ขอมูลประมาณการยอดขาย,ยอดโอน

 
 

รูปที่ 4.1  แสดงแผนภาพกระแสขอมูลของระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย 
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4.1.1 การสรางและปรับปรุงฐานขอมูล 
 
เนื่องจากโครงงานนี้เปนระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร (Management 

Information System) เพ่ือชวยผูบริหารในการติดตาม และวิเคราะหผลการ
ทํางานดานการตลาดและงานขาย ดังนั้นขอมูลของระบบนี้ จะไดมาจากการปฏิบัติงาน 
(Operational Transaction) เปนสวนใหญ โดยขอมูลบางสวนไดถูก
จัดเก็บในระบบคอมพิวเตอรซึ่งเปนระบบประมวลผลขอมูลรายการ (Transaction 
Data Processing System) อยูแลว แตขอมูลเหลานี้เปนเพียงขอมูลท่ี
ใชในการปฏิบัติงานเทานั้น ยังไมสามารถนํามาชวยในการบริหารงานไดอยางมีประสิทธิภาพ ดัง
นั้นจึงตองมีการสรางและปรับปรุงฐานขอมูลจากระบบงานเดิม มาเปนขอมูลท่ีใชเพ่ือการบริหาร 
นอกจากนั้นระบบประมวลผลขอมูลของระบบงานเดิมที่ใชในการปฏิบัติงานนี้ มีการใชงานสูงอยู
ตลอดเวลา และมีขอมูลเปนจํานวนมาก ดังนั้นการสรางและปรับปรุงฐานขอมูลออกมาใชแยกเปน
ระบบตางหากออกมา จะทําใหการประมวลผลของระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารนี้ เร็วข้ึน และ
ไมรบกวนตอระบบงานเดิมดวย  

 
ในระบบนี้จะมีการปรับปรุงฐานขอมูลทุกวัน เพ่ือใหขอมูลมีความทันสมัยอยูเสมอ โดยจะ

เปนการใชวิธีประมวลผลแบบแบ็ช (Batch Processing) ซึ่งจะมีการตั้งเวลาให
ทํางานตอนกลางคืนโดยฝายคอมพิวเตอรของบริษัทฯ เนื่องจากตองใชเวลาในการประมวลผลมาก
และไมตองการรบกวนตอระบบงานเดิม  

 
4.1.2 การออกรายงาน 
 
การออกรายงาน เปนสวนที่สําคัญที่สุดของระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร เพราะจุด

ประสงคหลักของระบบสารสนเทศเพื่อการบริหาร คือ การนําเสนอสารสนเทศที่ผูบริหารตองการ
เพ่ือชวยใหผูบริหารสามารถนําไปใชในการพิจารณาวางแผนการควบคุม และการปฏิบัติงานของ
องคกรไดอยางถูกตอง และมีประสิทธิภาพ ภายในชวงเวลาที่เปนประโยชน  ในการออกรายงาน
ในระบบนี้ จะแบงเปน 3 สวนใหญ คือ การออกรายงานเพื่อชวยในการควบคุมแผนงานประ
จําป การออกรายงานเพื่อชวยในการควบคุมความสามารถในการสรางกําไร  และการออกรายงาน
เพ่ือชวยในการควบคุมประสิทธิภาพ ดังแสดงในรูปที่ 4.2 โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

1) การออกรายงานเพื่อชวยในการควบคุมแผนงานประจําป 
การควบคุมแผนงานประจําป เปนกระบวนการที่เกิดขึ้นระหวางป เพ่ือตรวจสอบ

ผลการปฏิบัติงานวาเปนไปตามเปาหมายที่กําหนดไวหรือไม โดยมีเคร่ืองมือที่ใชในการ
ตรวจสอบประสิทธิภาพในการทํางานอยู 5 ประการ ดังแสดงในรูปที่ 4.3 คือ 



 38

2.1
การออกรายงาน

เพื่อชวยในการควบคุม
แผนงานประจําป 2.2

การออกรายงาน
เพื่อชวยในการควบคุม
ความสามารถในการ

สรางกําไร

2.3
การออกรายงาน

เพื่อชวยในการควบคุม
ประสิทธิภาพ

แฟมขอมูลคาใชจายทางการตลาด

แฟมขอมูลยอดโอน/ยอดคางโอน

แฟมขอมูลความตองการของลูกคาโทร./แวะ

ข อม ูลค าใช จ ายทางการตลาดแยกตามส ื่อ

ขอมูลยอดคางโอน

จํานวนลูกคาที่แวะชมโครงการ,
ขอมูลลูกคาที่ติดตอกลับบริษัทแยกตามสื่อ

ขอมูลคาใชจายทางการตลาด

ขอมูลยอดโอน

ขอมูลความตองการของลูกคา

แฟมขอมูลงบดุล

แฟมขอมูลงบกําไรขาดทุน

แฟมขอมูลคูแขง

แฟมขอมูลประมาณการยอดขาย/ยอดโอน

ขอมูลประมาณการยอดขาย/ยอดโอน

ขอมูลยอดขายของคูแขง

ขอมูลงบกําไรขาดทุน

ขอมูลงบดุล

สารสนเทศ
เพื่อชวยในการควบคุม

แผนงานประจําป

แฟมขอมูลการขาย/คืนบาน

ขอมูลยอดขาย

ขอมูลยอดขาย

ขอมูลยอดขาย/คืน

แฟมขอมูลตนทุนบาน

ขอมูลตนทุนบาน

สารสนเทศ
เพื่อชวยในการควบคุม
ความสามารถในการ

สรางกําไร

แฟมขอมูลการสงเสริมการขาย

ขอมูลการสงเสริมการขาย

ขอมูลการสงเสริมการขาย

แฟมขอมูลเงินเดือนพนักงานรายโครงการ

ขอมูลเงินเดือนพนักงานรายโครงการ

สารสนเทศเพื่อชวยในการควบคุม
ประสิทธิภาพ

 
 

รูปที่ 4.2  แสดงแผนภาพกระแสขอมูล ขั้นที่ 1 ของการออกรายงาน 
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2.1.1
การออกรายงาน

เพื่อชวยในการวิเคราะห
ยอดขาย และยอดโอน

แฟมขอมูลคาใชจายทางการตลาด

แฟมขอมูลยอดโอน/ยอดคางโอน

แฟมขอมูลความตองการของลูกคาโทร./แวะ

ขอมูลคาใชจายทางการตลาด

ขอมูลยอดโอน

แฟมขอมูลงบกําไรขาดทุน

แฟมขอมูลคูแขง

แฟมขอมูลประมาณการยอดขาย/ยอดโอน

ขอมูลประมาณการยอดขาย/ยอดโอน

ขอมูลยอดขายของคูแขง

สารสนเทศ
เพื่อชวยในการควบคุม
แผนงานประจําป

(การวิเคราะหยอดขายและยอดโอน)

แฟมขอมูลการขาย/คืนบาน

ขอมูลยอดขาย

2.1.2
การออกรายงาน

เพื่อชวยในการวิเคราะห
สวนแบงทางการตลาด

2.1.3
การออกรายงาน

เพื่อชวยในการวิเคราะห
อัตราสวนคาใชจายทางการ

ตลาดตอยอดขาย

ขอมูลยอดขาย ขอมูลยอดขาย

2.1.5
การออกรายงาน

เพื่อชวยในการวิเคราะห
ความตองการของลูกคา

2.1.4
การออกรายงาน

เพื่อชวยในการวิเคราะห
ทางการเงิน

แฟมขอมูลงบดุล

ขอมูลงบดุล

ขอมูลงบกําไรขาดทุน

ขอมูลยอดคืน

ขอมูลความตองการของลูกคา

สารสนเทศ
เพื่อชวยในการควบคุม
แผนงานประจําป

(การวิเคราะหความตองการของลูกคา)

สารสนเทศ
เพื่อชวยในการควบคุม
แผนงานประจําป

(การวิเคราะหอัตราสวน
คาใชจายทางการตลาด/ยอดขาย)

สารสนเทศ
เพื่อชวยในการควบคุม
แผนงานประจําป

(การวิเคราะหทางการเงิน)

สารสนเทศ
เพื่อชวยในการควบคุม
แผนงานประจําป

(การวิเคราะหสวนแบงทางการตลาด)

 
 

รูปที่ 4.3  แสดงแผนภาพกระแสขอมูล ขั้นที่ 2 ของการออกรายงานเพื่อชวยในการควบคุมแผนงานประจําป 
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(1) การวิเคราะหยอดขายและยอดโอน  เปนการประเมินยอดขาย
และยอดโอนที่เกิดขึ้นจริง เปรียบเทียบกับยอดที่ไดตั้งเปาหมายไว ในชวงเวลาที่
กําหนด เพ่ือดูวาบริษัทฯดําเนินงานไดตามแผนงานที่วางไวหรือไม  ซึ่งในการออก
รายงานนั้นจะแบงเปนโครงการ, กลุมโครงการ, และบริษัท  เพ่ือชวยใหผู
บริหารสามารถวิเคราะหขอมูลไดหลายระดับ 

(2) การวิเคราะหสวนแบงทางการตลาด  เปนการวิเคราะหสัดสวน
ยอดขายของบริษัทฯเปรียบเทียบกับยอดขายของคูแขงและตลาดโดยรวม 

(3) การวิเคราะหอัตราสวนคาใชจายทางการตลาดตอยอดขาย เปน
การนําขอมูลยอดขาย มาเปรียบเทียบกับขอมูลคาใชจายทางการตลาด เพ่ือ
วิเคราะหวา บริษัทฯมีรายจายมากเกินไปหรือไม เม่ือเทียบกับรายได 

(4) การวิเคราะหทางการเงิน เปนการหาอัตราสวนทางการเงินซึ่งจะ
แสดงใหเห็นถึงความสามารถในการดําเนินงานและการสรางกําไรของธุรกิจ   อัตรา
สวนทางการเงินที่สําคัญ ไดแก อัตราสวนกําไรขั้นตน (Gross Profit 
Margin) อัตราสวนกําไรสุทธิ (Net Profit Margin) 
เปนตน 

(5) การวิเคราะหลูกคา  เปนการติดตามผลการทํางานของกิจกรรม
ทางการตลาดโดยหาขอมูลจากลูกคาหรือกลุมเปาหมายวามีทัศนคติอยางไรตอสิน
คาของบริษัทฯ  และมีความตองการอยางไรในการเลือกซ้ือบาน 
2) การออกรายงานเพื่อชวยในการควบคุมความสามารถในการสรางกําไร 
ทุกบริษัทยอมตองการทราบถึงความสามารถในการสรางกําไรของสินคาของตัวเอง 

เชนเดียวกับบริษัทพัฒนาอสังหาริมทรัพยที่ตองการทราบวาบานที่ขายนั้นสามารถสราง
กําไรใหเทาไรซึ่งสารสนเทศนี้ จะสามารถชวยใหผูบริหารวิเคราะหไดวา ควรจะปรับปรุง
อยางไรเพื่อใหไดกําไรมากขึ้น  ซึ่งการควบคุมความสามารถในการสรางกําไรในระบบนี้  
มีดังนี้ 

(1) การวิเคราะหความสามารถในการสรางกําไรจําแนกตามผลิต
ภัณฑ ไดแก ประเภทบาน เชน บานเดี่ยวสั่งสราง, บานเดี่ยวสรางเสร็จกอนขาย
, ทาวนเฮาส, คอนโดมิเนียม, บานแฝด  และบานแบบตางๆ เชน พินทุ
มาศ, พฤกษรวี, …    เพ่ือวิเคราะหวา บานประเภทใด หรือบานแบบ
ใด สามารถสรางกําไรไดมากนอยเทาไร จะไดปรับเปลี่ยนและออกแบบบานให
เหมาะสมยิ่งข้ึน 

(2) การวิเคราะหความสามารถในการสรางกําไรจําแนกตามเขตการ
ขาย คือ โครงการ และทําเล เนื่องจากทางบริษัทฯมีโครงการที่ดําเนินการอยูเปน
จํานวนมาก ดังนั้นจึงตองวิเคราะหความสามารถในการสรางกําไรของแตละโครง
การวาเปนอยางไรเพื่อชวยในการวางแผนสําหรับโครงการที่จะเกิดขึ้นในอนาคต
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3) การออกรายงานเพื่อชวยในการควบคุมประสิทธิภาพ 
ในกรณีที่ยอดขายหรือกําไรไมเปนไปตามเปาหมายที่กําหนดไว คําถามมีอยูวา จะ

แกไขอยางไร  ส่ิงหนึ่งที่สามารถชวยผูบริหารไดคือ การวัดประสิทธิภาพของหนวยงาน
ขาย และกิจกรรมทางการตลาด ซึ่งจะชวยใหผูบริหารสามารถวิเคราะหไดวา ควรปรับปรุง
ประสิทธิภาพของการทํางานในสวนใด การควบคุมประสิทธิภาพในระบบนี้ สามารถแสดง
ไดดังรูปที่ 4.4 โดยแบงเปนดังนี้ 

(1) การวิเคราะหประสิทธิภาพของหนวยงานขาย ในที่นี้ ก็คือโครง
การตางๆนั่นเอง การวิเคราะหประสิทธิภาพของโครงการตางๆ เชน การเปรียบ
เทียบตนทุนพนักงานเฉลี่ยตอคน กับยอดขายเฉลี่ยตอพนักงาน 1 คน เพ่ือ
วิเคราะหวาโครงการนั้นมีประสิทธิภาพในการขายเปนอยางไร  

(2) การวิเคราะหประสิทธิภาพของการโฆษณา เชน ลูกคารูจักสินคา
จากโฆษณาใดมากที่สุด  จํานวนลูกคาที่โทร.มาสอบถามและที่แวะไปที่โครงการ 
ซึ่งเปนผลจากการโฆษณาแตละครั้งเปนเทาไร  และคาใชจายในการโฆษณาตอราย
คิดเปนเทาไร 

(3) การวิเคราะหประสิทธิภาพของการสงเสริมการขาย  เชน  ลูกคา
ซื้อเพราะการสงเสริมการขายใดมากที่สุด และยอดขายเพิ่มข้ึนเทาไรในชวงระยะ
เวลาที่มีการสงเสริมการขายนั้น 

 
4.1.3 การวิเคราะหขอมูลของผูบริหาร 

 
ตามที่ไดกลาวไวแลววา ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนา

อสังหาริมทรัพยนี้ เปนระบบที่ชวยผูบริหารในการบริหารงานขาย  ซึ่งจะชวยใหผูบริหารสามารถ
ติดตามผลการดําเนินงาน  และวิเคราะหหาเหตุผล และใชเปนเครื่องมือที่ชวยในการพิจารณาปรับ
แผนการดําเนินงาน ใหสอดคลองกับภาวะปจจุบันได   ดังนั้นการวิเคราะหขอมูลในระบบนี้ จะ
เปนการวิเคราะหโดยผูบริหารของบริษัทฯ    ซึ่งระบบนี้ จะใหสารสนเทศเพื่อชวยในการควบคุม
แผนงานประจําป, การควบคุมการทํากําไร, และการควบคุมประสิทธิภาพในการดําเนินงาน
ของบริษัทฯ   ผูบริหารสามารถวิเคราะหสารสนเทศตางๆเหลานี้  เพ่ือนําไปใชในการปรับนโยบาย
และแผนการดําเนินงานในดานตางๆ ดังแสดงในรูปที่ 4.1 คือ 
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รูปที่ 4.4  แสดงแผนภาพกระแสขอมูล ขั้นที่ 2 ของการออกรายงานเพื่อชวยในการควบคุมประสิทธิภาพ

2.3.1
การออกรายงาน

เพื่อชวยในการวิเคราะห
ประสิทธิภาพของ
หนวยงานขาย

แฟมขอมูลคาใชจายทางการตลาด

แฟมขอมูลยอดโอน/ยอดคางโอน

แฟมขอมูลความตองการของลูกคาโทร./แวะ

แฟมขอมูลการขาย/คืนบาน

ขอมูลยอดขาย

แฟมขอมูลการสงเสริมการขาย

ขอมูลการสงเสริมการขาย

แฟมขอมูลเงินเดือนพนักงานรายโครงการ

ขอมูลเงินเดือนพนักงานรายโครงการ

2.3..2
การออกรายงาน

เพื่อชวยในการวิเคราะห
ประสิทธิภาพใน
การโฆษณา

2.3.3
การออกรายงาน

เพื่อชวยในการวิเคราะห
ประสิทธิภาพของการ
สงเสริมการขาย

ขอมูลยอดคางโอน

ขอมูลลูกคาที่ติดตอกลับบริษัทแยกตามสื่อ

จํานวนลูกคาที่แวะชมโครงการ

ขอมูลยอดขาย
ตามชวงเวลา

สงเสริมการขาย

สารสนเทศเพื่อชวยใน
การควบคุมประสิทธิภาพ

(ของหนวยงานขาย)

ขอมูลคาใชจายทางการตลาดแยกตามสื่อ

สารสนเทศเพื่อชวยใน
การควบคุมประสิทธิภาพ

(ในการโฆษณา)

สารสนเทศเพื่อชวยใน
การควบคุมประสิทธิภาพ
(ของการสงเสริมการขาย)
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1) การปรับแผนการขายและการโอน 
ในระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยนี้ จุด

ประสงคหลักคือ เพ่ือชวยในการบริหารงานขาย  ถาการบริหารงานขายไมมีประสิทธิ
ภาพแลว บริษัทฯก็คงดําเนินธุรกิจตอไปดวยความลําบาก ดังนั้นถาผูบริหารไดรับสาร
สนเทศที่ชวยในการวิเคราะหยอดขายและยอดโอนที่เกิดขึ้นจริง วาเปนไปตามเปาหมายที่
กําหนดไวหรือไม หรือมีสวนแบงในตลาดเปนเทาไร รวมทั้งสถานะทางการเงินของ
บริษัทฯแลว ก็จะชวยใหผูบริหารสามารถวิเคราะหถึงแนวโนมที่จะเกิดขึ้นได และชวยใน
การพิจารณาหาสาเหตุในกรณีที่ผลการดําเนินงานไมเปนไปตามเปาหมายที่กําหนด ซึ่งจะ
ไดนําไปแกไขและปรับแผนการขายและการโอนได โดยจะถายทอดเปนนโยบายใหฝาย
โครงการนําไปปฏิบัติตอไป 

