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การคนควาแบบอิสระฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการวิเคราะหยอดขายตาม
เปาประสงค ของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด ดวยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาด 
(Business Intelligence: BI) ของไมโครซอฟต ใหสามารถสนับสนุนการวิเคราะหยอดขายที่มี
ประสิทธิภาพ ซ่ึงไดทําการศึกษาดวยการรวบรวมขอมูลจากเอกสารและการสัมภาษณบุคลากรของ
บริษัท ฯ แลวนํามาวิเคราะห โดยมีขั้นตอนการศึกษา 5 ขั้นตอนดังนี้ (1) วิเคราะหความตองการของ
รายงานวิเคราะหยอดขาย (2) ศึกษาวิธีการใชเทคโนโลยีการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของ
ไมโครซอฟต (3) จัดเตรียมองคประกอบหลัก (4) พัฒนาระบบวิเคราะหยอดขายดวยการแกปญหา
ธุรกิจอยางชาญฉลาด และ (5) ทดสอบระบบควบคูไปกับผูใชงาน 

ผลการศึกษาพบวาฝายขายของบริษัท อารตแอนดเทคโนโลยี จํากัด เผชิญกับ
สภาพการแขงขันและความเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคที่รวดเร็วของลูกคา เปนแรงผลักดัน
ใหมีความตองการดานสารสนเทศเพื่อชวยสนับสนุนการดําเนินธุรกิจ โดยเฉพาะดานการขายมีการ
ใชระบบประมวลผลรายการขายเพื่อจัดเก็บขอมูลไวเปนปริมาณมาก บริษัท ฯ จึงมีโอกาสที่จะได
ประโยชนจากขอมูลดานการขายที่ไดจัดเก็บไว ดวยการแปลงขอมูลใหเปนสารสนเทศดานการขาย
ที่อยูในรูปแบบที่พรอมสําหรับการวิเคราะหยอดขาย ซ่ึงชวยใหผูบริหารเกิดความรอบรูจาก
สารสนเทศที่ไดรับ ทําใหสามารถตัดสินใจในการบริหารที่ดีขึ้นและเร็วขึ้นกวาเดิม และเมื่อไดเร่ิม



 จ

ศึกษาดวยการสํารวจความตองการขอมูลเพื่อวิเคราะหยอดขายของฝายขายแลว ทําใหพบประเด็น
ขอมูลสําคัญที่สามารถสรุปเปนมิติของขอมูลดานยอดขายได 4 มิติ คือ (1) มิติดานชองทางการจัด
จําหนาย (2) มิติดานลูกคา (3) มิติดานชวงเวลา (4) มิติดานสินคา ซ่ึงไดนํามาพิจารณาเพื่อการ
ออกแบบรายงานใหม โดยไดกําหนดคุณลักษณะของรายงานวิเคราะหยอดขายที่จะพัฒนาไว 3 สวน 
คือ (1) มิติของขอมูลที่เกี่ยวของ (2) คาตัวเลขที่ใชในการวัดเชิงปริมาณ (3) รูปแบบการนําเสนอ
ขอมูล จากขอกําหนดนี้จําเปนตองอาศัยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตเปน
เครื่องมือที่ชวยอํานวยความสะดวกในการวิเคราะหขอมูล ซ่ึงใชองคประกอบหลักดานฮารดแวร 
ไดแก (1) เครื่องแมขาย (2) เครื่องลูกขาย (3) ระบบเครือขายแบบทองถ่ิน สําหรับดานซอฟตแวรมี 2 
สวน คือสวนแมขายไดแก (1) Microsoft Windows 2000 Server (2) Microsoft SQL Server 2000 
(3) Microsoft Analysis Service และสวนลูกขายไดแก (1) Microsoft Windows XP (2) Microsoft 
Office XP และ (3) Microsoft Data Analyzer 3.5 

การวิเคราะหยอดขายดวยการแกปญหาธุรกิจอยางชาญฉลาดของไมโครซอฟตได
ดําเนินการพัฒนาตามลําดับ คือ (1) การออกแบบคลังขอมูล (2) การดึงขอมูลเขามายังคลังขอมูล (3) 
การสรางลูกบาศก (4) การสอบถามขอมูล เมื่อไดดําเนินการตามขั้นตอนอยางสมบูรณแลว จึงทํา
การทดสอบการวิเคราะหยอดขายรวมกับผูจัดการฝายขาย ดวยการนําตัวอยางคําถามที่ตองการ
วิเคราะหยอดขายมาใชเพื่อสอบถามให BI แสดงผล ซ่ึงผลการทดสอบก็สามารถใหคําตอบไดครบ
ตามตัวอยางคําถามที่ไดใหไวจากการสัมภาษณ และการวิเคราะหยอดขายดวย BI นี้ยังชวยให
ผูจัดการฝายขายสามารถเขาถึงขอมูลไดตลอดเวลาตามตองการ ทําการวิเคราะหขอมูลแบบเฉพาะ
คราวได สงผลใหการตัดสินใจเพื่อการบริหารสินคา การบริหารชองการจัดจําหนายมีประสิทธิภาพ
มากขึ้น และสามารถพยากรณสถานการณเกี่ยวกับการขายไดรวดเร็วและแมนยํามากขึ้น 

 
 

 