 
2) การปรับปรุงการออกแบบบาน 
ในธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยนี้ ตัวผลิตภัณฑคือบาน ดังนั้นการออกแบบบาน

จึงมีความสําคัญเปนอยางย่ิง ถาออกแบบไมดี ลูกคาไมชอบ ก็ขายไมได    หรือถาออกแบ
บดีแลว แตมีตนทุนสูงเกินไป ถาจะขายในราคาต่ํา บริษัทฯก็จะไมมีกําไร หรือถาจะขายใน
ราคาที่บริษัทฯมีกําไร ก็จะกลายเปนแพง ลูกคาก็ไมซื้อเชนกัน ดังนั้นถาผูบริหารไดรับสาร
สนเทศที่ชวยในการวิเคราะหวาบานแบบไหนที่ไดรับความนิยม แบบไหนสามารถสราง
กําไรไดดี  รวมทั้งความตองการของลูกคาแลว ก็จะสามารถนํามาชวยในการพิจารณาปรับ
ปรุงแบบบานใหดีข้ึน ซึ่งจะเปนประโยชนทั้งตอบริษัทฯและตอลูกคาดวย  

 
3) การปรับแผนการตลาด 
งานดานการตลาดเปนงานที่สําคัญมากงานหนึ่ง ที่ชวยในการสงเสริมงานขายใหมี

ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน  ถึงแมวาจะมีบานที่มีคุณภาพดี ราคาเหมาะสม แตถามีแผนการ
ตลาดที่ไมดี ก็อาจขายไดไมดีก็ได ดังนั้นถาผูบริหารไดรับสารสนเทศที่ชวยในการ
วิเคราะหวา การสงเสริมการขายใด หรือการโฆษณาใด มีประสิทธิภาพในการดึงความสน
ใจของลูกคาใหซื้อบานไดมากที่สุด และมีคาใชจายนอยที่สุด รวมถึงการวิเคราะหคาใช
จายทางการตลาดอื่นๆดวยแลว  ก็จะชวยใหผูบริหารสามารถนํามาใชในการพิจารณาปรับ
แผนการตลาดใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน  ซึ่งจะชวยสงเสริมงานขายใหดีข้ึนดวย 

 
จากการวิเคราะหแผนภาพกระแสขอมูลของระบบสามารถสรุปเปนโครงสรางระบบสาร

สนเทศเพื่อการบริหารงานขาย ของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยไดดังรูปที่ 4.5 
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  ระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขาย
     ของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย

 การสรางและปรับปรุง
       ฐานขอมูล

   การวิเคราะหขอมูล
      ของผูบริหาร

      การควบคุม
   แผนงานประจําป

การควบคุมความสามารถ
     ในการสรางกําไร

 ดานแผนการขาย
    และการโอน

     ดานการ
  ออกแบบบาน

ดานแผนการตลาด

    การออกรายงาน

    การควบคุม
   ประสิทธิภาพ

 ถายทอดขอมูล
 จากระบบตางๆ

 การวิเคราะหยอดขาย
     และยอดโอน

 การวิเคราะหสวนแบง
     ทางการตลาด

 การวิเคราะหอัตราสวน
 คาใชจายทางการตลาด
      ตอยอดขาย

   การวิเคราะหลูกคา

     การวิเคราะห
     ทางการเงิน

 ประสิทธิภาพของ
  หนวยงานขาย

 ประสิทธิภาพของ
    การโฆษณา

 ประสิทธิภาพของ
การสงเสริมการขาย

 จําแนกตาม
  ผลิตภัณฑ

 จําแนกตาม
 เขตการขาย

 
 

รูปที่ 4.5  แสดงโครงสรางระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนา
อสังหาริมทรัพย 
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4.2. การออกแบบสวนประสานงานผูใชในการแสดงผลลัพธ 

ในการพัฒนาระบบงานนั้น  ผลลัพธที่ไดจากระบบนับวาเปนสิ่งที่สําคัญที่สุด    ระบบที่พัฒนาจะ
ประสบความสําเร็จหรือบรรลุวัตถุประสงคหรือไม ก็ข้ึนอยูกับผลลัพธที่ผูใชนําไปใชงานถาผลลัพธดังกลาวไม
ตรงกับความตองการของผูใชระบบก็ไมสามารถใชงานตอไปได คุณลักษณะที่สําคัญของผลลัพธ คือ   

1) ความเที่ยงตรง (Relevance)  ส่ิงที่ไดรับตรงกับความตองการ หรือ
ความคาดหวังของผูใช          

2) ความคงที่ (Consistency) ผลลัพธที่ไดมีความถูกตอง มีคาคงที่ ไม
มีความขัดแยงที่เกิดจากการประมวลผล ทุกคร้ังที่ขอมูลเขาเหมือนกัน ผลลัพธที่ไดก็ตองเหมือนกัน 

3) ประโยชนที่ไดรับ (Benefit) ผูใชไดรับประโยชนเต็มที่จากผลลัพธดัง
กลาว และนําเสนออยางมีระบบใหผูใชสามารถเขาใจได    
4.2.1. สิ่งที่คํานึงถึงในการออกแบบสวนประสานงานผูใชในการแสดงผลลัพธ 
ในการออกแบบสวนประสานงานผูใชในการแสดงผลลัพธมีส่ิงที่ควรคํานึงถึง ประกอบดวยสวนตาง 

ๆ  ดังนี้ 
1) จุดมุงหมายหรือวัตถุประสงค    พิจารณาถึงจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคของการ

ใชงาน        ตัวอยางเชน   ผูใชตองการทราบยอดขายบาน เพ่ือนําไปติดตามการทํางานดานงาน
ขายของฝายโครงการ 

2) เวลาที่ตองการใชงาน   พิจารณาถึงเวลาที่ตองการใชงาน ตัวอยางเชน  ผูใช
ตองการทราบยอดขายบาน หลังจากที่มีการจัดรายการสงเสริมการขาย 

3) สถานที่ที่จะใชงาน   พิจารณาถึงสถานที่หรือบุคคลที่ตองการใชงาน  เชน  ผูจัดการ
โครงการ และผูจัดการกลุมโครงการ ใชงานที่โครงการตางๆ  สวนผูจัดการฝายอื่นๆใชงานที่สํานัก
งานใหญ 

 
4.2.2. การออกแบบการแสดงผลลัพธ  
การออกแบบผลลัพธของระบบงานนี้จะมีลักษณะเปนการแสดงผลลัพธทางจอภาพ   โดยผูใช

สามารถใสเง่ือนไขที่ตองการ  ระบบก็จะทําการประมวลผลและแสดงผลลัพธทางจอภาพโดยมีรูปแบบทั้งที่
เปนตารางและกราฟ 

สวนประสานงานผูใชในการแสดงผลลัพธที่ออกแบบในระบบนี้จะมีการแบงสวนเปน 3 สวน
ประกอบดวย   

1) สวนที่อยูดานบนในแตละหนา  จะเปนโลโกของบริษัทฯ  ชื่อระบบ  และเมนูหลัก
ของระบบ 

2) สวนที่อยูดานซาย  จะเปนเมนูยอยของแตละเมนูหลัก โดยเมื่อเลือกท่ีเมนูหลักแลว
ตรงสวนนี้จะเปลี่ยนเปนเมนูยอยของเมนูหลักนั้นๆ 

3) สวนที่อยูดานขวา  เปนสวนที่ใชแสดงรายละเอียดของสารสนเทศที่ตองการ ทั้งใน
รูปแบบตารางและกราฟ  เชน ตารางยอดขายแยกตามกลุมโครงการ  กราฟแสดงยอดโอนรายเดือน 
เปนตน 



 46
ตัวอยางหนาจอแสดงผลลัพธ แสดงไดดังรูปที่ 4.6 และ 4.7  

 
ผูวิจัยไดทําการออกแบบการแสดงผลลัพธทางหนาจอของระบบทั้งหมด จํานวน 32 

หนาจอ ดังแสดงตัวอยางในภาคผนวก โดยจําแนกไดดังนี้ 
(1) รายงานการวิเคราะหยอดขายหรือยอดโอนรายโครงการในรูปแบบตาราง      เปน

รายงานที่แสดงขอมูลยอดขายหรือยอดโอนของโครงการที่เลือก นับตั้งแตเปดโครงการจนถึงวันที่
ของขอมูลลาสุด โดยแสดงเปนจํานวนหนวย และจํานวนเงิน พรอมทั้งรายละเอียดตางๆของโครง
การ เชน ชื่อโครงการ ช่ือผูจัดการโครงการ วันที่เปดโครงการ วันที่ปดโครงการ จํานวนพื้นที่โครง
การ จํานวนแปลงที่สามารถขายได นอกจากนั้นยังแสดงรายละเอียดของยอดขายหรือยอดโอนแบง
ตามประเภทของบานดวย เชน บานเดี่ยว ทาวนเฮาส เปนตน หนาจอนี้มีประโยชนตอผูบริหารใน
การตรวจสอบสถานะของโครงการตางๆวา มียอดขายหรือยอดโอนสะสมเปนเทาไร ดําเนินการมา
นานเทาไร และยังสามารถขายไดอีกก่ีหนวย 

(2) รายงานการวิเคราะหยอดขายหรือยอดโอนรายโครงการในรูปแบบกราฟ       เปน
รายงานที่แสดงขอมูลยอดขายหรือยอดโอนของโครงการที่เลือก นับตั้งแตเปดโครงการจนถึงวันที่
ของขอมูลลาสุด โดยแสดงเปนกราฟพาย ซึ่งมีทั้งที่เปนจํานวนหนวย และจํานวนเงิน ใชเพ่ือดูสัด
สวนของยอดขายหรือยอดโอนแยกตามประเภทของบานวา ลูกคาในโครงการนี้ชอบซื้อบานประเภท
ใด 

(3) รายงานการวิเคราะหยอดขายตามชวงเวลาเปนเดือนในรูปแบบตาราง  เปนรายงาน
ที่แสดงขอมูลยอดขายขั้นตน ยอดขายที่ถูกยกเลิก และยอดขายสุทธิ โดยแสดงทั้งจํานวนหนวย และ
จํานวนเงิน และมีการแสดงขอมูลในหลายระดับ ไดแก ระดับบริษัท ระดับกลุมโครงการ ระดับโครง
การ และระดับประเภทของบาน ใชเพ่ือวิเคราะหยอดขายในแตละหนวยงานวาเปนอยางไร 

(4) รายงานการวิเคราะหยอดขายตามชวงเวลาเปนเดือนในรูปแบบกราฟ  เปนรายงาน
ที่แสดงขอมูลยอดขายขั้นตน หรือยอดขายที่ถูกยกเลิก หรือยอดขายสุทธิ โดยแสดงทั้งจํานวนหนวย 
และจํานวนเงิน ในรูปแบบกราฟแทง ใชเพ่ือเปรียบเทียบยอดขายแตละแบบดังกลาว ระหวางหนวย
งานตางๆในแตละระดับ เชน ระวางบริษัท ระหวางกลุมโครงการ ระหวางโครงการ หรือระหวาง
ประเภทของบาน 
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รูปที่ 4.6 ตัวอยางหนาจอแสดงผลลัพธ ในรูปแบบตาราง 

 

 
รูปที่ 4.7 ตัวอยางหนาจอแสดงผลลัพธ ในรูปแบบกราฟ 
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(5) รายงานการวิเคราะหยอดโอนตามชวงเวลาเปนเดือนในรูปแบบตาราง  เปนราย
งานที่แสดงขอมูลยอดโอนตามชวงเวลาที่เลือก โดยแสดงทั้งจํานวนหนวยและจํานวนเงิน และมีการ
แสดงขอมูลในหลายระดับ ไดแก ระดับบริษัท กลุมโครงการ โครงการ และประเภทของบาน ใชเพ่ือ
วิเคราะหยอดโอนในแตละหนวยงานวาเปนอยางไร  

(6) รายงานการวิเคราะหยอดโอนตามชวงเวลาเปนเดือนในรูปแบบกราฟ  เปนรายงาน
ที่แสดงขอมูลยอดโอนตามชวงเวลาที่เลือก โดยแสดงทั้งจํานวนหนวยและจํานวนเงิน ในรูปแบบ
กราฟแทง ใชเพ่ือเปรียบเทียบยอดโอน ระหวางหนวยงานตางๆในแตละระดับ เชน ระวางบริษัท 
กลุมโครงการ โครงการ หรือประเภทของบาน 

(7) รายงานการวิเคราะหยอดขายหรือยอดโอนเปรียบเทียบตามชวงเวลาในรูปแบบตา
ราง  เปนรายงานที่แสดงขอมูลยอดขายหรือยอดโอน เปนจํานวนหนวย และจํานวนเงิน เปรียบ
เทียบตามชวงเวลาที่เลือก ไดแก การเปรียบเทียบระหวางเดือน หรือระหวางไตรมาส หรือระหวางป 
โดยจะมีการแสดงขอมูลในหลายระดับ ไดแก ระดับบริษัท ระดับกลุมโครงการ ระดับโครงการ และ
ระดับประเภทของบาน ใชเพ่ือวิเคราะหยอดขายหรือยอดโอนในแตละหนวยงานวาเปนอยางไรใน
ชวงเวลาตางๆ 

(8) รายงานการวิเคราะหยอดขายหรือยอดโอนเปรียบเทียบตามชวงเวลาในรูปแบบ
กราฟ  เปนรายงานที่แสดงขอมูลยอดขายหรือยอดโอน เปนจํานวนหนวย หรือจํานวนเงิน เปรียบ
เทียบตามชวงเวลาที่เลือก ไดแก การเปรียบเทียบระหวางเดือน หรือระหวางไตรมาส หรือระหวางป 
โดยแสดงเปนกราฟเสน ใชเพ่ือวิเคราะหแนวโนมของยอดขายของแตละหนวยงานตางๆในแตละ
ระดับ เชน ระดับบริษัท ระดับกลุมโครงการ ระดับโครงการ หรือระดับประเภทของบาน 

(9) รายงานการวิเคราะหยอดขายหรือยอดโอนเปรียบเทียบกับยอดประมาณการ เปน
รายงานที่แสดงขอมูลยอดขายหรือยอดโอนที่เกิดขึ้นจริงในเดือนที่เลือก เปนจํานวนหนวย และ
จํานวนเงิน เปรียบเทียบกับยอดประมาณการ โดยแสดงในรูปแบบตาราง เพ่ือวิเคราะหวาหนวยงาน
ตางๆสามารถขายหรือโอนไดตามเปาที่กําหนดกี่เปอรเซนต โดยนอกจากจะเปรียบเทียบยอดใน
เดือนที่เลือกแลว ยังเปรียบเทียบเปนไตรมาส และป ของเดือนนั้นดวย 

(10) รายงานการวิเคราะหสวนแบงทางการตลาดในรูปแบบตาราง เปนรายงาน
ที่แสดงขอมูลยอดขายของบริษัทและยอดขายของบริษัทคูแขง เปนจํานวนหนวยและจํานวนเงิน ใช
เพ่ือเปรียบเทียบดูวาบริษัทของเราขายไดมากนอยเทาไรเมื่อเทียบกับคูแขง 
(11) รายงานการวิเคราะหสวนแบงทางการตลาดในรูปแบบกราฟ เปนรายงานที่แสดง

ขอมูลยอดขายของบริษัทและยอดขายของบริษัทคูแขง เปนจํานวนหนวย โดยแสดงเปนกราฟพาย 
ใชเพ่ือเปรียบเทียบสัดสวนยอดขายของบริษัทกับบริษัทคูแขง 
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(12) รายงานการวิเคราะหอัตราสวนคาใชจายทางการตลาดตอยอดขายในรูป

แบบตาราง เปนรายงานที่แสดงขอมูลคาใชจายทางการตลาดและยอดขายของบริษัทในชวงเวลาที่
เลือกแยกเปนรายเดือน โดยจะมีการคํานวณอัตราสวนคาใชจายทางการตลาดตอยอดขายดวย เพ่ือ
วิเคราะหวาบริษัทมีคาใชจายทางการตลาดสูงเกินไปหรือไมเม่ือเทียบกับยอดขาย 

(13) รายงานการวิเคราะหอัตราสวนคาใชจายทางการตลาดตอยอดขายในรูป
แบบกราฟ เปนรายงานที่แสดงขอมูลคาใชจายทางการตลาดหรืออัตราสวนคาใชจายทางการตลาด
ตอยอดขายของบริษัทในชวงเวลาที่เลือกเปรียบเทียบเปนรายเดือน โดยแสดงเปนกราฟเสน เพ่ือ
วิเคราะหแนวโนมของคาใชจายทางการตลาดของบริษัท 

(14) รายงานการวิเคราะหอัตราสวนกําไรขั้นตนในรูปแบบตาราง เปนการ
คํานวณกําไรขั้นตนของบริษัท ที่เกิดขึ้นจริงในชวงเวลาที่เลือก โดยกําไรขั้นตนนี้คิดจากยอดขายลบ
ดวยตนทุนโดยตรงของบานที่ขายไป แลวนํามาเปรียบเทียบกับยอดประมาณการ โดยแยกตามชวง
เวลาที่เลือก เชน รายเดือน หรือรายไตรมาส หรือรายป โดยแสดงผลกําไรเปนจํานวนเงินและ
เปอรเซ็นต พรอมทั้งคิดอัตราสวนความสําเร็จวาทําไดตามเปาก่ีเปอรเซ็นต นอกจากนั้นยังแสดงราย
ละเอียดของกําไรขั้นตน ซึ่งประกอบดวยกําไรขั้นตนของที่ดิน ตัวอาคาร และการตอเติม 

(15) รายงานการวิเคราะหอัตราสวนกําไรขั้นตนในรูปแบบกราฟ เปนการแสดง
กําไรขั้นตนของบริษัทที่เกิดขึ้นจริงในชวงเวลาที่เลือก โดยแสดงเปนกราฟเสน เพ่ือวิเคราะหแนว
โนมวาเปนอยางไร ซึ่งจะเปรียบเทียบเปนรายเดือน หรือรายไตรมาส หรือรายปตามชวงเวลาที่เลือก 

(16) รายงานการวิเคราะหอัตราสวนกําไรสุทธิในรูปแบบตาราง เปนการคํานวณ
กําไรสุทธิของบริษัท ที่เกิดขึ้นจริงในชวงเวลาที่เลือก โดยกําไรสุทธินี้คิดจากยอดขายลบดวยตนทุน
โดยตรงของบานที่ขายไป บวกดวยรายไดอื่นๆ และลบดวยตนทุนการดําเนินงานตางๆแลวนํามา
เปรียบเทียบกับยอดประมาณการ โดยแยกตามชวงเวลาที่เลือก เชน รายเดือน หรือรายไตรมาส 
หรือรายป โดยแสดงผลกําไรเปนจํานวนเงินและเปอรเซ็นต พรอมทั้งคิดอัตราสวนความสําเร็จวาทํา
ไดตามเปาก่ีเปอรเซ็นต  

(17) รายงานการวิเคราะหอัตราสวนกําไรสุทธิในรูปแบบกราฟ เปนการแสดง
กําไรสุทธิของบริษัทที่เกิดขึ้นจริงในชวงเวลาที่เลือก โดยแสดงเปนกราฟเสน เพ่ือวิเคราะหแนวโนม
วาเปนอยางไร ซึ่งจะเปรียบเทียบเปนรายเดือน หรือรายไตรมาส หรือรายปตามชวงเวลาที่เลือก 

(18) รายงานการวิเคราะหลูกคาจากยอดคืนบานในรูปแบบตาราง เปนรายงาน
ที่แสดงขอมูลยอดคืนบาน ของโครงการที่เลือกในชวงเวลาที่เลือก เปนจํานวนหนวยและจํานวนเงิน 
โดยแยกตามสาเหตุที่ลูกคายกเลิก ใชเพ่ือวิเคราะหวาทําไมลูกคาจึงยกเลิกการซื้อนั้น 
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(19) รายงานการวิเคราะหลูกคาจากยอดคืนบานในรูปแบบกราฟ เปนรายงานที่

แสดงขอมูลยอดคืนบาน ของโครงการที่เลือกในชวงเวลาที่เลือก เปนจํานวนหนวย หรือจํานวนเงิน 
แยกตามสาเหตุที่ลูกคายกเลิก โดยแสดงเปนกราฟพาย  เพ่ือวิเคราะหถึงสัดสวนของการคืนบาน
ดวยสาเหตุตางๆ 

(20) รายงานการวิเคราะหลูกคาจากความตองการในหัวขอตางๆ เปนรายงานที่
แสดงจํานวนลูกคาที่โทร.หรือแวะไปที่โครงการ ที่มีสถานภาพ หรือความตองการแบบตางๆในหัว
ขอที่เลือก ซึ่งไดแก สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดครอบครัวตอเดือน สาเหตุของความตองการบาน
ใหม ระยะเวลาที่จะซื้อ ทําเลที่สนใจ ประเภทบานที่สนใจ ราคาบานที่ตองการซื้อ ขนาดที่ดินที่
ตองการซื้อ และจํานวนเงินผอนดาวนตอเดือนที่ตองการผอน ซึ่งจะแสดงทั้งในรูปแบบตารางและ
กราฟพาย ทั้งนี้เพ่ือที่จะไดนํามาวิเคราะหถึงความตองการของลูกคาเพ่ือพัฒนาบานตอไป 

(21) รายงานการวิเคราะหความสามารถในการสรางกําไรตามเขตการขายในรูป
แบบตาราง จะพิจารณาถึงกําไรที่เกิดจากหนวยงานขายตางๆ โดยจะแบงเปนระดับบริษัท ระดับ
กลุมโครงการ และระดับโครงการ ซึ่งกําไรในที่นี้เปนกําไรขั้นตน โดยจะแสดงตัวเลขยอดขาย ตนทุน 
กําไรที่เปนจํานวนเงิน และเปอรเซ็นต ในชวงเวลาที่เลือก 

(22) รายงานการวิเคราะหความสามารถในการสรางกําไรตามเขตการขายในรูป
แบบกราฟ เปนรายงานที่แสดงตัวเลขกําไรที่เปนจํานวนเงิน หรือเปอรเซ็นต ในชวงเวลาที่เลือก โดย
แสดงเปนกราฟแทง เพ่ือเปรียบเทียบความสามารถในการสรางกําไรระหวางหนวยงานขายตางๆ 
โดยแบงเปนระดับบริษัท กลุมโครงการ และระดับโครงการ 

(23) รายงานการวิเคราะหความสามารถในการสรางกําไรตามผลิตภัณฑในรูป
แบบตาราง เปนรายงานที่พิจารณาถึงกําไรที่เกิดจากบานประเภทตางๆ ซึ่งเปนกําไรขั้นตน โดยจะ
แสดงตัวเลขยอดขาย ตนทุน กําไรที่เปนจํานวนเงิน และเปอรเซ็นต ในชวงเวลาที่เลือก โดยจําแนก
ตามบานประเภทตางๆ เชน บานเดี่ยว หรือทาวนเฮาส เปนตน 

(24) รายงานการวิเคราะหความสามารถในการสรางกําไรตามผลิตภัณฑในรูป
แบบกราฟ เปนรายงานที่แสดงตัวเลขกําไรที่เปนจํานวนเงิน หรือเปอรเซ็นต ในชวงเวลาที่เลือก โดย
แสดงเปนกราฟแทง เพ่ือเปรียบเทียบความสามารถในการสรางกําไรระหวางบานแตละประเภท 

(25) รายงานการวิเคราะหตนทุนพนักงานตอยอดขายในรูปแบบตาราง เปนการ
พิจารณาอัตราสวนตนทุนเงินเดือนเฉลี่ยตอคน กับยอดขายเฉลี่ยตอคน โดยจะแสดงขอมูลจํานวน
พนักงานในแตละเดือน เงินเดือนเฉลี่ยตอคน ยอดขายเฉลี่ยตอคน  ที่อยูในชวงเวลาและโครงการที่
เลือก และมีการคํานวณอัตราสวนของตนทุนเงินเดือนเฉลี่ยตอคน กับยอดขายเฉลี่ยตอคน ซึ่งถาตัว
เลขยิ่งเขาใกลศูนย หมายความวาหนวยงานขายนี้มีประสิทธิภาพในการขายสูง แตถาเทากับ 1 ข้ึน
ไปหมายความวาหนวยงานขายนี้มีประสิทธิภาพในการขายต่ํา 

(26) รายงานการวิเคราะหตนทุนพนักงานตอยอดขายในรูปแบบกราฟ เปนราย
งานที่แสดงอัตราสวนของตนทุนเงินเดือนเฉลี่ยตอคน กับยอดขายเฉลี่ยตอคน เปรียบเทียบเปนราย
เดือนตามชวงเวลาที่เลือก โดยแสดงเปนกราฟเสน เพ่ือวิเคราะหแนวโนมของอัตราสวนนี้ ซึ่งถาตัว
เลขยิ่งเขาใกลศูนย จะหมายถึงมีประสิทธิภาพในการขายสูง 
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(27) รายงานการวิเคราะหยอดคางโอนตามชวงเวลาเปนเดือนในรูปแบบตาราง  

เปนรายงานที่แสดงขอมูลยอดคางโอน โดยแสดงทั้งจํานวนหนวย และจํานวนเงิน และมีการแสดง
ขอมูลในหลายระดับ ไดแก ระดับบริษัท ระดับกลุมโครงการ ระดับโครงการ และระดับประเภทของ
บาน ใชเพ่ือวิเคราะหประสิทธิภาพของหนวยงานขายวาเปนอยางไร สามารถดูแลลูกคาตั้งแตซื้อบาน
จนถึงโอนบานไดตรงตามระยะเวลาหรือไม เพราะถาย่ิงโอนเร็วเทาไร บริษัทก็จะไดเงินเร็วเทานั้น 

(28) รายงานการวิเคราะหยอดคางโอนตามชวงเวลาเปนเดือนในรูปแบบกราฟ  
เปนรายงานที่แสดงขอมูลยอดคางโอน เปนจํานวนหนวย หรือจํานวนเงิน เปรียบเทียบตามชวงเวลา
ที่เลือก ไดแก การเปรียบเทียบระหวางเดือน หรือระหวางไตรมาส หรือระหวางป โดยแสดงเปน
กราฟเสน ใชเพ่ือวิเคราะหแนวโนมของยอดคางโอนของแตละหนวยงานตางๆในแตละระดับ เชน 
ระดับบริษัท ระดับกลุมโครงการ ระดับโครงการ หรือระดับประเภทของบาน 

(29) รายงานการวิเคราะหประสิทธิภาพของการโฆษณาในรูปแบบตาราง  เปน
รายงานที่แสดงจํานวนเงินคาใชจายของแตละส่ือ ในชวงเวลาที่เลือก และจํานวนลูกคาที่ติดตอกลับ
ซึ่งเห็นโฆษณาจากสื่อนั้นๆ พรอมทั้งคํานวณตนทุนคาโฆษณาตอลูกคาหนึ่งราย ใชเพ่ือวิเคราะหประ
สิทธิภาพของสื่อตางๆที่ใชในการโฆษณา ซึ่งถาตนทุนคาโฆษณาตอลูกคาหนึ่งรายยิ่งนอย แสดงวา
ส่ือนั้นมีประสิทธิภาพในการโฆษณาสูง 

(30) รายงานการวิเคราะหประสิทธิภาพของการโฆษณาในรูปแบบกราฟ  เปน
รายงานที่แสดงจํานวนเงินคาใชจายของแตละส่ือ หรือจํานวนลูกคาที่ติดตอกลับซึ่งเห็นโฆษณาจาก
ส่ือนั้นๆ หรือตนทุนคาโฆษณาตอลูกคาหนึ่งราย โดยแสดงเปนกราฟแทง ใชเพ่ือเปรียบเทียบ
ระหวางส่ือแตละชนิด เพ่ือดูวาส่ือไหนมีประสิทธิภาพในการโฆษณาสูงสุด 

(31) รายงานการวิเคราะหประสิทธิภาพของการสงเสริมการขายในรูปแบบตา
ราง  เปนรายงานที่แสดงยอดขายรายเดือน ตั้งแตกอนมีการสงเสริมการขาย 2 เดือน จนถึงหลัง
การสงเสริมการขาย 2 เดือน และสวนตางยอดขายในแตละเดือน ใชเพ่ือวิเคราะหประสิทธิภาพของ
การสงเสริมการขายวา สามารถทําใหยอดขายเพิ่มข้ึนเทาไร 

(32) รายงานการวิเคราะหประสิทธิภาพของการสงเสริมการขายในรูปแบบ
กราฟ เปนรายงานที่แสดงยอดขายรายเดือน ตั้งแตกอนมีการสงเสริมการขาย 2 เดือน จนถึงหลัง
การสงเสริมการขาย 2 เดือน ในลักษณะกราฟเสน เพ่ือจะไดเห็นการเคลื่อนไหวของยอดขายไดชัด
เจนวา การสงเสริมการขายนั้นมีผลตอยอดขายอยางไร 

4.3. การออกแบบฐานขอมูล 
การออกแบบฐานขอมูลสามารถแบงได 2 ระดับ คือ การออกแบบระดับสารสนเทศ และการออก

แบบทางกายภาพ การออกแบบระดับสารสนเทศเปนสวนของการศึกษา วิเคราะห และรวบรวมความ
ตองการของผูใช ซึ่งประกอบดวยรายละเอียดตางๆ เชน ลักษณะของรายงานที่ตองการ การคนหาขอมูล การ
ประมวลผลและปรับปรุงขอมูล สวนการออกแบบทางกายภาพจะใหความสําคัญตอประสิทธิภาพของระบบ 
ซึ่งอาจหมายถึง ความเร็วในการใชงาน ความงายและความสะดวกสบายในการใชงาน หรือการประหยัดเนื้อ
ที่ในการจัดเก็บ เปนตน ผูวิจัยไดพิจารณาองคประกอบตางๆ ดังที่กลาวมาและไดออกแบบฐานขอมูล โดยมี
แผนภาพแบบจําลองขอมูลที่แสดงเอนติตีและความสัมพันธของเอนติตี แสดงไดดังรูปที่ 4.8 



 52
 

บ ร ิษ ัท

ก ล ุม โ ค ร ง ก า ร

โ ค ร ง ก า ร

ป ร ะ ม า ณ ก า ร
ข อ ม ูล ท า ง ก า ร เ ง ิน ข อ ม ูล ท า ง ก า ร เ ง ิน

ต น ท ุน บ า น

เ ง ิน เด ือ น พ น ัก ง า น

ค า ใ ช จ า ย
ท า ง ก า ร ต ล า ด

ย อ ด ค ืน บ า น

ย อ ด ข า ย /ย อ ด โ อ น

ป ร ะ ม า ณ ก า ร
ย อ ด ข า ย /ย อ ด โ อ น

ผ ัง ข า ย

ร า ย ล ะ เอ ีย ด
แ ป ล ง ข า ย

โ ค ร ง ก า ร ค ูแ ข ง

ย อ ด ข า ย ข อ ง ค ูแ ข ง

ล ูก ค า

ค ว า ม ต อ ง ก า ร
ข อ ง ล ูก ค า

ย อ ด ค า ง โ อ น

เอ น ต ิต ี
ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ แ บ บ ห น ึ่ง ต อ ห น ึ่ง
ค ว า ม ส ัม พ ัน ธ แ บ บ ห น ึ่ง ต อ ห ล า ย

 

 
รูปที่ 4.8  แสดงแผนภาพแบบจําลองขอมูล 



 53
เมื่อเสร็จสิ้นการออกแบบแผนภาพแบบจําลองขอมูลแลว จึงทําการพิจารณาโครงสรางของฐานขอ

มู ล โดยกํ าหนดชื่ อตาราง, รายละเอียดของขอมู ล  (Attribute or Column 
Name),    คี ย ห ลั ก  (Primary Key : PK),  คี ย น อก  (Foreign 
Key : FK),  ประเภทขอมูล,  และขนาดของขอมูล  ซึ่งโครงสรางของฐานขอมูลในระบบ 
ประกอบดวยตารางตางๆ  ดังนี้  
4.3.1 ตารางบริษัท 

เปนตารางที่เก็บขอมูลรายละเอียดตางๆเก่ียวกับบริษัท ประกอบดวย รหัส, ชื่อ และที่อยูของ
บริษัท ใชเพ่ือจําแนกขอมูลตางๆใหเปนหมวดหมูแยกตามบริษัท เนื่องจากมีบริษัทในเครืออยูหลายบริษัท
ดวยกัน แสดงไดตามตารางที่ 4.1 
ตารางที่ 4.1  แสดงโครงสราง ตารางบริษัท 

No Column Name Data Type Size Description PK FK
1. Company_ID Char 5 รหัสบริษัท /  
2. Company_Name Varchar 50 ชื่อบริษัท   
3. Company_Addr1 Varchar 50 ที่อยูบริษัท 1   
4. Company_Addr2 Varchar 50 ที่อยูบริษัท 2   
5. Company_Addr3 Varchar 50 ที่อยูบริษัท 3   
6. Is_Subsidiary Char 1 เปนบริษัทในเครือ(Y)   
7. Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   
8. Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 

4.3.2 ตารางกลุมโครงการ 
เปนตารางที่เก็บขอมูลรายละเอียดตางๆเก่ียวกับกลุมโครงการ ประกอบดวย รหัสบริษัท, รหัส

และช่ือของกลุมโครงการ, และชื่อของผูจัดการกลุมโครงการ   ใชเพ่ือจําแนกขอมูลตางๆใหเปนหมวดหมู
แยกตามกลุมโครงการ เพ่ือความคลองตัวในการจัดการ แสดงไดตามตารางที่ 4.2 
ตารางที่ 4.2  แสดงโครงสราง ตารางกลุมโครงการ 

No Column Name Data Type Size Description PK FK
1. Company_ID Char 5 รหัสบริษัท / / 
2. Group_ID Char 3 รหัสกลุมโครงการ /  
3. Group_Name Varchar 50 ชื่อกลุมโครงการ   
4. GroupMgr_Name Varchar 50 ชื่อผูจัดการกลุมโครงการ   
5. Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   
6. Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 
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4.3.3 ตารางโครงการ  

เปนตารางที่เก็บขอมูลรายละเอียดตางๆเก่ียวกับโครงการ ประกอบดวย  รหัสบริษัท, รหัสและ
ชื่อโครงการ, กลุมโครงการที่สังกัด, ช่ือผูจัดการโครงการ, ที่อยูของโครงการ, จํานวนพื้นที่ขาย, 
วันที่เปดโครงการ, และวันที่ปดโครงการ ใชเพ่ือจําแนกขอมูลตางๆใหเปนหมวดหมูแยกตามโครงการ 
แสดงไดตามตารางที่ 4.3 
 
ตารางที่ 4.3  แสดงโครงสราง ตารางโครงการ 

No Column Name Data Type Size Description PK FK 
1.  Company_ID Char 5 รหัสบริษัท / / 
2.  Project_ID Char 3 รหัสโครงการ /  
3.  Project_Name Varchar 50 ชื่อโครงการ   
4.  Group_ID Char 3 รหัสกลุมโครงการ  / 
5.  ProjectMgr_Name Varchar 50 ชื่อผูจัดการโครง

การ 
  

6.  Project_Addr1 Varchar 50 ที่อยูโครงการ 1   
7.  Project_Addr2 Varchar 50 ที่อยูโครงการ 2   
8.  Project_Addr3 Varchar 50 ที่อยูโครงการ 3   
9.  Total_Area Varchar 20 พื้นที่ทั้งหมดของ

โครงการ (ไร-งาน-
ตารางวา) 

  

10.  Total_Sale_Area Decimal 10,2 จํานวนพื้นที่ขาย 
(ตารางวา) 

  

11.  Total_Sale_Unit Integer 4 จํานวนแปลงขาย   
12.  Start_Date Date  วันที่เปดโครงการ   
13.  End_Date Date  วันที่ปดโครงการ   
14.  Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   
15.  Update_User Char 10 รหัสผูแกไขราย

การ 
 / 
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4.3.4 ตารางผังขาย 

เปนตารางที่เก็บขอมูลรายละเอียดตางๆเก่ียวกับผังขาย โดยในแตละโครงการจะมีการแบงผังขาย
ออกเปนเฟส ซึ่งจะเปดขายทีละเฟส ตารางนี้ประกอบดวย รหัสบริษัท, รหัสโครงการ, รหัสเฟสท่ีเปด
ขาย, จํานวนแปลงขายในเฟสนั้น, วันที่เร่ิมขายเฟสนั้น, และช่ือรูปผังขาย แสดงไดตามตารางที่ 4.4 
ตารางที่ 4.4  แสดงโครงสราง ตารางผังขาย 
No Column Name Data 

Type 
Siz
e 

Description PK FK

1.  Company_ID Char 5 รหัสบริษัท / / 

2.  Project_ID Char 3 รหัสโครงการ / / 

3.  Phase_ID Char 1 รหัสเฟสที่เปดขาย /  

4.  Sale_Unit Integer 4 จํานวนแปลงขาย   

5.  Effective_Da
te 

Date  วันที่เริ่มขาย   

6.  Closed_Date Date  วันที่ปดการขาย   

7.  Image_Name Char 20 ชื่อรูปผังขาย   

8.  Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   

9.  Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 

4.3.5 ตารางแปลงขาย 
เปนตารางที่เก็บขอมูลรายละเอียดตางๆเก่ียวกับแปลงขาย  ไดแก รหัสบริษัท, รหัสโครงการ, 

รหัสแปลงขาย, รหัสเฟสที่เปดขาย, พ้ืนที่ของแปลงขายนั้น เปนตารางวา, และตําแหนงของแปลง
ในผังขาย  แสดงไดตามตารางที่ 4.5 
ตารางที่ 4.5  แสดงโครงสราง ตารางแปลงขาย 
N
o 

Column 
Name 

Data 
Type 

Si
ze 

Description PK FK

1.  Company_ID Char 5 รหัสบริษัท / / 
2.  Project_ID Char 3 รหัสโครงการ / / 
3.  Lock_ID Char 5 รหัสแปลงขาย /  
4.  Phase_ID Char 1 รหัสเฟสที่เปดขาย  / 
5.  Lock_Area Decima

l 
10
,2 

พ้ืนที่ (ตารางวา)   

6.  X_Position Intege
r 

3 ตําแหนง X ในผังขาย   

7.  Y_Position Intege
r 

3 ตําแหนง Y ในผังขาย   

8.  Is_Sold Char 1 ขายแลว (Y/N)   
9.  Update_Dat

e 
Date  วันที่แกไขรายการ   

10.Update_Use
r 

Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 



 56
4.3.6 ตารางยอดขายและยอดโอน 

เปนตารางที่เก็บขอมูลยอดขายและยอดโอน สรุปเปนรายเดือนแยกตามประเภทบาน  ไดแก รหัส
บริษัท, รหัสกลุมโครงการ, รหัสโครงการ, เดือนที่เกิดยอดขาย/ยอดโอน, ประเภทบาน, ยอดขาย 
และยอดโอน ทั้งจํานวนแปลง และจํานวนเงิน (ลานบาท) แสดงไดตามตารางที่ 4.6 
ตารางที่ 4.6  แสดงโครงสราง ตารางยอดขายและยอดโอน 
No Column Name Data 

Type 
Siz
e 

Description PK FK

1.  Company_ID Char 5 รหัสบริษัท / / 

2.  Group_ID Char 3 รหัสกลุมโครงการ / / 

3.  Project_ID Char 3 รหัสโครงการ / / 

4.  Data_date Date  วันที่ที่เกิดยอดขาย/ยอดโอน (ขอมูลถึงวันที่) /  

5.  Data_month Integer 2 เดือนที่เกิดยอดขาย/ยอดโอน   

6.  Data_Quarter Integer 1 ไตรมาสที่เกิดยอดขาย/ยอดโอน   

7.  Data_year Integer 4 ปที่เกิดยอดขาย/ยอดโอน   

8.  House_Type Char 1 ประเภทบาน 
1 = บานเดี่ยว 
2 = บานแพ็กเกจ 
3 = ทาวเฮาส 
4 = คอนโดมิเนียม 
5 = ที่ดินเปลา 
6 = อาคารพาณิชย 
7 = บานพรอมอยู 
8 = บานสรางเสร็จกอนขาย 

/  

9.  Sales_Unit Integer 3 จํานวนแปลงของยอดขาย   

10.  Sales_Amt Decimal 10,
2 

จํานวนเงินของยอดขาย(บาท)   

11.  Trans_Unit Integer 3 จํานวนแปลงของยอดโอน   

12.  Trans_Amt Decimal 10,
2 

จํานวนเงินของยอดโอน(บาท)   

13.  Cancel_Unit Integer 3 จํานวนแปลงของยอดคืน   

14.  Cancel_Amt Decimal 10,
2 

จํานวนเงินของยอดโอน(บาท)   

15.  Pending_Unit Integer 3 จํานวนแปลงของยอดคางโอน   

16.  Pending_Amt Decimal 10,
2 

จํานวนเงินของยอดคางโอน(บาท)   

17.  House_Cost Decimal 10,
2 

ตนทุนราคาบาน   

18.  Land_Cost Decimal 10,
2 

ตนทุนราคาที่ดิน   

No Column Name Data 
Type 

Siz
e 

Description PK FK

19.  Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   

20.  Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 
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4.3.7 ตารางประมาณการยอดขายและยอดโอน 

เปนตารางที่เก็บขอมูลยอดประมาณการขาย และยอดประมาณการโอน ของบานแตละประเภท ใน
แตละโครงการ ซึ่งจะเปนยอดประมาณการที่สรุปเปนรายเดือน ขอมูลนี้จะไดจากทางฝายโครงการ โดยจะ
ประมาณการไวลวงหนาเปนป และจะมีการทบทวนแกไขอีกครั้งตอนกลางป  ตารางนี้ประกอบดวย รหัส
บริษัท, รหัสกลุมโครงการ, รหัสโครงการ, ปที่ประมาณการ, ประเภทยอดประมาณการ,ประเภทบาน, 
และยอดประมาณการของแตละเดือน  แสดงไดตามตารางที่ 4.7 
ตารางที่ 4.7  แสดงโครงสราง ตารางประมาณการยอดขายและยอดโอน 
No Column Name DataT

ype 
Si
ze 

Description PK FK

1.  Company_ID Char 5 รหัสบริษัท / / 
2.  Group_ID Char 3 รหัสกลุมโครงการ / / 
3.  Project_ID Char 3 รหัสโครงการ / / 
4.  Data_Year Char 4 ปที่ประมาณการ /  
5.  Projected_T

ype 
Char 1 ประเภทยอดประมาณการ 

S = ยอดประมาณการขาย 
T = ยอดประมาณการโอน 

/  

6.  House_Type Char 1 ประเภทบาน 
1 = บานเดี่ยว 
2 = บานแพ็กเกจ 
3 = ทาวเฮาส 
4 = คอนโดมิเนียม 
5 = ที่ดินเปลา 
6 = อาคารพาณิชย 
7 = บานพรอมอยู 
8 = บานสรางเสร็จกอนขาย 

/  

7.  M1_Projecte
d_Unit 

Integ
er 

3 จํานวนแปลงประมาณการเดือน 1   

8.  M1_Projecte
d_Amt 

Decim
al 

10
,2 

จํานวนเงินประมาณการเดือน 1   

9.  M2_Projecte
d_Unit 

Integ
er 

3 จํานวนแปลงประมาณการเดือน 2   

10.  M2_Projecte
d_Amt 

Decim
al 

10
,2 

จํานวนเงินประมาณการเดือน 2   
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ตารางที่ 4.7 แสดงโครงสราง ตารางประมาณการยอดขายและยอดโอน (ตอ) 

No Column Name DataType Size Description PK FK

11.  M3_Projected_Unit Integer 3 จํานวนแปลงประมาณการ
เดือน 3 

  

12.  M3_Projected_Amt Decimal 10,2 จํานวนเงินประมาณการเดือน 
3 

  

13.  M4_Projected_Unit Integer 3 จํานวนแปลงประมาณการ
เดือน 4 

  

14.  M4_Projected_Amt Decimal 10,2 จํานวนเงินประมาณการเดือน 
4 

  

15.  M5_Projected_Unit Integer 3 จํานวนแปลงประมาณการ
เดือน 5 

  

16.  M5_Projected_Amt Decimal 10,2 จํานวนเงินประมาณการเดือน 
5 

  

17.  M6_Projected_Unit Integer 3 จํานวนแปลงประมาณการ
เดือน 6 

  

18.  M6_Projected_Amt Decimal 10,2 จํานวนเงินประมาณการเดือน 
6 

  

19.  M7_Projected_Unit Integer 3 จํานวนแปลงประมาณการ
เดือน 7 

  

20.  M7_Projected_Amt Decimal 10,2 จํานวนเงินประมาณการเดือน 
7 

  

21.  M8_Projected_Unit Integer 3 จํานวนแปลงประมาณการ
เดือน 8 

  

22.  M8_Projected_Amt Decimal 10,2 จํานวนเงินประมาณการเดือน 
8 

  

23.  M9_Projected_Unit Integer 3 จํานวนแปลงประมาณการ
เดือน 9 

  

24.  M9_Projected_Amt Decimal 10,2 จํานวนเงินประมาณการเดือน 
9 

  

25.  M10_Projected_Unit Integer 3 จํานวนแปลงประมาณการ
เดือน 10 

  

26.  M10_Projected_Amt Decimal 10,2 จํานวนเงินประมาณการเดือน 
10 

  

27.  M11_Projected_Unit Integer 3 จํานวนแปลงประมาณการ
เดือน 11 

  

28.  M11_Projected_Amt Decimal 10,2 จํานวนเงินประมาณการเดือน 
11 

  

29.  M12_Projected_Unit Integer 3 จํานวนแปลงประมาณการ
เดือน 12 

  

30.  M12_Projected_Amt Decimal 10,2 จํานวนเงินประมาณการเดือน 
12 

  

31.  Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   

32.  Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 
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4.3.8 ตารางยอดคืนบาน 

เปนตารางที่เก็บขอมูลรายการบานที่ถูกลูกคาคืน พรอมทั้งเหตุผลในการคืน  ซึ่งจะเปนประโยชน
เพ่ือชวยในการวิเคราะหความตองการของลูกคาวาลูกคามีความตองการอยางไร  เพราะเหตุใดจึงคืนบาน  
ขอมูลเหลานี้จะเปนประโยชนตอบริษัทเพื่อนําไปพัฒนาสินคาและบริการใหตรงกับความตองการของลูกคา
ตอไป  ตารางยอดคืนบานนี้ ประกอบดวย  
แสดงไดตามตารางที่ 4.8 
ตารางที่ 4.8  แสดงโครงสราง ตารางยอดคืนบาน 
No Column Name DataTy

pe 
Siz
e 

Description PK FK

1.  Company_ID Char 5 รหัสบริษัท / / 

2.  Group_ID Char 3 รหัสกลุมโครงการ / / 

3.  Project_ID Char 3 รหัสโครงการ / / 

4.  Data_date Date  วันที่ที่เกิดยอดคืน (ขอมูลถึงวันที่) /  

5.  Data_month Intege
r 

2 เดือนที่เกิดยอดคืน   

6.  Data_Quarter Intege
r 

1 ไตรมาสที่เกิดยอดคืน   

7.  Data_year Intege
r 

4 ปที่เกิดยอดคืน   

8.  Cancel_Type Char 1 ประเภทการคืน 
1=เปลี่ยนแปลงขายในโครงการเดิม 
2=เปลี่ยนแบบบานในโครงการเดิม 
3=เปลี่ยนแปลงขายและแบบบานใน 
   โครงการเดิม 
4=เปลี่ยนแปลงขายและแบบบาน 
   ขามโครงการ 
5=ริบบาน 

/  

9.  Cancel_Unit Intege
r 

3 จํานวนแปลงที่คืน   

10. Cancel_Amt Decima
l 

10,
2 

จํานวนเงินที่คืน   

11. Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   

12. Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 
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4.3.9 ตารางยอดขายของบริษัทคูแขง 

เปนตารางที่เก็บขอมูลยอดขายของบริษัทคูแขง สรุปเปนรายเดือน  เพ่ือนําไปใชประโยชนในการ
วิเคราะหสวนแบงทางการตลาด  ขอมูลในตามรางนี้ไดแก รหัสบริษัท, รหัสกลุมโครงการ, รหัสโครงการ
, เดือนที่เกิดยอดขาย, ประเภทบาน, ยอดขายเปนจํานวนแปลง และจํานวนเงิน (บาท)  แสดงไดตาม
ตารางที่ 4.9 
 
ตารางที่ 4.9  แสดงโครงสราง ตารางยอดขายของบริษัทคูแขง 
No Column Name DataTy

pe 
Siz
e 

Description PK FK

1.  Company_ID Char 5 รหัสบริษัท / / 

2.  Group_ID Char 3 รหัสกลุมโครงการ / / 

3.  Project_ID Char 3 รหัสโครงการ / / 

4.  Data_date Date  วันที่ที่เกิดยอดขาย (ขอมูลถึงวันที่) /  

5.  Data_month Intege
r 

2 เดือนที่เกิดยอดขาย   

6.  Data_Quarter Intege
r 

1 ไตรมาสที่เกิดยอดขาย   

7.  Data_year Intege
r 

4 ปที่เกิดยอดขาย   

8.  House_Type Char 1 ประเภทบาน 
1 = บานเดี่ยว 
2 = บานแพ็กเกจ 
3 = ทาวเฮาส 
4 = คอนโดมิเนียม 
5 = ที่ดินเปลา 
6 = อาคารพาณิชย 
7 = บานพรอมอยู 
8 = บานสรางเสร็จกอนขาย 

/  

9.  Sales_Unit Intege
r 

3 จํานวนแปลงของยอดขาย   

10. Sales_Amt Decima
l 

10,
2 

จํานวนเงินของยอดขาย(บาท)   

11. Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   

12. Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 

 



 61
4.3.10 ตารางตนทุนบุคลากร 

เปนตารางที่เก็บขอมูลตนทุนของบุคคลากรที่เก่ียวของกับการขายโดยตรง สรุปเปนรายเดือน  ไดแก 
รหัสบริษัท, รหัสกลุมโครงการ, รหัสโครงการ, เดือนที่เกิดตนทุน, ยอดตนทุน, จํานวนพนักงาน  
แสดงไดตามตารางที่ 4.10 
 
ตารางที่ 4.10  แสดงโครงสราง ตารางตนทุนบุคลากร 
N
o 

Column 
Name 

Data
Type

Si
ze

Description P
K

F
K

1. Company_I
D 

Char 5 รหัสบริษัท / /

2. Group_ID Char 3 รหัสกลุมโครงการ / / 
3. Project_I

D 
Char 3 รหัสโครงการ / /

4. Data_date Date  วันที่ที่เกิดตนทุน (ขอมูลถึงวันที่) /  
5. Data_mont

h 
Inte
ger 

2 เดือนที่เกิดตนทุน   

6. Data_Quar
ter 

Inte
ger 

1 ไตรมาสที่เกิดตนทุน   

7. Data_year Inte
ger 

4 ปที่เกิดตนทุน   

8. Salary_Am
t 

Deci
mal 

10
,2

ตนทุนเงินเดือน (บาท)   

9. Staff_Num Inte
ger 

3 จํานวนพนักงาน   

10 Update_Da
te 

Date  วันที่แกไขรายการ   

11 Update_Us
er 

Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  /
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4.3.11 ตารางตนทุนสื่อ 

เปนตารางที่เก็บขอมูลตนทุนของสื่อที่ใชในการโฆษณา ประชาสัมพันธบริษัท และโครงการตางๆ 
สรุปเปนรายเดือน โดยตนทุนที่เปนตนทุนรวมจะตองมีการจัดสรรเขากลุมโครงการ และโครงการตางๆ ที่
เก่ียวของ  ขอมูลในตารางนี้ไดแก รหัสบริษัท, รหัสกลุมโครงการ, รหัสโครงการ, เดือนที่เกิดตนทุน, 
ประเภทสื่อ และยอดตนทุน  แสดงไดตามตารางที่ 4.11 
ตารางที่ 4.11  แสดงโครงสราง ตารางตนทุนสื่อ 
N
o 

Column Name DataT
ype 

Si
ze 

Description PK FK

1.  Company_ID Char 5 รหัสบริษัท / / 
2.  Group_ID Char 3 รหัสกลุมโครงการ / / 
3.  Project_ID Char 3 รหัสโครงการ / / 
4.  Data_date Date  วันที่ที่เกิดตนทุน (ขอมูลถึงวันที่) /  
5.  Data_month Integ

er 
2 เดือนที่เกิดตนทุน   

6.  Data_Quarte
r 

Integ
er 

1 ไตรมาสที่เกิดตนทุน   

7.  Data_year Integ
er 

4 ปที่เกิดตนทุน   

8.  Media_Type Char 2 01 = ไทยรัฐ 
02 = ประชาชาติธุรกิจ 
03 = กรุงเทพธุรกิจ 
04 = บางกอกโพสต 
05 = ขาวสด 
06 = มติชน 
07 = เนชั่น 
08 = หนังสือพิมพอ่ืนๆ 
09 = ปาย 
10 = ขาวแลนด 
11 = เพ่ือน/ญาติ 
12 = จดหมาย/แผนพับ 
13 = ชายคา 
14 = นิตยสาร 
15 = Home buyer 
Guide 
16 = วิทยุ 
17 = ทีวี 
18 = เอกสารแผนพับ 
19 = อินเตอรเน็ต 
20 = อ่ืนๆ 

/  
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ตารางท่ี 4.11  แสดงโครงสราง ตารางตนทุนสื่อ (ตอ) 
N
o 

Column Name DataT
ype 

Si
ze 

Description PK FK

9.  Expense_Amt Decim
al 

10
,2 

   

10.Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   
11.Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 
 
4.3.12 ตารางงบประมาณ 

เปนตารางที่เก็บขอมูลงบประมาณคาใชจาย และคาใชจายที่เกิดขึ้นจริง โดยคาใชจายนี้ประกอบดวย  
1) ตนทุนทางตรง ไดแก คาที่ดิน ดอกเบี้ย คาถมที่ ทํารั้ว และสาธารณูปโภคตางๆ  
2) ตนทุนทางออม ไดแก คาใชจายสํานักงาน คาใชจายทางการโฆษณา ดอกเบ้ียที่เกิดจากเงินหมุนเวียน และ

ดอกเบี้ยซึ่งเกิดจากการคางขําระ เปนตน 
ขอมูลงบประมาณคาใชจายนี้เก็บขอมูลสรุปเปนรายเดือน เปนยอดรวมทั้งบริษัท ซึ่งมีรายละเอียดแสดงไดตามตา

รางท่ี 4.12 
ตารางท่ี 4.12  แสดงโครงสราง ตารางงบประมาณ 

No Column Name DataType Size Description PK FK 

1.  Company_ID Char 5 รหัสบริษัท / / 
2.  Data_date Date  วันที่ที่เกิดตนทุน (ขอมูล

ถึงวันที่) 
/  

3.  Data_month Integer 2 เดือนที่เกิดตนทุน   
4.  Data_Quarter Integer 1 ไตรมาสที่เกิดตนทุน   
5.  Data_year Integer 4 ปที่เกิดตนทุน   
6.  Budget_Land_Cost Decimal 10,2 งบประมาณตนทุนที่ดิน   
7.   Budget_Fill_Cost Decimal 10,2 งบประมาณตนทุนถมที่   
8.  Budget_Fence_Cost Decimal 10,2 งบประมาณตนทุนลอมรั้ว   
9.  Budget_LandInt_Cost Decimal 10,2 งบประมาณดอกเบี้ยที่ดิน   
10.  Budget_Infra_Cost Decimal 10,2 งบประมาณสาธารณูปโภค   
11.  Budget_Build_Cost Decimal 10,2 งบประมาณตนทุนกอสราง

อาคาร 
  

12.  Budget_Var_Cost Decimal 10,2 งบประมาณตนทุนผันแปร   
13.  Budget_Extense_Cost Decimal 10,2 งบประมาณตนทุนตอเติม   
14.  Budget_Office_Cost Decimal 10,2 งบประมาณคาใชจายสํานัก

งานสวนกลาง 
  

15.  Budget_Site_Cost Decimal 10,2 งบประมาณคาใชจายสํานัก
งานสวนโครงการ 
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ตารางท่ี 4.12  แสดงโครงสราง ตารางงบประมาณ (ตอ) 

No Column Name DataType Size Description PK FK

16.  Budget_Ad_Cost Decimal 10,2 งบประมาณคาใชจายการโฆษณา   

17.  Budget_Tax_Cost Decimal 10,2 งบประมาณภาษี   

18.  Budget_OthInt_Cost Decimal 10,2 งบประมาณตนทุนดอกเบี้ยอื่นๆ   

19.  Budget_OvdInt_Cost Decimal 10,2 งบประมาณตนทุนดอกเบี้ยจากบัญชี
ลูกหนี้คางรับ 

  

20.  Budget_Sale_Land Decimal 10,2 ประมาณการยอดขายที่ดิน   

21.  Budget_Sale_Build Decimal 10,2 ประมาณการยอดขายบาน   

22.  Budget_Sale_Extense Decimal 10,2 ประมาณการยอดตอเติม   

23.  Budget_Oth_Income Decimal 10,2 ประมาณการรายไดอื่นๆ   

24.  Actual_Land_Cost Decimal 10,2 ตนทุนที่ดินที่เกิดขึ้นจริง   

25.   Actual_Fill_Cost Decimal 10,2 ตนทุนถมที่ที่เกิดขึ้นจริง   

26.  Actual_Fence_Cost Decimal 10,2 ตนทุนลอมรั้วที่เกิดขึ้นจริง   

27.  Actual_LandInt_Cost Decimal 10,2 ดอกเบี้ยที่ดินที่เกิดขึ้นจริง   

28.  Actual_Infra_Cost Decimal 10,2 สาธารณูปโภคที่เกิดขึ้นจริง   

29.  Actual_Build_Cost Decimal 10,2 ตนทุนกอสรางอาคารที่เกิดขึ้นจริง   

30.  Actual_Var_Cost Decimal 10,2 ตนทุนผันแปรที่เกิดขึ้นจริง   

31.  Actual_Extense_Cost Decimal 10,2 ตนทุนตอเติมที่เกิดขึ้นจริง   

32.  Actual_Office_Cost Decimal 10,2 คาใชจายสํานักงานสวนกลางที่เกิดขึ้น
จริง 

  

33.  Actual_Site_Cost Decimal 10,2 คาใชจายสํานักงานสวนโครงการที่เกิด
ขึ้นจริง 

  

34.  Actual_Ad_Cost Decimal 10,2 คาใชจายการโฆษณาที่เกิดขึ้นจริง   

35.  Actual_Tax_Cost Decimal 10,2 ภาษีที่เกิดขึ้นจริง   

36.  Actual_OthInt_Cost Decimal 10,2 ตนทุนดอกเบี้ยอื่นๆที่เกิดขึ้นจริง   

37.  Actual_OvdInt_Cost Decimal 10,2 ตนทุนดอกเบี้ยจากบัญชีลูกหนี้คางรับ
ที่เกิดขึ้นจริง 

  

38.  Actual_Sale_Land Decimal 10,2 ยอดขายที่ดินที่เกิดขึ้นจริง   

39.  Actual_Sale_Build Decimal 10,2 ยอดขายบานที่เกิดขึ้นจริง   

40.  Actual_Sale_Extense Decimal 10,2 ยอดตอเติมที่เกิดขึ้นจริง   

41.  Actual_Oth_Income Decimal 10,2 รายไดอื่นๆที่เกิดขึ้นจริง   

42.  Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   

43.  Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 
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4.3.13 ตารางขอมูลลูกคา 

เปนตารางที่เก็บขอมูลลูกคาแตละราย ซึ่งประกอบดวยขอมูล 2 ลักษณะคือ  
1) ขอมูลสวนตัวของลูกคาในแงประชากรศาสตร อันไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได และสถานภาพ 

เปนตน 
2) ขอมูลในแงของความสนใจ หรือขอพิจารณาในการเลือกซื้อที่อยูอาศัย อันไดแก ขนาดประเภท

ที่อยูอาศัย ราคา และทําเล เปนตน  
 ซึ่งมีรายละเอียดแสดงไดตามตารางที่ 4.13 
 
ตารางที่ 4.13  แสดงโครงสราง ตารางขอมูลลูกคา 
No Column Name DataTy

pe 
Siz
e 

Description PK FK

1.  Cust_ID Char 10 รหัสลูกคา /  

2.  Data_Month Intege
r 

2 เดือนที่เก็บขอมูล   

3.  Data_Year Intege
r 

4 ปที่เก็บขอมูล   

4.  Cust_Title Char 10 คํานําหนาชื่อ   

5.  Cust_Name Char 50 ชื่อลูกคา   

6.  Cust_Surname Char 50 นามสกุล   

7.  Cust_Type Char 1 ประเภทลูกคา 
1=Called 
2=Visited 

  

8.  Buystatus Char 1 สถานะการซื้อ 
Y = ซื้อแลว 
N = ยังไมตัดสินใจ 

  

9.  Age Intege
r 

3 อายุ   

10.  Marriage_Stat
us 

Char 1 สถานะภาพการสมรส 
1 = โสด 
2 = สมรส 

  

11.  Occupation Char 1 อาชีพ 
1 = คาขาย 
2 = โรงงาน 
3 = เอกชน 
4 = รัฐวิสาหกิจ 
5 = ราชการ 
6 = แพทย 
7 = อื่นๆ 
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ตารางที่ 4.13  แสดงโครงสราง ตารางขอมูลลูกคา (ตอ) 
No Column Name DataTy

pe 
Siz
e 

Description PK FK

12. Household_Inc
ome 

Char 2 รายไดครอบครัวตอเดือน 
01= ไมเกิน 20,000 บาท 
02= 20,001- 30,000 บาท 
03= 30,001 – 40,000 
บาท 
04= 40,001 – 50,000 
บาท 
05= 50,001 – 70,000 
บาท 
06= 70,001 – 90,000 
บาท 
07= 90,001 – 120,000 
บาท 
08= 120,001 – 150,000 
บาท 
09= 150,001 – 200,000 
บาท 
10= 200,001 – 600,000 
บาท 
11= มากกวา 600,000 บาท 

  

13. Moving_Cause Char 1 สาเหตุที่ตองการหาที่อยูใหม 
1= แยกครอบครัว 
2= ที่อยูกวางขวางขึ้น 
3= สภาพแวดลอม 
4= เดินทางสะดวก 
5= ซื้อเก็บ 
6= อื่นๆ 

  

14. Buying_Period Char 1 1= ไมเกิน 3 เดือน 
2= 3-6 เดือน 
3= 6 เดือน – 1 ป 
4= 1-2 ป 
5= 2-3 ป 
6= 3 ปขึ้นไป 
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ตารางที่ 4.13  แสดงโครงสราง ตารางขอมูลลูกคา (ตอ) 
No Column Name DataTy

pe 
Siz
e 

Description P
K

F
K

15. House_Price Char 2 01 = 1-1.5 ลาน 
02 = 1.5–2 ลาน 
03 = 2-2.5 ลาน 
04 = 2.5-3 ลาน 
05 = 3.5-4 ลาน 
06 = 4-5 ลาน 
07 = 5-7 ลาน 
08 = 7-8.5 ลาน 
09 = 8.5-10 ลาน 
10 = 10-15 ลาน 
11 = 15-17 ลาน 
12 = 17 ลานขึ้นไป 

  

16. House_Size Char 1 1=ต่ํากวา 50 ตารางวา 
2= 51-60 ตารางวา 
3= 61-70 ตารางวา 
4= 71-80 ตารางวา 
5= 81-100 ตารางวา 
6= 101-150 ตารางวา 
7= 151-200 ตารางวา 
8 = มากกวา 200 ตารางวา 

  

17. Monthly_Down Char 2 01= ไมเกิน 5,000 บาท 
02= 5,001-10,000 บาท 
03= 10,001 –15,000 บาท 
04= 15,001 – 20,000 
บาท 
05= 20,001- 30,000 บาท 
06= 30,001 – 40,000 
บาท 
07= 40,001 – 50,000 
บาท 
08= 50,001 – 70,000 
บาท 
09= 70,001 – 90,000 
บาท 
10= 90,001-120,000 บาท 
11= มากกวา 120,000 บาท 
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ตารางที่ 4.13  แสดงโครงสราง ตารางขอมูลลูกคา (ตอ) 
N
o 

Column Name DataT
ype 

Si
ze 

Description PK FK

18.Media Char 30 กลุมสื่อโฆษณาที่ลูกคาพบเก็บเปนรหัส
ตามตาราง 4.11 เชน 01,02,10 
เปนตน 

  

19.Zone Char 1 รหัสทําเล 
1=ประชาชื่น-รัชดาภิเษก 
2=บางบัวทอง-รัตนาธิเบศร 
3=ธนบุรีรมย-บางขุนเทียน 
4=ปนเกลา-วงแหวนรอบนอก 
5=ศรีนครินทร-เทพารักษ 
6=รามอินทรา-สุวินทวงศ 
7=รังสิต-ปทุมธานี-ติวานนท 
8=อ่ืนๆ (ตางจังหวัด) 

  

20.Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   
21.Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 

 
4.3.14 ตารางขอมูลผูใชงานระบบ 

เปนตารางที่เก็บขอมูลผูใชงานระบบ ซึ่งประกอบดวย รหัสผูใช รหัสผานเขาระบบ ระดับผูใชงาน 
และสังกัด เพ่ือใชกําหนดขอบเขตในการดูขอมูล ซึ่งมีรายละเอียดแสดงไดตามตารางที่ 4.14 
 
ตารางที่ 4.14  แสดงโครงสราง ตารางขอมูลผูใชงานระบบ 
No Column Name DataT

ype 
Si
ze 

Description P
K 

F
K 

1.  User_Name Char 10 รหัสผูใชงาน /  
2.  User_Passwo

rd 
Char 20 รหัสผาน   

3.  User_FullNa
me 

 Char 50 ชื่อของผูใช   

4.  User_Level Char 1 ระดับผูใชงาน 
1= MD และ EVP 
2= VP สวนกลาง 
3= VP กลุมโครงการ 
4= PM ผูจัดการโครงการ 

  

5.  Company_ID Char 5 รหัสบริษัทที่สังกัด  / 
6.  Group_ID Char 3 รหัสกลุมโครงการที่สังกัด  / 
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No Column Name DataT

ype 
Si
ze 

Description P
K 

F
K 

7.  Project_ID Char 3 รหัสโครงการที่สังกัด  / 
8.  Project_Vie

w 
Varch
ar 

30 รหัสโครงการที่ดูแล   

9.  Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   
10.  Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 

 
4.3.15 ตารางขอมูลอางอิง 
 เปนตารางที่เก็บขอมูลคําอธิบายรหัสตางๆ ที่ใชในระบบ โดยเก็บเปนกลุมๆ ไดแก รหัสของสถานะ
สมรส รหัสอาชีพ และ รหัสแสดงรายไดของครอบครัว เปนตน โดยคําอธิบายจะแยกตามกลุมของขอมูล 
และรหัสของขอมูล ซึ่งมีรายละเอียดแสดงไดตามตารางที่ 4.15 
 
ตารางที่ 4.15  แสดงโครงสราง ตารางขอมูลอางอิง 
N
o 

Column Name DataT
ype 

Si
ze 

Description P
K 

F
K 

1.  Ref_Type Char 50 ประเภทขอมูล 
Marriage_status = 
สถานะสมรส 
Occupation = อาชีพ 
Household_Income = 
รายได  
                            ครอบครัว 
Moving_Cause = สาเหตุ
ในการยาย 
Buying_Period = ระยะ
เวลาที่จะซื้อ 
House_Type = ประเภทบาน
House_Price = ราคาบาน 
(ชวง) 
House_Size = ขนาดบาน 
(ชวง) 
Monthly_down = เงิน
ดาวน/เดือน 
Media = สื่อ 

/  

2.  Code Char 5 รหัสที่กําหนด /  
3.  Description Char 10

0 
คําอธิบายรหัสตามประเภทขอมูล   

4.  Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   
5.  Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 
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4.3.16 ตารางขอมูลการสงเสริมการขาย 
 เปนตารางที่เก็บขอมูลการสงเสริมการขาย โดยเก็บรหัสบริษัท วันเร่ิมตนและวันสิ้นสุดรายการสง
เสริมการขาย รวมทั้งช่ือและรายละเอียดของรายการสงเสริมการขายนั้น ซึ่งมีรายละเอียดดังแสดงตามตาราง
ที่ 4.16 
 
ตารางที่ 4.16  แสดงโครงสราง ตารางขอมูลรายการสงเสริมการขาย 
N
o 

Column Name DataT
ype 

Si
ze 

Description PK FK

1.  Company_ID Char 5 รหัสบริษัท / / 
2.  Begin_date Date  วันที่เริ่มรายการสงเสริมการขาย /  
3.  End_date Date  วันที่สิ้นสุดรายการสงเสริมการขาย /  
4.  Description Char 50 ชื่อรายการสงเสริมการขาย   
5.  Detail Char 20

0 
รายละเอียดของรายการสงเสริมการขาย   

6.  Update_Date Date  วันที่แกไขรายการ   
7.  Update_User Char 10 รหัสผูแกไขรายการ  / 

 



 71
4.4 การออกแบบเมนูสําหรับผูใช 
 การออกแบบเมนูของระบบสารสนเทศ เพ่ือการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย 
อาศัยประโยชนการโตตอบกับผูใชในลักษณะของเว็บ ซึ่งงายตอการเขาใจ และสามารถจัดกลุมและลําดับการ
เขาถึงโปรแกรมในกลุมตางๆ  ไดโดยการใชไฮเปอรเท็กซ็มารคอัพแลงเกวจ (Hypertext 
Marked up Language : HTML) ซึ่งทําใหผูใชไมตองเรียนรูการใชงานโปรแกรม
ใหมหากมีความเขาใจในการใชอินเตอรเน็ตอยูแลว ก็สามารถใชงานเมนูในระบบนี้ไดไมยาก  นอกจากนี้การ
จัดกลุมการดูขอมูลยังชวยใหผูใชงานระบบสามารถจัดลําดับความคิด ในการวิเคราะหขอมูลกอนหลังไดเปน
อยางดี 

 
จุดมุงหมายของการออกแบบเมนู  คือ การนําเสนอโครงสรางของงานที่ผูใชตองการในรูปแบบที่เขา

ใจงาย  จดจําไดเร็ว  และตรงกับงานของผูใช  โดยทั่วไปการออกแบบเมนูจะมีโครงสรางที่มีลําดับชั้นเดนชัด  
เพราะสามารถมองเห็นสายสัมพันธที่ชัดเจน  โดยเฉพาะระบบที่ใชในการนําเสนอขอมูลในระดับตางๆ ควรมี
การจัดลําดับในการเขาถึงขอมูล และแยกประเภทของขอมูลตางๆ ออกเปนกลุม ทั้งนี้การออกแบบเมนูใน
ระบบสารสนเทศนี้จะขึ้นกับความตองการใชงานขอมูลของผูใชโดยตรง ซึ่งการจัดแบงนี้แบงตามเรื่องที่ผูใช
ตองการดู ซึ่งในเรื่องหนึ่งๆ ขอมูลก็จะมีความสัมพันธกันแบบหนึ่ง ขอมูลเดียวกันแตปรากฏอยูในเรื่องท่ี
ตางกันสามารถใหสารสนเทศที่แตกตางกันได 
 

การออกแบบเมนูสําหรับผูใชในระบบสารสนเทศ เพ่ือการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนา
อสังหาริมทรัพย   ผูวิจัยคํานึงถึงระดับของผูใชงานในระบบ ซึ่งประกอบดวย  ผูบริหารระดับสูง ผูบริหาร
สวนกลาง ผูบริหารระดับกลุมโครงการ และผูบริหารระดับโครงการ  และสารสนเทศที่ตองการนําเสนอ เพ่ือ
จัดกลุมเมนูใหเหมาะสมกับสารสนเทศที่ตองการนําเสนอ ใหแตละกลุมเรื่องมีความสัมพันธกัน อีกทั้งการจัด
ขอบเขตการดูขอมูลใหเหมาะสมกับผูใชในแตละระดับ ตัวอยางเมนูสําหรับผูใชในระบบ แสดงไดตามรูปที่  
4.9  และ 4.10 ดังนี้ 
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รูปที่ 4.9 ตัวอยางหนาจอแสดงเมนูหลักของระบบ 

 

 
รูปที่ 4.10 ตัวอยางหนาจอแสดงเมนูยอยของระบบ 
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4.5   การออกแบบการรักษาความปลอดภัย 
 การออกแบบการรักษาความปลอดภัยของระบบ  ผูวิจัยคํานึงถึงสิทธิในการใชงานระบบ และการ
รักษาความปลอดภัยของขอมูลเปนหลัก  โดยกําหนดวิธีการตาง ๆ ดังนี้ 
 

4.5.1 รหัสผูใชและรหัสผาน     
การออกแบบจะกําหนดรหัสผูใชงานในระบบใหเฉพาะผูที่ไดรับมอบหมายใหใชงานในระบบเทานั้น  

ซึ่งไดแก กรรมการผูจัดการ  รองกรรมการผูจัดการ ผูจัดการกลุมโครงการ และผูจัดการโครงการ     สําหรับ
รหัสผานนั้นผูใชงานสามารถเปลี่ยนแปลงแกไขไดดวยตนเองในกิจกรรมที่กําหนดไวในระบบ 
 

4.5.2 สิทธิการเขาใชงานในระบบ          
การออกแบบจะพิจารณาถึงระดับของผูใชงานซึ่งจําแนกไดดังนี้ คือ  ผูบริหารระดับสูง ผูบริหารสวน

กลาง ผูบริหารระดับกลุมโครงการ และผูบริหารระดับโครงการ โดยกําหนดเมนูใหพนักงานในแตละระดับ
สามารถใชงานเฉพาะกิจกรรมที่กําหนดไว  ดังนั้นผูใชในแตละระดับจะมองเห็นเพียงกิจกรรมที่ตนเองมีสิทธิ
เทานั้น  เพ่ือปองกันมิใหผูไมมีสิทธิใชงานเขาถึงกิจกรรมตางๆ โดยพลการ  นอกจากนี้ระบบยังไดจําแนก
สิทธิการเขาถึงขอมูลของผูใชแตละระดับไว โดยผูบริหารในแตละระดับไมสามารถดูขอมูลไดในระดับที่สูง
กวาที่ตนมีอํานาจหนาที่บริหารจัดการอยู 

 
4.5.3 สิทธิการใชงานหรือปรับปรุงฐานขอมูล 
การออกแบบจะคํานึงถึงการใชงานกิจกรรมตาง ๆ ของผูใชในแตละระดับ  โดยผูบริหารระบบฐาน

ขอมูลจะกําหนดบทบาทหนาที่ (Role) ซึ่งเปนกลุมของสิทธิในการทํางาน (Privilege)   
ใหสามารถทํางานตอขอมูลไดอยางจํากัดหรือไมจํากัด  แลวแตสิทธิการใชงาน หรือปรับปรุงฐานขอมูล  เชน   
สิทธิของการเพิ่มขอมูล  การแกไขขอมูล  การเรียกดู  หรือการลบขอมูล  เปนตน 
 

4.5.4 การสํารองขอมูลและการฟนฟูขอมูล 
การออกแบบจะกําหนดใหมีกิจกรรมในการสํารองขอมูลและการฟนฟูขอมูล     โดยกําหนดใหมี

การสํารองขอมูลทุกส้ินวัน   และการสํารองขอมูลประจําเดือนโดยเก็บขอมูลข้ึนแผนสํารองขอมูล   และมี
การทดสอบการฟนฟูขอมูลตามระยะเวลาที่เหมาะสม        เพ่ือสรางความมั่นใจใหกับผูใชงานวาขอมูลมี
ความพรอมใชเสมอ   
 



บทที่  5 
การพัฒนาและทดสอบระบบ 

 
5.1  ฮารดแวรและซอฟตแวรที่ใชในการพัฒนาระบบ  
 การพัฒนาระบบสารสนเทศ เพ่ือการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย     ผูวิจัยไดใช
อุปกรณและเครื่องมือที่ใชในการพัฒนาและทดสอบระบบ  โดยมีคุณสมบัติดังนี้   
 

5.1.1  ฮารดแวรที่ใชประกอบดวย  
1) เครื่องคอมพิวเตอรแมขาย (Server) 
2) เครื่องคอมพิวเตอรลูกขาย (Client) ใชไมโครคอมพิวเตอร รุน 

Pentium เปนอยางนอย หนวยความจําหลัก 64 MB 
3) โมเด็ม(Modem) ความเร็วไมต่ํากวา 28.8 Kbps  

 
5.1.2 ซอฟตแวรที่ใชประกอบดวย 

1) ระบบปฏิบัติการยูนิกส (Unix) สําหรับเครื่องคอมพิวเตอรแมขาย 
2) ระบบปฏิบัติการวินโดวส (Windows) รุน 95 ข้ึนไป สําหรับเครื่อง

คอมพิวเตอรลูกขาย 
3) ระบบจัดการฐานขอมูลเชิงสัมพันธ ไอบีเอ็ม ดีบีทู (IBM DB2) รุน 

6.1 ในการเก็บขอมูล 
4) โปรแกรมเว็บเซิรฟเวอร (Web Server) สําหรับเครื่องคอมพิวเตอร

แมขาย 
5) โปรแกรมเว็บบราวเซอร (Web Browser) สําหรับเครื่อง

คอมพิวเตอรลูกขาย 
6) จาวาดิเวลลอปเมนทคิท (Java Development Kit : 

JDK ) รุน 1.2.1  
7) จาวาเซิรฟเวอรเว็บดิเวลลอปเมนทคิท (JavaServer Web 

Development Kit : JSWDK) รุน 1.0.1 
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5.2 การพัฒนาระบบ 
 การพัฒนาระบบสารสนเทศ เพ่ือการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย  ผูวิจัยไดนํา
ผลการออกแบบจากบทที่ 4  มาดําเนินการพัฒนาระบบ  ประกอบดวยขั้นตอน ดังนี้ 
 

5.2.1 การกําหนดผังโครงสรางระบบ 
ผังโครงสรางเมนูในระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย     

ประกอบดวยระบบยอยจํานวน 4 ระบบ คือ ในการควบคุมแผนงานประจําป การควบคุมกําไร การควบคุม
ประสิทธิภาพ และการเปลี่ยนรหัสผาน  แสดงไดตามรูปที่ 5.1 

 
5.2.2 การพัฒนาโปรแกรม 

 การพัฒนาโปรแกรมของระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยนี้  
สามารถแบงประเภทของโปรแกรมไดเปน 3 แบบ คือ 
 

1) โปรแกรม  HTML  เปน โปรแกรมที่ ใชแสดงผลลัพธ ในรูปแบบของ 
Hyper Text Markup Language คือ สามารถคลิกไปที่ขอมูลเพ่ือให
แสดงผลลัพธเพ่ิมเติมในหนาถัดไปได สวนมากจะใชโปรแกรมประเภทนี้ในการจัดวางตําแหนงของ
ขอมูลตางๆในหนาจอ และจะเปนการแสดงขอมูลทั่วไปที่ไมไดเก็บไวในฐานขอมูล  เปนขอมลูทีค่งที ่
ซึ่งจะเรียกวา Static Web Page 

 
2) โปรแกรม JSP  เปนโปรแกรมที่ใชแสดงผลลัพธในรูปแบบของ Hyper 

Text Markup Language เชนกัน แตจะมีคุณสมบัติเพ่ิมเติมคือ สามารถแสดง
ขอมูลที่เก็บอยูในฐานขอมูลได  โดยการแทรกคําส่ังภาษาจาวา (Java) ในโปรแกรม ซึ่งจะมี
ตัวแปรคอยรับคาที่ไดจากการคนหาขอมูลจากฐานขอมูลข้ึนมา และนํามาแสดงผลในหนาจอ  การ
แสดงผลขอมูลในลักษณะนี้ เรียกวา Dynamic Web Page 

 
3) โปรแกรม Servlet  เปนโปรแกรมภาษาจาวา (Java) ที่ใชในการ

คํานวณตางๆ  การทํางานดานตรรก  และการติดตอกับฐานขอมูล ทั้งการสืบคนและการนําขอมูล
เขา  โดยการใชงานโปรแกรม Servlet นี้ จะตองแปลโปรแกรม (Compile) 
โดยตัวแปลภาษาโปรแกรม (Compiler) กอน ซึ่งในการวิจัยนี้ใชโปรแกรมจาวาดิเวลล
อปเมนทคิท (Java Development Kit : JDK ) รุน 1.2.1 
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ระบบสารสนเทศเพ่ือการบริหารงานขาย
ของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย

การควบคุม
แผนงานประจําป

การควบคุมความ
สามารถในการสรางกําไร

การควบคุม
ประสิทธิภาพ

การวิเคราะหยอดขาย
และยอดโอน

การวิเคราะหสวนแบง
ทางการตลาด

การวิเคราะหอัตราสวน
คาใชจายทางการตลาด

ตอยอดขาย

การวิเคราะหลูกคา

การวิเคราะหทางการเงิน

ประสิทธิภาพของ
หนวยงานขาย

ประสิทธิภาพของ
การโฆษณา

ประสิทธิภาพของ
การสงเสริมการขาย

รายโครงการ
รายเดือน
เปรียบเทียบตามชวงเวลา
เปรียบเทียบกับยอดประมาณการ

สวนแบงโดยรวม

คาโฆษณาตอยอดขาย

อัตราสวนกําไรข้ันตน
อัตราสวนกําไรสุทธิ

การวิเคราะหจากยอดคืนบาน
การวิเคราะหจากแบบสอบถาม

จําแนกตามผลิตภัณฑ
จําแนกตามเขตการขาย

ตนทุนพนักงานตอยอดขาย
ยอดคางโอนตอยอดขาย

ตนทุนคาโฆษณาของลูกคา
แตละรายแยกตามสื่อ

สัดสวนยอดขายที่เพ่ิมขึ้น
จากรายการสงเสริมการขาย
แตละครั้ง

การเปล่ียนรหัสผาน

 
  

รูปที่ 5.1  แสดงผังโครงสรางเมนูในระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนา
อสังหาริมทรัพย 
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การทํางานของโปรแกรมทั้ง 3 ประเภทนี้ มีความสัมพันธกัน โดยเริ่มจากโปรแกรม HTML 

หรือโปรแกรม JSP  ทําการแสดงผลลัพธทางหนาจอ ถาสวนไหนตองการติดตอกับฐานขอมูลก็จะไป
เรียกโปรแกรม Servlet ใหทํางาน  โปรแกรม Servlet ก็จะติดตอไปยังฐานขอมูล  
และเมื่อไดขอมูลมาแลว ก็จะสงตอไปยังโปรแกรม JSP เพ่ือใหแสดงผลขอมูลนั้นที่หนาจอตอไป ความ
สัมพันธของโปรแกรมในระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยนี้  แสดง
ไดดังรูปที่ 5.2 
 
 

HTML

JSP

Servlet Database

1

1
4

3
2

 

 
รูปที่ 5.2  ความสัมพันธของโปรแกรมในระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนา

อสังหาริมทรัพย 
 
 
โปรแกรมในระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยนี้ประกอบดวย

โปรแกรมตางๆ จํานวนทั้งหมด 59 โปรแกรม ดังแสดงในรูปที่ 5.3 ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
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ระบบสารสนเทศเพ่ือการบริหารงานขาย
ของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย

การควบคุม
แผนงานประจําป

การควบคุมความ
สามารถในการสรางกําไร

การควบคุม
ประสิทธิภาพ

การวิเคราะหยอดขาย
และยอดโอน

การวิเคราะหสวนแบง
ทางการตลาด

การวิเคราะหอัตราสวน
คาใชจายทางการตลาด

ตอยอดขาย

การวิเคราะหลูกคา

การวิเคราะหทางการเงิน

ประสิทธิภาพของ
หนวยงานขาย

ประสิทธิภาพของ
การโฆษณา

ประสิทธิภาพของ
การสงเสริมการขาย

VolumeByProject_input.java
Volume_by_Project.jsp
SalesTransVolumeByProject.java
Volume_by_Project_Det1.jsp

Market_Share_Analysis.htm
MarketShareAnalysis.java
Market_Share_Analysis_Det1.jsp

Marketing_Expense.htm
MarketingExpense.java
Marketing_Expense_Det1.jsp

GrossProfit.jsp
GrossProfitRatio.java
GrossProfitRatioDet1.jsp

By_Territory.htm
ByTerritory.java
ByTerritoryDet1.jsp.

ByProduct_input.java
ByProduct.jsp
ByProduct.java
ByProductDet1.jsp

Overhead_input.java
Overhead.jsp
Overhead.java
OverheadDet1.jsp

ODTransfers.htm
ODTransfers.java
ODTransfersDet1.jsp

Advertising.htm
Advertising.java
AdvertisingDet1.jsp

Promotion_input.java
Promotion_input.jsp
Promotion1.java
Promotion1.jsp
Promotion2.jsp

การเปล่ียนรหัสผาน

Volume_by_Month.htm
SalesTransVolumeByMonth.java
Volume_by_Month_Det1.jsp
Volume_by_Month_Det2.jsp

Volume_Compared_by_time.htm
SalesTransComparedByTime.java
ComparedByTimeDet1.jsp

Volume_Compared_with_Projection.ht
m
SalesTransWithProjection.java
ComparedWithProjectionDet1.jsp

NetProfit.jsp
NetProfitRatio.java
NetProfitRatioDet1.jsp

CancelledVolume_input.java
CancelledVolume.jsp
CancelledVolume.java
CancelledVolumeDet1.jsp

CustRequirement.htm
CustRequirement.java
CustRequirementDet1.jsp

ChangePassword_main.htm
ChangePassword.java
ChangeComplete.jsp
ChangeError.jsp

รูปที่ 5.3 แสดงผังโครงสรางโปรแกรมในระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจพัฒนา
อสังหาริมทรัพย
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1) การควบคุมแผนงานประจําป ประกอบดวยการออกรายงานตางๆ ดังนี้ 
(1) การวิเคราะหยอดขาย และยอดโอนรายโครงการ ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 

− VolumeByProject_input.java เปนโปรแกรม Servlet 
ที่ใชในการสอบถามรายชื่อโครงการตางๆ มาแสดงเปนรายการในหนาจอรับขอมูลเขา ซึ่งโครงการ
ตางๆ ที่ปรากฏในรายการ จะเปนโครงการที่ผูใชนั้นๆ สามารถดูขอมูลไดเทานั้น โครงการอื่นที่ไม
มีสิทธิในการดูขอมูลก็จะไมปรากฏในรายการ 

− Volume_by_Project.jsp เปนโปรแกรมสําหรับสรางหนาจอรับขอ
มูลเขา ที่จะนําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน 

− SalesTransVolumeByProject.java   เปนโปรแกรม 
Servlet ที่ใชในการสอบถามขอมูลยอดขาย/ยอดโอนจาก ฐานขอมูล ตามพารามิเตอรที่
ไดรับจาก Volume_by_Project.jsp 

− Volume_by_Project_Det1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชใน
ก า ร แ ส ด ง ร า ย ง า น  โ ด ย นํ า ข อ มู ล ย อ ด ข า ย /ย อ ด โ อ น ที่ ไ ด จ า ก 
SalesTransVolumeByProject.java มาสรางเปนเว็บเพจ โดยนํา
เสนอขอมูลในรูปตาราง และกราฟ 

 
(2) การวิเคราะหยอดขาย และยอดโอนรายเดือน ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 

− Volume_by_Month.htm เปนโปรแกรม HTML ที่ใชในการรับ
ขอมูลเขา ที่จะนําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน ซึ่งการออกรายงานจะเลือกไดวาจะดูยอด
ขาย หรือยอดโอน 

− SalesTransVolumeByMonth.java   เป น โป ร แ ก ร ม 
Servlet ที่ใชในการสอบถามขอมูลยอดขาย/ยอดโอนจากฐานขอมูล ตามพารามิเตอรที่
ไดรับจาก Volume_by_Month.htm 

− Volume_by_Month_Det1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดง
ร า ย ง า น  โ ด ย นํ า ข อ มู ล ย อ ด ข า ย ที่ ไ ด จ า ก 
SalesTransVolumeByMonth.java มาสรางเปนเว็บ เพจ โดยนํ า
เสนอขอมูลในรูปตาราง และกราฟ 

− Volume_by_Month_Det2.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดง
ร า ย ง า น  โ ด ย นํ า ข อ มู ล ย อ ด โ อ น ที่ ไ ด จ า ก 
SalesTransVolumeByMonth.java มาสรางเปนเว็บ เพจ โดยนํ า
เสนอขอมูลในรูปตาราง และกราฟ การที่แยกการนําเสนอขอมูลยอดขายกับยอดโอนเปนโปรแกรม 
JSP 2 โปรแกรมเนื่องจากการแสดงขอมูลยอดขาย และยอดโอนในรายงานนี้จะแสดงไม
เหมือนกัน 
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(3) การวิเคราะหยอดขาย และยอดโอนเปรียบเทียบในชวงเวลา ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 

− Volume_Comnpared_by_time.htm   เป น โป ร แ ก ร ม 
HTML ที่ใชในการรับขอมูลเขา ที่จะนําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน ซึ่งการออกรายงาน
จะเลือกไดวาจะดูยอดขาย หรือยอดโอนได 

− SalesTransComparedByTime.java   เป น โป รแกรม 
Servlet ที่ใชในการสอบถามขอมูลยอดขาย/ยอดโอนจากฐานขอมูล ตามชวงเวลาที่
กําหนดจากพารามิเตอรที่ไดรับจาก Volume_Compared_by_time.htm 

− ComparedByTimeDet1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดง
ร า ย ง า น  โ ด ย นํ า ข อ มู ล ย อ ด ข า ย /ย อ ด โ อ น ที่ ไ ด จ า ก 
SalesTransComparedByTime.java มาสรางเปนเว็บเพจ โดยนํา
เสนอขอมูลในรูปตาราง และกราฟ 

 
(4) การวิเคราะหยอดขาย และยอดโอนเปรียบเทียบกับยอดประมาณการ ประกอบดวย
โปรแกรมดังนี้ 

− Volume_Comnpared_with_Projection.htm   
เปนโปรแกรม HTML ที่ใชในการรับขอมูลเขา ที่จะนําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน ซึ่ง
การออกรายงานจะเลือกไดวาจะดูยอดขาย หรือยอดโอนได 

− SalesTransWithProjection.java   เป น โป รแกรม 
Servlet ที่ใชในการสอบถามขอมูลยอดขาย/ยอดโอนจากฐานขอมูล ตามพารามิเตอรที่
ไดรับจาก Volume_Compared_with_Projection.htm โดยหา
ขอมูลจากตารางยอดขาย/ยอดโอน และตารางยอดประมาณการ 

− ComparedWithProjectionDet1.jsp  เปนโปรแกรม
ที่ ใ ช ใ น ก า ร แ ส ด ง ร า ย ง า น  โ ด ย นํ า ข อ มู ล ย อ ด ข า ย /ย อ ด โ อ น ที่ ไ ด จ า ก 
SalesTransWithProjection.java มาสรางเปนเว็บเพจ โดยนํา
เสนอขอมูลในรูปตารางเปรียบเทียบระหวางยอดขาย/ยอดโอนที่เกิดขึ้นจริง กับยอดขาย/ยอดโอน
ที่เปนยอดประมาณการ 

 
(5) การวิเคราะหสวนแบงทางการตลาด ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 

− Market_Share_Analysis.htm   เปนโปรแกรม  HTML 
ที่ใชในการรับขอมูลเขา ที่จะนําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน  

− MarketShareAnalysis.java   เ ป น โ ป ร แ ก ร ม 
Servlet ที่ใชในการสอบถามขอมูลยอดขายจากฐานขอมูลตามพารามิเตอรที่ไดรับจาก 
Market_Share_Analysis.htm โดยหาขอมูลจากตารางยอดขาย และ
ตารางยอดขายของบริษัทคูแขง 
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− Market_Share_Analysis_Det1.jsp  เปนโปรแกรม

ที่ ใ ช ใ น ก า ร แ ส ด ง ร า ย ง า น  โ ด ย นํ า ข อ มู ล ย อ ด ข า ย ที่ ไ ด จ า ก 
MarketShareAnalysis.java มาสรางเปนเว็บเพจ โดยนําเสนอขอมูล
ในรูปตาราง และกราฟเปรียบเทียบระหวางยอดขายของบริษัท กับยอดขายของบริษัทคูแขง  
 

(6) การวิเคราะหอัตราสวนคาใชจายทางการตลาดตอยอดขาย ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 
− Marketing_Expense.htm   เปนโปรแกรม HTML ที่ ใชใน

การรับขอมูลเขา ที่จะนําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน  
− MarketingExpense.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่

ใชในการสอบถามขอมูลยอดขาย และคาใชจายทางการตลาดจากฐานขอมูลตามพารามิเตอรที่ไดรับ
จาก Marketing_Expense.htm โดยหาขอมูลจากตารางยอดขาย และตาราง
ตนทุนสื่อ 

− Market_Expense_Det1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดง
ร า ย ง า น  โ ด ย นํ า ข อ มู ล ย อ ด ข า ย  แ ล ะ ค า ใ ช จ า ย ท า ง ก า ร ต ล า ด ที่ ไ ด จ า ก 
MarketingExpense.java มาสรางเปนเว็บเพจ โดยนําเสนอขอมูลในรูปตา
ราง และกราฟเปรียบเทียบอัตราสวนระหวางยอดขายของบริษัท กับคาใชจายทางการตลาด 
 

(7) การวิเคราะหทางการเงิน ตามอัตราสวนกําไรขั้นตน ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 
− GrossProfit.jsp   เปนโปรแกรม JSP ที่ใชในการรับขอมูลเขา ที่

จะนําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน โปรแกรมนี้เปน JSP เนื่องจากมีการสอบถามรายชื่อ
บริษัทตางๆ มาแสดงเปนรายการในหนาจอรับขอมูลเขา  

− GrossProfitRatio.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่
ใช ในการสอบถามขอมูลตัวเลขทางการเงินจากฐานขอมูลตามพารามิ เตอรที่ ได รับจาก 
GrossProfit.jsp โดยหาขอมูลจากตารางงบประมาณ  

− GrossProfitRatioDet1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดง
รายงาน โดยนําขอมูลทางการเงินที่ไดจาก GrossProfitRatio.java คํานวณ
เปนอัตราสวนกําไรขั้นตน และสรางเปนเว็บเพจ โดยนําเสนอขอมูลในรูปตาราง และกราฟ 
 

(8) การวิเคราะหทางการเงิน ตามอัตราสวนกําไรสุทธิ ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 
− NetProfit.jsp   เปนโปรแกรม JSP ที่ใชในการรับขอมูลเขา ที่จะ

นําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน โปรแกรมนี้เปน JSP เนื่องจากมีการสอบถามรายชื่อ
บริษัทตางๆ มาแสดงเปนรายการในหนาจอรับขอมูลเขา 

− NetProfitRatio.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่ใชใน
ก ารสอบถาม ข อมู ลตั ว เลขท างก าร เงิน จากฐาน ข อมู ลต ามพ ารามิ เต อ รที่ ได รับ จ าก 
NetProfit.jsp โดยหาขอมูลจากตารางงบประมาณ  
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− NetProfitRatioDet1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดง

รายงาน โดยนําขอมูลทางการเงินที่ไดจาก NetProfitRatio.java คํานวณ
อัตราสวนกําไรสุทธิ และสรางเปนเว็บเพจ โดยนําเสนอขอมูลในรูปตาราง และกราฟ 

 
(9) การวิเคราะหความตองการของลูกคาจากยอดคืนบาน ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 

− CancelledVolume_input.java เ ป น โ ป ร แ ก ร ม 
Servlet ที่ใชในการสอบถามรายชื่อโครงการตางๆ มาแสดงเปนรายการในหนาจอรับขอ
มูลเขา ซึ่งโครงการตางๆ ที่ปรากฏในรายการ จะเปนโครงการที่ผูใชนั้นๆ สามารถดูขอมูลไดเทา
นั้น โครงการอื่นที่ไมมีสิทธิในการดูขอมูลก็จะไมปรากฏในรายการ 

− CancelledVolume.jsp เปนโปรแกรมสําหรับสรางหนาจอรับขอ
มูลเขา ที่จะนําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน 

− CancelledVolume.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่ใช
ใ น ก า ร ส อ บ ถ าม ข อ มู ล ย อ ด คื น จ าก  ฐ าน ข อ มู ล ต าม พ า ร ามิ เต อ ร ที่ ไ ด รั บ จ าก 
CancelledVolume.jsp 

− CancelledVolumeDet1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดง
รายงาน โดยนําขอมูลยอดคืนบานที่ไดจาก CancelledVolume.java มาสราง
เปนเว็บเพจ โดยนําเสนอขอมูลในรูปตาราง และกราฟ แยกสรุปตามสาเหตุการคืน 

 
(10) การวิเคราะหความตองการของลูกคาจากแบบสอบถามประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 

− CustRequirement.htm   เปนโปรแกรม HTML ที่ใชในการรับ
ขอมูลเขา ที่จะนําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน  

− CustRequirement.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่ใช
ในการสอบถามขอมูลการตอบแบบสอบถามของลูกคาจากฐานขอมูลตามพารามิเตอรที่ไดรับจาก 
CustRequirement.htm โดยหาขอมูลจากตารางงบประมาณ  

− CustRequirementDet1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดง
รายงาน โดยนําขอมูลท่ีไดจาก CustReqirement.java มาสรางเปนเว็บเพจ 
โดยนําเสนอขอมูลในรูปตาราง และกราฟ 
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2) การควบคุมความสามารถในการสรางกําไร ประกอบดวยการออกรายงานตางๆ ดังนี้ 
(1) ควบคุมความสามารถในการสรางกําไรจําแนกตามเขตการขาย ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 

− By_Territory.htm   เปนโปรแกรม HTML ที่ใชในการรับขอมูล
เขา ที่จะนําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน  

− ByTerritory.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่ ใชในการ
สอบถามขอมูลยอดขาย และตนทุนที่ เกิด ข้ึน  จากฐานขอมูลตามพารามิ เตอรที่ ได รับจาก 
By_Territory.htm โดยหาขอมูลจากตารางยอดขาย 

− ByTerritoryDet1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดงรายงาน 
โดยนําขอมูลที่ไดจาก ByTerritory.java มาสรางเปนเว็บเพจ โดยนําเสนอขอ
มูลในรูปตาราง และกราฟ โดยการแสดงขอมูลตามเขตการขายนี้ก็คือการแสดงขอมูลตามกลุมโครง
การ และโครงการ 

 
(2) ควบคุมความสามารถในการสรางกําไรจําแนกตามผลิตภัณฑ ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 

− ByProduct_input.java เปนโปรแกรม Servlet ที่ใช
ในการสอบถามรายชื่อโครงการตางๆ มาแสดงเปนรายการในหนาจอรับขอมูลเขา ซึ่งโครงการตางๆ 
ที่ปรากฏในรายการ จะเปนโครงการที่ผูใชนั้นๆ สามารถดูขอมูลไดเทานั้น โครงการอื่นที่ไมมีสิทธิ
ในการดูขอมูลก็จะไมปรากฏในรายการ  กรณีที่ผูใชงานสามารถดูขอมูลไดในระดับบริษัท 
โปรแกรมก็จะสอบถามรายชื่อบริษัทข้ึนมาใหเลือกในรายการ 

− ByProduct.jsp  เปนโปรแกรม JSP ที่ใชในการรับขอมูลเขา ที่จะนํา
ไ ป ใ ช เ ป น ข อ บ เ ข ต ใ น ก า ร อ อ ก ร า ย ง า น  โ ด ย นํ า ข อ มู ล ท่ี ไ ด จ า ก 
ByProduct_input.java มาใชเปนขอมูลในรายการ 

− ByProduct.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่ใชในการสอบ
ถามขอมู ลยอดขาย  และตนทุ นที่ เกิด ข้ึน  จากฐานขอมู ลตามพารามิ เตอรที่ ได รับ จาก 
ByProduct.jsp โดยหาขอมูลจากตารางยอดขาย 

− ByProductDet1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดงรายงาน โดยนํา
ขอมูลที่ไดจาก ByProduct.java มาคํานวณผลกําไร และสรางเปนเว็บเพจ โดยนํา
เสนอขอมูลในรูปตาราง และกราฟ จําแนกตามประเภทของบาน 

 



 84
3) การควบคุมประสิทธิภาพ ประกอบดวยการออกรายงานตางๆ ดังนี้ 
(1) ประสิทธิภาพของหนวยงานขาย : อัตราสวนตนทุนพนักงานตอยอดขาย ประกอบดวย
โปรแกรมดังนี้ 

− Overhead_input.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่ใชใน
การสอบถามรายชื่อโครงการตางๆ มาแสดงเปนรายการในหนาจอรับขอมูลเขา ซึ่งโครงการตางๆ ที่
ปรากฏในรายการ จะเปนโครงการที่ผูใชนั้นๆ สามารถดูขอมูลไดเทานั้น โครงการอื่นที่ไมมีสิทธิใน
การดูขอมูลก็จะไมปรากฏในรายการ 

− Overhead.jsp  เปนโปรแกรม JSP ที่ใชในการรับขอมูลเขา ที่จะนําไป
ใ ช เ ป น ข อ บ เ ข ต ใ น ก า ร อ อ ก ร า ย ง า น  โ ด ย นํ า ข อ มู ล ที่ ไ ด จ า ก 
Overhead_input.java มาใชเปนขอมูลในรายการ 

− Overhead.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่ใชในการสอบถาม
ขอมูลยอดขาย และตนทุนเงินเดือนพนักงานจากฐานขอมูลตามพารามิ เตอรที่ ได รับจาก 
Overhead.jsp โดยหาขอมูลจากตารางยอดขาย และตารางตนทุนเงินเดือนพนักงาน 

− OverheadDet1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดงรายงาน โดยนํา
ขอมูลที่ไดจาก Overhead.java มาสรางเปนเว็บเพจ โดยนําเสนอขอมูลในรูปตาราง 
และกราฟ เปรียบเทียบระหวางยอดขายและตนทุนเงินเดือนพนักงานขาย 

 
(2) ประสิทธิภาพของหนวยงานขาย : ยอดคางโอน ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 

− ODTransfers.htm  เปนโปรแกรม HTML ที่ใชในการรับขอมูลเขา ที่
จะนําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน  

− ODTransfers.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่ ใชในการ
ส อ บ ถ า ม ข อ มู ล ย อ ด ค า ง โ อ น จ า ก ฐ า น ข อ มู ล ต า ม พ า ร า มิ เต อ ร ที่ ไ ด รั บ จ า ก 
ODTransfers.htm โดยหาขอมูลยอดคางโอนจากตารางยอดขาย 

− ODTransferDet1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดงรายงาน 
โดยนําขอมูลที่ไดจาก ODTransfers.java มาสรางเปนเว็บเพจ โดยนําเสนอขอ
มูลในรูปตาราง และกราฟ  

 
(3) ตนทุนคาโฆษณาของลูกคาแตละรายแยกตามสื่อ ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 

− Advertising.htm  เปนโปรแกรม HTML ที่ใชในการรับขอมูลเขา ที่
จะนําไปใชเปนขอบเขตในการออกรายงาน  

− Advertising.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่ ใชในการ
สอบถามขอมูลตนทุนสื่อประเภทตางๆ และจํานวนลูกคาที่ไดรับสื่อนั้นๆจากฐานขอมูลตามพารา
มิเตอรที่ไดรับจาก Advertising.htm โดยหาขอมูลจากตารางตนทุนสื่อ และตาราง
ขอมูลลูกคา 
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− AdvertisingDet1.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดงรายงาน 

โดยนําขอมูลที่ไดจาก ODTransfers.java มาสรางเปนเว็บเพจ โดยนําเสนอขอ
มูลในรูปตาราง และกราฟ  

 
(4) สัดสวนยอดขายที่เพ่ิมข้ึนจากรายการสงเสริมการขาย ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 

− Promotion_input.java เปนโปรแกรม Servlet ที่ใชใน
การสอบถามรายการสงเสริมการขายตางๆ มาแสดงเปนรายการในหนาจอรับขอมูลเขา 

− Promotion_input.jsp เปนโปรแกรม JSP ที่ใชในการรับขอมูล
เข า  ที่ จ ะ นํ า ไ ป ใ ช เ ป น ข อ บ เข ต ใ น ก า ร อ อ ก ร า ย ง า น  โ ด ย นํ า ข อ มู ล ที่ ไ ด จ า ก 
Promotion_input.java มาใชเปนขอมูลในรายการ 

− Promotion1.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่ใชในการสอบ
ถามขอมูลรายการสงเสริมการขาย และยอดขายจากฐานขอมูลตามพารามิเตอรที่ได รับจาก 
Promotion_input.jsp โดยหาขอมูลจากตารางรายการสงเสริมการขาย และ
ตารางยอดขาย 

− Promotion1.jsp   เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดงรายงานยอดขายตาม
ชวงเวลากอนมีรายการสงเสริมการขาย 2 เดือน ถึงเดือนหลังจบรายการสงเสริมการขาย 2 
เดือน โดยนําขอมูลที่ไดจาก Promotion1.java มาสรางเปนเว็บเพจ และนําเสนอ
ขอมูลในรูป  ตาราง และกราฟ  

− Promotion2.jsp   เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดงรายละเอียดของราย
การสงเสริมการขายในเดือนที่ตองการ ที่ไดจาก Promotion1.jsp 

 
4) การเปลี่ยนรหัสผาน ประกอบดวยโปรแกรมดังนี้ 

− ChangePassword_main.htm   เปนโปรแกรม HTML ที่ใช
ในการรับขอมูลเขา ไดแก รหัสผูใช รหัสผานเดิม และรหัสผานที่ตองการตั้งใหม 

− ChangePassword.java   เปนโปรแกรม Servlet ที่ใชใน
การตรวจสอบรหัสผานเดิมวาถูกตองตรงกับรหัสผานของผูใชหรือไม ถาถูกตองก็จะทําการเปล่ียน
รหัสผานเปนรหัสใหมที่ไดรับจาก ChangePassword_main.htm แตถาไม
ถูกตองก็จะไมเปลี่ยนให 

− ChangeComplete.jsp  เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดงผลลัพธตอผูใช
วา ไดทําการเปลี่ยนรหัสผานเรียบรอยแลว 

− ChangeError.jsp เปนโปรแกรมที่ใชในการแสดงผลลัพธตอผูใชวา ไม
สามารถเปลี่ยนรหัสผานได เนื่องจากใสรหัสเดิมไมถูกตอง 
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5.3 การทดสอบระบบ 

ภายหลังการพัฒนาระบบเรียบรอยแลวผูวิจัยไดทําการทดสอบระบบ    โดยการสรางขอมูลจําลอง
ของยอดขาย ยอดโอน และยอดคืนเปนรายเดือน   จากนั้นจึงทําการทดสอบระบบในสวนของการแสดงขอ
มูลตาง ๆ ของทุกโปรแกรมในระบบ   ผลการทดสอบสามารถทํางานไดตามที่ตองการ   กลาวคือผูใชระบบ
เรียกดูขอมูลไดตามที่กําหนด  โดยมีการนําเสนอสารสนเทศที่หนาจอของระบบในรูปแบบตาราง และรูปแบบ
กราฟ และระบบสามารถนําเสนอขอมูลในขอบเขตที่ผูใชสามารถเขาถึงไดเทานั้น 

 
การทดสอบเกี่ยวกับการรักษาความปลอดภัยของระบบ     โดยการกําหนดสิทธิการใชงานของผูใช

ตามเงื่อนไข  จากนั้นใหผูบริหารที่ไมมีสิทธิใชงานในบางโปรแกรมเขาสูระบบ   พบวาระบบมีการรักษาความ
ปลอดภัยตรงตามวัตถุประสงค   กลาวคือผูบริหารนั้นไมสามารถเขาใชงานในโปรแกรมไดตามที่กําหนด  
และผูบริหารทุกระดับจะสามารถเห็นและใชงานเฉพาะโปรแกรมที่ตนเองมีสิทธิใชงานเทานั้น  นอกจากนี้ผู
บริหารในแตละระดับสามารถเห็นขอมูลในขอบเขตที่ตนมีอํานาจหนาที่ดูแลอยูเทานั้น ไมสามารถเห็นขอมูล
นอกเหนือจากที่ตนบริหารจัดการได 
 



บทที่  6 
สรุปผลการวิจัย และขอเสนอแนะ 

 
6.1 สรุปผลการวิจัย 

 
การวิจัยครั้งนี้ เปนการออกแบบและพัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขายของธุรกิจ

พัฒนาอสังหาริมทรัพยบนเครือขายอินทราเน็ต โดยอาศัยหลักในการควบคุมทางการตลาด มาชวยในการตดิ
ตามและวิเคราะหผลการทํางานดานการตลาดและงานขาย ซึ่งจะชวยใหผูบริหารสามารถตรวจสอบไดวา ผล
การดําเนินงานเปนไปตามที่คาดการณไวหรือไม  เพ่ือจะไดปรับเปลี่ยนกลยุทธในการดําเนินงานไดทัน โดย
ในงานวิจัยนี้ไดพัฒนาระบบที่ชวยในการควบคุมแผนงานประจําป การควบคุมกําไร และการควบคุมประ
สิทธิภาพ  

 
ในการวิจัยนี้ ผูวิจัยไดศึกษาความสัมพันธของขอมูลที่ใชในการดําเนินธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพย  

และความตองการของผูใชระบบสารสนเทศดังกลาว  รวมทั้งโครงสรางการบริหารงานขาย โดยใชขอมูลจาก
บริษัท แลนดแอนดเฮาส จํากัด (มหาชน) เปนกรณีศึกษา  ซึ่งบริษัทนี้ไดมีการนําระบบคอมพิวเตอรมา
ใชในการปฏิบัติงานอยูแลว ไดแก ระบบขาย ระบบบัญชีลูกหนี้ ระบบเงินเดือน และระบบการเก็บขอมูลทาง
การตลาด จุดเริ่มตนของการศึกษาจะเริ่มที่ขอมูลที่มีอยูในระบบคอมพิวเตอรเดิม เพ่ือวิเคราะหถึงการนําขอ
มูลเดิมมาใชใหเกิดประโยชนสูงสุด โดยการถายทอดขอมูลท่ีตองการ จากระบบงานเดิมมาสูระบบนี้ หลัง
จากนั้นผูวิจัยไดออกแบบโครงสรางของระบบ ซึ่งไดแก การสรางและปรับปรุงฐานขอมูล การออกรายงาน
เพ่ือชวยในการควบคุมแผนงานประจําป การออกรายงานเพื่อชวยในการควบคุมความสามารถในการสราง
กําไร และการออกรายงานเพื่อชวยในการควบคุมประสิทธิภาพ นอกจากนี้ยังไดออกแบบสวนประสานงานผู
ใช จํานวน 32 หนาจอ โดยออกแบบใหแสดงผลแบบกราฟกในลักษณะเว็บเพจ ซึ่งจะชวยใหผูบริหาร
สามารถใชงานไดสะดวกและงายตอการทําความเขาใจ 

จากนั้นผูวิจัยไดออกแบบฐานขอมูล โดยใชระบบจัดการฐานขอมูลเชิงสัมพันธ ชื่อ ไอบีเอ็ม ดีบีทู 
(IBM DB2) รุน 6.1 ในการเก็บขอมูล และไดออกแบบและพัฒนาโปรแกรมคอมพิวเตอรดวย
ภาษาจาวา (Java) โดยใช จาวาดิเวลลอปเมนทคิท (Java Development Kit 
: JDK ) รุน 1.2.1 และจาวาเซิรฟเวอรเว็บดิเวลลอปเมนทคิท (JavaServer 
Web Development Kit : JSWDK) รุน  1.0.1 เปน เครื่องมือในการ
พัฒนาโปรแกรม ซึ่งมีโปรแกรมทั้งหมดจํานวน 59 โปรแกรม หลังจากนั้นจึงทําการทดสอบระบบสาร
สนเทศที่พัฒนาข้ึนมานี้ ผลที่ไดรับจากการทดสอบปรากฏวา สามารถชวยในการบริหารงานขายของผูบริหาร
ไดอยางนาพอใจ และเปนไปตามวัตถุประสงคที่กําหนด   รวมถึงเปนแนวทางในการพัฒนาระบบงานดานอืน่ 
ๆ ของบริษัทฯตอไป 
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6.2 ขอเสนอแนะ 
 
 ในการพัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารนี้ ในปจจุบันอาจครอบคลุมตามความตองการของผู
บริหารแลว แตในอนาคตถาสถานการณเปลี่ยน ผูบริหารอาจตองการขอมูลที่มีความสัมพันธกันในรูปแบบ
อื่นที่ตางออกไป  ก็ตองมีการพัฒนาโปรแกรมเพิ่มเติม ซึ่งอาจเสียเวลาจนไมสามารถนํามาใชไดทันเหตุ
การณ  ดังนั้นจึงสมควรพัฒนาหรือจัดหาโปรแกรมที่ใหผูบริหารเลือกดูสารสนเทศหรือเปรียบเทียบสาร
สนเทศในรูปแบบตางๆตามตองการไดอยางงายและสะดวก ก็จะทําใหเกิดความคลองตัวในการใชงานและ
เปนประโยชนสูงสุดตอการบริหารงาน นอกจากนี้ยังลดภาระในการพัฒนาโปรแกรมตอไปในอนาคตดวย  
 



รายการอางอิง 
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รูปแบบจอภาพที่ใชในระบบสารสนเทศเพื่อการบริหารงานขาย 
ของธุรกิจพัฒนาอสังหาริมทรัพยบนเครือขายอินทราเน็ต 
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รูปที่ ก.1 แสดงหนาจอการเขาสูระบบ 

 

 
รูปที่ ก.2 หนาจอแสดงขอความเมื่อผูใชใสรหัสผูใช หรือรหัสผานไมถูกตอง 
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รูปที่ ก.3 หนาจอแสดงเมนูหลักของระบบ 

 

 
รูปที่ ก.4 หนาจอแสดงเมนูหลักของการนําเสนอขอมูลเพ่ือชวยในการควบคุมแผนงานประจําป 
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รูปที่ ก.5 หนาจอแสดงเมนูยอยของการนําเสนอขอมูลเพ่ือชวยในการควบคุมแผนงานประจําป 

 

 
รูปที่ ก.6 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการวิเคราะหยอดขายและยอดโอนรายโครงการ 
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รูปที่ ก.7 หนาจอแสดงการวิเคราะหยอดขายหรือยอดโอนรายโครงการ ในรูปแบบตาราง 

 

 
รูปที่ ก.8 หนาจอแสดงการวิเคราะหยอดขายหรือยอดโอนรายโครงการ ในรูปแบบกราฟ 
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รูปที่ ก.9 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการวิเคราะหยอดขายและยอดโอนรายเดือน 

 

 
รูปที่ ก.10 หนาจอแสดงการวิเคราะหยอดขายตามชวงเวลาเปนเดือน ในรูปแบบตาราง 
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รูปที่ ก.11 หนาจอแสดงการวิเคราะหยอดขายตามชวงเวลาเปนเดือน ในรูปแบบกราฟ 

 

 
รูปที่ ก.12 หนาจอแสดงการวิเคราะหยอดโอนตามชวงเวลาเปนเดือน ในรูปแบบตาราง 
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รูปที่ ก.13 หนาจอแสดงการวิเคราะหยอดโอนตามชวงเวลาเปนเดือน ในรูปแบบกราฟ 

 

 
รูปที่ ก.14 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการวิเคราะหยอดขายและยอดโอนเปรียบเทียบตามชวงเวลา 
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รูปที่ ก.15 หนาจอแสดงการวิเคราะหยอดขายหรือยอดโอนเปรียบเทียบตามชวงเวลา  

ในรูปแบบตาราง 

 
รูปที่ ก.16 หนาจอแสดงการวิเคราะหยอดขายหรือยอดโอนเปรียบเทียบตามชวงเวลา  

ในรูปแบบกราฟ 
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รูปที่ ก.17 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการวิเคราะหยอดขายและยอดโอนเปรียบเทียบกับยอด

ประมาณการ 

 
รูปที่ ก.18 หนาจอแสดงการวิเคราะหยอดขายหรือยอดโอนเปรียบเทียบกับยอดประมาณการ  
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รูปที่ ก.19 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการวิเคราะหสวนแบงทางการตลาด 

 

 
รูปที่ ก.20 หนาจอแสดงการวิเคราะหสวนแบงทางการตลาด ในรูปแบบตาราง 
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รูปที่ ก.21 หนาจอแสดงการวิเคราะหสวนแบงทางการตลาด ในรูปแบบกราฟ 

 

 
รูปที่ ก.22 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการวิเคราะหอัตราสวนคาใชจายทางการตลาดตอยอดขาย 
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รูปที่ ก.23 หนาจอแสดงอัตราสวนคาใชจายทางการตลาดตอยอดขายในรูปแบบตาราง 

 

 
รูปที่ ก.24 หนาจอแสดงอัตราสวนคาใชจายทางการตลาดตอยอดขายในรูปแบบกราฟ 
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รูปที่ ก.25 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการวิเคราะหอัตราสวนกําไรขั้นตน 

 

 
รูปที่ ก.26 หนาจอแสดงอัตราสวนกําไรขั้นตน ในรูปแบบตาราง 
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รูปที่ ก.27 หนาจอแสดงรายละเอียดของอัตราสวนกําไรขั้นตน ในรูปแบบตาราง 

 

 
รูปที่ ก.28 หนาจอแสดงรายละเอียดของอัตราสวนกําไรขั้นตนดานที่ดิน ในรูปแบบตาราง 
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รูปที่ ก.29 หนาจอแสดงรายละเอียดของอัตราสวนกําไรขั้นตนดานอาคาร ในรูปแบบตาราง 

 

 
รูปที่ ก.30 หนาจอแสดงรายละเอียดของอัตราสวนกําไรขั้นตนดานการตอเติม ในรูปแบบตาราง 
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รูปที่ ก.31 หนาจอแสดงอัตราสวนกําไรขั้นตนเปนจํานวนเงิน ในรูปแบบกราฟ 

 

 
รูปที่ ก.32 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการวิเคราะหอัตราสวนกําไรสุทธิ 
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รูปที่ ก.33 หนาจอแสดงอัตราสวนกําไรสุทธิ ในรูปแบบตาราง 

 

 
รูปที่ ก.34 หนาจอแสดงอัตราสวนกําไรสุทธิเปนจํานวนเงิน ในรูปแบบกราฟ 
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รูปที่ ก.35 หนาจอแสดงรายละเอียดอัตราสวนกําไรสุทธิ ในรูปแบบตาราง 

 

 
รูปที่ ก.36 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการวิเคราะหลูกคาจากยอดคืนบาน 
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รูปที่ ก.37 หนาจอแสดงยอดคืนบาน ในรูปแบบตาราง 

 

 
รูปที่ ก.38 หนาจอแสดงยอดคืนบาน ในรูปแบบกราฟ 



 111

 
รูปที่ ก.39 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการวิเคราะหลูกคาจากความตองการตางๆ 

 

 
รูปที่ ก.40 หนาจอแสดงการวิเคราะหลูกคาตามความตองการตางๆ ในรูปแบบตาราง 
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รูปที่ ก.41 หนาจอแสดงการวิเคราะหลูกคาตามความตองการตางๆ ในรูปแบบกราฟ 

 

 
รูปที่ ก.42 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการวิเคราะหกําไรจําแนกตามเขตการขาย 
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รูปที่ ก.43 หนาจอแสดงการวิเคราะหการทํากําไรตามเขตการขาย ในรูปแบบตาราง 

 

 
รูปที่ ก.44 หนาจอแสดงการวิเคราะหการทํากําไรตามเขตการขาย ในรูปแบบกราฟ 
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รูปที่ ก.45 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการวิเคราะหกําไรจําแนกตามสินคา 

 

 
รูปที่ ก.46 หนาจอแสดงการวิเคราะหการทํากําไรตามสินคา ในรูปแบบตาราง 
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รูปที่ ก.47 หนาจอแสดงการวิเคราะหการทํากําไรตามสินคา ในรูปแบบกราฟ 

 

 
รูปที่ ก.48 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการควบคุมประสิทธิภาพของหนวยงานขายจากตนทุนตอยอด

ขาย 
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รูปที่ ก.49 หนาจอแสดงการวิเคราะหประสิทธิภาพของหนวยงานขาย จากตนทุนตอยอดขาย    ในรูปแบบ

ตาราง  
รูปที่ ก.50 หนาจอแสดงการวิเคราะหประสิทธิภาพของหนวยงานขาย จากตนทุนตอยอดขาย    ในรูปแบบ

กราฟ 
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รูปที่ ก.51หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการควบคุมประสิทธิภาพของหนวยงานขาย จากยอดคางโอน 

 
รูปที่ ก.52 หนาจอแสดงการวิเคราะหประสิทธิภาพของหนวยงานขาย จากยอดคางโอน          ในรูปแบบ

ตาราง 
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รูปที่ ก.53 หนาจอแสดงการวิเคราะหประสิทธิภาพของหนวยงานขาย จากยอดคางโอน          ในรูปแบบ

กราฟ 

 
รูปที่ ก.54หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการควบคุมประสิทธิภาพของการโฆษณา 
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รูปที่ ก.55 หนาจอแสดงการวิเคราะหประสิทธิภาพของการโฆษณา ในรูปแบบตาราง 

 

 
รูปที่ ก.56 หนาจอแสดงการวิเคราะหประสิทธิภาพของการโฆษณา ในรูปแบบกราฟ 
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รูปที่ ก.57 หนาจอแสดงการรับเง่ือนไขของการควบคุมประสิทธิภาพของการสงเสริมการขาย 

 

 
รูปที่ ก.58 หนาจอแสดงการวิเคราะหประสิทธิภาพของการสงเสริมการขาย ในรูปแบบตาราง 
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รูปที่ ก.59 หนาจอแสดงการวิเคราะหประสิทธิภาพของการสงเสริมการขาย ในรูปแบบกราฟ 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 



ประวัติผูเขียน 
 

นายเลิศชัย สถิรผาสุกสกุล เกิดเมื่อวันที่ 11 พฤษภาคม พ.ศ. 2516 ที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร สําเร็จ
การศึกษาปริญญาตรีวิทยาศาสตรบัณฑิต สาขาศาสตรคอมพิวเตอร คณะวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ปการศึกษา 2535 และไดเขาศึกษาตอในหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต สาขา
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พ.ศ. 2540 ปจจุบันทํางานในตําแหนง พนักงานฝายคอมพิวเตอร บริษัท แลนดแอนดเฮาส จํากัด (มหาชน) 
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